ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO SEDE - LATACUNGA

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

1 . .
PROYECTO DE GRADOIPARA LA OBTENCION.DEL TITULO DE
| n ..
." " INGENIERO COMERCIAL" 4. .

l. g | | | |
. TEMA: i

“DISENO DE PORTAFOLIO DE SERVICIOS ACADEMICC:%Y DE
CONSBLTORIA QUE REQUIEREN LAS EMPRESAS UBICADAS EN
LAS CIUDADES DE LATACUNGA Y AMBATO”

ELABORADO POR:
IPATIA MARISOL ARCOS CARRILLO
CYNTHIA VERONICA SALAZAR GRANDES

DIRECTOR:
M.B.AING. ALVARO CARRILLO P.

CODIRECTOR:
ING. MAURO PARRA

Latacunga, Marzo del 2007



INDICE

CAPITULO I: GENERALIDADES:

1.1
111
1111
1.1.1.2
1.1.1.3
1.1.131
1.11.4
1.1.15
1.1.16
1.1.2
1.1.3
1.2

1.3
13.1
1.3.2
1321
1.3.2.2

1.3.2.3

1.3.3

1.3.3.1
1.3.3.2
1.3.3.3

1.3.3.3.1 Técnicas aplicadas en el sitio de trabajo

1.3.3.3.2 Técnicas aplicadas fuera del sitio de trabajo

Antecedentes de la Institucion
Filosofia Empresarial

Misién

Vision

Obijetivos Institucionales
Objetivo del Area de Extension
Estrategias del Area de Extension
Principios Filosoficos.

Valores Institucionales

Resefia Historica

Ubicacion Geogréafica
Introduccion

Fundamentos Teoricos
Capacitacion

Beneficios de la Capacitacion

Como beneficia la capacitacion a las organizaciones

Pags.

© © © ©O© N N B PP o DM DNDN PP PR

Beneficios para el individuo que repercuten favorablemente en la

organizacion

11

Beneficios en relaciones humanas, relaciones internas y externas,

y adaptacion de politicas

Proceso de Capacitacion

Determinacion de necesidades de Capacitacion

Programacion de la Capacitacion

Técnicas de Capacitacion

11
11
11
17
20
20
24



1.3.4 Ejecucion del entrenamiento 28

1.3.5 Evaluacion de los resultados del entrenamiento 31
1.4.1 Consultoria — Asesoria 35
1.4.1.1  El proceso de Consultoria 35
1.4.1.2  Fases del Proceso de consultoria 35
1.4.1.3 Iniciacién preparacion inicial 37
1.4.1.4 Diagnostico 38
1.4.1.5 Direcciones posibles de las medidas futuras 43
1.4.1.6  Plan de accién 44
1.4.1.7  Aplicacion, implementacion o puesta en préctica 48
1.4.1.8 Terminacion, evaluacion y ajustes 49
15.1 Postgrado 51
1.5.1.1 Calidad del Postgrado 52
1.5.1.1.1 Gestion 52
1.5.1.1.2 Modelos de evaluacion y acreditacion 55
1.6 Objetivos del Proyecto 55
1.6.1 Objetivo General 55
1.6.2 Obijetivos Especifico 55

CAPITULO 1I: DETECCION DE NECESIDADES DE CAPACITACION
ASESORIA Y POSTGRADOS EN LAS EMPRESAS PUBLICAS Y
PRIVADAS

2.1 Obijetivos 57
2.1.1 Objetivo General 57
2.1.2 Obijetivo Especifico 57
2.2 Metodologia 58
2.3 Disefio de la Encuesta 58
2.3.1 Obijetivos de un Cuestionario 59
2.3.2 Estructura de la Encuesta 59



2.4 Determinacion de la Poblacién 60

24.1 Poblacion 60
24.2 Disefio de la Muestra 61
2.5 Tratamiento de Datos 62
25.1 Encuesta aplicada a las Empresas 63
25.2 Encuesta aplicada a los Profesionales 86
2.6 Anédlisis de los Resultados del Estudio 98
CAPITULO IIl: ANALISIS SITUACIONAL DEL MERCADO DE

CAPACITACION, ASESORIA Y POSTGRADOS EN EL AREA DE
REFERENCIA

3.1 Objetivos 101
311 Objetivo General 101
3.2 Anélisis de la Demanda 101
3.3 Proyeccion de la Demanda 102
3.3.1 Proyeccion de la demanda del Servicio de Capacitacion 102

3.3.2 Proyeccion de la demanda del Servicio de Asesoria - Consultoria 104

3.3.3 Demanda del Servicio de Postgrado 106
3.4 Anédlisis de la Demanda Insatisfecha 107
34.1 Demanda Insatisfecha del servicio la Capacitacion 108
3.4.2 Demanda Insatisfecha del servicio de Asesoria - Consultoria 109
3.4.3 Demanda Insatisfecha del servicio de Postgrado 110
3.5 Determinacion del Nicho Optimo de Mercado 111
35.1 Nicho del Mercado del Servicio de Capacitacion por areas 112

3.5.2 Nicho del Mercado del Servicio de Asesoria — Consultoria por 114

areas
3.5.3 Nicho del Mercado del Servicio de Postgrado por areas 115
3.6 Andlisis de la Oferta 116
3.7 Anédlisis del Precio del Servicio 118
3.8 Andlisis de las Variables Macroeconomicas 121



3.8.1 Analisis Externo 121

3.8.2 Econdmico 123
3.8.3 Demografico 125
3.84 Tecnoldgico 126
3.85 Socio - Cultural 127
3.8.6 Politico - Legal 128

CAPITULO IV: DISENO DE LOS MANUALES DE CAPACITACION,
ASESORIA'Y POSTGRADOS

4.1 Descripcion del Portafolio 130
411 Partes que integran el portafolio 130
4.1.1.1 Capacitacion 130
4.1.1.2 Asesoria - Consultoria 131
4.1.1.3 Postgrado 131
4.2 Manual del servicio de Capacitacion 132
4.2.1 Mision 132
4.2.2 Objetivo 132
4.2.3 Politicas 133
4.2.4 Estrategias 133
4.2.5 Sistemas de Evaluacion 134
4.2.6 Recursos 136
4.3 Manual de las areas del servicio de Capacitacion 137

4.3.1 Manual de Capacitacion en el Area de Ventas / Servicio al 137

Cliente
4.3.2 Manual de Capacitacion en el Area de Marketing 142
4.3.3 Manual de Capacitacion en el Area de Finanzas y Auditoria 146

4.3.4 Manual de Capacitacion en el Area de Gerencia / Liderazgo / 149

Motivacién
4.4 Manual del servicio de Asesoria - Consultoria 155
4.4.1 Mision 155



4.4.2 Objetivos 155

443 Politicas 155
4.4.4 Estrategias 156
4.4.5 Sistemas de evaluacion 157
4.4.6 Recursos 157
4.5 Manual de las areas del servicio de Asesoria - Consultoria 158

45.1 Manual de Asesoria — Consultoria en el area de Finanzas y 158
Auditoria

45.2 Manual de Asesoria — Consultoria en el area de Tributacion 164

45.2 Manual de Asesoria — Consultoria en el area de Administracion 169

45.4 Otros manuales del servicios Asesoria — Consultoria en las areas 173

de Finanzas y Auditoria, Tributacion, Administracion

4.6 Manual del servicio de Postgrado 177
4.6.1 Mision 177
4.6.2 Objetivo 177
4.6.3 Politicas 178
4.6.4 Estrategias 179
4.6.5 Metodologia de Ensefianza 179
4.6.6 Asistencia, Evaluacion y Aprobacion 180
4.6.7 Requisitos de Graduacion 182
4.6.8 Perfil de Aspirante 183
4.6.9 Perfil del Docente 183
4.6.10 Recursos 184
4.7 Manual de las areas del servicio de Postgrado 185
4.7.1 Manual de Postgrado en el area de Marketing / Ventas 185
4.7.1 Manual de Postgrado en el area de Finanzas y Auditoria 189
4.7.3 Manual de Postgrado en el area de Administracion 192

CAPITULO V: IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIA DE MERCADEO

5.1 Introduccion 195



5.2
521
5.2.2
5.2.3
5.24
5.25
5.2.6
5.2.7
5.3
531
5311
5312
5.3.13
53.14
5.3.15
5.3.1.6
5.3.1.7
5.3.1.8
5.3.2
5.3.21
5.3.2.2
5.3.2.3
5.3.24
5.3.25
5.3.2.6
5.3.2.7
5.3.2.8
5.3.3
5.331
5.3.3.2
5.3.3.3

Estrategias de Mercado

Estrategias

Acciones a desarrollar para el logro de la estrategia
Actividades a ejecutar para cumplir esta accion
Responsable

Costo por actividad

Costo total

Tiempo de duracién

Estrategias de Operacionales

Estrategias de Servicio

Servicio

Estrategias

Acciones a desarrollar para el logro de la estrategia
Actividades a ejecutar para cumplir esta accion
Responsable

Costo por actividad

Costo total

Tiempo de duracion

Estrategia de Promocion

Promocion

Estrategias

Acciones a desarrollar para el logro de la estrategia
Actividades a ejecutar para cumplir esta accion
Responsable

Costo por actividad

Costo total

Tiempo de duracién

Estrategia de Publicidad

Publicidad

Estrategias

Acciones a desarrollar para el logro de la estrategia

195
195
196
196
197
197
197
197
198
198
198
198
199
199
199
200
200
200
201
201
202
202
202
203
203
203
203
204
204
205
205



5.3.34
5.3.3.5
5.3.3.6
5.3.3.7
5.3.3.8
5.34

5.34.1
5.34.2
5.34.3
5.344
5.34.5
5.35

5351
5.3.5.2
5.3.5.3
5.3.5.4
5.3.5.5
5.3.5.6

Actividades a ejecutar para cumplir esta accion
Responsable

Costo por actividad

Costo total

Tiempo de duracién

Estrategias de Precio

Estrategias

Acciones a desarrollar para el logro de la estrategia
Actividades a ejecutar para cumplir esta accion
Responsable

Tiempo de duracion

Estrategia de Plaza

Estrategias

Acciones a desarrollar para el logro de la estrategia
Actividades a ejecutar para cumplir esta accion
Responsable

Costo total

Tiempo de duracion

CAPITULO VI: ANALISIS DE INGRESOS Y EGRESOS

6.1
6.1.2
6.1.3
6.1.3.1
6.1.3.2
6.1.3.3
6.1.3.4

6.1.4
6.1.4.1

Presupuesto de operacion
Presupuesto de ingreso

Ingreso por paquete del servicio de Capacitacion

Ingreso del paquete del area de Venta servicio al Cliente

Ingreso del paquete del &rea de Marketing

Ingreso del paquete del area de Finanzas y Auditoria

Ingreso del paquete del area de Gerencia / Liderazgo /

Motivacién

Ingreso por paquete del servicio de Asesoria — Consultoria

Ingreso del paquete del area de Finanzas y Auditoria

205
208
208
208
208
209
210
210
210
211
211
212
212
213
213
213
213
213

215
215
215
215
216
216
217

217
217



6.1.4.2
6.1.4.3
6.1.4.4
6.1.4.4.1
6.1.4.4.2
6.1.4.4.3
6.1.5
6.1.5.1
6.1.5.2
6.1.5.3
6.1.6
6.2

6.2.1
6.2.2
6.2.3
6.2.4
6.2.5

6.3

6.3.1

6.3.2

6.3.3

6.4

6.4.1

6.4.2

6.4.3

Ingreso del paquete del &rea de Tributacion

Ingreso del paquete del area de Administracion

Otros ingresos de actividades de Asesoria - Consultoria
Ingreso del paquete del servicio de Finanzas y Auditoria
Ingreso del paquete del servicio de Tributacion

Ingreso del paquete del servicio de Administracion
Ingreso del servicio de Postgrado

Ingreso del area de Marketing y Ventas

Ingreso del area de Finanzas y Auditoria

Ingreso del area de Administracion

Otros Ingresos

Estimacion de los Gastos

Gastos Suministros

Gasto Publicidad

Gastos Sueldo

Gastos Servicios Béasicos

Otros Gastos

Estados de Pérdidas y Ganancia Pro - Forma

Estados de Pérdidas y Ganancia Pro — Forma del servicio de

Capacitacion

Estados de Pérdidas y Ganancia Pro — Forma del servicio de

Asesoria - Consultoria

Estados de Pérdidas y Ganancia Pro — Forma del servicio de

Postgrado
Indicadores Financieros

Indicadores Financieros del Servicio de Capacitacion

Indicadores Financieros del Servicio de Asesoria- Consultoria/

Otras Actividades

Indicadores Financieros del Servicio de Postgrado

218
218
219
219
219
220
220
220
221
221
222
222
223
224
224
227
227
228
229

230

231

232

232

233

234



CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones 235

7.2 Recomendaciones 238
Bibliografia 239
Anexos

INDICE DE CUADROS

Pags.
Cuadro N° 2.1 Clasificacion de las Empresas segun su constitucion 60
Encuesta Aplicada a las Empresas
Cuadro N° 2.2 Pregunta N° 1 63
Cuadro N° 2.3 Pregunta N° 2 64



Cuadro N° 2.4
Cuadro N° 2.5
Cuadro N° 2.6
Cuadro N° 2.7
Cuadro N° 2.8
Cuadro N° 2.9
Cuadro N° 2.10
Cuadro N° 2.11
Cuadro N° 2.12
Cuadro N° 2.13
Cuadro N° 2.14
Cuadro N° 2.15
Cuadro N° 2.16
Cuadro N° 2.17

Cuadro N° 2.18
Cuadro N° 2.19
Cuadro N° 2.20
Cuadro N° 2.21
Cuadro N° 2.22
Cuadro N° 2.23
Cuadro N° 2.24
Cuadro N° 2.25
Cuadro N° 2.26
Cuadro N° 2.27
Cuadro N° 2.28
Cuadro N° 2.29
Cuadro N° 2.30
Cuadro N° 3.1

Pregunta N°
Pregunta N°
Pregunta N°
Pregunta N°
Pregunta N°
Pregunta N°

© 00 N oo o1 B~ W

Pregunta N°
Pregunta N° 10
Pregunta N° 11
Pregunta N° 12
Pregunta N° 13
Pregunta N° 14
Pregunta N° 15
Pregunta N° 16

Encuesta Aplicada a los Profesionales

Pregunta N° 1
Pregunta N° 2
Pregunta N° 3
Pregunta N° 4
Pregunta N° 5
Pregunta N° 6
Pregunta N° 7
Pregunta N° 8 a

Pregunta N°® 8 b

Pregunta N° 9

Anaélisis de Resultados de la Capacitacion
Analisis de Resultados de Asesoria - Consultoria

Analisis de Resultados de Postgrado

66
67
68
69
71
72
73
75
76
78
80
81
83
85

86
87
88
89
90
92
94
95
96
97
98
99
100

Estimacion de la Demanda Futura de la Ciudad de 102

Latacunga



Cuadro N° 3.2

Cuadro N° 3.3

Cuadro N° 3.4

Cuadro N° 3.5

Cuadro N° 3.6

Cuadro N° 3.7

Cuadro N° 3.8

Cuadro N° 3.9

Cuadro N° 3.10
Cuadro N° 3.11

Cuadro N° 3.12

Cuadro N° 3.13

Cuadro N° 3.14

Cuadro N° 3.15

Cuadro N° 3.16

Cuadro N° 3.17

Estimacion de la Demanda Futura de la Ciudad de
Ambato

Resumen de la Estimacion de la Demanda Futura de
las Ciudades de Latacunga y Ambato

Estimacion de la Demanda Futura de la Ciudad de
Latacunga

Estimacion de la Demanda Futura de la Ciudad de
Ambato

Resumen de la Estimacion de la Demanda Futura de

las Ciudades de Latacunga y Ambato

Estimacion de la Demanda del Postgrado

Proyeccion de la Demanda Insatisfecha de ambas
ciudades Capacitacion

Proyeccion de la Demanda Insatisfecha de ambas
ciudades Asesoria-Consultoria

Demanda Insatisfecha del Postgrado

Nicho de Mercado de Capacitacion Area Ventas

Servicio al Cliente

Nicho de Mercado de Capacitacion Area de
Marketing

Nicho de Mercado de Capacitacion éarea de
Finanzas y Auditoria

Nicho de Mercado de Capacitacion Area de

Gerencia / Liderazgo / Motivacion
Nicho de Mercado de Asesoria Area Finanzas y
Auditoria

Nicho de Mercado de Asesoria Area de
Tributacion
Nicho de Mercado de Asesoria Area

Administracién

103

103

104

105

105

107

108

109

111
112

112

113

113

114

114

115



Cuadro N° 3.18
Cuadro N° 3.19

Cuadro N° 3.20

Cuadro N° 3.21

Cuadro N° 3.22
Cuadro N° 3.23
Cuadro N° 3.24
Cuadro N° 4.1
Cuadro N° 4.2
Cuadro N° 4.3

Cuadro N° 4.4

Cuadro N° 4.5

Cuadro N° 4.6

Cuadro N° 4.7

Cuadro N° 4.8

Cuadro N° 5.1
Cuadro N° 6.1

Cuadro N° 6.2

Cuadro N° 6.3

Determinacion de Alumnos por Areas 115
Universidades y Centros que Ofertan los Servicios 117
de Capacitacion y Asesoria

Determinacion del Precio en el Servicio de 119
Capacitacion

Determinacion del Precio el Servicio de Asesoria / 119
Consultoria

Otros Actividades de Asesoria / Consultoria 120
Determinacion del Precio el Servicio de Postgrado 120
Nivel de Educacion Superior por Provincias 125
Sistema de Evaluacion de la Capacitacion 136
Sistema de Evaluacion de la Asesoria - Consultoria 157
Servicios de Asesoria en el Area de Finanzas y 174
Auditoria

Servicios de Asesoria en el Area de Tributacion 175
Servicios de Asesoria en el Area de Administracion 176
Estructura Curricular Maestria en Marketing y 188
ventas

Estructura Curricular Maestria en  Finanzas y 191
Auditoria

Estructura Curricular Maestria en Administracion 198
Cuadro de Resumen de las estrategias 214
Capacitacion. Calculo de Ingreso del paquete Ventas 215

/ Servicio al Cliente por empresa

Célculo de Ingreso del paquete Marketing por 216

Empresa

Célculo de Ingreso del Paquete Finanzas y Auditoria 216

por empresa



Cuadro N° 6.4

Cuadro N° 6.5

Cuadro N° 6.6
Cuadro N° 6.7

Cuadro N° 6.8

Cuadro N° 6.9

Cuadro N° 6.10

Cuadro N° 6.11
Cuadro N° 6.12

Cuadro N° 6.13
Cuadro N° 6.14
Cuadro N° 6.15
Cuadro N° 6.16
Cuadro N° 6.17

Cuadro N° 6.18
Cuadro N° 6.19

Cuadro N° 6.20
Cuadro N° 6.21
Cuadro N° 6.22
Cuadro N° 6.23
Cuadro N° 6.24

Calculo de Ingreso del Paquete Gerencia / Liderazgo

/ Motivacion por Empresa

Asesoria. Calculo de Ingreso Finanzas y Auditoria

por Empresa

Calculo de Ingreso Finanzas Tributacion

Calculo de

Administraciéon

Otros Ingresos de Actividades de Asesoria —

Ingreso

Finanzas

Tributacién

Consultoria Finanzas y Auditoria por Empresa

Otros

Consultoria por Tributacion Empresa

Otros

Consultoria Administracion por Empresa

Ingresos de Actividades de Asesoria —

Ingresos de Actividades de Asesoria —

Calculo de Costo del Postgrado Marketing y Ventas

Calculo de Costo del

Auditoria

Postgrado Finanzas vy

Calculo de Costo del Postgrado Administracion

Otros Ingresos

Gasto Suministros

Gastos Publicidad en los Medios de Comunicacién

Calculo de Costo del

Capacitacion

Sueldo del

Docente

Calculo de Costo del Sueldo del Docente Asesoria

Calculo de Costo del Sueldo del Docente Otras

Actividades de Asesoria

Célculo de costo del sueldo docente Postgrado

Calculo de Costo Bono Coordinador

Gastos Servicios Basicos

Otros Gastos

Gasto para la Implementacién de Estrategias

217

217

218
218

219

219

220

220
221

221
222
223
224
224

225
225

226
226
227
227
228



Cuadro N° 6.25 Estado de Pérdidas y Ganancias Pro — Forma del 229
Servicio de Capacitacién

Cuadro N° 6.26 Estado de Pérdidas y Ganancias Pro — Forma del 230
Servicio de Asesoria — Consultoria

Cuadro N° 6.27 Estado de Pérdidas y Ganancias Pro — Forma del 231

Servicio de Postgrados

Cuadro N° 6.28 Indicadores Financieros de la Capacitacion 232

Cuadro N° 6.29 Indicadores Financieros de la Asesoria- Consultoria/ 233
Otras Actividades

Cuadro N° 6.30 Indicadores Financieros del Postgrado 234

INDICE DE GRAFICOS



Gréafico N° 2.1
Gréfico N° 2.2
Gréafico N° 2.3
Gréafico N° 2.4
Grafico N° 2.5
Gréafico N° 2.6
Gréafico N° 2.7
Gréafico N° 2.8
Gréafico N° 2.9
Gréafico N° 2.10
Gréafico N° 2.11
Gréafico N° 2.12
Gréafico N° 2.13
Gréafico N° 2.14
Gréfico N° 2.15
Gréafico N° 2.16

Gréfico N° 2.17
Gréafico N° 2.18
Gréafico N° 2.19
Gréfico N° 2.20
Gréfico N° 2.21
Gréfico N° 2.22
Gréfico N° 2.23
Gréfico N° 2.24
Gréfico N° 2.25
Gréafico N° 3.1

Gréafico N° 3.2
Gréafico N° 3.3

Encuesta Aplicada a las Empresas

Pregunta N° 1
Pregunta N° 2
Pregunta N° 3
Pregunta N° 4
Pregunta N° 5
Pregunta N° 6
Pregunta N° 7
Pregunta N° 8
Pregunta N° 9
Pregunta N° 10
Pregunta N° 11
Pregunta N° 12
Pregunta N° 13
Pregunta N° 14
Pregunta N° 15
Pregunta N° 16

Encuesta Aplicada a los Profesionales

Pregunta N° 1
Pregunta N° 2
Pregunta N° 3
Pregunta N° 4
Pregunta N° 6
Pregunta N° 7
Pregunta N° 8 a
Pregunta N°8 b
Pregunta N° 9
Proyeccion de

Capacitacion

Proyeccion de la Demanda para Asesoria

Pags.
63
64
66
67
68
69
71
72
73
75
77
78
80
81
83
85

86
87
88
89
92
94
95
96
97
104

106

Proyeccion de la Demanda Insatisfecha en 108



Capacitacion
Gréafico N° 3.4 Proyeccion de la Demanda Insatisfecha en 110
Asesoria

CAPITULO I: GENERALIDADES



1.1

Antecedentes de la Institucion

1.1.1  Filosofia Empresarial

La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga se encuentra dentro de un
marco filoséfico que le permite servir a la sociedad y entregar al ser humano
el acceso al conocimiento al que tiene derecho, contribuyendo a la solucion de

sus problemas para alcanzar el desarrollo.

1.1.1.1  Mision

Formar profesionales e investigadores de excelencia, creativos, humanistas,
con capacidad de liderazgo, pensamiento critico y alta conciencia ciudadana;
generar, aplicar y difundir el conocimiento, y proporcionar e implantar
alternativas de solucion a los problemas de la colectividad promoviendo el

desarrollo integral del Ecuador.

1.1.1.2 Vision

La ESPE es una Institucion lider en el sistema nacional de educacion superior,
acreditada a nivel nacional, con prestigio en la region andina, certificada
internacionalmente y sustentada en un sistema integrado de gestion, elevado
nivel tecnoldgico e infraestructura; modelo de préactica de valores éticos,

civicos y de servicio a la sociedad.

1.1.1.3  Objetivos Institucionales



1.1.1.3.1  Obijetivo del Area Extension

e Fortalecer e incrementar las relaciones de vinculacion con la
colectividad y sectores productivos, que contribuyan a la solucién de
sus problemas y necesidades, asi como complementar la formacion

integral del estudiante.

1.1.1.4  Estrategias del Area Extension

Participar en el desarrollo de parques tecnoldgicos e incubadoras
empresariales.

Establecer programas de apoyo comunitario por medio de iniciativas
conjuntas, priorizando la participacion de los estudiantes.

Establecer alianzas con organizaciones de desarrollo comunitario para
ampliar el ambito de accion de la ESPE en proyectos sociales.

Difundir a la colectividad el catdlogo de servicios de capacitacion,
consultoria y asistencia técnica.

Crear la comision de vinculacion la reglamentacion que posibilite una
adecuada ejecucion de las actividades de extension.

Elaborar un Plan de Extension a nivel de cada unidad académica orientado a
satisfacer las necesidades y requerimientos de la colectividad.

Prestar servicios a empresas e instituciones, tanto publicas como privadas,
para la solucién de problemas sobre la base de la capacidad institucional.
Promover la creacion de empresas de autogestion vinculadas a la ESPE.
Introducir programas de vinculacion y de asistencia al sistema educativo a
nivel medio y particularmente con los colegios militares.

Participar con las Fuerzas Armadas en el desarrollo de proyectos de apoyo a
la comunidad que sean de interés mutuo.

Coadyuvar al desarrollo del personal de las Fuerzas Armadas mediante

proyectos de educacion continua.



o Vincular con el Gobierno Central y seccionales a fin de generar proyectos de

desarrollo a la comunidad.

1.1.1.5 Principios Filosoficos

La Escuela Politécnica del Ejército guia y desarrolla sus sistemas vy

procesos por los siguientes principios:

e La institucion se debe fundamentalmente a la nacion ecuatoriana; a ella
orienta todo su esfuerzo, contribuyendo a la solucion de sus problemas
mediante la formacidn profesional y técnica, la investigacion y el estudio.

e Esuna institucion abierta a todas las corrientes del pensamiento universal,
sin proselitismo politico ni religioso.

e La bdsqueda permanente de la excelencia a través de la practica de la
cultura de la calidad en todos sus actos.

e La formacion consciente, participativa y critica con libertad académica y
rigor cientifico, que comprenda y respete los derechos fundamentales del
ser humano y de la comunidad;

e EI cultivo de valores morales, éticos y civicos, respetando los derechos
humanos con profunda conciencia ciudadana; coadyuva a la busqueda de
la verdad y forma hombres de honor, libres y disciplinados.

e EIl mantenimiento de las bases histéricas de la identidad nacional, para
incrementar el orgullo de lo que somos y asi proyectamos al futuro; La
conservacion, defensa y cuidado del medio ambiente y el racional
aprovechamiento de los recursos naturales y, la practica de los valores
tradicionales de orden, disciplina, lealtad, justicia, gratitud y respeto, en el
contexto de la responsabilidad, la honestidad, el autocontrol, la
creatividad, el espiritu democratico, la solidaridad y la solucion de los

problemas mediante el dialogo y la razon.



1.1.1.6 Valores Institucionales

La conducta de todos y cada uno de los miembros de la comunidad politécnica, se
mantendrd siempre bajo la practica de los valores institucionales que se describen

a continuacion:

e Honestidad a toda prueba.

e Respeto a la libertad de pensamiento.

e Orden, puntualidad y disciplina conscientes.

e Busqueda permanente de la calidad y la excelencia.
e |gualdad de oportunidades.

e Respeto a las personas y los derechos humanos.

e Reconocimiento a la voluntad, creatividad y perseverancia.
e Préctica de la justicia, solidaridad y lealtad.

e Préctica de la verdadera amistad y camaraderia.

e Cultivo del civismo y respeto al medio ambiente.

e Compromiso con la institucion y la sociedad.

e |dentidad institucional.

e Liderazgo y emprendimiento.

e Pensamiento critico.

e Alta conciencia ciudadana

1.1.2 Resefa Historica

Las instalaciones de la Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga, tienen un
historial importante en el que hacer de la ciudad y el pais. Conocida como la

Fabrica de Pdlvora, Casa de Artes y Oficios, CEMAI, ITSE y hoy simplemente la



ESPE-L. Sus paredes han sido testigos de varias gestas patriticas de la
Independencia, donde la polvora de Latacunga, sirvié para librar varios

enfrentamientos armados.

La casona data del siglo XVI con la Fabrica de P6lvora que incluso export6 a

Chile, Paraguay, Venezuela, Santa Fe de Bogota y Panama.

Hogar de Ciencia y Arte

Llegado el afio de 1889, se procede a la demolicion total de la vieja fabrica
levantandose asi la Casa de Artes y Oficios con 4 talleres: mecanica, zapateria,
carpinteria y sastreria. De 1915 a 1925 la comparten con la escuela de los
Hermanos Cristianos, hoy Escuela La Salle, en 1927 funciona el Colegio Vicente
Ledn, de 1950 a a1956 el Colegio Simon Rodriguez lo ocupa y de 1960 a 1963 el
Colegio Bilingue , actualmente la Escuela Politécnica del Ejército Sede

Latacunga.

Hogar Militar

La relacién entre civiles y militares en Latacunga, se ha desenvuelto en sana
armonia desde los inicios de la Republica, y sobra ver el aporte que hoy brindan al
pais con las diferentes instituciones educativas al servicio de la ciudadania. La
fabrica de pdlvora, en su mayoria se convirtié en hogar militar, asi vemos como
desde 1913 se establece el batallon constitucion, de 1930 a 1933 la Escuela
Aeronautica y simultaneamente el batallon de ingenieros. De 1962 a 1984 se crea
el CEMAI, Centro de Aprendizaje Industrial en donde capacitan al personal en
ramas técnicas: Mecanica automotriz, diesel, oficios metalUrgicos, mecanica
industrial y electricidad. El alto grado de perfeccion desarrollado permite que
adicionalmente se ofrezca servicios a la industria del pais. Se destaca los titulos de

"Operario Calificado™ conferidos a los estudiantes militares al término de los 12



meses de estudios.

Para llegar a los que hoy es la ESPE-L se tuvo que cumplir con ciertos requisitos
académicos que satisfagan las metas y se crea en 1984 a 1987 el Instituto
Tecnoldgico Superior de las Fuerzas Armadas (ITSFA) , formando a tecn6logos
militares y civiles por primera vez en 4 profesiones: Mecanica Automotriz,
Control Automatico, Telecomunicaciones y Electromecénica. Bajo la tutela total
de la Fuerza Terrestre se crea el Instituto Tecnolégico Superior del Ejército
(I.T.S.E), manteniendo las 4 tecnologias e implementando un &rea de sistemas

para obtener el titulo de Tecndlogo Analista de Sistemas.

En la actualidad, la Escuela Politécnica de Ejercito Sede Latacunga, es un
establecimiento de Educacion Superior, lider en la zona central del pais, ofrece a
la juventud carreras profesionales de excelente futuro laboral y econdmico,
respaldadas por docentes de gran experiencia y por la Fuerza Terrestre del

Ecuador.

La ESPE Sede Latacunga, ideal para estudiantes que buscan una carrera
profesional en una urbe como lo es la Ciudad de Latacunga, que posee todos los
servicios y con un gran valor agregado: su tranquilidad, seguridad y bajo costo de

vida.

1.1.3 Ubicacién Geogréfica

La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga, se encuentra ubicada en la

ciudad de Latacunga capital de la provincia de Cotopaxi, en las calles Quijano y

Ordofiez y Hermanas Péez.

1.2  Introduccion



Dia a dia con mayor conviccién las empresas verifican que los recursos humanos
son el activo més importante y la base cierta de la ventaja competitiva en un plan

de desarrollo estratégico.

Esto significa habrd mayor inversion en la capacitacion, retencion y sustitucion
del personal que conforma una organizacion. Los cambios se producen cada vez

en menor espacio de tiempo.

La adaptacién de la empresa a los mismos exige un compromiso especial de su
recurso humano. La identificacion del ser humano con la empresa es la Unica base

que haré posible el cambio permanente para evitar el avance de la competencia.

Incluso después de un programa de orientacion, en pocas ocasiones los antiguos
empleados y los nuevos empleados estan en condiciones de desempefiarse
satisfactoriamente. Es preciso entrenarlos en las labores para las que fueron
contratados. La orientacion y la capacitacion pueden aumentar la aptitud de un

empleado para un puesto.

Aunque la capacitacion auxilia a los miembros de la organizacion a desemperiar
su trabajo actual, sus beneficios pueden prolongarse a toda su vida laboral y
pueden auxiliar en el desarrollo de esa persona para cumplir futuras
responsabilidades. Las actividades de desarrollo, por otra parte, ayudan al
individuo en el manejo de responsabilidades futuras independientemente de las

actuales.

La capacitacidn a todos los niveles constituye una de las mejores inversiones en
recursos humanos y una de las principales fuentes de bienestar para el personal de

toda organizacion.



Por esta razon la Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga siendo una
institucion de prestigio a nivel nacional se ve en la necesidad de realizar un
“DISENO DE PORTAFOLIO DE SERVICIOS ACADEMICOS Y DE
CONSULTARIA QUE REQUIEREN LAS EMPRESAS UBICADAS EN
LAS CIUDADES DE LATACUNGA Y AMBATO”.

Mediante el estudio y andlisis de proyecto planteado se pretende determinar y
evaluar la factibilidad de mercado, operativa administrativa y financiera que

presentaria la implementacion de este proyecto.

1.3  Fundamentos Teodricos

1.3.1 Capacitacion

La capacitacion significa la preparacion de la persona en el cargo, en tanto
que el proposito de la educacion es preparar a la persona para el ambiente

dentro o fuera de su trabajo.

La capacitacion es una de las funciones clave de la administracion y
desarrollo del personal en las organizaciones y, por consiguiente, debe
operar de manera integrada con el resto de las funciones de este sistema.
Esto significa que la administracion y el desarrollo del personal debe
entenderse como un todo, en que las distintas funciones incluida la
capacitacion interactian para mejorar el desempefio de las personas y la

eficiencia de la organizacién.

1.3.2 Beneficios de la Capacitacién

1.3.2.1 Como Beneficia la Capacitacion a las Organizaciones



e  Conduce a rentabilidad mas alta y a actitudes mas positivas
o Mejora el conocimiento del puesto a todos los niveles.

o Eleva la moral de la fuerza de trabajo

e  Ayuda al personal a identificarse con los objetivos de la organizacion
e  Crea mejor imagen.

o Mejora la relacion jefes-subordinados.

e  Esunauxiliar para la comprension y adopcion de politicas.
e  Se agiliza la toma de decisiones y la solucion de problemas.
e  Promueve el desarrollo con vistas a la promocion.

e  Contribuye a la formacion de lideres y dirigentes.

o Incrementa la productividad y calidad del trabajo.

e  Ayuda a mantener bajos los costos.

. Elimina los costos de recurrir a consultores externos.

1.3.2.2 Beneficios para el Individuo que repercuten favorablemente en

la Organizacion

e Ayuda al individuo en la solucién de problemas y en la toma de

decisiones.
e Aumenta la confianza, la posicion asertiva y el desarrollo.
e Forja lideres y mejora las aptitudes comunicativas.
e Sube el nivel de satisfaccidon con el puesto.
e Permite el logro de metas individuales.

e Elimina los temores a la incompetencia o la ignorancia individual.



1.3.2.3 Beneficios en relaciones Humanas, Relaciones Internas y
Externas, y adopcion de politicas

e Mejora la comunicacién entre grupos y entre individuos.
e Ayuda en la orientacion de nuevos empleados.

e Proporciona informacion sobre disposiciones oficiales.

e Hace viables las politicas de la organizacion.

e Alienta la cohesion de grupos.

e Proporciona una buena atmosfera para el aprendizaje

e Convierte a la empresa en un entorno de mejor calidad para

trabajar.

1.3.3 Proceso de Capacitacion

1.3.3.1 Determinacién de Necesidades de Capacitacion

Toda empresa desarrolla proyectos que son prioritarios para su propia
supervivencia y desarrollo. Estos proyectos suponen la realizacion de
actividades que no se estan haciendo en el presente. La busqueda de
necesidades de capacitacion no es mucho mas que la clarificacion de las

demandas educativas de los proyectos prioritarios de una empresa.

La determinacion de las necesidades de capacitacion es una
responsabilidad de linea y una funcion de staff, corresponde al
administrador de linea la responsabilidad por la percepcion de los

problemas provocados por la carencia de capacitacion.



Al gerente le competen todas las decisiones referidas a la capacitacion,
bien sea que utilice o no los servicios de asesoria prestados por
especialistas en capacitacion.

Los principales medios utilizados para la determinacion de necesidades de

capacitacion son:

Evaluacion de Desempefio

Mediante la evaluacion de desempefio es posible descubrir no solo a los
empleados que vienen efectuando sus tareas por debajo de un nivel
satisfactorio, sino también averiguar qué sectores de la empresa reclaman

una atencion inmediata de los responsables del entrenamiento.
Observacion

Verificar donde haya evidencia de trabajo ineficiente, como excesivo dafio

de equipo, atraso con relacion al cronograma, perdida excesiva de materia

prima, ndimero acentuado de problemas disciplinarios, alto indice de

ausentismo, etc.

Cuestionarios

Investigaciones mediante cuestionarios y listas de verificacion (check list)

gue pongan en evidencia las necesidades de entrenamiento.



Solicitud de Supervisores y Gerentes

Cuando la necesidad de entrenamiento apunta a un nivel muy alto, los propios
gerentes y supervisores se hacen propensos a solicitar entrenamiento para su

personal.

Entrevistas con Supervisores y Gerentes

Contactos directos con supervisores y gerentes, con respecto a posibles
problemas solucionables mediante entrenamiento, por lo general se descubren

en las entrevistas con los responsables de diversos sectores.

Reuniones Interdepartamentales

Discusiones interdepartamentales acerca de asuntos concernientes a objetivos
empresariales, problemas operacionales, planes para determinados objetivos y

otros asuntos administrativos.

Examen de Empleados

Prueba de conocimiento del trabajo de los empleados que ejecutan

determinadas funciones o tareas.

Modificacion de Trabajo



Siempre que se introduzcan modificaciones totales o parciales de la rutina de
trabajo, se hace necesario el entrenamiento previo de los empleados en los

nuevos métodos y procesos de trabajo.

Entrevista de Salida

Cuando el empleado va a retirarse de la empresa es el momento mas apropiado
para conocer no solo su opinion sincera acerca de la empresa, sino tambiéen las
razones que motivaron su salida. Es posible que salgan a relucir varias

diferencias de la organizacion, susceptibles de correcciones.

Analisis de Cargos

El conocimiento y la definicion de lo que se quiere en cuanto a aptitudes,
conocimientos y capacidad, hace que se puedan preparar programas adecuados
de capacitacion para desarrollar la capacidad y proveer conocimientos
especificos segun las tareas, ademas de formular planes de capacitacion

concretos y econdmicos y de adaptar meétodos didacticos.

Ademas de estos medios, existen algunos indicadores de necesidades de
capacitacion. Estos indicadores sirven para identificar eventos que provocaran
futuras necesidades de capacitacion (indicadores a priori) o problemas
comunes de necesidades de entrenamiento ya existentes (indicadores a

posteriori).



Indicadores a Priori

Son los eventos que, si ocurrieran, proporcionarian necesidades futuras de

capacitacion facilmente previsibles.

Los indicadores a priori son:

e Expansion de la empresa y admision de nuevos empleados.
e Reduccion del nimero de empleado.

e Cambio de métodos y procesos de trabajo.

e Sustituciones o movimiento de personal.

e Faltas, licencias y vacaciones del personal.

e Expansion de los servicios.

e Modernizacion de maquinarias y equipo.

e Produccién y comercializacion de nuevos productos o servicios.

Indicadores a Posteriori

Son los problemas provocados por las necesidades de capacitacion no
atendidas. Estos problemas por lo general, estdn relacionados con la

produccidn o con el personal y sirven como diagndstico de capacitacion.

a. Problemas de Produccion:

e Calidad inadecuada de la produccion.

e Baja productividad.



e Auverias frecuentes en equipos e instalaciones

e Comunicaciones defectuosas.

e Prolongado tiempo de aprendizaje e integracion en el campo.
e (Gastos excesivos en el mantenimiento de maquinas y equipos.
e Exceso de errores y desperdicios.

e Elevado nimero de accidentes.

Problemas de Personal:

e Relaciones deficientes entre el personal.
e NUmero excesivo de gquejas.

e Poco o ningun interés por el trabajo.

e Falta de cooperacion.

e Faltas y sustituciones en demasia.

e Errores en la ejecucion de ordenes.

e Dificultades en la obtencién de buenos elementos.

1.3.3.2 Programacion de la Capacitacion

Una vez hecho el diagndstico de capacitacion, sigue la eleccion y prescripcion de
los medios de capacitacion para sanar las necesidades percibidas. Una vez que se

ha efectuado la determinacion de las necesidades se procede a su programacion.



La programacion de la capacitacion esta sistematizada y fundamentada sobre los

siguientes aspectos, que deben ser analizados durante la determinacion:

e (Cudl es la necesidad?

e ;Donde fue sefialada por primera vez?

e ;Ocurre en otra area 0 en otro sector?

e ;Cual es su causa?

e (Es parte de una necesidad mayor?

e ;CoOmo resolverla, por separado o combinada con otras?
e ;Se necesita alguna indicacion inicial antes de resolverla?
e ;Lanecesidad es inmediata?

e (Cuadl es su prioridad con respectos a las demas?

e ;Lanecesidad es permanente o temporal?

e ;Cuantas personas y cuantos servicios alcanzaran?

e (Cuadl es el tiempo disponible para la capacitacion?

e (Cuadl es el costo probable de la capacitacion?

e ;Quién va a ejecutar la capacitacion?.

La determinacidn de necesidades de capacitacion debe suministrar las siguientes

informaciones, para que la programacion de la capacitacion pueda disefiarse:

e (QUE debe ensefiarse?
e (QUIEN debe aprender?

e (CUANDO debe ensefiarse?



e DONDE debe ensefarse?
e (COMO debe ensefiarse?

e (QUIEN debe ensefiar?

Planeacion de la Capacitacion

La programacion de la capacitacion exige una planeacion que incluya lo siguiente.

e Enfoque de una necesidad especifica cada vez.
e Definicion clara del objetivo de la capacitacion.
e Division del trabajo a ser desarrollado, en modulos, paguetes o ciclos.

e Eleccion de los métodos de capacitacion, considerando la tecnologia

disponible.

e Definicion de los recursos necesarios para la implementacion de la
capacitacion, como tipo de entrenador o instructor, recursos
audiovisuales, maquinas, equipos 0 herramientas necesarias,

materiales, manuales, etc.

e Definicion de la poblacion objetivo, es decir, el personal que va a ser

capacitado, considerando:
e NUmero de personas.
e Disponibilidad de tiempo.
e Grado de habilidad, conocimientos y tipos de actitudes.
e Caracteristicas personales de comportamiento.

e Local donde se efectuara la capacitacion, considerando las alternativas

en el puesto de trabajo o fuera del mismo, en la empresa o fuera de ella.



e Epoca o periodicidad de la capacitacion, considerando el horario mas

oportuno o la ocasion mas propicia.
e Célculo de la relacion costo-beneficio del programa.

e Control y evaluacién de los resultados, considerando la verificacion de
puntos criticos que requieran ajustes o modificaciones en el programa

para mejorar su eficiencia.

Una vez determinada la naturaleza de las habilidades, los conocimientos o
comportamientos terminales deseados como resultado de la capacitacion, el
siguiente paso es la eleccion de las técnicas que van a utilizarse en el programa de

capacitacion con el fin de optimizar el aprendizaje.

1.3.3.3 Técnicas de Capacitacion

1.3.3.3.1 Técnicas Aplicadas en el Sitio de Trabajo

A. Capacitacion en el Puesto:

Contempla que una persona aprenda una responsabilidad mediante su

desempefio real.

En muchas compariias, este tipo de capacitacion es la Unica clase de
capacitacion disponible y generalmente incluye la asignacion de los nuevos
empleos a los trabajadores o los supervisores experimentados que se

encargan de la capacitacion real.



Existen varios tipos de capacitacion en el puesto. Probablemente la méas
conocida es el método de instruccion o sustituto, en la que el empleado
recibe la capacitacion en el puesto por parte de un trabajador experimentado

0 supervisor.

Sin embargo esta técnica se utiliza con frecuencia en los niveles de alta

gerencia.

La rotacién de puestos en la que el empleado pasa de un puesto a otro en

intervalos planeados es otra técnica.

La capacitacion en el puesto tiene varias ventajas. Es relativamente
econdmica, los trabajadores en capacitacion aprenden al tiempo que
producen y no hay necesidad de instalaciones costosas fuera del trabajo

como salones o dispositivos de aprendizaje programados.

Este método facilita el aprendizaje ya que los empleados aprenden haciendo
realmente el trabajo y obtienen una retroalimentacion rapida sobre lo

correcto de su desempefio.

Sin embargo, existen varios factores relacionados con el instructor que se
deben tener en consideracion cuando se disefia un programa de capacitacion

en el puesto.

Los instructores mismos se deben capacitar cuidadosamente y deben recibir
los materiales necesarios de capacitacion. Los trabajadores experimentados
que se eligen como instructores deberdn ser capacitados a fondo en los

métodos apropiados de instruccion.



e

Preparacion del Aprendiz

Haga que se sienta tranquilo.
Explique por qué se le ensefia.
Cree interés.

Explique el por qué del puesto.

Coloque al empleado tan cerca como sea posible de la

posicion de trabajo normal.

Familiarice al empleado con el equipo, materiales,

herramientas y términos de oficio.

Presentacion de la Operacion

Explique los requerimientos de calidad y cantidad.
Realice el trabajo al ritmo normal.

Realice el trabajo en un ritmo lento varias veces explicando

cada paso.

Revise de nuevo el trabajo lentamente explicando puntos

claves.

Haga que el empleado explique los pasos conforme el

instructor realiza el trabajo lentamente.

Prueba de Desempefio



e Haga que el empleado realice el trabajo varias veces,

lentamente, al tiempo que explica cada paso. Corrija las fallas.
e Elinstructor hace el trabajo a ritmo normal.

e Haga que el empleado realice el trabajo aumentando

gradualmente la pericia y la velocidad.

e Tan pronto como el empleado demuestre la capacidad para

hacer el trabajo, déjelo en libertad, pero no lo abandone.

d. Seguimiento

e Designe a quién debe recurrir el empleado para obtener ayuda

si la requiere.

e Reduzca gradualmente la supervision, y verifique el trabajo
ocasionalmente en relacion con las normas de calidad y

cantidad.

e Corrija los patrones de trabajo defectuosos que empiecen a

surgir y hagalo antes de que se conviertan en habitos.

e Elogie el trabajo satisfactorio.

B. Rotacion de Puestos:

A fin de proporcionar a sus empleados experiencia en varios puestos, algunas
empresas alientan la rotacion del personal de una a otra funcion, esta técnica
ayuda a la organizacién en periodo de vacaciones, ausencias, renuncias, etc.
Tanto la participacién activa del empleado como el alto grado de transferencia

constituyen ventajas importantes de la rotacion de puestos.



C. Relacion Experto Aprendiz:

En las técnicas de capacitacion que utilizan una relacion entre un maestro y un
aprendiz se aprecian claras ventajas en la retroalimentacion que se obtiene
practicamente de inmediato en especial para el grupo de los trabajadores

calificados.

1.3.3.3.2 Técnicas Aplicadas fuera del Sitio de Trabajo

Las conferencias, la exhibicion de videos, peliculas, audiovisuales, etc. tienden a
depender més de la comunicacion y menos de la imitacion y la participacion
activa. Las conferencias permiten ahorrar economia de tiempo asi como de
recursos; otros métodos pueden requerir lapsos de preparacidbn mas amplia y

presupuestos mas considerables.

Los bajos niveles de participacion, retroalimentacion, transferencias y repeticion
gue estas técnicas muestran, pueden mejorar mucho cuando se organizan mesas

redondas y sesiones de discusion al terminar la exposicion.

a. Simulacion de Condiciones Reales:

Esta técnica permite transferencia, repeticion y participacion notables asi como

la organizacion significativa de materiales y retroalimentacion.

b. Actuacion o Sociodrama:



Esta técnica se utiliza para el cambio de actitudes y el desarrollo de mejores

relaciones humanas.

Uno de los frutos que suelen obtenerse es que cada participante consigue

verse con la forma en que lo perciben sus compafieros de trabajo.

Esta experiencia puede crear mejores vinculos de amistad, asi como

tolerancia de las diferencias individuales.

c. Estudio de Casos:

Mediante el estudio de una situacion especifica real o simulada, la persona en
capacitacion aprende sobre las acciones que es deseable aprender en
circunstancias analogas. Para ello, cuenta con las sugerencias de otras
personas, asi como con las propias. Ademas de aprender gracias al caso que se
estudia, la persona puede desarrollar habilidades de toma de decisiones.
Cuando los casos estan bien seleccionados, poseen relevancia y semejan las
circunstancias diarias, también hay cierta transferencia. Existe también la
ventaja de la participacion mediante la discusion del caso. No es frecuente

encontrar elementos de retroalimentacion y repeticion.

Las materias de instruccién para el aprendizaje individual (Lectura, estudios
individuales, instruccién programada) resultan de gran utilidad en

circunstancias de dispersion geogréfica.



En esta modalidad se pueden incluir los cursos basados en lecturas,
grabaciones, fasciculos de instruccion programada y ciertos programas de
computadoras.

Los fasciculos de instruccion programada consisten por lo general en
folletos con una serie de preguntas y respuestas. Después de leer y
responder a una pregunta, el lector verifica su respuesta, si fue correcta,
continda. Si no, vuelve a revisar la teoria para descubrir la causa de su

error.

Ciertos programas de computadora pueden sustituir a los fasciculos de
instruccion programada. Partiendo de planteamientos tedricos muy
similares, permiten avanzar en determinado tema el ritmo que se desee.
Especialmente alentados por la rapida popularizacion de las computadoras

personales, estos materiales han alcanzado amplisima difusion.

Los materiales programados proporcionan elementos de participacion,
repeticion, relevancia y retroalimentacion. La transferencia, tiende a ser

baja.

d. Capacitacion en Laboratorio (sensibilizacion):

La capacitacion en laboratorios constituye una modalidad de la capacitacion en
grupo. Se emplea para desarrollar las habilidades interpersonales. Se puede
utilizar también para el desarrollo del conocimiento, habilidades y conductas

adecuadas para futuras responsabilidades laborales.



Los participantes se postulan como objetivo, el mejoramiento de sus
habilidades del talento humano. Mediante la mejor comprension de si mismos

y de otras personas.

Esta técnica se propone compartir experiencias y analizar sentimientos,
conductas, percepciones y reacciones que provocan esas experiencias. Por
lo general se utiliza a un profesional de psicologia como moderador de

estas sesiones.

El proceso se basa en la participacion, la retroalimentacién y la repeticion.
Una forma comun de capacitacion en laboratorio se propone el desarrollo
de la habilidad de percibir los sentimientos y las actitudes de las otras

personas.

1.3.3 Ejecucion del Entrenamiento

Los aprendices son las personas situadas en cualquier nivel jerarquico de la
empresa y que necesita aprender, 0 mejorar los conocimientos que tiene sobre

alguna actividad o trabajo.

Los instructores son las personas situadas en cualquier nivel jerarquico, expertas o
especializadas en determinada actividad o trabajo y que transmite sus

conocimientos de manera organizada a los aprendices.

Ademas el entrenamiento presupone una relacion de instruccion / aprendizaje.

La instruccion es la ensefianza organizada de cierta tarea o actividad. Aprendizaje

es la incorporacién al comportamiento del individuo de aquello que fue instruido.



La ejecucion del entrenamiento dependerd principalmente de los siguientes

factores:

A. Adecuacion del programa de entrenamiento a las necesidades de la

organizacion.

La decisién de establecer determinados programas de entrenamiento
debe depender de la necesidad de preparar determinados empleados o
mejorar el nivel de los empleados disponibles. El entrenamiento debe ser
la solucién de los problemas que dieron origen a las necesidades

diagnosticadas o percibidas.

B. La Calidad del material del entrenamiento presentado.

El material de ensefianza debe ser planeado de manera cuidadosa, con el
fin de facilitar la ejecucion del entrenamiento. EI material de ensefianza
busca concretar la instruccién, objetivandola debidamente, facilitar la
comprension del aprendiz por la utilizacion de recursos audiovisuales,
aumentar el rendimiento del entrenamiento y racionalizar la tarea del

instructor.



C. La Cooperacion de los jefes y dirigentes de la empresa.

El entrenamiento debe hacerse con todo el personal de la empresa, en
todos los niveles y funciones. Su mantenimiento implica una cantidad
considerable de esfuerzo y de entusiasmo por parte de todos los
participantes en la tarea, ademas de implicar un costo que debe ser
considerado como una inversion que capitalizara dividendos a mediano

plazo y a corto plazo y no como un gasto superfluo.

Es necesario contar con un espiritu de cooperacion del personal y con el
apoyo de los dirigentes, ya que todos los jefes y supervisores deben
participar de manera efectiva en la ejecucion del programa. Sabemos que
un director ejerce mucha influencia decisiva sobre la vida de un

supervisor y, del mismo modo, éste sobre cada uno de los empleados.

El mejor entrenamiento que un superior puede tener es contar con una
direccion adecuada y abierta, y el mejor entrenamiento que un empleado

puede tener es contar con una supervision eficiente.

D. La Calidad y preparacion de los instructores.

El éxito de la ejecucion dependera de interés, del esfuerzo y del
entrenamiento de los instructores. Es muy importante el criterio de
seleccion de los instructores. Estos deberan reunir ciertas cualidades
personales: facilidad para las relaciones humanas, motivacién por la
funcion, raciocinio, capacidades didacticas, exposicion facil, ademas del

conocimiento de la especialidad.



Los instructores podran ser seleccionados entre los diversos niveles y
areas de la empresa. Deben conocer a la perfeccion las responsabilidades
de la funcion y estar dispuestos a asumirla. La tarea no es facil e implica
algunos sacrificios personales. Como el instructor estard constantemente
en contacto con los aprendices, de él depende la formacion de los

mismos.

Es muy importante que este instructor llene un cierto ndmero de
requisitos. Cuanto mayor sea el grado en que el instructor posea tales

requisitos, tanto mejor desempefiara su funcion.

E. La Calidad de los Aprendices.

Aparentemente, la calidad de los aprendices influye de manera sustancial
en los resultados del programa de entrenamiento. Tanto que los mejores
resultados se obtienen con una seleccion adecuada de los aprendices, en
funcion de la forma y del contenido del programa de los objetivos del
entrenamiento para que se llegue a disponer del personal mas adecuado

para cada trabajo.

1.3.5 Evaluacion de los Resultados del Entrenamiento.

La etapa final del proceso de entrenamiento es la evaluacién de los resultados

obtenidos.



Uno de los problemas relacionados con cualquier programa de entrenamiento se

refiere a la evaluacién de su eficiencia

Esta evaluacion debe considerar dos aspectos principales:

e Determinar hasta qué punto el entrenamiento produjo en realidad las

modificaciones deseadas en el comportamiento de los empleados.

e Demostrar si los resultados del entrenamiento presentan relacion con la

consecucion de las metas de la empresa.

Proceso de Cambio:

El proceso de capacitacion y desarrollo se constituye un proceso de cambio. Los
empleados mediocres se transforman en trabajadores capaces y probablemente los
trabajadores actuales se desarrollen para cumplir nuevas responsabilidades.

A fin de verificar el éxito de un programa, los gerentes de personal deben insistir

el la evaluacion sistematica de su actividad.

A. Las etapas de Evaluacion de un Proceso de Capacitacion

Normas. :rie . E xamen . Empl.c ados
Ewvaluacion anterior al capacitados

. E}carrjen . Transferencia . Seguimisnto
posterior al al puesto

En primer lugar es necesario establecer normas de evaluacion antes de que se

inicie el proceso de capacitacion.



Es necesario también suministrar a los participantes un examen anterior a la
capacitacion y la comparacién entre ambos resultados permitira verificar los
alcances del programa. Si la mejora es significativa habran logrado sus objetivos
totalmente, si se cumplen todas las normas de evaluacion y si existe la

transferencia al puesto del trabajo.

Los criterios que se emplean para evaluar la efectividad de la capacitacién se

basan en los resultados que se refieren a:

e Las reacciones de los capacitados al contenido del programa y al proceso

general.

e Los acontecimientos que se hayan adquirido mediante el proceso de

capacitacion.

e Los cambios en el comportamiento que se deriven del curso de

capacitacion.

Los resultados o mejoras mensurables para cada miembro de la organizacion

como menor tasa de rotacion, de accidentes o ausentismo.

Ademas serd necesario determinar si las técnicas de capacitacién empleadas son
mas efectivas que otras que podrian considerarse. La capacitacion también podra
comparase con otros enfoques para desarrollar los recursos humanos, tales como
el mejoramiento de las técnicas de seleccion o estudio de las operaciones de

produccién.

B. Evaluacién a nivel Empresarial



La capacitacion es uno de los medios de aumentar la eficacia y debe proporcionar

resultados como:

e Aumento de la eficacia organizacional.

e Mejoramiento de la imagen de la empresa.

e Mejoramiento del clima organizacional.

e Mejores relaciones entre empresa y empleado
e Facilidad en los cambios y en la innovacion.

e Aumento de la eficiencia.

C. Evaluacion a nivel de los Recursos Humanos

El entrenamiento debe proporcionar resultados como:

e Reduccidn de la rotacién del personal.

e Reduccion del ausentismo.

e Aumento de la eficiencia individual de los empleados.
e Aumento de las habilidades de las personas.

e Elevacion del conocimiento de las personas.

e Cambio de actitudes y de comportamientos de las personas.

D. Evaluacion a nivel de las Tareas y Operaciones

A este nivel el entrenamiento puede proporcionar resultados como:



e Aumento de la productividad.

e Mejoramiento de la calidad de los productos y servicios.
e Reduccion del ciclo de la produccion.

e Reduccién del tiempo de entrenamiento

e Reduccion del indice de accidentes.

e Reduccién del indice de mantenimiento de maquinas 'y equipos

1.4.1 Consultoria - Asesoria

La consultoria de empresas es un servicio prestado por una persona 0 personas
independientes y calificadas en la edificacion e investigacion de problemas
relacionados con politica, organizacion, procedimientos y métodos, es decir; es la
recomendacion de medidas apropiadas y prestacion de asistencia en la aplicacion

de dichas recomendaciones.

La consultoria es en lo esencial un servicio de asesoramiento. Esto significa que
los consultores no se contratan para que dirijan organizaciones o adopten
decisiones delicadas en nombre de la direccion. Son asesores y no tienen ninguna
facultad directa para decidir cambios y aplicarlos. De lo Unico que responden es
de calidad e integridad de su asesoramiento; los elementos asumen toda la
responsabilidad que se derive de la aplicacion de sus consejos. Por supuesto, en la
practica de la consultoria existen multiples variantes y grados de “asesoramiento”.
La practica basica y el arte del consultor estriban no s6lo en dar el consejo
correcto, sino en darlo de manera adecuada, a la persona debida y en el momento
oportuno. El cliente, a su vez, ha de aprender a solicitar y utilizar habilmente los

consejos del consultor. Estos elementos son tan importantes que es conveniente



recordarlos en todos los instantes del trabajo de los consultores y del cliente que

contrata sus servicios.

1.4.1.1 El proceso de Consultoria

El proceso de consultoria es una actividad conjunta del consultor y del cliente
destinada a resolver un problema concreto y a aplicar los cambios deseados en la
organizacion del cliente. Este proceso tiene un comienzo (se establece la relacién
y se inicia el trabajo) y un fin (la partida del consultor). Entre esos dos extremos,
el proceso se puede subdividir en varias fases basicas, lo que induce al consultor y
al cliente a ser sistematicos y metddicos y a pasar de una fase a otra y de una

operacion a otra, siguiendo una secuencia logica y temporal.

1.4.1.2 Fases del Proceso de Consultaria

e Preparativos o iniciacion (preparacion inicial)
e Diagndstico

e Planificacion de medidas(plan de accion)

e Aplicacion (implementacion)

e Terminacion.

1.4.1.3 Iniciacion Preparacion Inicial

Esta fase incluye sus primeros contactos, las conversaciones acerca de lo que el
cliente desearia modificar en su organizacion y de qué manera el consultor podria
prestarle ayuda, la aclaracidn de sus papeles respectivos, la preparacion de un plan
de tareas basado en un andlisis preliminar del problema y la negociacion y
concertacion de un contrato de consultoria. Se trata de una fase preparatoria y de

planificacion.



Esta etapa debe permitir al cliente y los consultantes un aprendizaje mutuo, es una
fase de adaptacion, pero en ella también se inicia la exploracion de la

organizacion cliente y se formulara el plan a seguir en la intervencion.

El éxito del proceso de consultoria depende es buena medida de la confianza
mutua existente y la integracion del equipo de consultores internos y externos por
lo cual esto es trascendental para ambas partes y el consultar debe tener
habilidades para facilitarlo.

En esta etapa se debe lograr lo siguiente:

e Intercambio de expectativas de metas, roles y responsabilidades.

e Acuerdo sobre términos, meétodos y técnicas a utilizar.

e Preparacion inicial de todos los implicados y en especial los equipos de
consultores internos.

e Acciones de arriba — abajo empezando por la alta direccion (talleres,
sesiones de trabajo)

e Realizacion de diagnostico preliminar en conjunto por los consultores
internos y externos.

e Elaboracion de una planificacion de la tarea de realizare y discutir y

aprobar la propuesta.

1.4.1.4 Diagnostico

El objetivo del diagnostico es definir las problemas que afronta el cliente,
examinar de forma detallada sus causas y preparar toda la informacion necesaria
para orientar las decisiones que han de ser tomadas para la solucién .En principio

el diagndstico no incluye la actividad destinada a resolver los problemas, esta se



llevara a cabo en la fase siguiente, e incluso puede que el propio diagnostico lleve
a la conclusion que algin problema no puede ser resuelto o no valga la pena
hacerlo por diversas razones reales e incluso infundadas o de poco peso. Sin
embargo, en la practica es muy dificil establecer una linea estricta divisoria entre
diagnostico y planeacion de accion. Con frecuencia ocurre que en el diagnostico

se vayan determinando y estudiando posibles variantes de solucidn.

Otra cuestion importante del diagndstico, es que el mismo hecho de que el
consultor y el equipo empiecen a investigar, preguntar, cuestionar pone en marcha
un proceso de cambio que puede repercutir de forma inmediata en la organizacion.
A muchas personas no se les tiene que decir que deben hacer, solo basta que se les
haga alguna pregunta que entrafie la posibilidad de hacerlo de otra forma, ello
atrae cambios en las ideas, reflexiones que pueden tener implicaciones de forma

de cambios.

La colaborativa, donde los consultores interno / externo forman un equipo , la
labor del consultor influye en las actividades que se han de modificar y puede
provocar cambios concretos, también hay efecto util de aprendizaje si el cliente y
sus trabajadores consideran que estan aprendiendo y descubriendo la verdad por si
mismos, que el consultor los estd ayudando a ello, que es uno mas de su grupo,
que comparte su “ Know How” con ellos con el fin de que aprendan a identificar,
definir, analizar y en fin resolver los problemas por si mismos. EI consultor debe
aprovechar esta oportunidad para incrementar la solicitud de participacion, lo que
tendra una influencia muy positiva en esta y las proximas etapas, como resultado
final, el diagndstico no solo debe arrojar Problemas y Causas sino también que la
organizacion (sus trabajadores) salga mas fortalecida y este mejor dispuesta para
planificar y enfrentar los cambios que se avecinan en el futuro inmediato y en

todo momento.

No obstante lo anterior también puede producirse efectos negativos



Personal que:

e Trata de mantener secretos, reservas lo que dificulta el trabajo y crea dudas
acerca del consultor, afectando su capacidad de actuar con eficiencia e
influenciando negativamente a lo largo de la organizacion.

e EIl sistema no ha sido dispuesto para cooperar y aparecer multiples
barreras, la direccion no ha preparado a sus directivos y trabajadores para
ello previamente.

e Que al descubrir situaciones penosas, se produzcan irritaciones, altercados
y en general rechazos al “agente extrano “que descubrid los hechos que
hubiera sido mejor ocultar a una persona ajena.

e Que se produzcan mejoras cambios espontaneos que no den como
resultado mejoras reales y en casos mas bien lo contrario, aunque su
intencion sea buena.

e Para evitar estos errores hay algunas cosas que el consultor debe hacer
pero en especial, debe actuar con la alta direccion creandole una
conviccion que la lleve a la accion previa en la organizacién y convenza su
equipo y trabajadores acerca de:

e Lanecesidad de la consultoria para catalizar el cambio

e La certeza acerca de la profesionalidad experiencia y resultados del equipo
de consultores y su confianza en ellos asi como en los consultores
internos designados.

e La necesidad de cooperar e integrarse con los consultores para adquirir
capacidades de cambio propio.

e Que no se hagan cambios de forma paralela e individual, y que deben
coordinarse todas las acciones para tener mas eficacia, eficiencia y
concepcion integral como sistema.

e Que tener problemas es normal y que lo importante es actuar para
resolverlos siendo decisivo para ello definirlos tal y como son y

despersonificados, se buscaran hechos , causas y no a los responsables



e Quedara por el consultor con su preparacion tacto y ética reforzado con su
actuar sistematico con profesionalidad, ayudar a evitar males mayores y
ganarse la confianza de todos los directivos y trabajadores de la
Organizacion.

e El consultor debe asegurarse que en el diagndstico se han definido con
claridad

e Elproblema

e Las causas del problema

e La capacidad potencial del cliente para resolver el problema

e Las direcciones posibles de las medidas futura

e El diagndstico requerira de una caracterizacion de la organizacion y sus
resultados y un estudio por parte del consultor de la organizacion y su
cultura organizacional para poder comprenderla y poder ayudarla en el

proceso de cambio.

A. El problema

Debe ser identificado y definido (cada uno de ellos) acorde a 4 dimensiones

fundamentales.

e ldentidad: ¢;qué?, ¢qué resultado es el indeseado?, ¢cuél es la falla?,

e Magnitud: ;cuénto afecta?

Para poder definir la magnitud de un problema es necesario tener predeterminado
estados de referencias (Estados Deseados), la magnitud absoluta es la diferencia

entre el estado deseado y el actual.

e Ubicacién: (fisicay en la organizacion)

e ;Ddbnde afecta?, puede ser general, particular, afectar a otras areas o



impactarlas; en fin se trata de ubicarlo en genérico

e Tiempo: (perspectiva cronoldgica) ¢desde cuando afecta?

e Que periodicidad tiene, con que frecuencia de repeticién aparece, en
fin siempre resulta conveniente analizar la perspectiva temporal y
puede aportar elementos en su analisis y solucién.

e Algunos autores recomiendan ademas incorporar una quinta dimension
; la tenencia que estd relacionada con las personas que se ven
afectadas por el problema y tienen mas interés y posibilidad en
participar en su solucién , para asi poder trabajar mas directamente con
ellos , ya que tienen de seguro mayores posibilidades potenciales de

contribuir a su solucién.

B. Las Causas del Problema

No se puede actuar sobre el efecto (PROBLEMA) hay que actuar sobre sus causas
0 sea los factores que los originan. En toda organizacion los factores causales esta
hipotéticamente definidos de una forma u otra y tienen que ver a ese nivel con los
“medios de trabajo, los objetos de trabajo y la fuerza de trabajo y todas también
relacionadas de una forma u otra con los recursos financieros” y ademas al ser un
sistema abierto puede que existan factores externos inhibidores (amenazas) que

deben ser tomadas en cuenta.

Se trata de ir a lo esencial, especifico para poder actuar las hipdtesis acerca de las
causas permitiran al consultor reunir informacion , verificarlas o refutarlas y
definir la causa raiz (basica o primordial) que en Ultima instancia es la que al
actuar sobre ella tiene mayor efecto (pudiéndose trabajar sobre otras en funcion de
las posibilidades) en este aspecto también es valido el analisis de PARETTO, en
el analisis causal se despliegan un grupo de técnicas de recopilacion , analisis y

presentacion de informacion.



C. Lacapacidad potencial del cliente para resolver el problema.

Es preciso saber si el cliente posee los recursos materiales, financieros y los
cocimientos técnicos y en general las competencias necesarias para solucionar el

problema.

e Experiencia en solucién de otros problemas y programacion de cambio.

e Cultura organizacional referente al cambio.

e Evolucidn futura de los recursos del cliente y se puede movilizar otros.

e ;Que intentos se han hecho en el pasado y sus resultados ¢las actitudes
des ante los problemas es también una cuestion a prestarle atencion.

e ;Como se perciben los problemas?

e Hay conciencia de los problemas y existe deseo de cambiar el estado de
cosas

e Se han acostumbrado al problema por la convivencia con él.

Para producir cambios irreversibles hay que crear en los directivos y trabajadores
cambios en conocimientos, habilidades, actitudes que generen comportamientos

exitosos en las decisiones y solucion de los problemas.

El consultor al diagnosticar esta capacidad potencial tendra en cuenta el Factor
Humano, de aqui se derivaran acciones, pero ademas debe valorar que potencial
de recursos existen o pueden movilizarse, en conjunto todo ello podra dar mas

claridad en las acciones futuras.

1.4.1.5 Direcciones posibles de las medidas futuras.



En la planificacion del diagnostico es esencial determinar la forma y grado en que
participara el cliente, en la forma recomendada, la colaborativa el consultor es un
catalizador contribuyendo a que el cliente comprenda el método adaptado,
sefialando su atencion en las cuestiones y hechos que puedan escapar.

La responsabilidad principal por el acopio y el analisis de datos sera del cliente,
ello lo preparara para desarrollar capacidades propias de gran utilidad en el éxito

futuro de la organizacion.

En la organizacién del diagnéstico se desarrollan cuatro etapas principales:

Definicion del marco y la decision de la Informacion a reunir y como
hacerlo.

e La Investigacion, Recopilacion de Datos y Elaboracion de Informacion.

e El Andlisis de los Hechos

e Las Conclusiones del Diagnéstico el anlisis y discusion con la alta
direccion acorde a la participacion que podamos lograr en el cliente
(consultores internos) sera mas o menos fluidas estas etapas y sus

resultados dependeran de ello.

Para realizar el diagnostico el consultor y el equipo de trabajo aplicaran diversas
técnicas de registro, analisis, identificacion y verificacion de problemas / causas,
presentacion de la informacion, busqueda de consenso etc., utilizara las diversas
técnicas grupales y todas las herramientas que estén a su disposicion. En este
material presentamos un resumen, de un grupo de ellas que pueden ser Utiles en el

trabajo.

1.4.1.6 Plan de Accién



Tiene por objetivo hallar la solucion del problema. Abarca el estudio de las
diversas soluciones, la evaluacion de las opciones, la elaboracion de un plan para
introducir los cambios y la presentacion de propuesta al cliente para que éste
adopte una decision. EI consultor puede optar entre una amplia gama de técnicas,
en particular si la participacién del cliente en esta fase es activa. La planificacion
de la accién requiere imaginacién y creatividad, asi como un enfoque riguroso y
sistematico para determinar y estudiar las opciones posibles, eliminar propuestas
que podrian conducir a cambios de escasa importancia e innecesarios y decidir
que solucién se ha de adoptar. Un aspecto importante del plan de accion consiste
en elaborar una estrategia y técticas para la introduccion de los cambios, en
particular para abordar los problemas humanos que se pueden prever y para

superar cualquier resistencia al cambio.

Las soluciones o acciones que se proyecten en sentido general pueden ser

clasificadas de manera general en dos grupos.

A. Acciones Directas: por lo general tienen las siguientes caracteristicas.

e Dependen de una decision interna, siendo por lo general su origen
derivado de factores objetivos que en su mayoria tienen un consenso
aplastante.

e Vandirigidas a una o pocas dimensiones esenciales muy concretas.

e Son por lo general correctivo o de generalizacion, no requiriendo estudios
adicionales muy profundos y/o complejos, estando en su mayoria
estructuradas.

e Por regla general sus resultados son palpables de inmediato o en cortos
plazos.

e No representan grandes inversiones de recursos humanos, materiales y/o

financieros.



B. Acciones Indirectas: tienen las caracteristicas siguientes:

e Dependen de una decision externa, la accion en si consiste en convencer,
fundamentar la necesidad, buscar apoyo, aprobacién en las instancias
superiores.

e Dependen de una decision interna pero las acciones definitivas surgiran
después de un estudio mas profundo, el cual por lo general es complejo y
no tiene soluciones estructuradas.

e Requieren de una preparacion previa con plazos normalmente medios o
largos, la accion en si es la preparacion de dichas condiciones, las cuales

no pocas veces demandan esfuerzos multidisciplinarios.

En este tipo de acciones es muy importante precisar lo mas claro posible los
objetivos que se persiguen, estos guiaran el trabajo del equipo que las emprendera
dejando maés criterio del equipo los metodos y técnicas que deben utilizar para
alcanzarlos. Por regla general al realizar estos estudios se revelaran diversas
causales, que derivaran no en una, sino en varias acciones directas y /o indirectas

para su solucion.

En este caso para mejorar la satisfaccion del cliente externo e interno y los
resultados economicos de la cadena, es necesario atacar de manera integral este
sistema de trabajo, enfocar el proceso como un todo y considerar el sistema de
pago e incentivos que mejor lo favorezca.

Una vez hechas estas observaciones generales resulta conveniente profundizar en

el contenido, en los componentes de las acciones.

La pregunta a responder en este caso consiste en. ;Qué debe contener cada accion

en su definicion?.



La respuesta a esta pregunta obliga a definir él ;Qué, ;Quién (ejecuta y dirige),
¢Cuando, ¢Qué presupuesto y recursos necesita y ¢(Qué beneficios deben
esperarse de su aplicacidn, si el equipo de disefio precisa bien estos aspectos, el
plan de accion quedard con mayor calidad y los responsables del analisis y

aprobacion tendran méas elementos para tomar la decision final?.

El ¢(Qué de la accién implica precisar que hay que hacer concretamente, ¢€l Quién
debe especificar quién o quiénes la ejecutard y quién responderd por su
cumplimiento, él ;Cuéando, precisara la fecha, el tiempo en que debe realizarse la
accion en cuestion? Un aspecto trascendental de las acciones lo constituye la
precision del presupuesto y lo necesario para su ejecucion, cualquier accion que
no tenga bien preciso su financiamiento, tiene una alta probabilidad de no
ejecutarse o fracasar, siendo este aspecto uno de los mas recurrentes en los casos
de fracaso. Al abordar el tema del presupuesto de recursos no solo debe
considerarse el financiamiento en dinero , sino también el apoyo organizacional y
personal, la dedicacion de tiempo, la participacion requerida, recuerde que muchas
acciones demandaran mayoritariamente de esto. Es conveniente destacar que en
algunos casos incluso resulta importante precisar el ;Como?, por lo cual esto

puede tenerse presente.

Otro aspecto relevante que debe tener un buen plan de accidn es la valoracion de
su impacto, de los beneficios que tributara a la organizacion, a sus trabajadores y
a la sociedad, al enfocar este aspecto es conveniente hacerlo en términos de la
eficacia, la eficiencia, el compromiso... etc. que generara en la organizacion, en el
mayor nivel de precision que sea posible estimar por el equipo, esto favorece la

toma de decisiones.

La planeacion de la realizaciébn de las acciones es también una cuestion

importante en esta etapa, el consultor y equipo debe planear tomando en cuenta



las maltiples técnicas existentes al respecto y considerando las mas acertadas en el

caso concreto de la organizacién y la problematica en cuestion.

1.4.1.7 Aplicacion, implementacion o puesta en préctica

Constituye una prueba definitiva con respecto a la pertinencia y viabilidad de las
propuestas elaboradas por el consultor en colaboracion con su cliente. Los
cambios propuestos comienzan a convertirse en una realidad.

La implementacion tiene como objetivo implementar las acciones derivadas de la

estrategia de solucion.

Las tareas o actividades a desarrollar en esta etapa son las siguientes:

A. Preparar las Condiciones

Requeridas para implementar cada accion acorde a los plazos establecidos,

dependiendo del tipo de accion la tarea tendra diferentes matices.

La creacion de condiciones para dejar implantada acciones clasificadas
como directas consiste en esencia en garantizar los recursos necesarios y la
preparacion del personal para su puesta en practica y una vez que esto este

concluido implementarla.

En el caso de las acciones de tipo indirecto la situacion es un poco mas
compleja ya que practicamente puede llevar al equipo que las ejecuta a
iniciar un proceso investigativo especifico con procedimientos particulares
para poder llegar a precisar acciones directas, 0 sea, que practicamente
implica todo un trabajo de disefio, Informativo/ formativo/ comprometedor
alto que tiene que ser tomado muy en cuenta si se quiere alcanzar el éxito

en la misma.



B. Implementacion

Deben ser aplicadas diversas técnicas teniendo primacia las que ayuden a
planificar y controlar los avances, tal es el caso de los diagramas de Gantt, los
de secuencia o flujo de actividades y documentos, asi como técnicas de apoyo a
la exposicion de ideas para ser usadas en la formacién. El equipo de
implementacion debe ademas asegurar que se elabore y este a disposicién de
los trabajadores y directivos toda la documentacién requerida, en términos de
normas, procedimientos etc. Por Gltimo son muy importantes las acciones de
seguimiento necesarias para valorar los avances operados en la ejecucion debe

ir corrigiendo las posibles desviaciones existentes.

1.4.1.8 Terminacion, Evaluacion y Ajustes

El objetivo de esta etapa es evaluar, si con la aplicacion del plan de accion se
alcanzan los resultados esperados en términos de objetivos organizacionales,

personales y sociales, asi como realizar los ajustes, necesarios del plan de accion.

La etapa de evaluacién y ajustes en su contenido contendra por tanto los aspectos
fundamentales de las etapas anteriores y ella es la que mantendra abierto
eternamente el ciclo de mejora continua. Como las acciones especificas son
diversas y generan expectativas de resultados en plazos de tiempo diferentes,
deberan evaluarse sisteméaticamente los resultados a partir de la informacion
existente que normalmente es recopilada, esto permitira a la alta direccién tener la

retroalimentacién basica necesaria.

Los consultores externos podran participar si asi se dispone y acuerda en el

seguimiento, pero pueden perfectamente no hacerlo y esta tarea de seguir en el



proceso de mejora continua quedar en manos de los directivos, trabajadores y

consultores internos de la Organizacion.

No se realizara una profundizacion mayor en esta etapa debido a que como fue

referido su contenido en esencia es similar a las etapas anteriores. No obstante

resulta necesario hacer algunas observaciones que pueden ser Utiles en el trabajo.

En primer lugar es necesario interiorizar la necesidad de no pasar por alto esta

importante etapa ya que:

Una gran mayoria de los procesos de mejora continua que fracasan
son el resultado de la falta de consistencia y perfeccionamiento de
sus acciones.

Las necesidades y por tanto los motivos asi como los estimulos que
las satisfacen varian con el tiempo, el nivel de satisfaccion y estan
muy influenciadas por el cambiante entorno, lo que implica nuevos
cambios, ajustes para satisfacerlas, hay acciones que en un momento
son necesarias y a partir de un instante dejan de jugar su papel
debiendo ser eliminadas y sustituidas por otra.

El impacto en todos los sentidos de los estimulos no responde a una
ecuacion matematica conocida y su aparicion y sistematizacién por lo
general no es de corto plazo, se requieren puntos de corte, de
reflexion, de anélisis.

Es vital que todos los trabajadores y directivos de una Organizacion
perciban con claridad que el proceso de mejora del sistema

estimulador esta vivo, se perfecciona continuamente.

En segundo lugar este punto de corte sistematico permite evaluar y ajustar la

cohesion de las politicas y acciones de estimulacion con relacién a su interior y el

entorno interno externo del sistema estimulador.



1.5.1 Postgrado

Por postgrado se entiende cualquier actividad de formacion que se imparta o a la
que se acceda, después de la obtencion de un titulo universitario). En el ambito
internacional, se suele encontrar hoy oferta formal (especializaciones, maestrias,
doctorados y postdoctorados) y no formal de postgrado (cursos, e incluso
programas cortos, en las modalidades de “educacion continuada” y de

“reciclaje”).

En general, y para los efectos del tema que nos ocupa, al postgrado se le concibe
como la formacion de nivel avanzado cuyo propdsito central es la preparacion
para la docencia, la investigacion, la aplicacion tecnoldgica o el ejercicio
especializado de una profesion. EI concepto incluye tres niveles de formacion

convencionales:

e Cursos de especializacion cuya finalidad es brindar conocimientos y
entrenamiento profesional en un campo del saber afin al del pregrado,
actualizando y profundizando el conocimiento y refinando habilidades y

destrezas.

e Cursos llamados indistintamente maestrias, master o magister cuyo
propdsito es brindar conocimientos avanzados en un campo del saber
académico o profesional, usualmente de caracter interdisiciplinario, en las

ciencias, las artes, las letras o la tecnologia. Entrenamiento béasico en



investigacion suele acompafiar a este tipo de programas, particularmente en
aquellos mas conocidos como maestrias “académicas” en contraste con las
maestrias llamadas “profesionales” o “profesionalizantes” cuyo énfasis, como
su nombre lo indica, es el fortalecimiento y consolidacion de las competencias

profesionales en un campo del saber.

e Cursos de doctorado cuya finalidad es brindar preparacion para la
investigacion original que genere aportes significativos al acervo de
conocimientos en una disciplina, demostrando haber superado distintos
niveles de complejidad en el saber que permitan avanzar, desplazar o
aumentar las fronteras de un campo del conocimiento. Aunque al titulo de
doctor se le ha considerado siempre, en el mundo académico, como la
“licencia” requerida para ejercer la docencia universitaria, rara vez se
encuentra algo en los curricula que tenga que ver con la ensefianza en el nivel

superior.

1.5.1.1 Calidad del Postgrado

1.5.1.1.1 Gestion

En la mayoria de los paises se aprecia la influencia de la universidad en los
procesos econdmicos Yy sociales, lo que se corresponde con respuestas eficientes y
efectivas a los retos que se derivan de los procesos de modernizacion tecnoldgica
y a la vinculacion creciente entre la investigacion cientifica y tecnologica y la
produccidn de bienes y servicios.

Por otra parte, la tendencia a la internacionalizacion en la educacidn superior y el
proceso de globalizacion reclaman niveles de calidad contrastados y contrastables.
Todos los “clientes” de la universidad exigen su derecho a conocer datos y
especificaciones acerca de la calidad ofrecida por la institucion a la que ingresan y
en donde reciben su formacion obligando a las universidades a ofrecer evidencia

de la calidad de su accion y de su gestion. Todo ello parece requerir un proceso



complejo de gestion de la calidad, entendido éste como un conjunto de acciones
dirigidas a garantizar la excelencia académica de la oferta, mas que como un

simple proceso de “rendicion de cuentas”.

El postgrado y la calidad parece estar relacionada, es decir, poder compararse con
los paises mas desarrollados y la de consolidar una oferta académica pertinente.
De ahi la exigencia a los posgraduados de estar preparados no solamente para
resolver los problemas del entorno local o nacional, sino para operar en escenarios
internacionales donde las competencias profesionales que se requieren, tienen
menos que ver con la cantidad de conocimientos alcanzados y mucho méas con la

calidad de los mismos, con sus habilidades, aptitudes y actitudes.

1.5.1.1.2 Modelos de Evaluacion y Acreditacion.

a. Propdsitos de los Sistemas de Evaluacion

Los propdsitos de los sistemas de evaluacion, en general, son coincidentes. En ese

sentido sobresalen:

e El mejoramiento de la calidad de la oferta académica

e La certificacion del nivel de calidad de los programas, a partir del
cumplimiento de estandares previamente establecidos por las entidades
acreditadotas.

e EIl fomento de una cultura de la calidad entre los actores del postgrado.

e EIl aseguramiento de la formacion de recursos humanos de alto nivel que
impulsen el desarrollo cientifico y tecnolégico nacional.

e Laasignacion de becas a estudiantes y financiamiento de programas.

b. Objeto de Evaluacién



El objeto de la evaluacién son los programas de maestria y doctorado y, en menor
grado, la especializacion.

La necesidad de establecer sistemas para evaluar y acreditar la calidad de las
instituciones de educacion superior y, particularmente, de los postgrados.

La evaluacién externa sin fines de acreditaciéon son los que conducen al
mejoramiento de los procesos de formacién posgraduada, por entender que la

acreditacion es s6lo un momento en el desarrollo hacia la mejora continda.

1.6 Objetivos del Proyecto

1.6.1 Objetivo General

Disefiar, un Portafolio de Servicios Académicos y de Consultaria que
requieren las empresas ubicadas en las ciudades de Latacunga y Ambato. A
fin de lograr la incorporacion de este servicio en forma competitiva para de

esta manera contribuir al desarrollo intelectual y profesional de las personas.

1.6.2 Objetivos Especifico

e Conocer gue tan importante es la capacitacion y el adiestramiento dentro de
las empresas publicas y privadas, para de esta manera formar profesionistas
capaces de aplicar las teorias y técnicas de vanguardia para lograr la
excelencia en su gestion administrativa contribuyendo a que la empresa
incremente su productividad, proporcione bienes y servicios con la calidad
que la sociedad demanda.

e Diagnosticar una deteccion de las necesidades reales de capacitacion tanto
de las empresas publicas como privadas con el proposito de determinar a

nuestros potenciales clientes.



Analizar la situacién del mercado con la finalidad de conocer a las
instituciones que ofertan este servicio en las ciudades de Latacunga y
Ambato.

Desarrollar un portafolio de maestrias, seminarios y cursos con sus
respectivos parametros a seguir ofreciendo buenos temas para la realizacion
y para que de esta manera el problema que existe en las empresas cambie

radicalmente y se pueda efectuar la capacitacion de una manera eficiente.

Desarrollar una estrategia de mercadeo con el fin de enfocarnos en el
mercado meta, estableciendo los precios justos, la publicidad y promocién
adecuada.

Delimitar los ingresos y egresos de cada uno de los servicios a ofertarse.



CAPITULO I: DETECCION DE NECESIDADES DE
CAPACITACION ASESORIA Y POSTGRADOS EN LAS EMPRESAS
PUBLICAS Y PRIVADAS

2.1 Objetivos

2.1.1 Objetivos General

Conocer a nuestros clientes potenciales existentes en las ciudades de
Latacunga y Ambato con la finalidad de conocer los requerimientos de

servicios de capacitacion, asesoria y postgrados.

2.1.2 Objetivos Especificos

e Diseflar una encuesta que se aplicara a las empresas de las ciudades de
Latacunga , Ambato y a los profesionales de las mismas que posean un
titulo de tercer nivel con la finalidad de obtener informacién primaria

e Conocer el tamafio optimo de la muestra, para la aplicaciéon de las

encuestas



e Procesar y analizar los datos obtenidos en el estudio con la finalidad
de conocer la demanda insatisfecha en el mercado y establecer las
conclusiones de la deteccion de las necesidades de capacitacion,

asesoria y postgrados.

2.2 Metodologia

La investigacion que se realice debe proporcionar informacion que sirva de apoyo
para la toma de decisiones, y en este tipo de estudios la decision final esta
encaminada a determinar si las condiciones del mercado no son un obstaculo para

llevar a cabo el proyecto.

La investigacion que se realice debe tener las siguientes caracteristicas:

+ Larecopilacion de la informacion debe ser sistematica.

+ El'método de recopilacion debe ser objetivo y no tendencioso.

+  Los datos recopilados siempre deben ser informacion util.

+ EIl objeto de la investigacion siempre debe tener como objetivo final

servir como base para la toma de decisiones.
La informacion permite identificar y definir las oportunidades y los problemas

suscitados por el mercado ademas permite la generacion, perfeccionamiento

del producto y/o servicio gque se ofertara comprendiendo mejor a los clientes.

2.3 Disefio de la Encuesta

Una encuesta es una técnica concreta de aplicacién del método cientifico que



tiene como finalidad el anélisis de hechos, opiniones y actitudes mediante la

administracion de un cuestionario a una muestra de poblacion.

La encuesta se constituye en el instrumento basico para recoleccion de
informacién por parte de los investigadores y estd conformado por un
conjunto de preguntas debidamente preparadas y ordenadas a base de un
formulario en el que se recogen las respuestas que deben ser procesadas para

el analisis posterior.

2.3.1 Objetivos de un Cuestionario

e Debe traducir la informacidén necesaria a un conjunto de preguntas
especificas que los entrevistados puedan contestar.

e Un cuestionario debe levantar la moral, motivar y alentar al
entrevistado para que participe en la entrevista, coopere y la termine.
Las entrevistas incompletas tienen una utilidad limitada, en le mejor de
los casos. Al disefiar un cuestionario, el investigador debe buscar la
fatiga, el aburrimiento y el esfuerzo del entrevistado a fin de evitar las
respuestas incompletas y falta de respuestas.

e Un cuestionario debe minimizar el error de respuestas. El error surge
cuando los participantes dan respuestas inexactas o cuando sus
respuestas se registran o analizan de manera incorrecta.

e Laencuesta sera ejecutada en el estudio de campo, la misma que sera
aplicada a las empresas de las ciudades de Latacunga y Ambato con el
propésito de obtener informacién que ayude al desarrollo de este

proyecto.

2.3.2 Estructura de la Encuesta (Anexo N° 1)

! GABRIEL BACA URBINA, Evaluacién de proyectos: tercera edicién paginas 14,15 resumen



2.4 Determinacién de la Poblacion

2.4.1 Poblacion

El universo para este proyecto son las empresas existen en las ciudades de
Latacunga y Ambato tanto publica como privadas las mismas que estan
legalmente constituidas; se procede a determinar la poblacion en base a los

siguientes procedimientos:

e Establecer el total de las empresas que tienen las ciudades de Latacunga
y Ambato

e Clasificar a las empresas de acuerdo a su constitucion (publica o
privada).

e Determinar las empresas que gozan de un prestigio institucional

CUADRO N° 2.1

Clasificacion de las Empresas segun su Constitucion

Total de
N° Ciudad | Provincia | Publicas | Privadas la
Poblacion
1 Latacunga | Cotopaxi 45 115 160
2 Ambato Tungurahua | 49 151 200

Fuente: Camara de Comercio Latacunga y Ambato

Elaborado por: Autoras del proyecto



Se establecié una poblacion de 360 empresas en ambas ciudades a la que se
aplicara las encuestas con la finalidad de obtener informacion primaria Gtil para la
realizacion del estudio de mercado.

Ademas se aplicara una encuesta a las personas que trabajan en las empresas que
van a ser sujetas a estudio; las mismas que deberdn poseer un titulo de tercer
nivel o pregrado para esto no se establecié una poblacion debido a que no se
puede conocer con exactitud cuantos profesionales hay en cada empresa.

2.4.2 Disefio de la Muestra

Con el fin de conocer el nimero de encuestas que se debe realizar tanto en la
ciudad de Latacunga y en la ciudad de Ambato se determina la muestra

aplicando la siguiente formula:

B ZZ*N*p*q
k?/4*(N -1)+Z*+(p*Qq)

Donde:

Z = Nivel de confianza (0.95) 1.96 desviacion estandar normalizada
k = Margen de error (0.05)

p = Porcion de ocurrencia (50% = 0.5)

g = Porcidén de no ocurrencia (50% = 0.5)

N = Universo o poblacién

n = Muestra aleatoria simple

Reemplazando la formula se obtiene lo siguiente:



En la ciudad de Latacunga

o (1.96)% *160*0.50*.050
(0.05)2 / 4* (160—1) + (1.96) + (0.50*0.50)

n =53
En la ciudad de Ambato

o (1.96)2 *200* 0.50*.050
(0.05)2/4* (200 —1) + (1.96)2 + (0.50* 0.50)

n =60

2.5 Tratamiento de Datos

Los resultados estadisticos obtenidos en la encuesta que se aplico a los gerentes

de las empresas son los siguientes:

2.5.1 Encuesta Aplicada a las Empresas
1. ¢Su personal recibe capacitacion anualmente?

SI H NO n

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.2

Cantidad Porcentaje




Si 64 56.64%
No 49 43.36%
Total 113 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

GRAFICO N° 2.1

Pregunta N° 1
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

De los 113 empresas encuestadas, el 56.64% que corresponde a 64 empresas
reciben capacitacion anual con frecuencia, mientras que los 49 de las empresas

encuestadas que representa el 43.36% no reciben capacitacion.



2. ¢Cuantas veces al afio?

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.3

Cantidad |Porcentaje
1 vez al afo 11 17.18%
2 veces al afo 22 34.38%
3 veces al afio 18 28.12%
4 veces al afio 7 10.93%
5vecesalafio |3 4.68%




6 veces al afio 2 3.12%

8 veces al afio 1 1.56%

Total 64 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

GRAFICO N° 2.2

Pregunta N° 2
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

De los 64 empresas encuestadas reciben capacitacion anual con frecuencia; el
17.18% recibe capacitacion 1 vez al afio, el 34.37% recibe capacitacion 2
veces al afio, el 28.12% recibe capacitacion 3 veces al afio, el 10.93% recibe
capacitacion 4 veces al afo, el 4.68% recibe capacitacién 5 veces al afio, el

3.12% recibe capacitacion 6 veces al afio, el 1.56% recibe capacitacion 8

veces al afo.




3. En qué areas reciben la capacitacion?
[l  Marketing L1 Procesos / Produccion
[1 Talento Humano [ Gerencia/ liderazgo / Motivacion

] Finanzas y Auditoria ] Ventas/ Servicio al Cliente



[0 Comercio Exterior

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.4

Cantidad | Porcentaje
Marketing 20 9.90%
Talento Humano 17 8.12%
Finanzas y Auditoria 25 12.10%
Comercio Exterior 21 10.05%
Procesos / Produccion 19 9.45%
Gerencia / liderazgo / Motivacion |34 17.75%
Ventas / Servicio al Cliente 54 27.56%
Otros 11 5.07%
Total 201 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto

GRAFICO N° 2.3
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

Las 64 empresas encuestadas reciben una mayor capacitacion en las areas de
Ventas / Servicio al Cliente con un 27.6%, el 17.92 % en Gerencia / liderazgo /
Motivacion, y el &rea que menos reciben capacitacion es Talento Humano con un

8.4% y el 5.4% han seleccionado otras areas que no se indica en este proyecto.

4. ¢Quienes capacitan a su personal?
[1 Lamismaempresa [1 Universidades / Escuelas Politécnicas

LI Centros de Capacitacion

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:



CUADRO N° 2.5

Cantidad |Porcentaje
La misma empresa 43 67.19%
Universidades / Escuelas Politécnicas 4 6.25%
Centros de Capacitacion 17 26.56%
Total 64 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

GRAFICO N° 2.4

Pregunta N° 4
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Elaborado por: Autoras del Proyecto

De total de las empresas encuestadas que se capacitan anualmente, el 67.19% lo
realiza la misma empresa que corresponde a 43 empresas, el 26.56% lo hacen los

Centros de Capacitacion y el 6.25% las Universidades/ / Escuelas Politécnicas.



5. ¢Cuénto es su presupuesto anual para la capacitacion?

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.6

Cantidad | Porcentaje
Presupuesto anual de 200 a 500 8 12,50
Presupuesto anual de 501 a 900 23 35,94




Presupuesto anual de 901 a 2000 15 23,44
Presupuesto anual de 2001 a mas 10 15,63
No responden 8 12,50
Total 64 100

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto

GRAFICO N° 2.5

Pregunta N° 5
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Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto

En cuanto al presupuesto que designan las empresas a la capacitacion oscila entre
$ 200 a $ 500 con un porcentaje del 16% equivalente a 10 empresas, de
5001 a $ 900 es el 38% (25 empresas), de $ 9001 a $ 2000 es el 27% (17
empresas), y de $ 20001 a mas es el 19% (12 empresas) y el 13% (8 empresas) no

responden.




6. ¢Su personal requiere de capacitacion actualmente?

Sl O] NO L]
Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.7

Cantidad |Porcentaje
Si 98 86.72%
No 15 13.27%




"Total ’113

‘1009@ ‘

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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De las 113 empresas encuestadas, el

86.72% que corresponde a 98 empresas

requieren de capacitacion en la actualidad, mientras que 15 empresas que

representa el 13.27% no lo necesitan capacitacion en la actualidad.

7. ¢Qué necesidades de capacitacion requiere su personal?

[

Marketing
Talento Humano
Finanzas y Auditoria

Comercio Exterior

[

Procesos / Produccion
Gerencia / liderazgo / Motivacion

Ventas / Servicio al Cliente



Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.8

Cantidad |Porcentaje
Marketing 54 17.30%
Talento Humano 32 10.96%
Finanzas y Auditoria 44 14.96%
Comercio Exterior 26 8.72%
Procesos / Produccion 17 5.70%
Gerencia / liderazgo / Motivacion 44 14.96%
Ventas / Servicio al Cliente 76 28.15%
Otros 5 1.95%
Total 298 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto

GRAFICON ° 2.7
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Las 98 empresas encuestadas necesitan una mayor capacitacion en las areas de
Ventas / Servicio al Cliente con un porcentaje del 28.15% que corresponden a 76

empresas, el 17.30 % en Marketing, y el area que

capacitacion es Procesos / Produccion con un 5.70% (17 empresas).

8. ¢Su empresa ha recibido consultoria o asesoria con frecuencia?

menos requieren de



Sl [ NO O
Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.9

Cantidad | Porcentaje
Si 42 37.18%
No 71 62.82%
Total 113 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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De las 113 empresas encuestadas, el 37.18% que corresponde a 42 empresas
reciben asesoria anual con frecuencia, mientras que 49 de las empresas
encuestadas representa el 43.36% no reciben asesoria.

Esto se debe a que las Empresas no tiene una cultura de asesoria o bien no existe

centros adecuados que brinden este servicio y si los hay su costo es elevado.



9. ¢(Cuanto presupuesto designa la empresa anualmente para las

actividades de consultoria o accesoria?

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.10

Cantidad Porcentaje
Presupuesto anual de 400 a 800 7 16.67%
Presupuesto anual de 801 a 1200 12 28.57%
Presupuesto anual de 1201 a 1600 5 11.90%
Presupuesto anual de 1601 a 2000 2 4.76%
Presupuesto anual de 2001 0 mas 1 2.38%
Sin respuesta 15 35.71%
Total 42 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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En cuanto al presupuesto designado para asesoria oscila entre $ 400 a $ 800 con
un porcentaje del 16.67% equivalente a 7 empresas, de $ 8001 a $ 1200 es el
28.57% (12 empresas), de $ 1201 a $ 1600 es el 11.90% (5 empresas), y de $
2001 a mas es el 2.38% (1 empresas) y el 35.71% (15 empresas) no responden.



10. ¢En que areas lo ha recibido?

L] Marketing Procesos / Produccion

O Talento Humano Administracion

] Finanzas y Auditoria Tributacion

[1  Comercio Exterior L] Or0S. ..ovveeeieieen

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.11

Cantidad | Porcentaje
Marketing 12 11.11%
Talento Humano 9 8.33%
Finanzas y Auditoria 24 22.22%
Comercio Exterior 5 4.63%
Procesos / Produccion 9 8.33%
Administracion 16 14.81%
Tributacion 31 28.70%
Otros 2 1.85%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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Las 42 empresas encuestadas requieren una mayor asesoria en las areas de
Tributacion con un porcentaje del 28.70% que corresponden a 31 empresas, el
22.22% en Finanzas y Auditoria que equivale a 24 empresas, el 14.81% en
Administracion que corresponde a 16 empresas y el area que menos requieren de
asesoria es en Comercio Exterior con un 4.63% (5 empresas) y el 2% han recibido

asesoria en areas que en el presento proyecto no se pone en consideracion.



11. ¢ Qué empresas le han brindado capacitacion o asesoria?

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.12

Cantidad |Porcentaje
ASECON'T 17 11.33%
AD.T. 6 4%
AST 10 6.67%
Camara de Comercio 8 5.33%
C.E.D.AS. 9 6%
C.E.D.E. 9 6%
C.E.C.AP. 12 8%
C.E.N.CALL. 15 10%
La Misma Empresa 25 16.67%
S.R.I. 7 4.67%
Tejada y Asociaciones 8 5.33%
UT.C 2 1.33%
UT.A 7 4.67%
Otros 5 3.33%
No responden 10 6.67%
Total 150 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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Del total de 150, se obtuvo que el 16.67% capacitan y/o asesoria es la Misma
Empresa, el 11.33% de la empresas contrata los servicios de ASECON'T, el 10%

recibe la capacitacion y/o asesoria de C.E.N.C.A.L.



12. Su empresa necesita de asesoria actualmente.

Sl [] NO [
Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.13

Cantidad | Porcentaje
Si 86 76.11%
No 27 23.89%
Total 113 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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De las 113 empresas encuestadas, el 76.11% que corresponde a 86 empresas
necesitan de asesoria actualmente, mientras que 27 de las empresas encuestadas

que equivale al 23.89% no necesitan asesoria en la actualidad.



13. ¢ Qué requerimientos de consultoria 0 accesoria requiere su empresa

en la actualidad?

[] Marketing L] Procesos / Produccién

O Talento Humano ] Administracion

] Finanzas y Auditoria m Tributacion

] Comercio Exterior L] OtroS. ..o

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.14

Cantidad | Porcentaje
Marketing 24 9.52%
Talento Humano 20 7.94%
Finanzas y Auditoria 59 23.41%
Comercio Exterior 20 7.93%
Procesos / Produccion 5 1.99%
Administracion 50 19.84%
Tributacion 69 27.38%
Otros 5 1.99%
Total 252 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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Las 86 empresas encuestadas requieren una mayor asesoria en las areas de
Tributacion con un porcentaje del 27.38% que corresponden a 69 empresas, el
23.41% en Finanzas y Auditoria que equivale a 59 empresas, el 19.84% en
Administracion que corresponde a 50 empresas y el area que menos requieren de
asesoria es Procesos / Produccion con un 1.99% (5 empresas) y el 1.99% solicitan

asesoria en otras areas que no se oferta en este proyecto.



14. Le gustaria a usted que una institucion de prestigio como es la Escuela
Politécnica del Ejército disponga de servicios de capacitacion y

consultoria o asesoramiento.

Sl ] NO ]
Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.15

Cantidad |Porcentaje
Si 107 94.69%
No 6 5.31%
Total 113 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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De las 113 empresas encuestadas, el 94.69% corresponde a 107 empresas le
gustaria que la Escuela Politécnica del Ejercito oferte los servicios de

Capacitacion y Asesoria; ya que goza de un prestigio Institucional a nivel



Nacional, mientras que 6 de las empresas encuestadas representan el 5.31% no
ven la necesidad que esta Institucion preste estos servicios por su costo y la
distancia existente entre la ciudad de Ambato y Latacunga.



15. ¢ Qué dias de la semana le gustaria que se oferten estos servicios?

] Lunes

N Martes

L] Miércoles

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

] Jueves
] Viernes
L] Sébado

CUADRO N° 2.16

Cantidad | Porcentaje
Lunes 8 5.93%
Martes 6 4.42%
Miércoles |7 5.18%
Jueves 9 6.66%
Viernes 37 27.40%
Sabado 60 44.6%
Domingo |8 5.92%
Total 135 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto

[

Domingo
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Del resultado de 135, el 44.6% que equivale a 60 empresas desean que estos
servicios se oferten los dias sabados, el 27.40% que corresponde a 37

empresas les gustaria que sean los dias viernes.



16. ¢ En qué horario le gustaria que funcionen estos servicios?

[1  7:00am - 9:00 am ] 17:00pm — 19:00pm
[1  10:00am — 12:00pm L] 19:00pm - 21:00pm
[1  14:00pm — 16:00pm u Otros

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.17

Cantidad | Porcentaje
7:00am — 9:00 am 17 14.65%
10:00am — 12:00pm |29 25%
14:00pm — 16:00pm |25 21.55%
17:00pm —19:00pm |35 30.17%
19:00pm - 21:00pm |10 8.63%
Otros 0 0%
Total 116 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto



GRAFICO 2.16

Pregunta N° 16

9% 0% 15%
29%

25%

22%

O 7:00am — 9:00 am
0 10:00am — 12:00pm
0 14:00pm — 16:00pm
0 17:00pm — 19:00pm
0 19:00pm - 21:00pm
@ Otros

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

Del resultado de 116, el 30.17% que equivale a 35 empresas desean el horario de
17horas a 19horas, el 25% que corresponde a 29 empresas les gustaria de 10h00

a 12h00 y un 21.55% que equivale a 25 empresas desean un horario de 14h00 a

16h00




2.5.1 Encuesta Aplicada los Profesionales

1. ¢Tiene usted un nivel de pregrado o universitario?

Sl

[

NO

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N°2.18

[

Cantidad |Porcentaje
Si 108 100%
No 0 0%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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De los 108 encuestados equivalente al 100% son profesionales con un titulo de
tercer nivel; los mismos que fueron debidamente seleccionados de las empresas

encuestadas.



2. ¢Cudl es su titulo académico?

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N°2.19

Cantidad Porcentaje
Licenciado 18 16,67
Ingeniero 60 55,56
Economista 10 9,26
Abogado 2 1,85
Doctor en Administracion y Docencia |14 12,96
Postgrado 4 3,70
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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De los 108 profesionales encuestados, el 55.44% que corresponde a 60 personas
son Ingenieros en diferentes carreras, el 16.67% (18 personas) son Licenciados, el
12.96% (14 personas) son Doctores Administracién y Docencia, el 9.26% (10

personas) son Economistas, el 3.70% (4 personas) tienen un postgrado en

diferentes ramas, y el 1.85 (2 personas) son Abogados.




3. Tiene usted un Postgrado

Sl O NO U
Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N°2.20

Cantidad |Porcentaje

Si 2 1.85%
No 106 98.15%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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Del total de 108 encuestados el 1.85% tienen un nivel postgrado equivale a 2
personas y el 98.15% no tiene un postgrado (106 personas).



4. ¢Qué nivel de Postgrado tiene usted?

] Diplomado OJ
] Magister

Especialista

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N°2.21

Cantidad Porcentaje
Diplomado/ Marketing y Ventas 1 25%
Especialista / Auditoria y Finanzas |1 25%
M.B.A. 2 50%
Total 4 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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De un total de 4, el 1.85% tienen un nivel de postgrado en el que, 25% (1 persona)
tiene un Diplomado en Marketing y Ventas, el 25% (1 persona) es Especialista en
Auditoria y Finanzas y el 50% que equivale a 2 personas tienen una Magister in

Business Administracion.



5. ¢Cuél es el nombre de la empresa donde trabaja usted actualmente?

CUADRO N ©2.22

EMPRESAS NUMERO DE
ENCUESTADOS
Municipio de la Latacunga 3

Auto Cambio Alonso Gavilanes

Conecel Porta

Banco Pichincha

Auto Motores Carlos Larrea

Almacenes Japon

Artefacta

Medaicu

Credi Comercio Dino

La Finca

Familia Sancela del Ecuador

Banco de los Andes

CECOHI

Cooperativa el Sagrario

Renault

Banco MM Jaramillo Arteaga

Automotores de la Sierra

Seitur ( Agencia de Viajes y Turismo)

AJ Computacion

Novacero Aceropaxi

Provefrut

Liceo Oxford

Localiza Renta Car

Novacentro Codisa

RPN RPN R IR RS W R R RN WD RN

Mega Frio S.A

Dipac

Automotores S.A

Cooperativa 29 de Octubre

Corsicen

Autocar

Ambandine

Velcar's

Ecuaceramica

RiRRrRR RN R

Erco Tires




Ambacar 2
Motos y Motos Ambato
Megacentro Agropecuarios 1
G y S ingenieros

Banco de los Andes

Frukiss Soda

Bebelandia S.A

Sambel Flowers

Cortinex

Tambor Rosa

Rosexpress S.A

Indulac

Pambaflor

Instituto Victoria VVasconez Cuvi
Instituto Vicente Leon

Colegio Tec. Hermano Miguel

Colegio Jean Pio Jet Ambato

Colegio San Jose la Salle

Colegio Sagrado Corazon de Jesus
Colegio Bolivar

Colegio Santo Domingo de Guzman
Recaudadora del Ecuador

Servicio de Rentas Internas

Mutualista Pichincha

Cooperativa de Ahorro y Crédito Exito
Banco Centro Mundo

Banco Nacional de Fomento

LG. Asesores productores de seguros
Metropolitan Tour.S.A

Andina Motors

Total 108

[EEN

NINRFRIARRFRPIRFRPINDNEFEINEFEINWOINEFPINDWNINDIFRP RPN RFRPWRFRRF-

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

Los 108 encuestas aplicadas a los profesionales que tienen un titulo de tercer
nivel; los mismos que pertenecen a las empresas que fueron encuestas en este

proyecto.



6. ¢Esta usted interesado en estudiar un postgrado?

SI H NO [

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N°2.23

Cantidad Porcentaje
Si 97 89.81%
No 11 10.19%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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Los 108 profesionales encuestados, el 89.81% desean estudiar un Postgrado
correspondiente a 97 personas y el 10.19% equivales a 11 personas no esta
interesados en seguir un postgrado.

Debido ya que se encuentran estudiando un postgrado o no tienen tiempo ni

dinero.



7. ¢En que areas le gustaria especializarse?

] Administracion

] Finanzasy Auditoria
] Docencia

[] Otros

0
0
L

Medio Ambiente
Marketing y Ventas

Comercio Exterior

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N°2.24

Cantidad | Porcentaje
Administracion 20 18,72%
Finanzas y Auditoria |22 20,37%
Docencia 12 11,11%
Medio Ambiente 6 5,56%
Marketing/ Ventas 28 25,43%
Comercio Exterior 16 14,81%
Otros 4 3,70%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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De un total de 108, el 24.19% desean estudiar un postgrado en las areas de
Marketing y Ventas con un porcentaje del 25.43% (28 personas), el 20.37% en
Finanzas y Auditoria (22 personas), el 18.72% (20 personas) en Administracion y

el 3.70% desean estudiar otras maestrias que no se esta ofertando en el presente

proyecto.




8. Cuanto esta dispuesto a pagar usted por un postgrado e indique en la
modalidad que le gustaria estudiar.

a. Costo
b. Modalidad

Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:
a. COSTO

CUADRO N° 2.25

Cantidad |Porcentaje
$1000a$2000 |12 12,37
$2001a%$3000 |20 20,62
$ 3001 a $ 4000 10 10,31
$4001a$5000 (21 21,65
$ 5001 a $ 6000 10 10,31
$ 6001 a mas 5 5,15
No responden 19 19,59
Total 97 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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Elaborado por: Autoras del Proyecto

Modalidad

CUADRO N° 2.26

Cantidad |Porcentaje
Presencial 0 0%
Semipresencial 93 95.88%
A distancia 4 4.12%
Total 97 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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Elaborado por: Autoras del Proyecto

De los 97 encuestados que decidieron estudiar un postgrado, el 21.65% (21
personas) esta en la posibilidad de pagar un precio que oscila entre $ 4001 a $
5000, el 20.62% (20 personas) de $ 2001 a $ 3000.

La Modalidad en la que desean continuar con sus estudios es Semipresencial

que tiene un porcentaje de 95.88% que corresponde a 93 personas



9. Le gustaria a usted que una institucién de prestigio como es la Escuela

Politécnica del Ejército oferte el servicio de postgrado.
Sl n No O
Los resultados obtenidos a esta pregunta es el siguiente:

CUADRO N° 2.27

Cantidad |Porcentaje
Si 97 89.81%
No 11 10.19%
Total 108 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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De los 108 profesionales encuestados, el 89.81% corresponde a 97 personas les
gustaria que la Escuela Politécnica del Ejército oferte Postgrados; ya que goza de

un prestigio Institucional reconocido a nivel Nacional, mientras que 11 personas



que representan el 10.19% no ven la necesidad que esta Institucion preste este
servicio debido a que se encuentran estudiando un Postgrado o ya tienen un titulo

de cuarto nivel.



2.6 Analisis de Resultados del Estudio

Una vez realizado el tratamiento de los datos se han obtenido los siguientes
resultados:

Anélisis de Resultados de la Capacitacion Asesoria y Postgrado

CUADRO N°2.28

Anélisis de Resultados de la Capacitacion

Le gustatia a usted
gue una institucion de
prestinio como es la
Escuela Politecnica
del Ejército disponga
del zemricios de
capacitacidn

i ho Total
S0 personal reguiere de Si Recuento 02 1] 93
capacitacion actualmente % del total 86 7% % 86, 7%
no Recuento 4 A 15
% del total 2,0% 5,3% 13,3%
Total Fecuento 107 ] 113
% del total 94 7% 5,3% 100,0%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

Como podemos observar en el Cuadro N° 2.2 las empresas encuestadas tiene una
preferencia del 86.7% equivalente a 98 empresas de que la Escuela Politécnica del

Ejercito oferte este servicio.



CUADRO N°2.29
Analisis de Resultados de Asesoria o Consultoria

Le gustaria a usted
gue una institucion de
prestigio como exs la
Escuela Politécnica
del Ejército disponga
del semicios de
consultaria o
asesaramiento

=] no Tuatal
Su empresa necesita de Si Recuento 26 1] 86
asesoria actualmente % deal total TE 1% 0% T61%
na Fecuento 21 G 27
% del total 18,6% 5,3% 23,9%
Total Recuento 107 G 113
% del total 94 7% 5,3% 100,0%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

El presente cuadro indica que las 86 empresas encuestadas les gustaria que la
Escuela Politécnica Ejercito oferte este servicio ya que goza de un prestigio

institucional, sabiendo que el 76.1% requiere de asesoria actualmente.



CUADRO N°2.30
Anélisis de Resultados de Postgrado

Le gustaria a usted
fue una institucion
como es laescuela
Folictécnica del
Ejército oferte el
senvicio de Postgrado

5i ho Total
Esta usted interesado en Si Recuento a7 1] ar
estudiar un postgrado % del total 89,8% 0% 89,5%
no Recuento 1] 11 11
% del total 0% 10,2% 10,2%
Total Recuento a7 11 108
% del total 89, 8% 10,2% 100,0%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

En este cuadro nos muestra que 97 profesionales encuestados estan interesados en

estudiar un postgrado correspondiente al 89.9% los mismos que afirman que les

gustaria realizarlo en la Escuela Politécnica Ejercito.

El analisis de resultados de estos tres cuadros no indican que tanto las empresas
de las ciudades de la Latacunga, Ambato y los profesionales de las mismas estan
interesados en que la Escuela Politécnica Ejercito brinde estos servicios de

capacitacion, asesoria y postgrado por el reconocimiento que se ha ganado esta

institucion a nivel nacional.




CAPITULO IIl: ANALISIS SITUACIONAL DEL MERCADO DE
CAPACITACION, ASESORIA Y POSTGRADOS EN EL AREA DE
REFERENCIA

3.1 Objetivos

3.1.1 Objetivo General

Determinar el nicho de mercado de los servicios de capacitacion, asesoria y
postgrados y las areas de requerimiento de las empresas y los profesionales,
asi como también conocer a las instituciones que ofertan este servicio en las

ciudades de Latacunga y Ambato.

3.2 Analisis de la Demanda

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccién de una necesidad especifica a un
precio determinado. Para determinar la demanda se emplea herramientas de

investigacion estadistica e investigacion de campo.

La demanda es la cantidad de bienes o servicios que los consumidores estan
dispuestos a comprar a un precio y cantidad dado en un momento determinado. La
demanda esta determinada por factores como el precio del bien o servicio, la renta

personal y las preferencias individuales del consumidor.?

3.3 Proyeccion de la Demanda

2 es.wikipedia.org/wiki/Demanda_(Economia)



http://www.google.com.ec/url?sa=X&start=2&oi=define&q=http://es.wikipedia.org/wiki/Demanda_(Econom%C3%ADa)&usg=__AZsnS3dHH6JHATGSOrWnYkk4hNA=

Para la proyeccion se utiliza como herramienta los resultados de la encuesta que
se aplicd a los gerentes de las empresas; siendo estas, la pregunta N° 1 que es
56.64% de las empresas que si reciben capacitacion, por 32.81% de la pregunta N°
4, multiplicado por la Poblacion de cada una de las ciudades que se especifica en
el cuadro N° 2.1, multiplicando por 94.69% de la pregunta N° 14; para el
incremento anual este resultado sera multiplicado por el Producto Interno Bruto
(4.37%) del afio 2006 segun fuente del Banco Central del Ecuador.

En el caso de la asesoria vine hacer el mismo procedimiento de la capacitacion, lo
que cambia es la pregunta N° 1 por la pregunta N° 8 que indica el 37.18% de

empresas que reciben asesoria anualmente.

3.3.1 Proyeccion de la Demanda del Servicio de Capacitacion

CUADRO N° 3.1

Estimacion de la Demanda Futura de la Ciudad de Latacunga

Incremento
Afos Demanda Total

Porcentual
2007 28 -
2008 29 3,57
2009 30 3,45
2010 31 3,33
2011 32 3,23

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto



CUADRO N° 3.2

Estimacion de la Demanda Futura de la Ciudad de Ambato

Incremento
A0S | Demanda Total Porcentual
2007 35 )
2008 37 >/
2009 39 >4l
2010 4 >13
2011 43 488

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

CUADRO N° 3.3

Resumen de la Estimacion de la Demanda Futura de las Ciudades de Latacunga

y Ambato

Afios Demanda Incremento

Total Porcentual
2007 63 -
2008 66 4,76
2009 69 4,55
2010 72 4,35
2011 75 4,17

Fuente: Cuadros N° 3.1 y N° 3.2
Elaborado por: Autoras del Proyecto



GRAFICO N°3.1

Proyeccion de la Demanda para Capacitacion
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Fuente: Cuadro N° 3.3
Elaborado por: Autoras del Proyecto

Se puede ver que en los afios 2007-2008 existe un incremento de la demanda
de un 4.76%, en el segundo periodo 2008-2009, un 4.55%, en el siguiente
periodo 2009-2010 un incremento de 4,35%; en el afo 2011 un 4,17%,



3.3.2 Proyeccion de la Demanda del Servicio de Asesoria / Consultoria

CUADRO N° 3.4

Estimacion de la Demanda Futura de la Ciudad de Latacunga

Incremento
ARoS Demanda Total

Porcentual
2007 18
2008 19 5,56
2009 20 5,26
2010 21 5,00
2011 22 4,76

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autoras del Proyecto

CUADRO N° 3.5

Estimacion de la Demanda Futura de la Ciudad de Ambato

Incremento
Afos Demanda Total

Porcentual
2007 23
2008 24 4,35
2009 25 4,17
2010 26 4,00
2011 27 3,85

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto



CUADRO N° 3.6
Resumen de la Estimacion de la Demanda Futura de las Ciudades de Latacunga

y Ambato

Afios Demanda Incremento

Total Porcentual
2007 41 -
2008 43 4,88
2009 45 4,65
2010 47 4,44
2011 49 4,26

Fuente: Cuadros N° 3.4y N° 3.5

Elaborado por: Autoras del Proyecto

GRAFICO N°3.2

Proyecion de la Demanda para Asesoria
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Fuente: Cuadro N° 3.6

Elaborado por: Autoras del Proyecto



La demanda en la asesoria tiene un incremento en el primer periodo 2007-
2008 de un 4.88%, en los afios 2008-2009 un 4.65%, en el periodo 2009-
2010 se incrementara en un 4.44%, en el afio 2011 existira un incremento de
4.26%.

3.3.3 Demanda del Servicio de Postgrado

Para estimar la demanda se tomara como base la demanda historia de alumnos
de postgrado que ha tenido la Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga;
cabe recalcar que esta institucion a prestado este servicio dos veces; en las
cuales se ha tenido una demanda de 25 alumnos cada vez que se ha ofertado
este servicio. Por esta razon se estima que la demanda sera de 25 alumnos por

cada area que requieren una mayor necesidad por parte de los encuestados.

CUADRO N° 3.7

Estimacion de la Demanda del Postgrado

i o N° de Alumnos
Areas de Requerimiento ]

estimados
Marketing/ Ventas 25
Finanzas y Auditoria 25
Administracion 25

Fuente: Datos Historicos de la ESPE sede Latacunga

Elaborado por: Autoras del Proyecto



3.4 Analisis de la Demanda Insatisfecha

Se entiende por demanda insatisfecha la cantidad demanda que la oferta no esta
en condiciones de satisfacer, a esta también se denomina mercado potencial.
Se produce cuando la demanda planeada, en términos reales, supera a la oferta
planeada y, por lo tanto, no puede hacerse compra efectiva de bienes y
servicios.

Para el célculo de la demanda insatisfecha de la Capacitacion y Asesoria/
Consultoria se toma en cuenta los resultados obtenido en el Cuadro N° 3.3
(Capacitacion) y Cuadro N° 3.6 (Asesoria) multiplicado por la suma de los
porcentajes de las Universidades / Escuelas Politécnicas y centros de
capacitacion (32.81%).

A continuacién se analiza la demandada insatisfecha de los servicios de

Capacitacion, Asesoria y Postgrado, de las ciudades Latacunga y Ambato.

% GABRIEL BACA URBINA, Evaluacion de proyectos: tercera edicion paginas 10,11 resumen
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CUADRO N° 3.8
Proyeccion de la Demanda Insatisfecha de ambas ciudades

Demanda Insatisfecha del Servicio de Capacitacién

Demanda
ARos Demanda Total | % Competencia Insatisfecha
2008 66 0,3281 22
2009 69 0,3281 23
2010 72 0,3281 24
2011 75 0,3281 25
Fuente: Cuadro N° 3.3
Elaborado por: Autoras del Proyecto
GRAFICO N° 3.3
Proyeccion de la demanda Insatisfecha en
Capacitacion
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Fuente: Cuadro N° 3.8

Elaborado por: Autoras del Proyecto




Se puede ver la oportunidad de ofertar el servicio de capacitacion a las
empresas es muy bueno, por cuanto la demanda no ha sido cubierta y esta

ademas tiene una tendencia al crecimiento.

Como se observa, para el primer periodo 2007-2008 se incrementa en un
4.54%, para el periodo 2008-2009 se incrementa en 4.35%, 2009-2010 se
tiene un crecimiento de 41.16%, en el periodo 2010-1011 habré un incremento
del 4%.

3.4.2 Demanda Insatisfecha del Servicio de Asesoria / Consultoria

CUADRO N° 3.9

Proyeccion de la Demanda Insatisfecha de ambas ciudades

) Demanda
Afos Demanda Total | % Competencia _
Insatisfecha
2008 43 0,3281 14
2009 45 0,3281 15
2010 47 0,3281 15
2011 49 0,3281 16

Fuente: Cuadro N° 3.6

Elaborado por: Autoras del Proyecto



GRAFICO N° 3.4

Proyeccion de la Demanda Insatisfecha en
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Fuente: Cuadro N° 3.9

Elaborado por: Autoras del Proyecto

Se observa, que el primer periodo 2007-2008 tendra un crecimiento de
4.7%, para el periodo 2008-2009 se incrementa en un 4.4%, 2009-2010 se
tiene un crecimiento de 4.2%, en el periodo 2010-1011 habra un incremento
del 4.08%

3.4.3 Demanda Insatisfecha del Servicio de Postgrado

La demanda insatisfecha para este servicio no se calcula por que tomamos

como referencia el numero de alumnos que la Escuela Politécnica del Ejercito

se de Latacunga a tenido en las maestrias que ha ofertado



CUADRO N°3.10
Demanda Insatisfecha del Postgrado

Areas de N° de Alumnos
Requerimiento estimados
Marketing/ Ventas 25
Finanzas y Auditoria 25
Administracion 25

Fuente: Datos Historicos de la ESPE sede Latacunga
Elaborado por: Autoras del Proyecto

3.5  Determinacion del Nicho Optimo de Mercado

Los resultados obtenidos en el estudio de mercado nos indican el interés que
tienen las empresas y los profesionales encuestados, en que la Escuela Politécnica
del Ejército sede Latacunga brinde los servicios de Capacitacion, Asesoria y
Postgrados, los mismos tienen posibilidades econdmicas para adquirir los mismos.
Para determinar el nicho de mercado en el servicio de capacitacion y asesoria se
realizara un analisis de los cuadros N° 3.3 (Capacitacion) y N° 3.6 (Asesoria),
multiplicado por el porcentaje de las areas que mayor requerimiento tienen las

empresas encuestadas, que se determinado en el capitulo 11.

Y para el servicio de Postgrado se estima que asistirdn 25 alumnos por area para

determinar este dato se baso en la demanda histérica que a tenido el mismo.



3.5.1 Nicho de Mercado del Servicio de Capacitacion por Areas

CUADRO N°3.11

Area de Ventas / Servicio al Cliente

Total de
i Demanda % Ventas / )
Area . o ) Nicho de
por Ao Servicio al Cliente
Mercado
Ventas / Servicio al
] 63 28,15% 18
Cliente

66 28,15% 19

69 28,15% 19

72 28,15% 20

75 28,15% 21

Fuente: Cuadro N° 3.3 y la Encuesta a los Gerentes

Elaborado por: Autoras del Proyecto




CUADRO N° 3.12
Area de Marketing

Total de
i Demanda por ) )
Area . % Marketing Nicho de
ANno
Mercado
Marketing 63 17,30% 11
66 17,30% 11
69 17,30% 12
72 17,30% 12
75 17,30% 13
Fuente: Cuadro N° 3.3 y la Encuesta a los Gerentes
Elaborado por: Autoras del Proyecto
CUADRO N°3.13
Area de Finanzas y Auditoria
_ Total de
. Demanda % Finanzas y )
Area o Nicho de
por Afo Auditoria
Mercado
Finanzas y Auditoria 63 14,96% 9
66 14,96% 10
69 14,96% 10
72 14,96% 11
75 14,96% 11

Fuente: Cuadro N° 3.3 y la Encuesta a los Gerentes

Elaborado por: Autoras del Proyecto




CUADRO N° 3.14
Area de Gerencia / liderazgo / Motivacion

% Gerencia / Total de
i Demanda ] ]
Area . liderazgo / Nicho de
por Ano ) .
Motivacion Mercado
Gerencia / liderazgo /
L 63 14,96% 9
Motivacion

66 14,96% 10

69 14,96% 10

72 14,96% 11

75 14,96% 11

Fuente: Cuadro N° 3.3 y la Encuesta a los Gerentes

Elaborado por: Autoras del Proyecto




3.5.2 Nicho de Mercado del Servicio de Asesoria / Consultoria por Areas

CUADRO N° 3.15
Area de Finanzas y Auditoria

) Total de
i Demanda % Finanzasy )
Area . o Nicho de
por Ao Auditoria
Mercado
Finanzas y Auditoria 41 23,41% 10
43 23,41% 10
45 23,41% 11
47 23,41% 11
49 23,41% 11
Fuente: Cuadro N° 3.6 y la Encuesta a los Gerentes
Elaborado por: Autoras del Proyecto
CUADRO N° 3.16
Area de Tributacion
) Demanda Total de
Area ~ % Tributacion Nicho de
por Ao
Mercado
Tributacion 41 27,38% 11
43 27,38% 12
45 27,38% 12
47 27,38% 13
49 27,38% 13

Fuente: Cuadro N° 3.6 y la Encuesta a los Gerentes

Elaborado por: Autoras del Proyecto




CUADRO N° 3.17
Area de Administracion

< Demanda . ., T_otal de
Area ~ % Administracion Nicho de
por Afo

Mercado

Administracion 41 19,84% 8

43 19,84% 9

45 19,84% 9

47 19,84% 9

49 19,84% 10

Fuente: Cuadro N° 3.6 y la Encuesta a los Gerentes

Elaborado por: Autoras del Proyecto

3.5.3  Nicho de Mercado del Servicio de Postgrado por Areas

CUADRO N°3.18

Determinacion de Alumnos por Areas

Areas de Requerimiento

Total de Nicho de

Mercado
Marketing/ Ventas 25
Finanzas y Auditoria 25
Administracion 25

Fuente: Cuadro N° 3.7

Elaborado por: Autoras del Proyecto




3.6 Andlisis de la Oferta

Oferta es la cantidad de bien o servicio que un cierto niUmero de oferentes estan

dispuestos a poner a disposicién del mercado.

La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores
estan dispuestos a ofrecer a un precio y cantidad dado en un momento
determinado. La oferta estd determinada por factores como el precio del capital
y mano de obra, la mezcla 6ptima de los recursos antes mencionados, entre

otros. 4

Se a realizado un estudio minucioso sobre los centros que ofertan los servicios
de capacitacion, asesoria o consultaria, también de las universidades que ofertan
los servicios ya antes mencionados y postgrados obteniendo con esto la
informacion necesaria para determinar la oferta existente en la actualidad.

A continuacion se presenta una tabla de los diferentes centros y universidades

que ofertan estos servicios.

* GABRIEL BACA URBINA, Evaluacion de proyectos: tercera edicion paginas 43 copia



Universidades y centros que ofertan los servicios de Capacitacion y Asesoria -

CUADRO N°3.19

Consultoria
CLASIFICACIO NOMBRE SERVICIO QUE CIUDAD
N OFERTA
Capacitacion vy
Universidades Universidad Técnica de Ambato Postgrado Ambato
Universidad Regional Aut6noma
de los Andes Postgrado Ambato
Universidad Tecnoldgica
Indoamérica Postgrado Ambato
Universidad Catdlica del Ecuador| Capacitacion vy
Ambato Postgrado Ambato
Universidad  Cooperativa  de| Capacitacion vy
Colombia Postgrado Ambato
Apex Universidades y Postgrados
en el Exterior Postgrado Ambato
Capacitacion vy
Universidad Técnica de Cotopaxi Postgrado Latacunga
Universidad Técnica de Babahoyo Postgrado Latacunga
Universidad Técnica de Loja Postgrado Latacunga
Universidad Técnica del Norte Postgrado Latacunga
Ambato vy
Centros ASECON'T Asesoria Latacunga
AD.T. Asesoria Latacunga
AS.T Asesoria Latacunga
Ambato vy
Camara de Comercio Capacitacion Latacunga
Capacitacion vy
C.E.D.AS. Asesoria Ambato




C.E.D.E. Capacitacion Latacunga
Capacitacion y| Ambato
C.E.CAP. Asesoria Latacunga
Capacitacion y| Ambato
C.E.N.CAL. Asesoria Latacunga
Ambato
S.R.L Asesoria Latacunga
Capacitacion vy
Tejada y Asociaciones Asesoria Ambato

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto

3.7 Analisis del Precio del Servicio

La determinacion del precio de un producto y / o servicio es un factor muy
importante, pues es la base para el célculo de los ingresos probables del proyecto

en un futuro.

El precio es la cantidad de dinero que se debe pagar para obtener un producto y/ o

servicio el mismo que esta ligado intimamente a la calidad.

Valor de los bienes y servicios expresado en dinero, determinado por las fuerzas
de la demanda y la oferta. Valor en dinero que se le da a un titulo en sus
operaciones de compraventa. Existen dos tipos de precios: el limitado, el cual
indica el maximo al que opera en el caso de una orden de compra y el minimo al
que operara en el caso de la venta, o de mercado, el cual se refiere a operar al
mejor precio posible. Es decir que el precio es el valor monetario asignado a un

bien o servicio. °

° www.es.wikipedia.org/wiki/Precio, copia
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Tomando en cuenta que la Escuela Politécnica del Ejército sede Latacunga es una
institucién de educacion superior, la misma que goza de un prestigio institucional
a nivel nacional, por ofertar un servicio de calidad.

Para establecer el precio de los servicios de asesoria y capacitacion a crearse en la
institucién se ha tomado como base los costos de la competencia en cada una de
las areas solicitadas.

CUADRO N°3.20

Determinacion del Precio en el Servicio de Capacitacion

Areas de Costo N° de Ingreso

Capacitacion Promedio Empresas Total
Ventas / Servicio al
] 1500 18 27000
Cliente
Marketing 1300 11 14300
Finanzas y Auditoria 1600 9 14400
Gerencia / liderazgo /

900 9 8100

Motivacion

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto



Determinacién del Precio el Servicio de Asesoria / Consultoria

CUADRO N°3.21

i Costo N° de Ingreso
Areas de Asesoria )
Promedio | Empresas Total
Finanzas y Auditoria 1500 10 15000
Tributacion 1200 11 13200
Administracion 1300 8 10400

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto

CUADRO N° 3.22

Otros actividades de Asesoria / Consultoria

i Costo N° de Ingreso
Areas de Asesoria ]
Promedio Empresas Total
Finanzas y Auditoria 1760 10 17600
Tributacion 1500 11 16500
Administracion 2000 8 16000

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto




3.8

CUADRO N°3.23

Determinacion del Precio el Servicio de Postgrado

Areas de Costo N° de Ingreso
Capacitacion Promedio | Estudiantes| Total
Marketing/ Ventas 4500 25 112.500
Finanzas y Auditoria 5000 25 125.000
Administracion 4500 25 112.500

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autoras del Proyecto

Andlisis de Variables Macroecondémicas

3.8.1 Analisis Externo

La Universidad ha sido concebida como un ambito de adquisicion y
transmisidbn de conocimientos y competencias en areas de interés
estratégico local, regional y nacional en el marco de la Sociedad del

Conocimiento.

Su objetivo es contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de la
comunidad a través de nuevos conocimientos y tecnologias, elevando el
nivel sociocultural y cientifico, capacitando con una fuerte base intelectual,
reflexiva y critica, que privilegie el desarrollo de los valores éticos y

solidarios.

La Universidad tiene una variada oferta educativa compuesta por Pregrado,
Postgrado y Seminarios. Los mismos estan dirigidos a profesionales,

alumnos que hayan terminado la secundaria, empresarios y todos aquellos



que persigan mejorar sus resultados en la actividad cotidiana que

desarrollan.

El propésito de los postgrados es impulsar programas que especialicen a
profesionales, dotandoles de capacidades exigidas por la industria, la empresa

privada o cualquier entidad moderna.

La capacitacion y la asesoria tienen como finalidad brindar conocimientos y
entrenamiento a los empleados de las empresas en un campo del saber afin de,
actualizarlo y profundizar los conocimientos perfeccionando sus habilidades y

destrezas.

Las instituciones y empresas requieren de personal mejor capacitado y

prescinden de quienes se rezagan en su educacion académica.

El conocimiento y desarrollo de un sistema, comunidad, organizacion, grupo o
empresa, requiere de un cambio permanente en los procesos que le permitan
competir con ventajas dentro de este actual mundo globalizado y altamente
competitivo; sin el conocimiento y actualizacién del cambio, se esta
contribuyendo al estancamiento productivo de la sociedad; las nuevas ideas,
habilidades y destrezas, producto del avance cientifico y tecnoldgico del
mundo, sin embargo, esto implica depender de los individuos y las
organizaciones que han adquirido y desarrollado nuevos conocimientos,
procedimientos y técnicas actualizadas o modernas que generen nuevas
alternativas y/o fuentes de trabajo asi como, procedimientos en sus areas de

competencia.

La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga, es una institucién de
educacion superior que estd empefiada en preparar a profesionales e

investigadores de excelencia que sean capaces de afrontar cualquier desafio



que se le presente, para que pueda competir con ventajas competitivas en un
mundo globalizado y que contribuya de una manera eficiente y eficaz en el

sistema productivo ecuatoriano.

3.8.2 Econdmico

En los dltimos afios el Ecuador, como casi en toda América Latina, ha
sufrido una crisis econdmica, social y politica de amplias dimensiones e
impactos, lo que contribuy6 a presentar escenarios poco propicios para el
desarrollo humano y la generacion de adecuadas condiciones de vida de la
mayor parte de la poblacion. Esta situacion afecto a la creacion de nuevas
empresas y al cierre de empresas que operan en el pais es por este motivo

que empresarios internacionales no quieran invertir en territorio ecuatoriano.

Existen varias dimensiones o contextos en los que han intervenido distintos
factores causantes de la crisis y pobreza en el pais como son la aceleracion
de la inflacion, la caida de los ingresos reales y el incremento del desempleo
se han constituido en los detonantes del incremento de los niveles de

pobreza e indigencia en el Ecuador.

La deuda externa han provocado la reduccién en lo servicios sociales
causando sufrimiento a los pobres en la sociedad, ademas de la privatizacion
de empresas publicas, estan generando consecuencias impredecibles para la

mayoria de ecuatorianos.

La creciente falta de competitividad de la economia ecuatoriana se debe a la
incapacidad del sector publico para generar ganancias en la productividad
de sus servicios, que luego repercutan en un sector privado impositivamente

menos presionado Yy, por ende, en un crecimiento sostenido.



Luego de la profunda depresion econdémica del afio 1999, la economia
ecuatoriana ha ido evolucionando positivamente gracias a que el pais
decidi6 adoptar el délar como moneda, dando confianza y estabilidad
monetaria controlando asi a la inflacion la misma que afios anteriores llego a

ocupar los niveles mas altos de la region.

Ultimamente la situacion politica se ve mas calmada, y la economia empieza
a recuperarse gracias a los efectos de la dolarizacion, a los altos precios del
petréleo y a las de remesas que envian los mas de dos millones de
ecuatorianos que trabajan fuera de su pais, las tasas de interés son una parte
primordial en el sistema financiero pues incentiva el ahorro y atraer la
inversion  extranjera, aumentando la disponibilidad de crédito;

lamentablemente en nuestro pais las tasa de interés son adn altas.

La inflacion durante el 2006 sumé 2,87%, al haberse registrado una
deflacion de -0,03% en diciembre pasado, segun revelo este jueves el

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

La inflacién en el 2005 sumé 3,14%, mientras la inflacién en diciembre del
2005 fue de 0,30%. Con esto, el precio de la canasta familiar basica termina

el 2006 con 453,26 dolares, mientras la canasta vital 306,56 ddlares.

Es por esto que es necesario que exista una estabilidad en el sistema
financiero ecuatoriano para que el presente proyecto pueda realizarse sin
ningun inconveniente, y que los profesionales y empresas puedan tener
acceso al servicio que la Escuela Politécnica del Ejército desea ofertar en un

futuro.



3.8.3 Demograéfico

De acuerdo al ultimo Censo VI de Poblacion y V de Vivienda realizado en
el pais en el afio 2001, el Ecuador tiene una poblacién de 12.156.608
personas, en la Ciudad de Latacunga se registro 143.979 que equivale al
1.9% del total de la poblacién, mientras que la Ciudad de Tungurahua posee
una poblacion de 287.282 de habitantes, y representa el 2.1% de la
poblacion total, tanto la Provincia de Cotopaxi como la Provincia de

Tungurahua han tenido un incremento del 1.6% anual.

Segun el VI Censo de Poblacion y V de Vivienda, se puede decir que los

niveles de educacion superior en ambas provincias son:

CUADRO N°3.24

Nivel de Educacion Superior por Ciudad

Educacion Superior Total de la

Provincias |Poblacion | Porcentajes [ Poblacion
Latacunga |17330 5,6 349.540
Ambato 38311 9,7 441.034

Fuente: INEC, VI Censo de Poblacion y V de Vivienda 2001

Elaborado por: Autoras del Proyecto

La educacion hoy en dia viene a constituirse en un pilar fundamental dentro
de la humanidad, ya que tiene por objeto, desarrollar capacidades
habilidades y destrezas para que ese individuo pueda enfrentarse
positivamente dentro una sociedad, es por esta razén que la Escuela
Politécnica del Ejército Sede Latacunga contribuye a la sociedad brindando

un educacion de calidad ayudando al crecimiento personal y profesional.



3.8.4 Tecnoldgico

La innovacién tecnoldgica, necesaria para mantener y desarrollar la
competitividad de las empresas, depende de la capacidad, la eficacia y la

coordinacion del sistema tecnoldgico que empleen las organizaciones.

La transferencia de conocimientos y técnicas desde el entorno cientifico y
tecnoldgico al productivo se hace necesaria con la intervencion de una
adecuada infraestructura, personal altamente cualificado y una sintonia con

las necesidades y exigencias del mercado.

Y a medida que el panorama empresarial se vuelve mas competitivo,
acompafian a las organizaciones a tener una vision cada vez mas global, por
lo que cada vez es mas importante que las organizaciones centren sus

esfuerzos directos en el area donde ofrecen el mayor valor.

Los avances tecnoldgicos han permitido a las organizaciones recorrer un
largo camino y estan ayudando a las organizaciones de todas las
dimensiones, del sector publico y del privado, a colaborar mas

estrechamente que nunca.

Se ha demostrado que la introduccion de las nuevas tecnologias trae consigo
grandes transformaciones no solo infraestructurales sino, y mucho mas
preocupantes, psicosociales. Es decir, tienen un gran impacto sobre las
personas, la vida social y la sociedad en general, de lo que no esta ajeno el

mundo de las organizaciones.



La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga, debera priorizar la
actualizacion en tecnologia e infraestructura que van hacer el soporte
requerimientos y necesidades de la formacion profesional y fortalecer la
comunicacion dentro y fuera de la institucion, ya que es un factor importante

para la competitividad.

3.8.5 Socio — Cultural

Los factores socio - culturales es la representacion de acciones en lo ideal y
lo material de los individuos en la inter - subjetividad, o de lo social, dentro
de su medio. Cuando hablamos de una célula sociocultural, es cuando un
grupo de personas u organizacion se conforman para lograr un objetivo o

meta en comun.

El gobierno ecuatoriano busca una “Cultura nacional” que le brinde unidad

ya que el Ecuador es un pais plurinacional, pluriétnico y pluricultural.

Para entender el marco de caracterizacion socio - cultural de las ciudades de
Latacunga y Ambato, es preciso comprender el aspecto social y econémico
de las ciudades ya antes mocionadas las mismas que cuentas con tres clases
sociales como son baja, media y alta ademas existen tres culturas siendo

estas la indigena, espafiola y negra.

En su mayoria la poblacion rural del Ecuador y en especial de estas dos
ciudades en estudio no se encuentran en la posibilidad de continuar con sus
estudios o de fortalecer sus conocimientos por la falta de recursos,
tradiciones o costumbres ya que en algunas comunidades carecen de

servicios basicos, entre otros.

Es por este motivo que el presente proyecto es dirigido a las clases alta y



media alta de las provincias en cuestion debido a que la Escuela Politécnica
del Ejército tiene aranceles altos ya que la educaciéon que se oferta es de
calidad.

3.8.6 Politico - Legal

Las caracteristicas peculiares de la cultura politica ecuatoriana han sido un
factor desencadenante del desprestigio de las instituciones democraticas.
Crisis recurrentes, falta de gobernabilidad, violacion permanente de las
reglas de juego institucionales previamente establecidas, partidos politicos
carentes de una suficiente representacion y participacion y la logica
prebendaria, son solo algunos de los elementos que han conspirado contra el

deber ser democratico, fundado y refundado a lo largo de estos afios.

Paralelamente a estos factores debe afiadirse el peso de las relaciones, redes
y estructuras clientelares y corporativas que se han constituido en
mecanismos generalizados y «legitimos» de vinculacion e intercambio
politico que, al ir mas alla de las coyunturas electorales, han penetrado a la
totalidad del sistema politico e institucional adaptandolo a sus propias

l6gicas y condiciones.

Otra de las dimensiones problematicas de la politica que afecta a la
democracia, al sistema politico y a la gobernabilidad esta relacionada con la

constante pugna de poderes entre legislativo y ejecutivo.

Desde una perspectiva amplia, la conjuncién de estos factores ha limitado la
posibilidad de construir solidos mecanismos de representacion que sean
reflejo de las diversidades identidades regionales, étnicas y de género

existentes en el pais.



La educacion superior afronta una crisis economica debido a la actitud
asumida por gobierno ecuatoriano junto con el ministerio de Economia y
Finanzas que han retardado el pago de las rentas que corresponden a las
Universidades y Escuelas Politécnicas, sino que han permitido rebajar e

incluso no entregar las mismas, violando la Ley de Educacién Superior.

Es por este motivo que la situacion econdémica del pais debe mejorar junto
con las leyes de educacion y dar un giro 360°, esperemos que con el nuevo
presidente esta situacion cambie positivamente ya que de este factor depende

la realizacion de estos varios proyectos en estudio.

La Escuela Politécnica del Ejército sede Latacunga es una institucion de
educacion superior, con personeria juridica, autonomia, administrativa y
patrimonio propio, que otorga grados académicos, certificados de estudios,
titulos y diplomas los mismos que son reconocidos y avalados por el
CONESUP.



CAPITULO IV: DISENO DE LOS MANUALES DE CAPACITACION,

ASESORIA'Y POSTGRADOS

4.1 Descripcion del Portafolio

La Escuela Politécnica del Ejercito Sede Latacunga; ofertara a las empresas de
las ciudades de Latacunga y Ambato servicios tales como Capacitacion, Asesoria
y a los profesionales de las ciudades antes mencionadas el servicio de postgrados;
dandoles un conocimiento sélido en donde podran encontrar multiples
oportunidades de crecimiento personal, profesional y empresarial siendo estos
capaces de competir en un mundo globalizado.

Esta casona universitaria tiene como proposito fundamental contribuir a la
formacion integral por medio de la prestacion de diferentes servicios; es por esta
razon que les presentamos el Portafolio de Servicios para que puedan acceder a

ello.

4.1.1 Partes que Integra el Portafolio

4.1.1.1 Capacitacion

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

aportes a la institucion.™

Los manuales se disefiaran de acuerdo a los requerimientos y necesidades

10 www.unmsm.edu.pe/ogp/ARCHIVOS/Glosario/indc.htm
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empresariales que fueron detectados en el capitulo Il en la cual se obtuvo que

las empresas exigen una mayor capacitacion en las siguientes areas:

e Ventas/ Servicio al Cliente
e Marketing
e Finanzas y Auditoria

e Gerencia/ liderazgo / Motivacion

4.1.1.2 Asesoria - Consultoria

La asesoria y consultoria es un servicio profesional por medio del cual se
proponen soluciones a problemas identificados, con el propdésito de contribuir

a lograr los objetivos de la organizacion.™

Al igual que en la capacitacion las areas con un mayor porcentaje de

aceptacion por los encuestados son las siguientes:

e Tributacion
e Finanzas y Auditoria

e Administracion

4.1.1.3 Postgrados

Se entiende por postgrado a cualquier actividad de formacién que se imparta o
a la que se acceda, después de la obtencion de un titulo universitario, al

postgrado se le concibe como la formacion de nivel avanzado cuyo propdsito

un WWW.Mmineco.gob.gt/mineco/mipyme/info/homogenizacion.htm
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central es la preparacién para la docencia, la investigacion, la aplicacion

tecnoldgica o el ejercicio especializado de una profesion.

A continuacion se presentan las areas que conformaran nuestro Portafolio:

e Marketing/ Ventas
e Finanzas y Auditoria

e Administracion

4.2 Manual del Servicio de Capacitacion

4.2.1 Mision

La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga es una institucion de
educacion superior, que se preocupa por la formacion de recursos humanos,
con capacidad de liderazgo, pensamiento critico y valores éticos de alto nivel
en el campo laboral y empresarial, asi como al fomento de la cultura cientifica

en la sociedad.

4.2.2 Objetivo

Capacitar al personal que labora en las empresas aplicando teorias y técnicas
de vanguardia para lograr la excelencia en su gestion administrativa
contribuyendo para que las empresas incrementen su productividad,

proporcione bienes y servicios con la calidad que la sociedad demanda.

4.2 .3 Politicas



e Prevalecer el fortalecimiento del capital humano de las empresas de
este modo fomentar un cambio de actitud encaminado a mejorar el
clima organizacional y la calidad del producto y/ o servicio al cliente.

e El participante tendrd 5 minutos para ingresar al aula, caso contrario el
participante ingresara a la siguiente hora

e Elalumno sera retirado del curso con mas del 15 % en faltas

e Todos los participantes deben portar sus materiales de apoyo que sera
entregado al inicio del mismo

e Los sistemas de evaluacion seran tanto practicos como tedricos

e En caso de evaluacion o trabajos atrasados el participante debera
justificar la falta y seré calificado menos cinco puntos de la nota que se

saque.

La nota minima para aprobar el curso es de 17 sobre 20

4.2.4 Estrategias

e Preparar al personal para la ejecucion de las diversas tareas
particulares de la organizacion.

e Cambiar la actitud de las personas, con varias finalidades, entre las
cuales estan crear un clima mas satisfactorio entre los empleados,
aumentar su motivacion y hacerlos méas receptivos a las técnicas de
supervision y gerencia.

e Proporcionar a las participantes metodologias y herramientas para la
deteccidn de necesidades de capacitacion que orientadas al equilibrio
entre las necesidades individuales y organizacionales.

e Proporcionar a los participantes las metodologias y herramientas para
la elaboracion de planes concretos de capacitacion tanto en areas y

programas como instituciones completas.



Proporcionar metodologias y herramientas para evaluar la calidad, la
aplicabilidad y resultados humanos y organizacionales de la
capacitacion.

Proporcionar oportunidades para el continuo desarrollo personal, no
solo en sus cargos actuales sino también para otras funciones para las

cuales la persona puede ser considerada.

4.2 .5 Sistemas de Evaluacion

La evaluacion debera formar parte del entrenamiento. La funcion de la evaluacion

sera verificar si se han cumplido los objetivos del curso y si se han cubierto las

expectativas de los asistentes.

El ejercicio de evaluacion se estima que debe ajustarse a un proceso caracterizado

por tres aspectos:

Los criterios deben ser pertinentes, esto es, deben dar una idea de la
efectividad de la capacitacion recibida;

Los criterios deben ser confiables y al respecto es importante no
confundirse dado que si bien no tiene mucho sentido evaluar
informacion en la cual no se puede confiar, es importante no incurrir
en una mala planeacion de la evaluacion que propicie una falta de
confiabilidad

La evaluacion debe tener sentido practico, esto es debe ajustarse al
tamafo y a las caracteristicas tanto del curso como de los asistentes al

mismo.

El método de evaluacidn puede quedar a criterio de cada académico; sin embargo

es importante acordar con €l lo siguiente:



La evaluacion basada en cuestionarios a completar por el alumno,
deberd tener preguntas seleccionadas cuidadosamente. Debe
recomendarse preparar preguntas que ofrezcan la informacion
requerida y que las respuestas que se obtengan de parte de los alumnos
dependerédn de las preguntas que se hagan. Debe asegurarse que
cualquier pregunta que se haga sea abierta y le permita al alumno
responder libremente. Cuando alguna pregunta exija comentarios u
opiniones del alumno, debe dejarse suficiente tiempo para la respuesta.
Es recomendable que el resultado de las evaluaciones a que se
sometera al alumno sea la base para asignarle a éste el certificado de
aprovechamiento o simplemente el de asistencia.

Por altimo, es importante que cuando el alumno llegue a la sede del
curso tenga conocimiento previo de que serd evaluado y que la
evaluacion serd considerada para otorgar el certificado de
aprovechamiento o de asistencia; de otra forma tanto €l como sus
autoridades podran sentirse sorprendidos. De igual forma, los
académicos y organizadores deberan considerar tanto su auto
evaluacion como la propia que de ellos hagan los alumnos asistentes al
evento. Esta ultima debera reflejar tanto la calidad de las exposiciones,
como la habilidad y el conocimiento del tema de parte de cada

profesor.

CUADRO N°4.1



Parametros Porcentaje

Asistencia 20%
Trabajos en clase: individual y en grupo 35%
Evaluacion final 45%

Elaborado por: Autoras del Proyecto

4.2.6 Recursos

El material didactico y los recursos de aprendizaje. Son los documentos u otros
elementos didacticos complementarios como son: (materiales audiovisuales,
maquetas, carpetas con toda la informacion del taller, CD, computadora portatil,
etc.) que se utilizaran en el proceso de ensefianza-aprendizaje y/o se entregaran a
los participantes como medios de respaldo para apoyar su aprendizaje o
autoaprendizaje. En la misma categoria se incluyen los elementos de referencia
destinados a los docentes y que les sirven como guia de ensefianza de acuerdo con

el cronograma instruccional.

Los cursos a dictarse incluiran lo siguiente:

e Material Didactico
e Titulo certificado y avalado por el CONESUP
e Coffee-Break.



4.3 Manual del Servicio de las Areas de Capacitacion

4.3.1 Manual del Servicio de Capacitacion en el Area de Ventas / Servicio

al Cliente

a) Objetivo:

e Ser capaz de entablar una comunicacion efectiva con un publico,
incluyendo sesiones de preguntas y respuestas.

e Desarrollar una mayor capacidad para la conduccion de grupos.

e Consolidar su seguridad y confianza.

e Conocer los pasos basicos del proceso de ventas.

e Conocer las técnicas fundamentales para buscar nuevos clientes, hacer
presentaciones efectivas, enfrentar preguntas, resolver objeciones y

concretar las ventas.

b) Metodologia:

El presente curso muestra los ultimos hallazgos en medicién de fortalezas,
competencias y habilidades para ventas determinando estrategias y
modelos para fortalecer debilidades y establecer ventajas comparativas a
partir de las propias habilidades. Es decir determinard las actitudes y

conductas para lograr una imagen de servicio de calidad.

c) Tipo: Capitacion

d) Modalidad: Semi-presencial



9)

h)

)

K)

Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

Duracion: 32 Horas

Certificado / titulo: Excelencia en Ventas y Servicio al Cliente, como

factor clave para la Calidad y la Excelencia

Paquete del servicio: $ 1500 dolares

Maximo de Participantes por Empresa: 10 personas.

Dirigido a: Empresarios, Directores, Gerentes, Ejecutivos de
Mercadotecnia, Ventas, Comercializacion, Publicidad y Promocion,

Consultores, Académicos, Funcionarios, Publicos, Estudiantes.

Perfil del Instructor:

e Nivel académico minimo ingeniero en areas administrativas o
técnicas.

e Experiencia minima de 2 afios impartiendo capacitacion, catedra y/o
conferencias a nivel Ingenierias o post grado.

e Experiencia minima de 3 afios en: disefio de objetivos, elaboracion de
guias de instruccién, manejo de grupos, resolucion de contingencias
durante el proceso de ensefianza-  aprendizaje, manejo de técnicas de
evaluacion del aprendizaje, aplicacion de métodos didacticos y
dinamicas de grupo, utilizacién medios y equipos didacticos.

e Dominio de los siguientes temas: Calidad en el Servicio, Asegurando
la Calidad en el Servicio, Manejo de Clientes Dificiles, el Valor
Agregado, el profesional de las Ventas, el Cierre de las Ventas,

Técnica y Estrategia de Ventas



Capacidad para identificar y analizar problemas, adaptarse al trabajo
en equipo como facilitador, convincente y persuasivo.

Etica e integridad en su desarrollo profesional.

Creatividad.

Excelente presentacion.

Capacidad y experiencia para trabajar bajo presién y en circunstancias
desfavorables

Saber expresar sus ideas una buena ortografia es indispensable

Puntual y Ordenado

Bibliografia

Gestion  Comercial 'y  Servicio de Atencion al Cliente
Autor: Maria Amparo de la Encarnacion Gabin, Editorial Paraninfo

Calidad total en la atencién al cliente. Pautas para garantizar la
excelencia en el servicio.

Autor:: Vanesa Carolina Pérez Torres, Editorial Ideaspropias

Sin mentiras. La verdad es la mejor herramienta de ventas
Autor: Barry Maher , Editorial McGraw-Hill

Atencion al Cliente Autor: Blanco Prieto, Antonio, Editorial Pirdmide
CRM. Gestion de relaciones con los clientes
Autor: Paul Greenberg , Editorial McGraw-Hill

TEMARIO

Modulo I: Calidad en el Servicio

El Servicio como un Proceso Integral
Las Expectativas del Cliente

Caracteristicas del Servio de Calidad



e La informacion como elemento clave para otorgar un servicio de
calidad

e La Calidad en la llamada de servicio de principio a fin

e Los Errores Comunes en el Servicio al Cliente

e EIl Agente como asesor del Cliente

Modulo I1: Asegurando la Calidad en el Servicio

e Satisfacer las Necesidades comunes a todo cliente: Claridad, Buen
trato,
Importancia y Seguridad

e Escuchar Activamente de principio a fin de la Ilamada: escuchar al
cliente y escucharse a si mismo

e Obtener y Proporcionar informacion de Calidad

e Concluir la llamada verificando y confirmando la informacion

Modulo I11: Manejo de Clientes Dificiles

e Manejo efectivo de quejas e inconformidades

Modulo 1V : El Valor Agregado

e Estableciendo la diferencia con la Competencia: el "Plus" otorgado por

el agente.
Moaddulo V: El Profesional de las VVentas

e Paradigmas

e El vendedor lirico

e Cualidades del profesional de las ventas

e Conocimiento del emprendedor de las ventas
e Estrategias de ventas

e Técnica de la venta



Dramatizaciones

Casos practicos

Moddulo VI: El Cierre de la Venta

Importancia del cierre de ventas
Psicologia del cierre

El Temor al cierre de ventas

El Poder de con-vencer

65 Formas de cerrar una venta
La Importancia de la credibilidad
La Post-venta

Casos practicos

Madulo VII: Técnicas y Estrategias de Ventas

Conocimiento de Mi Empresa
Conocimiento del Producto
Conocimiento de la Competencia
Conocimiento del Cliente
Administracion del Tiempo
¢Qué es la Técnica de la Venta?

¢Cuando se Utiliza Esta Técnica?

Pasos de la Técnica de la Venta

Llamar la Atencion

Crear el Interés

Incitar el Deseo de Compra
Rebatir Objeciones

Cerrar la Venta

Retirarse a Tiempo



4.3.2

a)

b)

c)

d)

9)

h)

e Cobrar

Manual de Capacitacion en el Area de Marketing

Objetivo:

Propiciar una serie de actividades que permitan a los participantes del
curso desarrollar habilidades para aplicar los conceptos y las herramientas
de marketing para resolver problemas complejos que dia a dia enfrentan
los negocios.

Metodologia:

El taller aplicara de forma positiva en los participantes una dinamica de
aprendizaje colaborativo del conocimiento sistémico, integral y basico de
marketing para el desarrollo de planes de mercadeo para cualquier tipo de
negocio

Tipo: Capacitacion

Modalidad: Semi-presencial

Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

Duracion: 28 Horas

Certificado / titulo: Marketing Relacional

Méaximo de Participantes por Empresa: 10 personas.



i)

),

K)

Paquete del servicio: $ 1300 dolares

Dirigido a:

Empresarios, Directores, Gerentes, Ejecutivos de Mercadotecnia, Ventas,
Comercializacion, Publicidad y Promocion; Consultores, Académicos,

Funcionarios Publicos, Estudiantes.

Perfil del Instructor:

Los mismos requisitos seran para todos los instructores de capacitacion lo
anico que difiere son los temas en este caso se necesita dominio en:
Conceptualizacion y Disefio del Marketing Relacional, Manejo de Base de
Datos Relacional, Relacion de Cambio con el Cliente, Integracion de

Nuevos Clientes hacia la Lealtad

Bibliografia:

e Marketing Internacional Autor: Michael Czinkota, Editorial Prentice
Hall

e COmo obtener clientes leales y rentables. Marketing relacional
Autor: Josep Alet, Editorial Gestion 2000

e Marketing Relacional Autor: Carmen Barroso Castro; E. Martin
Armario, Editorial Esic Editorial

e CRM, Las cinco piramides del Marketing Relacional. Como atraer,
vender, satisfacer y fidelizar de forma rentable.

Autor: Chiesande Negri, Cosime , Editorial Deusto s.a. ediciones



TEMARIO

Maddulo I: Conceptualizacion y Disefio del Marketing Relacional

e Concepto de Marketing Relacional.

e Papel, Alcance y Modelo del Mkt Relacional.

e Disefio Estratégico del Marketing Relacional.

e El cliente como Base de la Estrategia de MR para obtener una ventaja

competitiva sostenible.

Moadulo 11: Manejo de Base de Datos Relacional

e Gestion y Operacion de la Base de Datos Como Herramienta
Estratégica.

e Productividad de Marketing y Ventas.

e Personalidad de marca y lealtad del cliente.

e Obtencion de valor para el cliente.

Modulo 111: Relacion de Cambio con el Cliente

e Tipos de cambio y costos de cambio y lealtad.
e Creacion de vinculos.

e Tipos de vinculos y sistemas de soporte.

e Creacion de vinculos financieros y sociales.

e Vinculacion estructural.

e Gestion eficaz de la relacion con el cliente.

e Comportamiento de quejas del cliente.



e oz del cliente y lealtad.
e Gestion eficaz de la voz del cliente.
e Gestion de la relacion.

e Plan de marketing relacional eficaz.

Modulo 1V: Integracion de Nuevos Clientes hacia la Lealtad

Cémo obtener y recuperar clientes leales y rentables a través del

cultivo de la relacion.
e Relaciones de colaboracion entre cliente-proveedor.
e Indicadores claves del éxito de un programa de Marketing Relacional.

e Orientacion de la organizacion hacia la lealtad del cliente.



4.3.3 Manual de Capacitacion en el Area de Finanzas y Auditoria

a) Objetivo:

Aplicar las distintas herramientas utilizadas en las auditorias internas,
analizado y evaluando los sistemas de control interno y elaborar los
informes finales resultado de una auditoria.

Formular e integrar los papeles adecuados para las revisiones que plantee
dentro de la entidad, etc. Proveer a los asistentes de una comprensién de las

responsabilidades, tareas y controles aplicables en la gestion financiera.

b) Metodologia:

Mediante el curso los participantes estaran en capacidad de elaborar papeles
de trabajo, Programas de auditoria, manual de auditoria, Dar seguimiento al
programa de auditoria y realizar un Informe de auditoria.

c) Tipo: Capitacion

d) Modalidad: Semi-presencial

e) Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

f) Duracion: 40 Horas

g) Certificado / titulo: Control interno y Financiero

h) Paquete del servicio: $ 1600 dolares



i)

),

K)

Maximo de Participantes por Empresa: Maximo 10 personas.

Dirigido a:

Auditores internos que planeen desarrollar o participar en una auditoria
operativa de la gestion financiera, Directivos o integrantes del &rea
financiera de las organizaciones, que tengan interés en conocer los
controles y procedimientos de auditoria clave de aplicacion en su area de

responsabilidad.

Perfil del Instructor :

Dominio de los siguientes temas: Responsabilidades esenciales de la
funcion financiera, Indicadores de gestion financieros. Elaboracion e

interpretacion, Auditoria operativa

Bibliografia:

e Manual practico de auditoria Autor: Madariaga, Juan M?

e Manual de Auditoria Financiera Autor: J.Antonio Arcenegui - Isabel
Gomez -Horacio Molina ,Editorial Desclée de Brouwer

e Auditoria Alberto de la Pefia Gutiérrez, Editorial Paraninfo

e Teoria de la Auditoria Financiera Autor: Guillermo J. Sierra (Editorial
McGraw-Hill)

e Anadlisis contable de la rentabilidad empresarial Autor: Esteo
Sanchez, Francisco, Editorial centros de estudios financieros,
Encuadernacion Rustica

e Auditoria Autor :Zamora, Lourdes Méndez, Herminio Rustica ,
Editorial McGraw Hill / Interamericana de Espafia, S.A.U. |[1999



TEMARIO

Modulo I: Responsabilidades esenciales de la funcién financiera

e Evaluacion del caso de negocios y de proyectos de inversion

e Gestion de activos y administracion de excedentes financieros
e Fondeo de la organizacidon. Endeudamiento y capitalizacién

e Administracion de la politica de dividendos

e Control presupuestario

Modulo I1: Indicadores de gestion financieros. Elaboracion

e interpretacion

e Retorno sobre Activos (ROA)
e Retorno sobre Patrimonio (ROE)
e Apalancamiento financiero

e Otros indicadores
Modulo I11: Auditoria operativa

e Auditoria operativa: conceptos generales

e Responsabilidades de control del auditor

e Estructura de una auditoria operativa.

e Elementos de una auditoria Integral.

e Técnicas de identificacion y solucion de problemas.

e Naturaleza y desarrollo de una observacion de auditoria.

e Distintos Enfoques de Auditoria Operativa

Modulo 1V: Caso practico de analisis de la gestidn financiera



4.3.4 Manual de Capacitacion en el Area de Gerencia/ Liderazgo/ Motivacion

a)

b)

9)

h)

Objetivo:

Gestionar el cambio de valores, actitudes y disciplinas, con tendencias a
una mejora de la productividad y las relaciones interpersonales; Establecer
las bases para el desarrollo de una cooperacion efectiva y de este modo
comprendiendo la dimensidn social en la que se desarrollan: conciencia
colectiva, leyes internas y normas laborales.

Metodologia:

Este taller tiene la finalidad de motivar a sus participantes hacia una nueva

busqueda de sentido e implicaciones de liderazgo en la empresa.

Tipo: Capitacion

Modalidad: Semi-presencial

Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

Duracion: 15 Horas

Certificado / titulo: Liderazgo un enfoque diferente

Paquete del servicio: $ 900 ddlares

Maéaximo de Participantes por Empresa: 10 personas



j) Dirigido a:

Directivos y mandos intermedios con responsabilidades directivas, que
deseen iniciar una actividad de liderazgo en sus organizaciones;
Responsables de equipos; Directores de recursos humanos;
Emprendedores; Personas interesadas en su desarrollo personal vy

profesional.

k) Perfil del Instructor

Actitudes

e Madurez y equilibrio mental.

e Honradez y buena reputacion.

e Positivo, propositivo y proactivo.

e Debe destacar por su iniciativa y dinamismo.
e Puntualidad.

e Ordenado.

Aptitudes

e Preferencia graduado universitario.

e Especializacion sobresaliente sobre los cursos que dicta.
e Estar permanentemente actualizado profesionalmente.

e Capacidad de trabajar bajo presion.

e Trabajar por resultados.

e Habito de lectura.

e Facilidad para leer y entender con rapidez.



Debe tener experiencia efectiva de al menos 3 afios en el campo que
dicta.

Ser capaz de identificar problemas y plantear soluciones.

Adaptarse al trabajo en equipo como facilitador.

Tener una alta capacidad para comunicarse y transmitir ideas que
motiven al personal, que participe bajo su tutela, a formar parte del
cambio.

Ser convincente y persuasivo para cambiar sistemas de trabajo
tradicionales.

Generar en corto tiempo procesos de cambio.

Bibliografia

No Jefes sino Lideres Autor: John Adair, Editorial. Fundacion
Confemetal

De Lider a Lider Autores: Hesselbein, F., Cohen, Paul M. Editorial:
Granica, Barcelona, Espafia.

El Liderazgo Centrado en Principios. Autor: Stephen R.
Covey.Editorial: Paidos, México.

Liderazgo Estratégico Para Directivos, Directores y Dirigentes

Autor: Guillem Boui Bauza, Editorial Pirdmide

TEMARIO

Modulo I: Hacia una busqueda de sentido

Un nuevo paradigma
El paradigma mecanicista

El paradigma hologréafico

Modulo I1: Sentido e implicaciones del liderazgo en la empresa actual



e Vision

e Localizacion del cambio

e Direccion del cambio

e Significado del cambio

e El proceso del cambio

e Valores

e Actitudes

e Disciplinas

e Habitos

e Resultados y medios

e Dimensiones del cambio

e La aceptacion

e Laadquisicion de competencias y resultados
e Mision

e Operativa

e Estilos de liderazgo

e El liderazgo transformador

e Competencias basicas

e Conductas asociadas

e Equilibrio estructura-funcién

e La planificacion

Modulo I1l: Liderar personas

e Una aproximacién al ser humano: ;qué somos?
e Bases bioldgicas de la conducta

e Lapersonay su crecimiento

o Elser

e El yo cerebral

e Elcuerpo



e Lasensibilidad

e La conciencia profunda

e Valores personales

e El desarrollo personal en interdependencia
e Confianza y cooperacion
e Actitudes

e Efecto contagio

e Motivacion

e Relaciones jerarquicas

e Conflictos interpersonales
e Laexperiencia de flujo

e Delegacion

Modulo VI: Liderar grupos

e Definicion de grupo

e Funciones principales

e Tipologia

e Primario

e Secundario o asociacion
e Grupo social

e De autoayuda

e Referencial

e FEtnico

e Relaciones grupales

e De contacto

e De corte

e La constitucion del liderazgo de grupos
e Fase espontanea

e Fase de transicion



e Fase efectiva

e Orientaciones al liderazgo efectivo de grupos
e Conciencia de pertenencia

e Lacohesién

e Normasy leyes

e Losroles

e Actitudes de socializacion

e Contingencias

Modulo V: La gestién de conocimiento

e Capital intelectual e intangible
e Recursos y capacidades

e Actividades basicas

e Medir el capital intelectual

e Gestion por competencias

e Técnicas y herramientas

e Laentrevista de incidentes criticos Panel de expertos
e Cuestionario de competencias
e Perfil de competencias

e Implantacion del programa

e Areasclave

e Barreras frecuentes



4.4 Manual de Asesoria - Consultoria

4.4.1 Mision

El servicio de consultoria externa e investigacion aplicada que ofrecera la
Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga, estdn orientados hacia la
generacién de conocimiento Util para alimentar los procesos de decision de las
empresas y hacia el incremento de la efectividad de sus sistemas de

informacién y de sus tecnologias de operaciones.

4.4.2 Objetivo

Optimizar el negocio de nuestros clientes, seleccionando y aplicando
soluciones de gestion y la tecnologia adecuada, incorporando recursos idéneos
a un precio competitivo para lograr elevados niveles de satisfaccion y un

rapido retorno de la inversion.

4.4.3 Politicas

e Prevalecer el fortalecimiento del capital humano de las empresas de
este modo fomentar un cambio de actitud encaminado a mejorar el
clima organizacional y la calidad del producto y/ o servicio al cliente.

e El participante tendra 5 minutos para ingresar al aula, caso contrario el
participante ingresara a la siguiente hora

e Elalumno serd retirado del curso con mas del 15 % en faltas

e Todos los participantes deben portar sus materiales de apoyo que sera
entregado al inicio del mismo

e Los sistemas de evaluacidn seran tanto practicos como tedricos



En caso de evaluacion o trabajos atrasados el participante debera
justificar la falta y sera calificado menos cinco puntos de la nota que se
saque.

La nota minima para aprobar el curso es de 17 sobre 20

Esta comprometida a fondo a colaborar con sus clientes en la
innovacion de los procesos administrativos y operativos y en alcanzar

los més altos rendimientos en sus negocios.

4.4.4 Estrategias

Dotar a las empresas de los medios necesarios para implementar y
ejecutar una estrategia corporativa, disefiada a medida por nuestros
profesionales, y en unas condiciones econOmicas asequibles para
cualquier organizacion.

Entender las necesidades de sus clientes para aplicar su creatividad y
sus conocimientos en la formulacion de soluciones flexibles y
escalables.

Lograr una exitosa experiencia en la integracion de tecnologias
innovadoras a los procesos de negocios de sus clientes, aportando su
conocimiento y sus recursos para la oportuna implementacion de las
soluciones.

Proporcionar a los participantes las metodologias y herramientas para
la elaboracion de planes concretos de asesoria tanto en areas y

programas como instituciones completas.



4.4.5 Sistemas de Evaluacion

CUADRO N° 4.2

Parametros Porcentaje

Asistencia y Participacion 20%

Trabajos en clase: individual y en grupo | 35%

Evaluacion final 45%

Elaborado por: Autoras del Proyecto

4.4.6 Recursos

Los recursos que se van a utilizados en los cursos a dictarse incluiran lo

siguiente:

e Material Didactico
e Titulo y certificado y avalado por el CONESU
e Coffee-Break.



4.5 Manual de las Areas de Asesoria- Consultoria

4.5.1 Manual de Asesoria- Consultoria en el Area de Finanzas y Auditoria

a) Objetivo:

b)

Desglosar los aspectos que componen la administracion de la actividad
de Auditoria Interna.

Conocer los requerimientos a considerar y herramientas a utilizar en
cada paso.

Conocer las mejores practicas recomendadas para cada uno de los
aspectos integrantes de la actividad.

Conocer datos estadisticos recientes sobre la administracion de esta
actividad en Latinoamérica.

Vincular los contenidos del seminario con la propia administracion de
la funcion.

Analizar y discutir el cambio de esta actividad y su posicionamiento

futuro.

Metodologia:

El seminario le ofrece a la comunidad de auditores, conocer, en forma
estructural, la composicion de la administracion de la actividad de la
Auditoria Interna, un andlisis de la situacion actual de esta funcion y su
posicionamiento para el futuro, integrando datos de encuestas recientes,

herramientas y mejores préacticas relacionadas.

c) Tipo: Asesoria- Consultaria



d)

9)

h)

)

K)

Modalidad: Semi-presencial
Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

Duracion: 20 horas

Certificado / titulo: Administracién de la Actividad de Auditoria Interna.

Paquete de servicio: $ 1500ddlares

Maéaximo de Participantes por Empresa: 10 personas

Dirigido a:

Auditores internos (operativos, financieros, de sistemas, legales, de
calidad, ambientales) interesados y/o con responsabilidades en
planificacion de la actividad de Auditoria Interna.

Supervisores, Gerentes y Directores de Auditoria Interna que requieran
evaluar e inculcar mejores practicas y metodologias referentes a la
administracion de la actividad de Auditoria Interna y que deseen
interiorizarse sobre el cambio de la funcion de esta actividad en los

Gltimos afios y su posicionamiento para el futuro.

Perfil del Instructor

e Nivel académico minimo de postgrado. ingenieria en finanzas y
Auditoria o administracion.

e Experiencia minima de 3 afios en puestos de direccion en areas tales
como: administracion, Auditoria, finanzas otras areas afines

e Experiencia minima de 2 afios como consultor.

e Habilidades numéricas, verbales y en relaciones humanas.



Inteligencia abstracta, relacional y emocional.

Capacidad para identificar y analizar problemas, didactica, adaptarse al
trabajo en equipo como facilitador, convincente y persuasivo,
comunicarse y transmitir ideas que motiven al personal a formar parte
del cambio.

Manejo y Dominio de paquetes de windows, office.

Etica e integridad en su desarrollo profesional.

Creatividad.

Excelente presentacion.

Capacidad y experiencia para trabajar bajo presion y en circunstancias
desfavorables

Desarrollo de actividades creativas y de investigacion en el ambito de
la contabilidad y auditoria.

Administracion de la informacion financiera en las empresas publicas
y privadas.

Evaluar, analizar, mejorar, interpretar e implantar sistemas contables.
Dictaminar los Estados Financieros de instituciones publicas y
privadas.

Evaluar continuamente las fuerzas econdmicas, sociales y tributarias e

interpretar los efectos sobre las empresas.

Bibliografia

Reingenieria de la Contabilidad, CPA Autor: Lazaro Arias, Editorial
VII SELACA 2002,

Innovacion Financiera Autor: Juan Mascarefias Pérez-ifiigo , Editorial
McGraw-Hill

Inversion y Coste de Capital Autor: Rafael Termes, Editorial McGraw-
Hill

Los libros que se utilizara para la capacitacion tambien sera de gran
utilidad



TEMARIO

Modulo I: Cémo lograr una funcién de auditoria interna que agregue valor

Responsabilidades de los Directores de Auditoria Interna
Actividad y funcionalidad:
Definicion de la funcion, estandar de performance

Busqueda de oportunidades para la creacion de valor.

Modulo 11: Planificacion y evaluacién de riesgos

Plan criterios para su confeccion,

Plan Frecuencia y destinatarios.

Evaluacion de riesgos.

Alcance, asignacion y administracion de tareas.

Establecimiento de prioridades de la actividad de auditoria interna.
Consultoria de clientes internos.

Seguimiento de acciones de remediacion acordados.

Estandares y mejores précticas.

Modulo I11: Comunicacion y aprobacién de la planificacion

Comunicacion,

Aprobacion y tratamiento de la planificacion.

Requerimientos y limitaciones de recursos.

Accion correctiva.

Reporte de modificaciones significativas.

Adecuacion a la complejidad del negocio, mensurabilidad y criterios de
medicion.

Seguimiento y cumplimiento.

Modulo 1V: Administracion de recursos

Staff y dotacion.
Seleccion.

Perfil del auditor interno.
Aptitudes y atributos.

Entrenamiento y evaluacion.



Descripcion de funciones.
Equipos de trabajo.
Responsabilidades y roles.

Comunicacion

Modulo V: Gestion del conocimiento

La gestion del conocimiento en el contexto organizacional.

Tipos de conocimiento y etapas del proceso de gestion de cultura del
conocimiento aplicado a la administracion de la actividad de Auditoria
Interna.

Documentacién del proceso: mapas de conocimiento y puntos criticos.

Modulo VI: Politicas y procedimientos

Estandares y mejores practicas.

Modelos recomendados (COSO/ COBIT).

Tecnicas de auditoria.

Tipos de auditorias (Auditorias financieras, operativas, de cumplimiento).
Auditorias técnicas / especiales (Auditorias de T1, de fraudes, de Calidad).

Investigaciones de fraudes.

Modulo VI1: Etica de los auditores internos

Etica corporativa.

Etica individual.

Etica del auditor interno: honestidad e integridad.
Cadigos de Conducta.

Cultura ética.

Codigo de Etica

Modulo VIII: Coordinacién de actividades

Coordinacion de actividades con clientes internos y proveedores externos.
Vinculacion entre el plan anual de Al y auto-evaluaciones de riesgos y
controles desarrollados por distintos sectores de la organizacion / servicios de

auditoria / consultoria contratados por los mismos.



e Evaluaciones periddicas y reuniones de trabajo.
e Minimizacion de duplicaciones de tareas.

e Distribucién de informes.

Modulo IX: Posicionamiento de la funcion de auditoria interna para el

futuro

e Analisis del escenario actual e influencia del contexto.
e Cambios en la actividad de Auditoria Interna.

e Nuevas exigencias y desafios.

e Mejores practicas.

4.5.2 Manual de Asesoria - Consultoria en el Area de Tributacion

a) Objetivo

e Asegurar la aplicacién correcta de la Ley de Régimen Tributario
Interno, su reglamento y resoluciones de la Direccion General del
Servicio de Rentas Internas.

e Evitar los riegos derivados del incumplimiento de disposiciones
legales tributarias (imagen, multas, intereses, clausura del negocio)

e Asegurar de que nuestros clientes paguen los impuestos requeridos por
la ley no mas; es entregar una solucién integral que les signifique un

real ahorro
b) Metodologia:

Revision y analisis de la facturacion de entrada y salida, confirmacion del
calculo y registro correcto de valores retenidos, confirmacién de la

sustentacion y determinacion correcta del crédito tributario de la empresa,



9)
h)

)

K)

revision previa y, en su caso, correccion oportuna de declaraciones y pago
periédico de impuestos y valores retenidos, atencion y asesoria
permanente de consultas y decisiones relacionadas con temas tributarios

en general.

Tipo: Capitacion

Modalidad: Semi-presencial

Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

Duracioén: 15 Horas

Certificado / titulo: Fiscalizacién Tributaria

Paquete servicio: $ 1200 dolares

Méaximo de Participantes por Empresa: 10 personas

Dirigido a:

A profesionales y estudiantes de las areas economica, derecho y
administrativa.
Igualmente a personas de otras procedencias académicas interesadas en

adquirir los conocimientos propios del campo de la tributacion.

Perfil del Consultor o Asesor

Igual que el Asesor de auditoria y finanzas se requiere que tenga amplio
dominio en Asesoria financiera tributaria y reclamos tributarios, Manejar
las leyes sobre el impuesto a la Renta Interna sobre, ley del trabajo, ley

general de sociedades mercantiles



Bibliografia

e La Tributacibn de las Operaciones Vinculadas Autor: Moreno

Ferndndez, Juan Ignacio, Editorial Aranzadi,

e Guia Préctica para la Declaracion del Impuesto a la Renta de personas
naturales no obligadas a llevar contabilidad. Ejercicio fiscal 2005.

e Aplicacion Préctica Impuesto a la Renta Autor: Luciano Carrasco B.

TEMARIO

Modulo I: Impuesto sobre la Renta |
e Elementos del Impuestos

e Base Imponible

Estimacion directa

Estimacion objetiva

Ganancia de pérdidas patrimoniales

Modulo I1: Impuesto sobre la Renta Il
e Liqguidacion del impuesto

e  Gestion del Impuesto

e Impuesto sobre el patrimonio

e Fiscalidad sobre no residentes

Modulo I11: Impuesto sobre sociedades |
e Principios Generales

e Base imponible


http://www.unilibro.es/find_buy_es/libro/editorial_aranzadi_s_a_/la_tributacion_de_las_operaciones_vinculadas.asp?sku=496534&idaff=0
http://www.unilibro.es/find_buy_es/result_editori.asp?editore=EDITORIAL+ARANZADI%2C+S%2EA%2E&editore%5Fid=19242&idaff=0

Reglas de valoracion

Amortizaciones

Modulo IV: Impuesto sobre sociedades 11

Operaciones vinculadas
Regimenes especiales
Deduccion de la Cuota
Deduccion por inversiones

Gestion del impuesto

Modulo V: Impuesto sobre el valor afiadido |

Hecho Imponible

Exenciones

Base Imponible y tipos impositivos
Deducciones

Regla de prorrata

Deducciones por bienes de inversion

Modulo VI: Impuesto sobre el valor afiadido 11

Importaciones
Regimenes especiales |
Regimenes especiales Il

Gestion del impuesto

Modulo VII: Otros Tributos

Transmisiones patrimoniales
Sucesiones y donaciones

Impuesto especial

Tasas fiscales

Impuesto sobre actividades econdémicas
Haciendas Locales

Impuesto sobre bienes inmuebles.



Modulo VIII: Gestién Tributaria
e Principios y derechos Tributarios
e Procedimiento de recaudacion

e Infraccion y Sanciones

e Delito Fiscal

e Recursos y reclamaciones

Modulo IX: Fiscalidad Internacional
¢ Planificacion Internacional

e Doble Imposicién Internacional

e Operaciones intracomunitarias

e Fiscalidad de los no residentes

Modulo X: Normas Tributarias

4.5.2 Manual de Asesoria - Consultoria en el Area de Administracion.

a) Objetivo:

Realizar un diagndstico de los procesos administrativos, financieros,

contabilidad y de marketing de la empresa, a fin de identificar posibles



vacios o ineficiencias, y sugerir procedimientos alternativos que permitan
optimizar los recursos asignados a la gestion operativa.
Incrementar en los asistentes y afianzar sus dotes de liderazgo, su
capacidad de resolucién de problemas y su integracion en equipos de
trabajo.

b) Metodologia:
Proporciona una visién completa del &mbito de la administracion y la
gestion empresarial. Reforzando y ampliando los conocimientos y la forma
de ejercer dichos conocimientos en la practica diaria.

c) Tipo: Asesoria- Consultaria

d) Modalidad: Semi-presencial

e) Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

f) Duracion: 20 horas

g) Certificado / titulo: Administracion de Empresas

h) Paquete servicio: $ 1300 dolares

i) Maximo de Participantes por Empresa: 10 personas

j) Dirigido a:

A personas con o sin experiencia en el &mbito administrativo que deseen

perfeccionar y especializarse, o que busquen un futuro laboral

J) Perfil del asesor o consultor:



K)

e Nivel académico minimo ingeniero Comercial o &reas afines

e Experiencia minima de 2 afios en Direccion de equipo de planeacién
estratégica de empresas vinculadas a los mercados financieros.

e Experiencia en planear, dirigir, evaluar y ejecutar proyectos
financieros.

e Orientar decisiones financieras de inversidn, distribucion de utilidades,
de fuentes de financiamiento y la fijacién de los niveles dptimos de
liquidez.

e Evaluar econdmicamente proyectos de inversion que auspicien el
crecimiento intensivo, integrado o diversificado de las empresas.

e Conceptuar, disefiare  implementar la  planeacion  estratégica
financiera.

e Analizar e interpretar los resultados el campo financiero y los
instrumentos matematicos para asegurar la correcta administracion de
los recursos invertidos.

e FEtica e integridad en su desarrollo profesional.

e Creatividad.

e Excelente presentacion

Bibliografia

e El Control Integrado de Gestion Autor : Francisco lllescas, Editorial
Limusa

e Gestion de la pyme. estrategias y politicas para la administracion
empresarial. Autor: Silvia Ruiz Blanco, Renata Paz Couso y David
Fernandez Pereira , Editorial Ideaspropias

e Direccidn Estratégica de La Pyme Autor : Ana Belen Freijeiro. Gonzalo

Caballero, Editorial Ideaspropias

e Administracidon Un Enfoque Basado En Competencias 10° Edicion Autor:

Hellriegel, Don; Editorial: Thomson Learning.



http://www.antartica.cl/antartica/servlet/LibroServlet?action=searchLibrosPorId&orderBy=-1&id=9344&criterio=autor&pagina_actual=1
http://www.antartica.cl/antartica/servlet/LibroServlet?action=searchLibrosPorId&orderBy=-1&id=10063&criterio=editorial&pagina_actual=1

TEMARIO
Modulo I: Direccién Estratégica y Politica De Empresa

e La naturaleza de la direccion estratégica
e Analisis externo de la empresa

e Analisis interno de la empresa

e Elanalisis DAFO

e Formulacion de estrategias

e Toma de decisiones estratégicas

e Implantacion de las estrategias

e Estrategia internacional de la empresa

e El plan estratégico
Modulo I1; Habilidades Directivas

e Comunicacion, liderazgo, motivacion y técnicas de negociacion
e Comunicacion corporativa
e Direccidn de reuniones y presentaciones

e La gestion del tiempo

Modulo 111: Direccion Financiera

1. Contabilidad

e Lanormalizacion contable
e Desarrollo de las normas de valoracion de la financiacion y la

inversién permanente



e Desarrollo de las normas de valoracion del circulante, los impuestos y
las cuentas de gestién

e Analisis de estados contables

e Técnicas de analisis patrimonial y financiero

e Técnicas de analisis econdmico

e Andlisis de la liquidez y la solvencia.
2. Finanzas

e Finanzas a corto plazo
e La inversion: conceptos fundamentales
e Eleccién de inversiones en ambiente de certidumbre

e Elplan financiero
Modulo 1V: Direccion de Marketing

e Fundamentos de marketing

e Ladireccion de marketing

e Segmentacidn y posicionamiento

e El comportamiento del consumidor

e Elsistema de informacion y la investigacion de marketing
e El marketing mix

e El plan de marketing

Modulo V: Direccién de Recursos Humanos

e Laempresa como sistema abierto
e Cultura empresarial
e Politicas de recursos humanos

e Los sistemas de informacion de los recursos humanos



e El plan de recursos humanos
Modulo VI: Logistica, Operaciones y Calidad

e Elsistema de operaciones de la empresa
e Gestion de la calidad
e Logistica empresarial

e Elplan logistico

4.5.4 Otros manuales de Asesoria — Consultoria en las Areas de: Finanzas y
Auditoria, Tributacion y Administracion



CUADRO N° 4.3

Servicio de Asesoria en el Area de Finanzas y Auditoria

AREA: FINANZAS Y AUDITORIA

COSTO POR EMPRESA

SERVICIOS DEFINICION PEQUENA | MEDIANA | GRANDE
o Auditoria financiera corresponde a la auditoria practicada sobre los Estados
Auditoria | ginancieros de la Entidad, con la finalidad de expresar una opinion profesional 350 450 550
Financiera | sohre |a razén habilidad de los saldos expuestos en dicho estado y si fueron
preparados de acuerdo a las normas contabilidad ecuatorianas.
Mediante la aplicacién de procedimientos para evaluar el grado de cumplimiento
Auditoria [de las obligaciones fiscales por parte de la empresa, siendo los objetivos 370 470 570
Tributaria | principales apoyar la gestion de los directores y administradores en materia
impositiva, y prever los errores de caracter técnico y formal. La finalidad
constituye la emision de informense de cumplimiento tributario.
Auditoria | ESte servicio se prestara a entidades publicas con la finalidad de emitir opinion
Presupuestaria | sobre la razén habilidad de la Ejecucion Presupuestaria de cumplimiento de las 350 450 550
normas legales y principios presupuestarios que son aplicables.
o A través de esta actividad se mide el grado de cumplimiento de las politicas y
Auditoria | procedimientos definidos por la alta gerencia para el logro de sus objetivos. Es 330 430 530
Interna recomendable que deseen una auditoria interna tercerizadas (outsourcing) por
razones de costo e independencia.
Auditoria . o .
Operativa o Este tipo Qe auditoria es recomen_dable a fin de evaluar los logros alcanzados_ por 360 460 560
pera >
de Gestion la _Ggrenma en un periodo de_tlempo de acugrdo a lo presupuestado y si los
objetivos propuestos fueron debidamente cumplidos.
Total 1760 2260 2760

Elaborado por: Autoras del Proyecto




CUADRO N°4.4

Servicio de Asesoria en el Area de Tributacién

AREA: TRIBUTARIA

COSTO POR EMPRESA

SERVICIOS DEFINICION -
PEQUENA MEDIANA GRANDE
Elaboracion de
declaraciones | Ofrecemos a nuestros clientes, el servicio de elaboracion de las declaraciones tributarias que incluyen renta, ventas, 250 350 450
tributarias retencion en la fuente e industria y comercio haciendo uso de las mejores ventajas que ofrecen las normas legales.
Revision sobre El proposito de este s_e[vicio es evaluar _eI adgcuado fzum_p!imiento de las obligaci_qnes tributarias m_ensua!es, asi
el adecuado como d_e la determl_nacmn del resultaqlo tributario del gjercicio, antes de la presentacion de I_as declaraciones Juraq:ots
cumplimiento de respectivas, Permitiendo a nuestros cllent’es conocer la razén habilidad de los montos a consignarse en la declaracién 150 250 350
obligaciones Ju_rada anual (_jel Impuesto a la Renta_, asi como de_sus pagos a cuenta, del Impuesto General a las Vent_as, y de los
tributarias trlbuto_s reter_udos a terceros y co_ntrlbu_c!ones sociales, mediante _Ia e_valuacwr] de los conceptos que integran |£:IS
bases imponibles y de los criterios utilizados para tales determinaciones; asi como la verificacion de la razon
habilidad de los registros contables y tributarios.
p| - Comprende la evaluacién periddica y recomendaciones de las alternativas permitidas por la legislacion tributaria que
aneamiento O . : = e o . -
Tributario resulte de apl_lcacmn, asi como_la_ |mplement_aC|_on. de procedlmlento_s y politicas trlbqtarlas adecuadas para cada 200 300 400
caso en particular, con el objetivo de optimizar la toma de decisiones empresariales en base al oportuno
conocimiento de las consecuencias tributarias de cada opcion.
Asesoramiento | Comprende la evaluacién periodica y recomendaciones de las alternativas permitidas por la legislacion tributaria que
en resulte de aplicacion, asi como la implementacion. de procedimientos y politicas tributarias adecuadas para cada 300 400 500
proc_ed|m|_entos caso en particular, con el objetivo de optimizar la toma de decisiones empresariales en base al oportuno
tributarios conocimiento de las consecuencias tributarias de cada opcion.
Evaluacion de L . L. . » .
controlesy | Nuestro trabajo implica el examen, a una fecha determinada, de los procedimientos de control impositivo aplicables 350 450 550
procedimientos | @ la generalidad de operaciones vinculadas con la determinacion de tributos, para asi reducir aquellas situaciones que
podrian representar riesgo tributario o desembolsos fiscales innecesarios.
Tramites para l2s | Ejaboramos y tramitamos ante las autoridades tributarias devoluciones de impuestos o compensacion de saldos a
dev_olucmnes de | favor. Nuestros profesionales experimentados se aseguran que el proceso se realice cumpliendo todos los requisitos 250 350 450
IMpuestos | exjgidos dentro del marco legal. Atendemos las visitas de los funcionarios de la Administracién de Impuestos.
Total 1500 2100 2700

Elaborado por: Autoras del Proyecto

CUADRO N°4.5




Servicio de Asesoria en el Area de Administracion

AREA: ADMINISTRATIVA

COSTO POR EMPRESA

SERVICIOS DEFINICION —
PEQUENA MEDIANA GRANDE
Normalizacion de | La rutina operativa de las actividades de las empresas su vuelven costosas e ineficientes cuando no se actualizan o revaltan.
procesos y Para ello nuestra firma apoya las labores de normalizacién de procesos y procedimientos corrigiendo ineficiencias y 250 350 450
procedimientos | duplicidades de actividades, adoptando controles relevantes y permitiendo una mejor administracion de los riesgos todo
ello alineado con los objetivos institucionales.
Evaluacion de la
administracion de | Este servicio busca dar asistencia a nuestros clientes en la definicion e implementacion de un adecuado sistema de 200 300 400
riesgos administracion de riesgos
Planificacion . . . . i
(Plan de Planificar es establgcer un plan de accion. Es_to es lo que guiaré el accionar (_:ie Su empresa. _Le asesoramos en la formulacion 350 450 550
Negocios) de planes de negocios. Los cuales son muy importantes para transmitir las ideas de negocios a socios, inversores, etc. Pero
fundamentalmente importante para llevar adelante la gestion de su empresa en forma mas eficiente.
La organizacion implica determinar las tareas a realizar agruparlas y asignarlas a individuos. Para ello es imprescindible en
Organizacion de | una empresa utilizar diferentes documentos en los que se reflejan las tareas, su agrupacion y sus responsables. Estos 350 450 550
la Empresa documentos le permitirdn mejorar su gestion y son fundamentales para el crecimiento de su empresa los mismos que son:
Disefio del Organigrama, Disefio del Manual de la Organizacion, Disefio del Manual de Procedimientos, Descripcion y
Especificacion de Cargos
Si bien es muy importante planificar para administrar correctamente su empresa, también es vital controlar si su
c planificacion va segun lo planeado. Lo asesoramos a controlar la gestion de su empresa, ya sea orientandolo en la
ontrol de ' . - L 9 B
Gestion |m_plementaC|0n del sistema de contrpl 0 cola_borando en la reallzacmn_ de controles dentro de su organizacion. Lo 350 450 550
orientaremos en la utilizacion de los diferentes instrumentos de control existentes. Por lo tanto podemos asesorarlo sobre
Control Presupuestal, establecimiento de indices (o ratios), disefio de un Cuadro de Mando, anélisis de costos y/o analisis
de puntos de equilibrio.
y Determinamos cuanto vale su empresa o proyecto.
Valoracion de | peterminamos la veracidad de los resultados de una empresa o inversion. 500 600 700
Empresas Conocer el retorno exigido para determinada inversion.
Conocer los elementos técnicos gue sustentan el valor de una compafiia
Total 2000 2600 3200

Elaborado por:

Autoras del Proyecto




4.6 Manual del Servicio de Postgrado

4.6.1

4.6.2

Misién

Contribuir al desarrollo econémico y social del pais, mediante la preparacion
de hombres y mujeres de negocios, conscientes de los procesos de
transformacion en que vive el mundo, dotados de una actitud emprendedora
para fomentar sus propias iniciativas empresariales con valores éticos y
morales, guiados por educadores comprometidos con la excelencia académica
y la formacion de las nuevas generaciones como agentes de cambio e

impulsores del desarrollo sostenido.

Objetivos

e Planificar el desarrollo de los estudios y cursos de postgrado,
estableciendo una adecuada coordinacion de los diferentes niveles, a partir
de la actualizacion, perfeccionamiento y capacitacion;

e Aprovechar los recursos humanos, econémicos y de infraestructura fisica
para optimizar y sustentar el desarrollo de los estudios de postgrado;

e Formar profesionales en diversas disciplinas cientificas, mediante la
utilizacion de los conocimientos tedricos y préacticos, para contribuir
cualitativamente al desarrollo comunitario y nacional

e Potenciar los procesos esenciales de creacidn, reproduccion y aplicacion
de la ciencia y la tecnologia contemporaneas acentuando la eficiencia en el

desarrollo de los programas de postgrado.
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4.6.3 Politicas

e Los aspirantes al programa deben poseer una amplisima vision de futuro,
buena disposicién para tomar riesgos y una perspicacia excepcional para
los negocios.

e Requieren poseer titulo universitario superior o de tercer nivael, de
universidades ecuatorianas 0 extranjeras debidamente reconocidas y
legalizadas en el pais.

e Para ser admitido en el programa los participantes presentaran una
solicitud de ingreso que describira sus antecedentes académicos y
profesionales, al igual que sus perspectivas a futuro.

e EIl Programa se desarrolla a traves de médulos que seran impartidos en el
Sistema Ejecutivo, es decir, dos fines de semana al mes, los dias Sabado y
Domingo en horario de 9:00h a 18:00H, lo que implica 32 horas
presénciales. Ademas de un tiempo dedicado a tareas de investigacion que
corresponde a un minimo de 2 horas diarias completando 32 horas de
Estudio Individual.

e En casos excepcionales, el estudiante debera anticipar y justificar su
ausencia a una clase (MAXIMO 10% DE AUSENCIAS DEL TOTAL
DE HORAS DEL CURSOQ), sin que por ello se le exima de sus deberes y
obligaciones de ese dia. Para ello debera

e Presentar una solicitud de justificacion de la ausencia, acompafiada de la
certificacion respectiva dirigida al Director de Postgrado.

e En caso de exdmenes retrasados se debera pagar los derechos de
evaluacion retrasada (presentar la respectiva justificacion en papel
membretado, acompafiado del respectivo certificado de trabajo o de salud)

que se dirigira igualmente, al Director de Postgrado.
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El estudiante cancelard el 10% del costo total de la maestria como rubro
de matricula

Los maestrantes deben realizar dos proyectos tendran una duracién de tres
a seis meses como maximo y se realizardn en forma posterior a los
maodulos teodricos

Los proyectos finales deben presentarse y defenderse ante un tribunal
presidido por el Director de Postgrados, el Guia del Proyecto, el
Coordinador de la Maestria y un profesor oponente.

4.6.3 Estrategias

Ampliar la Coordinacion del Postrado con las unidades académicas del
Pregrado.

Incorporar docentes e investigadores graduados de cuarto nivel al personal
de planta de la Escuela Politécnica del Ejercito Sede Latacunga para la
planificacion, ejecucion y evaluacion de los cursos formales y de
formacion correspondiente al nivel sin prejuicios de contar con los
servicios de asesores, consultores y profesores provenientes de otras
universidades nacionales e internacionales.

Proponer como una politica de la Escuela Politécnica del Ejército Sede
Latacunga que las unidades académicas programen el acceso opcional
inmediato de los profesionales de pregrado a los estudios regulares de
postrado, debiendo el CONESUP otorgar el correspondiente titulo final

del cuarto nivel de conformidad con la ley.

4.6.5 Metodologia de Ensefianza
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Se enfatiza especialmente el auto-desarrollo del alumno el cual requiere de su
esfuerzo personal para adquirir conocimientos, a través, del estudio individual de
por lo menos 15 horas diarias y de la participacién en grupos para la solucién de

problemas y casos practicos.

Considerando que la participacion de los alumnos debe ser activa y generar un
verdadero compromiso personal por parte de cada uno, dada su madurez e interés
en el programa, éste utiliza varios métodos pedagogicos como: estudio de casos,
problemas, presentaciones, exposiciones, investigacion bibliografica y proyectos

de consultoria.

El objetivo de los diferentes métodos utilizados en el desarrollo de las
capacidades de: Andlisis y Sintesis, para llegar a una decision sobre la realidad
administrativa que se le presentara al alumno al ponerla en practica, usando los

recursos disponibles.

El maestro actuard como guia facilitando la labor de aprendizaje y como director
de debates y presentaciones de los alumnos. Sin embargo, la naturaleza de la
asignatura del curso y sus objetivos pedagogicos dictaran los métodos, técnicas y
material a usar. Por su parte el participante durante las horas de estudio
autodirigido deberd realizar sus investigaciones individuales, leer casos o
documentos que puedan ampliar los temas tratados en clase con el facilitador.
Igualmente debera trabajar con sus compafieros en equipo para realizar

presentaciones o resolver casos, cuya solucidn serd expuesta en clase.

4.6.6 Asistencia, Evaluacion y Aprobacion
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Los mddulos requieren de una asistencia minima del 90% de las Clases.

Cada mddulo se sujetara al plan de curso presentado por el profesor o facilitador
académico. Los participantes tendran que presentar un examen final escrito y /o
realizar un trabajo practico final en todas y cada una de las materias que
integran el programa, excepto en los Proyectos de Consultoria | y Il, en los

cuales no se presentara examen final escrito.

Las fechas de los examenes finales y/o pruebas parciales serdn previamente
indicadas por cada facilitador y NO TENDRAN DERECHO A
MODIFICACION, una vez que han sido debidamente consultadas y aprobadas

por todo el grupo de estudiantes.

El criterio de evaluacion es el siguiente:

e A 10.00a 9.01 Aprobado

e B 9.00 a 8.01 Aprobado

e C 8.00 a 7.00 Aprobado

e D 699 a 0.00 Reprobado

e F Reprobacion por faltas

Para la obtencion del Titulo de Magister se requiere haber aprobado con A o B
los diferentes modulos y tener como maximo dos disciplinas evaluadas con nota
C, en el caso de una tercera evaluacion con C ésta debera ser sustituida para la

aprobacion con otra disciplina.
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4.6.7 Requisitos de Graduacion
1. Aprobar:

e Un total de 60 créditos compuestos por:

Actividades Creditos
Maodulos obligatorios (13) 52 (cincuenta y dos)
Proyecto I: 4 (cuatro)
Tesis I: 4 (cuatro)

Fuente: Maestrias de la ESPE Sede Latacunga
Elaborado por: Autoras del Proyecto

2. Verificar

Un méaximo de dos (2) modulos aprobados con nota C
3. Certificacion:

De suficiencia de un idioma EXTRANJERO.
4. Cancelacion:

De todos los costos y aranceles del programa
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5. Presentacion y Defensa:

De los proyectos de consultoria y Tesis

4.6.8 Perfil del Aspirante

El aspirante a la Maestria, deberd reunir ciertas caracteristicas intelectuales de
predisposicion para:

"Aprender a aprender", para dar prioridad al fomento y estimulo de procesos que
permitan al estudiante ampliar su capacidad de construir, de plantearse y resolver

problemas a partir de principios basicos.

"Aprender haciendo”, como estrategia para incorporarlo a un mundo en plena
transformacion; para construir un nuevo paradigma de aprendizaje que acorte las
distancias con la realidad y con las posibilidades para transformarla, impulsando el
cambio de actitud frente al proceso formativo, no solo por parte del estudiante, sino

también del docente.®

4.6.9 Perfil del Docente

El docente que estd involucrado en la imparticion de los cursos a través de la

modalidad a distancia se caracteriza principalmente por:

Con respecto a los Conocimientos:

o Poseer el grado de Doctorado o Maestria con amplia experiencia en el campo.

® MANUAL DE MAESTRIA PYMES, ESPE Sede Latacunga, copia
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o Poseer conocimientos tedricos actualizados, extensos y profundos en la(s)
disciplina(s) que sea(n) objeto de su ensefianza.

e Dominar cuando menos una lengua extranjera.
Con respecto a las Habilidades:
o Poseer capacidades altamente desarrolladas para comunicar ideas complejas.
o Poseer capacidades que le permiten desarrollar y evaluar experiencias de
aprendizaje para entornos mediados por computadora.
o Poseer habilidades que le permitan usar con destreza las tecnologias de
informacion y comunicacion.

Con respecto a las Actitudes:

Tener una actitud favorable hacia la actualizacibn de sus conocimientos

teoricos y practicos.
o Desarrollar Investigacion en el area de su especialidad.
o Buscar constantemente Innovacién pedagdgica.

e Ser empatico con los estudiantes.

4.6.10 Recursos
Los postgrados a dictarse incluiran lo siguiente:

e Material Didactico
e Titulo certificado y avalado por el CONESUP
e Coffee-Break
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4.7 Manual del Servicio en las Areas de Postgrado

4.7.1 Manual de Postgrado en el Area de Marketing/ Ventas

a) Objetivo:

e Formar ejecutivos de alto nivel con un pensamiento critico que les permita
formular, en el conjunto de la organizacion, estrategias de desarrollo en un
entorno globalizado.

e Proveer herramientas analiticas y practicas necesarias para analizar
problemas concretos de la organizacion y de la empresa.

e Potenciar en el estudiante habilidades necesarias para el disefio y la
implementacién de estrategias publicitarias, acordes a las necesidades del

entorno.

b) Perfil del Egresado:
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El egresado de Maestria en Marketing de la Escuela Politécnica del

Ejercito Sede Latacunga debe estar en capacidad de:

Interpretar los fundamentos y las caracteristicas de la administracion

comercial de empresas.

Adquirir habilidades para planificar, organizar, controlar, integrar,

supervisar y evaluar las acciones del personal a su cargo.

Manejar diversas metodologias de investigacion con miras a optimizar el

desarrollo y el éxito de su empresa y sus productos

Valorar los fenomenos que afectan el desarrollo de la actividad en el

mercado

Disefiar proyectos de investigacion encaminados a crear o mejorar los

productos y servicios de la empresa bajo su direccion.

Promover estrategias y acciones encaminadas a posicionar a su empresa y

sus productos en un nivel altamente competitivo dentro de un mercado

global.

Poseer una concepcidn cientifica del mercado y del desarrollo econémico

no sélo del pais, sino también a nivel internacional.

Poseer la capacidad de dirigir comercialmente empresas cuya

productividad,  eficiencia y competitividad sean acordes con las

exigencias de un entorno  empresarial globalizado.

Ser capaz de formular programas y proyectos a corto, mediano y largo

plazo con el fin de solucionar problemas y aprovechar las oportunidades

que el mercado le  brinda.

Estar consciente de su responsabilidad en el proceso del desarrollo social y
econémico del pais.

Desarrollar su actividad empresarial apoyada por principios éticos

y responsabilidad social.
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e Ser respetuoso de la persona humana y de su particular concepcion del

mundo.

c) Tipo: Maestrias

d) Modalidad: Semi-presencial

e) Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

f) Duracion: 2 afios

g) Titulo Ofrecido : Magister en Marketing y Comercio Internacional

h) Precio: $ 4500 dolares

i) Dirigido a:

La maestria en Marketing estd orientada a aquellos profesionales que
necesiten ampliar sus conocimientos, especializarse para la incorporacion
en organizaciones empresariales publicas o privadas, o desempefiarse en la
docencia e investigacion, y ser capaces de tomar decisiones y tener en
cuenta no Unicamente el ambito del marketing sino toda la organizacion y

Su entorno.

j) Bibliografia:

e COmMo obtener clientes leales y rentables. Marketing relacional
Autor: Josep Alet, Editorial Gestion 2000
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e CRM, Las cinco piramides del Marketing Relacional. Como atraer, vender,
satisfacer y fidelizar de forma rentable. Autor: Chiesande Negri, Cosime |,
Editorial Deusto s.a. ediciones

e Marketing Relacional Autor: Carmen Barroso Castro; E. Martin Armario,
Editorial Esic Editorial

e Marketing Relacional Autor: Carmen Barroso Castro; E. Martin Armario,
Editorial Esic Editorial

CUADRO N° 4.6
Estructura Curricular

Maestria en Marketing / Ventas

Carga Horaria

MOSUIO Eventos Presencia | Distanci | Créditos
I a
Planteamiento Estratégico de
Marketing 16 16 2
L Analls!s Eco-Financiero aplicado al 39 32 4
Marketing
Sistema de Informacién e 37 37 4

Investigacion en Marketing.
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| Gestion y Direccion de Ventas | 24 | 24 | 3

Dimension Operativa de Marketing 32 32 4
Ambitos de Actuacion 24 24 3

I Planificacion en el Marketin
Internacional ’ 32 32 4
Operaciones de Comercio Exterior 32 32 4
Economia Internacional 24 24 3
m Comercio Internacional. 32 32 4
Sistemas Multilaterales de Comercio. 24 24 3
Contratacion Internacional. 16 16 2
Financiamiento Internacional. 24 24 3
Financiamiento del Comercio Exterior. 24 24 3
Transporte Internacional. 16 16 2
V. Fiscalizacion sobre Comercio Exterior. 32 32 4
Elaboracion del Proyecto | 32 32 4
Elaboracion del Proyecto 11 32 32 4
Total 480 480 60

Elaborado por: Autoras del Proyecto

4.7.2 Manual de Postgrado en el Area de Finanzas y Auditoria

a) Objetivo:
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e Desarrollar profesionistas capacitados para integrar contenidos teorico-
practico relacionados con las finanzas, impuestos y dictamenes, que
promuevan la competitividad y eficiencia en las organizaciones.

e Impulsar el desarrollo y la competitividad de los organismos sociales
productores de bienes y/o servicios, a través de la generacion, analisis y
planeacion de la informacion financiera, fiscal y de auditoria

e Realizar trabajos originales de investigacion cientifica, tendientes a
resolver problemas de impacto socio-econémico del pais y su relacion con

el resto del mundo vinculados con la disciplina de las Finanzas.

b) Perfil del Egresado:

Aplicara los modelos de evaluacion tanto de la informacion financiera en las
organizaciones como de sus recursos, actuando en forma independiente o
como directivo de las mismas; emitird su opinion sobre los resultados
obtenidos de los modelos aplicados de conformidad con la normatividad
profesional vigente; propondrd mediante sus investigaciones realizadas en
forma metodolégica modelos de innovacion para el estudio, aplicacion y
evaluacion de cualquier tipo de organizacion; tendrd la posibilidad de
transmitir sus experiencias a otros profesionistas interesados en esta area

especifica del conocimiento.

c) Tipo: Maestrias

d) Modalidad: Semi-presencial

e) Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga
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9)

h)

)

Duracion: 2 afios

Titulo Ofrecido : Magister en Finanzas y Auditoria

Precio: $ 5000 dolares

Dirigido a:

Los Contadores Publicos y graduados en carreras de Ciencias Econdmicas y

de la Administracion o afines.

Bibliografia:

e Inversion y Coste de Capital Autor: Rafael Termes, Editorial McGraw-
Hill

e Innovacién Financiera Autor: Juan Mascarefias Pérez-ifiigo , Editorial
McGraw-Hill

e Reingenieria de la Contabilidad, CPA Autor: Lazaro Arias, Editorial VII
SELACA 2002,

e Los libros que se utilizara para la capacitacion tambien serd de gran
utilidad

209



CUADRO N° 4.7

Estructura Curricular

Maestria en Finanzas y Auditoria
Mddulos Eventos Carg_a Hor_arla — Créditos
Presencial | Distancia
Comercio Internacional 32 32 4
| Dindmica Computacional 32 32 4
' Administracién de la Calidad 32 32 4
Analisis financiero 32 32 4
Contabilidad Avanzada 32 32 4
" Planeacion Financiera 24 24 3
Contabilidad Gerencial 32 32 4
Finanzas Internacionales 32 32 4
chtgmgnes e Informes de 24 24 3
Auditoria.
Dlsp05|q|ones Fiscales 30 39 4
" Internacionales
Normas'lnternamonales de 32 32 4
Auditoria.
Estrategias para la Aplicacion de 32 32 4
Impuestos
Préacticas de Integracion
Contable. 24 24 3
La chuwdad Empresarial 24 24 3
V. Extranjera
Elaboracion del Proyecto | 32 32 4
Elaboracion del Proyecto 11 32 32 4
Total 480 480 60

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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4.7.3 Manual de Postgrado en el Area de Administracion

a) Objetivo:

e Contribuir al adelanto de las ciencias administrativas por medio de la
investigacion y la formacién de investigadores.

e Atender las necesidades actuales y futuras del pais, de contar con
directores de empresas y ejecutivos capacitados, con sentido social, critico
y creativo.

e Capacitar al director y ejecutivo para su desarrollo y crecimiento

permanente

b) Perfil del Egresado:

El egresado de la Maestria en Administracion de la Escuela Politécnica del
Ejercito, sera un profesional con una vision global del mundo y un dominio
del entorno estratégico: econdmico, social, politico y cultural, apoyado en el
desarrollo de habilidades gerenciales, en la manifestacién de una actitud ética
y de responsabilidad social en el desempefio de su trabajo, en el dominio del
area administrativa propia de su conocimiento, y en una predisposicion
permanente por la investigacion y la busqueda del deber ser, que le permitan
profundizar teorica y conceptualmente en los procesos de transformacion del

mundo que lo rodea.

c) Tipo: Maestrias
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d)

9)

h)

)

Modalidad: Semi-presencial

Lugar: Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

Duracion: 2 afios

Titulo Ofrecido : Magister en Administracion de Negocios

Precio: $ 4500 dolares

Dirigido a:

A Gerentes, Directores, Consultores, Asesores, todo aquel profesional
involucrado en el proceso administrativo interesado en ejecutar la toma de
decisiones y el disefio de estrategias que permitan el éxito de la empresa.

El estudiante de Maestria debe ser una persona con habitos de lectura, interés
por la investigacion, facilidad para integrarse a grupos de trabajo, liderazgo en

su campo de accidn y capaz de aceptar retos en el ejercicio de su profesion.

Bibliografia:

Gestion de la PYME. estrategias y politicas para la administracion
empresarial. Autor: Silvia Ruiz Blanco, Renata Paz Couso y David Fernandez
Pereira , Editorial Ideaspropias

El Control Integrado de Gestion Autor : Francisco lllescas, Editorial Limusa
Administracién Un Enfoque Basado En Competencias 10° Edicion  Autor:

Hellriegel, Don; Editorial: Thomson Learning.
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http://www.antartica.cl/antartica/servlet/LibroServlet?action=searchLibrosPorId&orderBy=-1&id=9344&criterio=autor&pagina_actual=1
http://www.antartica.cl/antartica/servlet/LibroServlet?action=searchLibrosPorId&orderBy=-1&id=10063&criterio=editorial&pagina_actual=1

e Direccion Estratégica de La Pyme Autor : Ana Belen Freijeiro. Gonzalo
Caballero, Editorial Ideaspropias
CUADRO N° 4.8
Estructura Curricular
Maestria en Administracion
Modulos Eventos Carga Hor_arla — Créditos
Presencial | Distancia
AnaI|,5|s.deI entorno 24 24 3
econdmico en el Ecuador
Administracion general 32 32 4
l. antaplllldad para la 24 24 3
Direccion
Mercadotecnia 24 24 3
Microeconomia 24 24 3
Metodologia de investigacion 24 24 3
Los recursos humanos y la 24 24 3
organizacion
II rg= = - -
Analisis financiero en la 32 39 4
empresa
Toma de dec!3|ones en 16 16 9
mercadotecnia
Ané.lisis del entorno politico y 24 24 3
social en el Ecuador
" Sistemas de informacion 24 24 3
: Toma de decisiones en 24 24 3
finanzas
Anahsw_mtegral del entorno 32 39 4
internacional
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Direccion de operaciones 32 32 4

Planeacion estratégica 24 24 3

El entorno legal y fiscal de la 39 30 4
V. empresa en el Ecuador

Elaboracién del Proyecto | 32 32 4

Elaboracion del Proyecto 11 32 32 4

Total 480 480 60

Elaborado por: Autoras del Proyecto

CAPITULO V: IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIA DE MERCADEO

5.1 Introduccion

En la actualidad las organizaciones se enfrentan constantemente a la busqueda de la
congruencia entre las estrategias del producto o servicio con los objetivos de la
Empresa, con sus recursos, con los factores relevantes del macroentorno y con las
actividades de la competencia. Un buen analisis de estos factores depende de la
disponibilidad y evaluacién de informacion, que debe incluir aspectos tales como el

tamafo del mercado, el comportamiento y las necesidades del consumidor.

Se debe tener una buena informacion sobre las fuerzas del macroentorno tales como
las socioculturales, legales, politicas, los cambios econdmicos; toda ésta
informacion es indispensable para poder determinar la viabilidad de las ofertas de la
empresa para su mercado meta. En los afios recientes las empresas han tenido que
variar o adaptar sus estrategias debido a cambios politicos y legales, a cambios
socioculturales, a fluctuaciones econdmicas. Se debe monitorear continuamente las

actividades de la competencia para descubrir sus estrategias actuales o en curso.

5.2 Estrategias de Mercado
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La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga tiene como finalidad formar a
profesionales e investigadores de excelencia, innovadores y con pensamiento critico
asi como también al personal que trabaja en las empresas de la ciudad de Latacunga
y Ambato, que tengan capacidad de liderazgo para que logren solucionar

problemas, y promuevan al desarrollo integral de del Ecuador.

5.2.1 Estrategia

Determinar los sitios estratégicos despues de haber realizado un estudio minucioso
del mercado se establecié que las ciudades mas adecuadas para este proyecto son
Latacunga y Ambato.

5.2.2 Acciones a Desarrollar para el logro de la Estrategia

Aprovechado que la institucion cuenta con una infraestructura adecuada y
moderna se adecuard y trasformara de acuerdo a las necesidades de estos nuevos
Servicios.

Esta institucion cuenta con docentes capacitados y adecuados, aulas, laboratorios,
salas de audio visuales, biblioteca de tal forma que atraiga a los clientes, ademas
cuenta con bar, papeleria y parqueadero privado.

Actualmente esta institucion oferta el servicio de pregrado, el mismo que se vera
complementado con los servicios de Capacitacion, Asesoria o Consultoria y
Postgrado a ofertase.

5.2.3 Actividad a Ejecutarse para cumplir esta Accion
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Adecuar a la institucion con todos los implementos y material didactico necesario
y adecuado para estos nuevos servicios.

5.2.4 Responsable

Esta actividad estara bajo la responsabilidad del Departamento de Ciencias
Econdmicas y de Comercio quien sera el encargado de promover los nuevos
Servicios.

5.2.5 Costo por Actividad
Considerando que esta institucion tiene una infraestructura adecuado para los
servicios de educacion y cuenta los equipos necesarios, es por esta razon se

incurrird en los Gastos Suministros / Materiales, los mismos que se procede a

detallar a continuacion.

Suministros / Materiales

e Servicio de Capacitacion $ 514,4 dolares
e Servicio de Asesoria — Consultoria $ 1269.9 ddlares

e Servicio de Postgrado $ 271.3 dolares

5.2.6 Costo Total

El costo total para llevar esta actividad sera de $ 2055.60 dblares
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5.2.7 Tiempo de Duracién

El tiempo de duracion seré de un mes aproximadamente para llevar acabo esta
estrategia.

5.3 Estrategias Operacionales

Las estrategias operacionales abarcan estrategias de: producto, precio, plazo,
promocion y publicidad que una buena combinacién de ellas contribuiran a un buen

desarrollo del servicio.

5.3.1 Estrategia de Servicio

5.3.1.1 Servicio

Es cualquier cosa que puede ofrecerse a un mercado para su atencion, adquisicion,
uso 0 consumo y que podra satisfacer una necesidad o deseo que incluye objetos
fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas. El producto ideal es el
gue permanece en la mente del consumidor y respetando esa idea es como se

crean, modifican, fabrican, presentan, distribuyen y se anuncian.

La Escuela Politécnica de Ejército ha recorrido un camino importante en el
servicio a la sociedad, alcanzando niveles excelentes de aceptacion, confianza y
prestigio a nivel nacional formando profesionales constructores del nuevo

Ecuador.
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5.3.1.2 Estrategia

e Contratar a docentes competentes que tengan un titulo de cuarto nivel,
segun los requerimientos de cada programa de capacitacion, asesoria y
postgrado; para esto se publicara el perfil del personal que se requiere en
Diario La Gaceta de la ciudad de Latacunga y El Heraldo de la ciudad de
Ambato;

e Dar a conocer a la comunidad sobre los nuevos servicios a ofertar.

5.3.1.3 Acciones a Desarrollar para el logro de la Estrategia

e Esta institucion basara en ofertar un servicio de calidad la misma que
cumplira con dos etapas importantes que son:

e Disefiar el perfil de los profesores para cada uno de los programas y
procedimientos.

e Dar a conocer el servicio a la comunidad con la participacién Unimax

Television.

5.3.1.4 Actividad a Ejecutarse para cumplir esta Accion

Desarrollar un programa televisivo en el cual indique las bondades y
beneficios que presta esta institucion, el cual se trasmita los dias domingos en

un horario de 2:00 a.m. — 2:30 a.m. Unimax television.

5.3.1.5 Responsable
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De esta actividad es responsable departamento de Marketing, departamento de

Ciencias Econdmicas y Comercio y el coordinador de postgrado

5.3.1.6 Costo por Actividad

Los presupuesto para emplear esta actividad son:

e Publicacion en la prensa $ 496 dolares

e Programa Televisivo $ 2800 dolares

5.3.1.7 Costo Total

El costo del programa televisivo es de $ 3296 dolares

5.3.1.8 Tiempo de Duracion

Solo los dias domingos durante un mes.
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5.3.2 Estrategias de Promocién

5.3.2.1 Promocion

La promocidn consiste en impulsar bienes y servicios mediante la comunicacion directa o indirecta de los productos al
mercado seleccionado. Estas politicas tienen como finalidad esencial, el impulsar ya sea el producto al consumidor, el
consumidor hacia el producto, la doble accién siempre necesaria de atraer al consumidor / presionar el producto y estas son:
publicidad, promocién merchandising, ventas y relaciones publicas, el comin denominador de las politicas de impulsion, es
lograr que el consumidor efecte los cuatro pasos conocidos AIDA:

e Captarla atencion.
e Crear interés
e Provocar deseo

e Conseguir una accion de compra o0 consumo

En la medida de que el proceso se logre y se repita, asi sera el éxito de las
acciones del marketing. La promocién debe actuar en el marco de una politica
de marketing, consiste en un incentivo ajeno al producto, es un incentivo
independiente a la publicidad ya que impulsa la venta de modo inmediato, es un
medio de accién a corto plazo, debe tener un efecto discontinuo ya que si se
incorpora al producto de forma prolongada deja de ser promocién para

convertirse en caracteristica del producto.
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La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga debe mantener e incrementar
las relaciones con la comunidad a través de una mayor participacion y cooperacion
con las instituciones publicas y privadas a la solucion de problemas y necesidades
asi como también a la formacidn integral del estudiante.

5.3.2.2. Estrategias

Difundir a la colectividad un catalogo de los servicios de capacitacion,

consultoria y postgrado.

5.3.2.3 Acciones a Desarrollar para el logro de la Estrategia

Seleccionar a personal capacitado para que se encargue de difundir o
promocionar a la Escuela Politécnica del Ejército y los nuevos servicios a

ofertarse.

5.3.2.4 Actividad a Ejecutarse para cumplir esta Accion

Realizar una gira a nivel local y nacional con la finalidad de dar a conocer las
bondades y los beneficios que tienen cada uno de los nuevos servicios

Facilitar los servicios de capacitacion, asesoria y postgrado tanto empresas
como a profesionales que requieran de conocimientos innovadores para lograr
ser mas eficientes en su entorno, dando solucion a cada uno de los problemas

que puedan presentarse.

5.3.2.5 Responsable
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Coordinador de Postgrado y coordinador de carrera de Ingenieria Comercial

5.3.2.6 Costo por Actividad

e El presupuesto es de $ 600 dblares por viaticos

e En 1000 catalogos se designara $ 500 dolares

5.3.2.7 Costo Total

El total de esta estrategia es de $ 1100 dblares

5.3.2.8 Tiempo de Duracion

La duracion de esta actividad sera de 10dias

5.3.3 Estrategia de Publicidad
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5.3.3.1 Publicidad

El propésito de toda publicidad es vender algo, ya sea un bien y/o servicio, una
idea 0 un lugar dando a conocer sobre los beneficios que brindan siendo uno de
estos principales beneficios la calidad del mismo.

Un instrumento eficaz es la publicidad equilibrada con la que se une la mejora de
la imagen del producto con la divulgacion de las ventajas promocionales.

La estrategia publicitaria realiza dos campafias en paralelo, uno promocional
que difunde las ventajas y motivaciones y otra de prestigio de la marca e

imagen.

La globalizacion de los negocios y el creciente reconocimiento de la importancia
de la retencion del cliente, de la interaccion y las redes en los mercados
industriales, del mercadeo de experiencias, de los ecosistemas empresariales, de la
migracion del valor, del ciclo de vida de las relaciones con el cliente y del
mercadeo de relaciones, entre otras tendencias y criterios, empiezan a crear nuevas
corrientes en el pensamiento sobre la teoria y practica del mercadeo.

5.3.3.2 Estrategia

Disefiar un sistema publicitario en los diferentes medios de comunicacion
mediante el empleo de un anuncio publicitario el mismo que de a conocer sobre la
existencia del servicio gque oferta la Escuela Politécnica del Ejército, los beneficios
del mismo y su ubicacion.
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5.3.3.3 Acciones a Desarrollarse para el logro de la Estrategia

e Contratar la publicidad en la Radio Disney de la ciudad de Quito ya que
tiene una mayor sintonia en ambas ciudades y a nivel nacional, siendo
transmitida de lunes a sabado en un horario de diez veces al dia por un mes.

e En prensa y television siendo estas diario La Gaceta, de la ciudad de
Latacunga, y el diario ElI Heraldo de la ciudad de Ambato y Unimax
television; en television serd anunciado todos los dias, en la programacion
general, en el caso de la prensa solo los dias sabados y domingos durante un

mes.

5.3.3.4 Actividad a Ejecutarse para cumplir esta Accion

Elaborar el anuncio publicitario mediante spots o jingles para que sea

transmitiendo en la radio, television y logotipos para la prensa.

El anuncio para la radio Disney sera el siguiente:

“La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga oferta los Servicios de
Capacitacion, Asesoria y Postgrados, nuestra universidad le ayudara a ser una
persona de éxito con pensamiento critico, creativos y capacidad de liderazgo

contribuyendo asi al desarrollo de su empresa y pais”
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Se decidié publicar en la radio Disney porque es un medio reconocido a nivel
nacional y por la cobertura y sintonia que posee, tiene una excelente impresion
auditiva la forma como proyecta sus publicaciones logando con esto que el
radio escucha logre retener la informacion oida y no visualizada teniendo una
idea basica lo que es el servicio y sus beneficios, ademas mas econémico
publicar en una sola radio como es la Disney que dos radios locales de las
ciudades a las que pretende alcanzar.

La publicidad ha presentarse en la prensa y television son:
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CAMPUS POLITECNICO:
ESPE Latacunga
Quijano y Ordodfiez y Marquez de Maenza
Teléfonos: 2813005 — 2813399

Estos medios de comunicacion son conocidos por ambas ciudades ademas no tiene
limitaciones de tiempo por lo que se puede publicar una pequefia o grande
publicidad que se desee.

5.3.3.5 Responsable

Estara bajo la responsabilidad del departamento de Marketing

5.3.3.6 Costo por Actividad

El presupuesto a emplearse para estas actividades es de:
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e Radio Disney $ 1250 ddlares

e Unimax Television $ 350 dblares
e Diario La Gaceta $ 30.8 ddlares
e Diario El Heraldo $ 31 dolares

5.3.3.7 Coto Total

El costo total para llevar acabo estas actividades es $ 1661,8 dblares.

5.3.3.8 Tiempo de Duracion

La duracion de esta actividad es de un mes.

5.3.4 Estrategias de Precio

El precio es una cantidad de dinero pedida a cambio de un producto y/o servicio o
suma de los valores que los consumidores intercambian por los beneficios de tener

el producto o servicio. Es el término que se usa para describir el valor monetario de
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un objeto; factores determinantes en el precio intrinsecos al mercado son: la

naturaleza del mercado, la demanda, la oferta, el producto.

Externos al mercado: factores econdmicos y politicos de tipo internacional: politica
econdmica, el gobierno, nivel de renta nacional, psicologia del pais, evolucién de

precios de productos sustitutos y complementarios.

Personales: resultado de la integracion de consumidores y productores, con su
forma de ser y las influencias que reciben de las modas, las opciones de los demas
contribuyen a la formacion de los precios que una vez determinados decidiran sus

ventas y sus compras.

La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga debe establecer un precio a su
servicio, el mismo que le permita maximizar sus beneficios, conseguir una posicion
favorable en el mercado frente a la competencia y asi como también mantener una

buena imagen.

5.3.4.1 Estrategia
Seleccionar al mercado meta como un solo segmento de mercado total, en este

caso son las empresas de las ciudades de Latacunga y Ambato, ofreciéndoles

servicio de calidad y a un precio razonable con relacion a la competencia siento
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esta los Centros de Capacitacion y/o Asesoria y Universidades que de acuerdo a

las encuestas que se realizo en el Capitulo Il se pudo verificar a la competencia.

5.3.4.2 Acciones a Desarrollarse para el logro de la Estrategia

e Mantener un precio asequible
e Establecer facilidades de pago de los paquetes del servicio de Capacitacion y
Consultoria asi como también del servicio postgrado de la siguiente manera:

e Financiamiento directo con la institucion.

Con Instituto de Educacion Ecuatoriana IECE (solo Postgrados)

Diners para dos afos con su respectivo interés.

Pago de contado con un descuento del 5%

Propuesta de cliente en la forma de pago del servicio.

5.3.4.3 Actividad a Ejecutarse para cumplir esta Accion

Con las facilidades de pago que se indica anteriormente; ayudara a los
participantes a tener acceso a los servicios de capacitacion, asesoria-consultoria
y postgrados nuestra institucion siempre se ha caracterizado por servir a la

comunidad con la seriedad que lo distingue.

5.3.4.4 Responsables
Para el servicio de Postgrado es responsable es el Coordinar de esta area y en el

caso de la Capacitacion y Asesoria es el Departamento de Ciencias de

Economia y Comercio
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5.3.4.5 Tiempo de Duracién

En este caso el tiempo es ilimitado por que siempre tiene que tener relacién con

la competencia.

5.3.5 Estrategias de Plaza

Es la ruta que un producto toma segun avanza por el mercado. El canal incluye el

productor, al consumidor o usuario y a cualquier intermediario involucrado en esa
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ruta. La ubicacion de un negocio se determina tomando en cuenta: la presencia de
otras empresas 0 producto, la presencia de otras empresas que pueden verse
complementadas con la empresa o producto, la visita a la zona de publico, la

prevision de que el mercado esta en expansion, o al menos estabilizado.

Defender la trascendencia de las politicas de distribucién es equivalente a demostrar

la necesidad de la existencia del comercio.

La Escuela Politécnica del Ejercito Sede Latacunga debe tomar en cuenta las
caracteristicas de poblacion a la que se pretende ofertar los servicios, sus

costumbres, posibilidades econdmicas y necesidades especificas.

5.3.5.1 Estrategias

Es importante determinar, nimero empresas publicas y privadas asi como el
namero de profesionales que tiene un titulo de tercer nivel de las ciudades de
Latacunga y Ambato, que van a optar por nuestros servicios, para determinar asi

cantidad de docentes y material didactico.

Los servicios que va a prestar esta institucion esta dirigido a empresas
pequefias, medianas y grandes en el caso de los servicios de Capacitacion y
Consultoria y para el servicio de postgrado esta dirigido a personas con
ingresos medios y altos.

5.3.5.2 Acciones a Desarrollarse para el logro de la Estrategia

Realizar una investigacién de mercado para determinar el nimero empresas y
profesionales que requieren que estos servicios dicten la ESPE Sede Latacunga e
identificar sus posibilidades econdmicas.
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5.3.5.3 Actividad a Ejecutarse para cumplir esta Accion

Formular dos encuestas la primera va a ser dirigida a los gerentes de las
empresas publicas y privadas de las ciudades de Latacunga y Ambato y la
segunda encuesta a los profesionales de las empresas encuestadas que posean un

titulo de tercer nivel.

5.3.5.4 Responsable

Sera responsable de esta actividad el Departamento de Ciencias de Comercio y
Economia y departamento de Postgrados.

5.3.5.5 Costo Total

El presupuesto para esta actividad $ 150 dolares.

5.3.5.6 Tiempo de Duracién

Esta actividad tendra una duracion de 10 dias.
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CUADRO N°5,1

RESUMEN DE LAS ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES PRESUPUESTO RESPONSABLES TIEMPO / DURACION
Estrategias de Mercado
Determinar los sitios estratégicos después de haber Adecuar a la institucion con todos los implementos o e
realizado un estudio minucioso del mercado se el 8 P y $ 2055.60 délares Departamento de Ciencias Economicas y Un mes
i : material didactico necesario y adecuado para estos : de Comercio

estableci6 que las ciudades mas adecuadas para este NUEVOS Servicios
proyecto son Latacunga y Ambato. )
Estrategia Operacionales
Estrategia de Servicio
Contratar a docentes competentes que tengan un titulo | Disefar el perfil de los profesores para cada uno de los Departamento de Marketing,
de cuarto nivel. Dar a | programas y procedimientos. Dar $ 3296 dolares Departamento de Ciencias Econémicas y Un mes
conocer a la comunidad sobre los nuevos servicios a | a conocer el servicio a la comunidad con la participacion de Comercio y Coordinador de Postgrado
ofertar Unimax Television.
Estrategias de Promocién

Seleccionar a personal capacitado para que se encargue Coordinadores de Postgrado y de la carrera
Difundir a la colectividad un catalogo de los servicios de | de difundir o promocionar a la Escuela Politécnica del $ 1100 dolares de Ingenieria Comercial 10 dias
capacitacion, consultoria y postgrado. Ejército y los nuevos servicios a ofertarse.
Estrategias de Publicidad

Radio Disney Unimax Television Diarios La Gaceta y
Disefar un sistema publicitario en los diferentes medios | El Heraldo
de comunicacion mediante el empleo de un anuncio $1661,8 ddlares Departamento de Marketing Un mes
publicitario el mismo que de a conocer sobre la
existencia del servicio que oferta la Escuela Politécnica
del Ejército, los beneficios del mismo y su ubicacion.
Estrategias de Precio

Coordinador de Postgrado y de la carrera

Seleccionar el mercado meta, ofreciendo servicio de | Facilidades de pago y precio con relacion a la de Ingenieria Comercial limitado
calidad y a un precio razonable con relacion a la | competencia
competencia
Estrategias de Plaza
Realizar una Investigacion de Mercado a las empresas y | Disefiar encuestas dirigida a los gerentes de las empresas $ 150 délares Departamento de Ciencias Econdmicas y 10 dias

profesionales de las ciudades de Latacunga y Ambato

y profesionales

de Comercio y de Postgrados

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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CAPITULO VI: ANALISIS DE INGRESOS Y EGRESOS

6.1 Presupuesto de Operacion

6.1.2 Presupuesto de Ingreso

El ingreso representa los recursos que recibe el negocio por la venta de un servicio

. , qe 1
o producto ya sea en efectivo o crédito” ’

6.1.3 Ingreso por Paquete del Servicio de Capacitacion

6.1.3.1 Ingreso del Paquete del Area de Ventas / Servicio al Cliente

CUADRO N° 6.1

Célculo de Costo del Paguete Empresarial

Valor del Paquete 1350
Rubro del Paquete 10% 150
Valor total del

Paquete 1500
Numero de Empresas 18
Ingreso Total 27000

Fuente: Cuadro N° 3.19
Elaborado por: Autoras del Proyecto

Como se puede apreciar en el cuadro N° 6.1 la empresa pagara $ 150 dolares
(10%) del monto total del paguete como inscripcion en ese momento y el resto del

¥ ALCARAZ RODRIGUEZ RAFAEL EDUARDO, El emprendedor de Exito. Pag. 235. Resumen
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dinero se pagara como se establecié en el capitulo V en las politicas de precio; el
mismo procedimiento se aplicara en el resto de paquetes.

6.1.3.2 Ingreso del Paquete del Area de Marketing

CUADRO N° 6.2

Calculo de Costo del Paquete Empresarial

Valor del Paquete 1170
Rubro del Paquete 10% 130
Valor total del Paquete 1300
Numero de Empresas 11
Ingreso Total 14300

Fuente: Cuadro N° 3.19
Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.1.3.3 Ingreso del Paquete del Area de Finanzas y Auditoria

CUADRO N° 6.3

Célculo de Costo del Paguete Empresarial

Valor del Paquete 1440
Rubro del Paquete 10% 160
Valor total del Paquete 1600
Numero de Empresas 9
Ingreso Total 14400

Fuente: Cuadro N° 3.19
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.1.3.4 Ingreso del Paquete del Area de Gerencia / Liderazgo / Motivacion

CUADRO N° 6.4

Calculo de Costo del Paquete Empresarial

Valor del Paquete 810
Rubro del Paquete 10% 90
Valor total del Paquete 900
Numero de Empresas 9
Ingreso Total 8100

Fuente: Cuadro N° 3.19

Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.1.4 Ingreso por Paquete del Servicio de Asesoria — Consultoria

6.1.4.1 Ingreso del Paquete del Area de Finanzas y Auditoria

CUADRO N°6.5

Célculo de Costo del Paguete Empresarial

Valor del Paquete 1350
Rubro del Paquete 10% 150
Valor total del Paquete 1500
Numero de Empresas 10
Ingreso Total 15000

Fuente: Cuadro N° 3.2 0

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.1.4.2 Ingreso del Paquete del Area de Tributacion

CUADRO N° 6.6

Calculo de Costo del Paquete Empresarial

Valor del Paquete 1080
Rubro del Paquete 10% 120
Valor total del Paquete 1200
Numero de Empresas 11
Ingreso Total 13200

Fuente: Cuadro N° 3.20
Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.1.4.3 Ingreso del Paquete del Area de Administracion

CUADRO N° 6.7
Célculo de Costo del Paquete Empresarial

Valor del Paquete 1170
Rubro del Paquete 10% 130
Valor total del Paquete 1300
Numero de Empresas 8
Ingreso Total 10400

Fuente: Cuadro N° 3.20
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.1.4.4 Otros Ingresos de Actividades de Asesoria — Consultoria

6.1.4.4.1 Ingreso del Paquete del Servicio de Finanzas y Auditoria

CUADRO N° 6.8

Calculo de Costo del Paquete Empresarial

Valor del Paquete 1584
Rubro del Paquete 10% 176
Valor total del Paquete 1760
Numero de Empresas 10
Ingreso Total 17600

Fuente: Cuadro N° 4.2
Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.1.4.4.2 Ingreso del Paquete del Servicio de Tributacion

CUADRO N°6.9

Célculo de Costo del Paguete Empresarial

Valor del Paguete 1350
Rubro del Paquete 10% 150
Valor total del Paguete 1500
Numero de Empresas 11
Ingreso Total 16500

Fuente: Cuadro N° 4.3
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.1.4.4.3 Ingreso del Paquete del Servicio de Administracion

CUADRO N°6.10

Calculo de Costo del Paquete Empresarial

Valor del Paquete 1800
Rubro del Paquete 10% 200
Valor total del Paquete 2000
Numero de Empresas 8
Ingreso Total 16000

Fuente: Cuadro N° 4.4
Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.1.5 Ingreso del Servicio de Postgrado

6.1.5.1 Ingreso del Area Marketing y Ventas

CUADRO N°6.11

Calculo del Costo de la Matricula

Valor 4050
Rubro 10% 450
Valor total 4500
Namero de Profesionales 25
Ingreso Total 112500

Fuente: Cuadro N° 3.22
Elaborado por: Autoras del Proyecto

220



6.1.5.2 Ingreso del Area Finanzas y Auditoria

CUADRO N°6.12

Calculo del Costo de la Matricula

Valor 4500
Rubro 10% 500
Valor total 5000
Namero de Profesionales 25
Ingreso Total 125000

Fuente: Cuadro N° 3.22
Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.1.5.3 Ingreso del Area de Administracion

CUADRO N°6.13

Calculo del Costo de la Matricula

Valor 4050
Rubro 10% 450
Valor total 4500
Namero de

Profesionales 25
Ingreso Total 112500

Fuente: Cuadro N° 3.22
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.1.6 Otros Ingresos

CUADRO N°6.14

Otros Ingresos

N© Detalle NUmero Valor Total
1 Certificados de Cap. 470 10 4700
2 Certificados de Ase. 290 11 3190
3 Titulo (Postgrado) 75 100 7500
4 Derecho de Grado 75 202,40 15180

Fuente: Coordinador de Postgrado
Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.2 Estimacion de los Gatos

Conjunto de egresos incurridos en una empresa, en contraste con los gastos de una
funcion maés especifica, como la de fabricacion o la de ventas; no incluye la
deduccion de los ingresos. Las partidas que se agrupan bajo este rubro varian de
acuerdo con la naturaleza del negocio, aunque por regla general, abarcan los sueldos
y salarios, los materiales y suministros de oficina, la renta y demas servicios generales de

oficina.?°

La Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga es una institucion que oferta
servicios de educacidn para los siguientes servicios esta institucion incurrird en

los siguientes gastos los mismos que se detallan a continuacion.

2 www.monografias_glosariodeeconomia.com . Resumen
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6.2.1 Gastos Suministros

CUADRO N°6.15

Valor

N° Suministros Unitario | Capacitacion| Valor Total | Asesoria | Valor Total | Postgrado | Valor Total
1 Borrador de Tinta 0,1 4 0,4 3 0,3 6 0,6
2 Cajas de clips estandar 0,2 1 0,2 2 0,4 3 0,6
3 Torre de CD regrabables 22,5 4 90 5 1125 5 1125
4 Cajas de grapas estandar 26/6 3 5 15 10 30 5 15
5 Cajas de Tachuela 0,35 2 0,7 2 0,7 2 0,7
6 Cajas de papel continuo con copia 80 Columnas 35 1 35 10 350 5 175
7 Cajas de papel continuo sin copia 80 Columnas 23,5 1 23,5 10 235 5 117,5
8 Carpetas de Cartén 0,1 400 40 600 60 2925 292,5
9 Cinta Scot grande 0,4 3 1,2 5 2 4 1,6
10 Cartucho de Impresora Lexmark X1190 30 4 120 10 300 5 150
11 Esferos de color azul 0,2 400 80 310 62 2925 585
12 Sobre 17 color blanco 0,55 10 5,5 10 5,5 10 5,5
13 Hojas de papel 75 gr. A4 resma 3,7 5 18,5 10 37 5 18,5
14 Hojas de papel periddico A4 resma 1,6 4 6,4 5 8 4 6,4
15 Lapices mongol 0,14 400 56 310 43,4 2925 409,5
16 Marcadores Indelebles 0,7 4 2,8 5 3,5 15 10,5
17 Sobres de Manilas Grandes 0,05 30 1,5 20 1 15 0,75
18 Sobres de Manilas Pequefios 0,03 30 0,9 20 0,6 15 0,45
19 Sobres Oficios 0,1 40 4 20 2 20 2
20 Cajas Binchas de carpetas 1,6 8 12,8 10 16 5 8

Total 514,4 1269,9 1912,6

Fuente: Imprenta Carrillo y la Rebaja
Elaborado por: Autoras del Proyecto




6.2.2 Gastos Publicidad

CUADRO N°6.16

Gastos Publicidad en los Medios de Comunicacion

Medio de
Ne Comunicacién Precio
1 Radio Disney 1250
2 Unimax Television 350
3 Diario La Gaceta 30,8
4 Diario El Heraldo 31
Total 1661,8

Fuente: Medios de Comunicacién

Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.2.3 Gastos Sueldos

6.2.3.1 Gastos Sueldos para el Servicio de Capacitacion

CUADRO N°6.17
Calculo de Costo del Sueldo del Docente

Valor o o
Areas de Capacitacion hora clase N N° de I_—|oras Total
$ Horas | Empresas | Dictadas

Ventas / Servicio al Cliente 20 32 18 576 11520
Marketing 15 28 11 308 4620
Finanzas y Auditoria 20 40 9 360 7200
Gerencia / Liderazgo vy
Motivacion 15 15 9 135 2025
Total 25365

Fuente: Departamento de extension de la ESPE Sede Latacunga

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.2.3.2 Gastos Sueldos para el Servicio de Asesoria

CUADRO N°6.18
Calculo de Costo del Sueldo del Docente

Areas de Asesoria | Yalorhora | N°de N° de Horas Total
clase $ Horas Empresas | Dictadas

Finanzas y Auditoria 20 20 10 200 4000

Tributacién 15 15 11 165 2475

Administracion 20 20 8 160 3200

Total 9675

Fuente: Departamento de Extension de la ESPE Sede Latacunga
Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.2.3.3 Otros Gastos de Sueldos para el Servicio de Asesoria

CUADRO N°6.19

Calculo de Costo del Sueldo del Docente

Valor hora N° de horas al
Areas de Asesoria clase $ mes Total
Finanzas y Auditoria 15 160 2400
Tributacion 15 160 2400
Administracion 15 160 2400
Total 480 7200

Fuente: Departamento de extension de la ESPE Sede Latacunga
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.2.3.4 Gastos Sueldos para el Servicio de Postgrado

CUADRO N°6.20

Calculo de Costo del Sueldo del Docente

Areas de N° de | 2 Créditos | 3 Créditos | 4 Créditos \éilrc;r Total
Postgrado Mddulos | (16 horas) | (24 horas) | (32 horas) clase
Marketing /
Ventas 16 48 144 224 20 8320
Finanzas y i
Auditoria 16 96 320 20 8320
Administracion 16 16 240 160 20 8320
Total | 24960
Elaborado por: Autoras del Proyecto
6.2.3.4.1 Gasto Bono Coordinador del Postgrado
CUADRO N°6.21
Calculo de costo del Bono
Areas Bono del
Coordinador
Marketing / Ventas 360
Finanzas y Auditoria 360
Administraciéon 360
Total 1080

Fuente: Coordinador del areas de Postgrado
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.2.4 Gastos Servicios Basicos

CUADRO N°6.22

Gastos Servicios Basicos

. - : Capacitacion Asesoria Postgrado
Ne Servicios Basicos | Precio Total Total Total
1 Energia Eléctrica 0,0895 10,29 47,88 103,10
2 Agua Potable 0,03 3,45 16,05 34,56
3 Telecomunicaciones| 0,10 11,50 53,50 115,20
Total 25,24 117,43 252,86

Fuente: Departamento Financiero ESPE Sede Latacunga

Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.2.5 Otros Gastos

CUADRO N°6.23

Otros Gastos

Servicios Coffee-Break.
Capacitacion 4170
Postgrados 14976

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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CUADRO N°6.24

Gasto para la Implementacion de Estrategias

Actividad Presupuesto
Reclutamiento 496
Programa de Television 2800
Viaticos 600
Investigacion de mercado 150
Catalogos 500
Total 4546

Elaborado por: Autoras del Proyecto

6.3 Estado de Pérdidas y Ganancias Pro-forma

El Estado Financiero sirve para calcular la utilidad o pérdida neta (después de
impuesto y reparto de utilidades) que generara el proyecto durante su periodo
operativo. El Estado Financiero resume los diferentes presupuestos elaborados
anteriormente.

En el presente proyecto se procede a realizar la estructura del Estado de
Resultados el cual muestra los ingresos, gastos, utilidades, ganancias Yy
pérdidas correspondientes a un periodo determinado, con el objeto de calcular la
utilidad neta o la pérdida liquida obtenida durante dicho periodo.

A continuacion se presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias Pro-forma de los

servicios de Capacitacion, Asesoria, Postgrado.
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6.3.1 Estado de Pérdidas y Ganancias Pro — Forma del Servicio de

Capacitacion

CUADRO N°6.25

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ARN0S

Detalle 2007 2008 2009 2010 2011
INGRESOS
Ingresos de los paquetes
Capacitacion 63800 |66077,66| 68357,34 | 70633,64 | 72915,11
Otros ingresos 4700 4700 4700 4700 4700
Total Ingresos 68500 |70777,66| 73057,34 | 75333,64 | 77615,11
EGRESOS
Gasto Sueldos Docente 25365 |26633,25|27964,913|29363,158(30831,316
Gastos Servicios Basicos 25,24 26,5 27,83 29,22 30,68
Gasto Publicidad 1661,8 | 1744,89 | 1832,13 | 1923,74 | 2019,93
Gastos Suministros y Materiales 5144 | 540,12 567,13 595,48 625,26
Otros Gastos 8716 9151,8 | 9609,39 | 10089,86 | 10594,35
Total Egresos 36282,44138096,56 | 40001,393 [ 42001,458 | 44101,536
Superavit / Déficit 32217,56| 32681,1 |33055,948[33332,182|33513,574

Fuente: Cuadros del Capitulo VI y Capitulo 111 Cuadro 3.2
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.3.2 Estado de Pérdidas y Ganancias Pro — Forma del Servicio de Asesoria —

Consultoria
CUADRO N°6.26
ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS
ARos
Detalle 2007 2008 2009 2010 2011
INGRESOS
Ingresos de los paquetes Ase. 38600 |40483,68| 42459,28 | 44531,3 | 46704,42
Ingresos por otras Actividades
Asesoria - Consultoria 50100 (52544,88| 55109,07 | 57798,39 | 60618,95
Otros ingresos 3190 3190 3190 3190 3190
Total Ingresos 91890 (96218,56|100758,35 | 105519,69 | 110513,37
EGRESOS
Gasto Sueldos Docente 16875,00| 17718,75 | 18604,6875 | 19534,9219 | 20511,668
Gastos Servicios Basicos 117,43 123,3 129,47 135,94 142,74
Gasto Publicidad 1661,8 | 1744,89 | 1832,13 | 1923,74 | 2019,93
Gastos Suministros y Materiales 1269,9 | 1333,4 | 1400,06 | 1470,07 | 1543,57
Otros Gastos 4546 4773,3 | 5011,97 | 5262,56 | 5525,69
Total Egresos 24470,13]25693,64 | 26978,318 | 28327,232 | 29743,598
Superavit / Déficit 67419,87|70524,92 | 73780,033 | 77192,458 | 80769,772

Fuente: Cuadros del Capitulo VI y Capitulo 111 Cuadro 3.2
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.3.3 Estado de Pérdidas y Ganancias Pro — Forma del Servicio de

Postgrados
CUADRO N°6.27
ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS
ARNoS
Detalle 2007 2008 2009 2010 2011
INGRESOS
Ingresos de Postgrado 350000 350000 350000 350000 350000
Otros ingresos 22680 22680 22680 22680 22680
Total Ingresos 372680 372680 372680 372680 372680
EGRESOS
Gasto sueldo Docente 24960 26208 27518,4 | 28894,32 | 30339,04
Gasto Bono Coordinador 1080 1134 1190,7 1250,24 | 1312,75
Gastos Servicios Basicos 252,86 265,5 278,78 292,72 307,35
Gasto Publicidad 1661,8 174489 | 1832,13 | 1923,74 | 2019,93
Gastos Suministros y Materiales | 1912,6 | 2008,23 [2108,6415|2214,0736|2324,7773
Otros Gastos 19521 | 20497,05 | 21521,9 22598 237279
Total Egresos 49388,26 | 51857,67 |54450,552|57173,094 [60031,747

Superavit / Déficit

323291,741320822,33|318229,45| 315506,91 | 312648,25

Fuente: Cuadros del Capitulo VI y Capitulo 111 Cuadro 3.2
Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.4 Indicadores Financieros

6.4.1 Indicadores Financieros del Servicio de Capacitacion

CUADRO N°6.28

Indicadores Financieros de la Capacitacion

Formulas Porcentajes Interpretacion
. Existe una utilidad del
M w=0.51; 51% | 51% frente a las ventas
Ventas 63800 que se realice
Este indicador muestra el
Gastos 3628244 _ 057~ 570 | PESO de los gastos frente
Ventas 63800 al valor promedio del
total de ventas.
L El 93% representa el
Ingreso Capacitacion 63800 N ingreso de Capacitacion
———=0.93 = 93% -
Ingresos Total 68500 que se tendra frente a al
Ingreso Total
o I Este indicador permite
tros Ingresos i
g 4700 _0.069 = 6.9% dete_rmlna_r, el grado de
Ingresos Total 68500 participacion al Total de

los Ingresos generados.

Fuente: Cuadro 6.25

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.4.2 Indicadores Financieros del Servicio de Asesoria- Consultoria/ Otras

Actividades

CUADRO N°6.29

Indicadores Financieros de la Asesoria- Consultoria/ Otras Actividades

Formulas Porcentajes Interpretacion
El 76% representa las
Utilidad Neta 67419.87 _076= 76% utilida,des que se tendra
Ventas 88700 después  de haber
deducido los gastos
Este indicador muestra
Gastos 24470'13=0.28; 28% el peso de los gastos
Ventas 88700 frente al valor promedio
del total de ventas.
) El 42% representa el
Ingreso Asesoria 38600 _ 042 = 42% ingreso dg Asesoria que
Ingresos Total 91890 se tendra frente a al
Ingreso Total
Este indicador permite
) calcular el nivel de
Ingreso Otras Act. Asesoria 50100 _ 055 = 55% !mportancia de los
Ingresos Total 01890 ingresos como fuente
primordial béasica de
generacion de fondos.
El 3.5% permite
Otros Ingresos 3190 0035 = 35y, |determinar el grado de
Ingresos Total 91890 participacion al Total de

los Ingresos generados

Fuente: Cuadro 6.26

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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6.4.3 Indicadores Financieros del Servicio de Postgrado

CUADRO N°6.30

Indicadores Financieros del Postgrado

Formulas Porcentajes Interpretacion
El 92% representa las
Utilidad Neta 32329174 _ 092~ 920 utilidades que se tendra
Ventas 350000 después ~ de  haber
deducido los gastos
Este indicador muestra el
Gastos 49388.26 _ 014= 149 |Peso de los gastos frente
Ventas 350000 - al valor promedio del
total de ventas.
El 94% representa el
Ingreso Postgrado 350000 _ 1o, - ggg | iNGreso de Postgrado que
Ingreso Total 372680 se tendra frente a al
Ingreso Total
El 6% permite
Otros Ingresos 22680 _ 05 ~ gy | determinar el grado de
Ingreso Total 372680 participacion al Total de

los Ingresos generados

Fuente: Cuadro 6.27

Elaborado por: Autoras del Proyecto
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

e El presente proyecto se realiz6 con la finalidad de ver la factibilidad de la
creacion de los servicios de Capacitacion, Asesoria y Postgrado en la
Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga, siendo éste, la base

primordial para implantar y poner en marcha este proyecto.

e Se realizo una investigacion de mercados a las empresas y profesionales
de las ciudades de Latacunga y Ambato; siendo éstas, nuestro mercado
objetivo.

e Con la informacion obtenida, se puede dar cuenta que las areas de los
servicios con mayor aceptacion son las siguientes:

Servicio de Capacitacion.

Areas de Capacitacion N de
Empresas

Ventas / Servicio al

Cliente 18
Marketing 11
Finanzas y Auditoria 9
Gerencia / liderazgo /

Motivacion 9

236



Servicio de Asesoria — Consultoria

. . N° de
Areas de Asesoria
Empresas
Finanzas y Auditoria 10
Tributacion 11
Administraciéon 8
Servicio de Postgrado
N° de

Areas de Postgrado _
Estudiantes

Marketing/ Ventas 25
Finanzas y Auditoria 25
Administracion 25

La oferta existente en el mercado, acerca de las Universidades /
Escuelas Politécnica, centros que brindan los servicios de
Capacitacion, Asesoria y Postgrados en las areas antes mencionadas, se
puede observar que la Escuela Politécnica del Ejército Sede Latacunga

no tiene una competencia significativa.

El precio para cada uno de estos servicios se establecio en relacion a la

competencia
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Con la informacién que se obtuvo, se puede dar cuenta que esta
institucion tiene una gran aceptacion en ambas ciudades, por la calidad

de sus servicios, es decir, posee un gran prestigio a nivel nacional.

El disefio de los manuales para cada una de los servicios se realiz6 de
acuerdo a las necesidades de las empresas y profesionales,
estableciendo los objetivos, politicas,  estrategias, sistemas de

evaluacion, etc.

Se implanto estrategias de mercado y estrategias operacionales con la

finalidad de dar a conocer estos nuevos servios al mercado.

Con los datos obtenidos se analizé los Ingresos y Egresos, el mismo
que arrojé un ingreso considerable para la Escuela Politécnica del

Ejército Sede Latacunga, siendo éste el siguiente:

Servicios Superavit
Capacitacion | 55497,56
Asesoria 76069,87
Postgrado 324933,04
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7.2 Recomendaciones

Se recomienda a las autoridades de la Escuela Politécnica del Ejercito
Sede Latacunga, ejecutar este proyecto, ya que se determind que los

servicios que se desea ofertar tiene una gran aceptacion en el mercado.

Es recomendable que se oferten los servicios de Capacitacion,
Asesoria-Consultaria y Postgrados, en las areas que solicitan, de este
modo se aprovechard la infraestructura al maximo, también se
necesita que adquieran nuevos recursos técnicos, con la finalidad de

brindar una debida comodidad tanto a docentes como estudiantes.

Cubrir la demanda existente en las ciudades de Latacunga y Ambato,

estableciendo precios justos con facilidades de pago.

La Escuela Politécnica del Ejército, debe considerar la creacion de
estos servicios, ya que le ayudara a aumentar sus utilidades y crecer en

el mercado.
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ENCUESTA APLICADA A LAS EMPRESAS
ANEXO N°1

La presente tiene por objeto, detectar las necesidades de capacitaciéon y consultoria de las
empresas ubicadas en las ciudades de Latacunga y Ambato. Esta informacién sera utilizada
para el andlisis interno de la ESPE en una forma confidencial, por este motivo, le solicitamos

llenar con sinceridad esta encuesta.

17. ¢Su personal recibe capacitacion anualmente?

sl L] NO ]

Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 6

19. ¢En qué areas reciben la capacitacion?

O Marketing O Procesos / Produccidon

L] Talento Humano ] Gerencia/ liderazgo / Motivacion

[ Finanzas y Auditoria [ Ventas / Servicio al Cliente

[l Comercio Exterior L1 OtroS...cooeeieee e

20. ¢Quiénes capacitan a su personal?

La misma empresa
[]  Universidades / Escuelas Politécnicas

[] Centros de Capacitacion

21. ¢Cuanto es su presupuesto anual para la capacitacion?............ccccvveeeevviiie e vesvecne e,

22. ¢Su personal requiere de capacitacion actualmente?
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sl ] NO ]

Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 8

23. ¢Qué necesidades de capacitacion requiere su personal?

] Marketing Procesos / Produccion

Talento Humano Gerencia / liderazgo / Motivacion

Finanzas y Auditoria Ventas / Servicio al Cliente

[
[
[
[

O O O

Comercio Exterior

24. ;Su empresa ha recibido consultoria o asesoria con frecuencia?
SI ] NO ]
Si su respuesta negativa diga el por que y pase a la pregunta 11

¢Por qué?

25. ¢Cuéanto presupuesto designa la empresa anualmente para las actividades de consultoria o

(o010 (1= 2

26. ¢En que &reas lo ha recibido?

Marketing Procesos / Produccién

[ Talento Humano [ Administracion

L [
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Finanzas y Auditoria Tributacion

[1 Comercio Exterior [l OBT0S. e
27. ¢Qué empresas le han brindado consultoria o asesoria?

Empresas

28. Su empresa necesita de asesoria actualmente.
Sl ] NO ]
Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 14

29. ¢Qué requerimientos de consultoria o asesoria requiere su empresa en la actualidad?

Marketing 4 Procesos / Produccidn
O Talento Humano [ Administracion
[l  Finanzas y Auditoria ] Tributacion
[] Comercio Exterior L] OBTOS. e e et

30. Le gustaria a usted que una institucion de prestigio como es la Escuela Politécnica del

Ejército disponga de servicios de capacitacion y consultoria o asesoramiento.

[ [l
] NO

Si su respuesta es negativa pase al bloque de Datos Generales

31. ¢Qué dias de la semana le gustaria que se oferten estos servicios?
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L] Lunes L] Jueves L] Domingo

Martes ] Viernes

] Miércoles ] Sébado

32. ¢En qué horario le gustaria que funcionen estos servicios?

] 7:00am — 9:00 am ] 17:00pm — 19:00pm
] 10:00am — 12:00pm ] 19:00pm - 21:00pm
] 14:00pm — 16:00pm O] Otros

Datos Generales:

0] 2 N
Nombre del rePreSeNtaNte: ........ouitiit ittt et et ettt aaans
NUMEro de emMPleados:. ... ..ouuiniiit i e
NUmero de empleados con iNStrucCion primaria:.............o.ooviviiriiiiiii e
Numero de empleados con instruccidn secundaria:................ocoeiiiiiiiiii i
NUmero de empleados con iNSEFUCCION SUPETIOT: ... .uueirieetee ettt eeeeeeeenaanns
Ciudad:...........ooooiiiiinn, DITECCION . . ettt et e e

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

ENCUESTA APLICADA A LOS PROFESIONALES
ANEXO N° 2

La siguiente encuesta tiene por objetivo establecer los factores y motivos por parte de los
profesionales para continuar con un nivel postgrado. Esta informacion sera utilizada para el
analisis interno de la ESPE en una forma confidencial, por este motivo, le solicitamos llenar

con sinceridad esta encuesta.

10. ¢Tiene usted un nivel de pregrado o universitario?
Sl NO
]
11. (Cudl es su titulo acad@miCO?. .......cvuinininiit ittt
Si usted solo tiene un titulo de tercer nivel pase a la pregunta 4
12. ;Qué nivel de Postgrado tiene usted?
- DIplomado. .. ..o
- Especialista... ..o
S MaAgISter.

13. ¢Cudl es el nombre de la empresa donde trabaja usted actualmente?............................

14. (Esté usted interesado en estudiar un postgrado?

Sl NO
[ O
Si su respuesta es negativa diga el por qué
¢Por
QU - ettt e
15. ¢(En que areas le gustaria especializarse?

[ Administracion [] Medio Ambiente

[] Finanzasy Auditoria n Marketing y Ventas

[] Docencia ] Comercio Exterior

[ Otros.....cocoiiiiiiiiiiiiin,
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16.

17.

Cuanto esta dispuesto a pagar usted por un postgrado e indique en la modalidad que le
gustaria estudiar.

Le gustaria a usted que una institucion de prestigio como es la Escuela Politécnica del
Ejército oferte el servicio de postgrado.

sl NO [

GRACIAS POR SU COLABORACION
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