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X. RESUMEN

Con la realizacion de este estudio se busca determinar las oportunidades de
la creacion de una empresa de Servicios de Proactividad en el Distrito
Metropolitano de Quito. Para lo cual se lleva a cabo un estudio de mercado
gue determine la viabilidad del proyecto.

El primer paso es conocer el comportamiento del sector en el cual se va a
radicar la empresa y asi determinar las oportunidades potenciales para la
prestacién del servicio. Una vez realizado este proceso, serd necesario
conocer las necesidades de los clientes mediante la realizaciéon de una
encuesta a una muestra representativa de empresas Aseguradoras y
Ministerios que funcionan en el Distrito Metropolitano de Quito, de la cual se
obtienen los siguientes resultados:

CUADRO DE PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

ANO | DEMANDA | OFERTA | DEMANDA INSATISFECHA
2010 | 206 Eventos | 7 Eventos 199 Eventos
2011 | 211 Eventos | 7 Eventos 204 Eventos
2012 | 215 Eventos | 8 Eventos 207 Eventos
2013 | 220 Eventos | 8 Eventos 212 Eventos
2014 | 225 Eventos | 8 Eventos 217 Eventos

Por lo cual podemos concluir existe una cuota de demanda insatisfecha que

permite promover la creacion de la empresa.



Luego de determinar la viabilidad de creacién de la empresa, es necesario
analizar los aspectos técnicos que requiere su implantacion, tales como
Requerimientos y Disponibilidad de Recursos, ya que la comparfia para
ofrecer un Servicio de Excelencia como se espera, la empresa de
Proactividad debera contar con un equipo de capacitadores profesionales
Nacionales y Extranjeros, con especializaciones en Etica Profesional,
Liderazgo, Relaciones Humanas, Superacion Personal y Motivacion. En
cuanto a la Macro Localizacion para la ubicacion del proyecto se determin6
gue la misma se encontrard ubicada en la ciudad de Quito, debido a que de
acuerdo a un analisis previo se determind que no existe competencia en el
sector, ademas la ciudad de Quito, es una ciudad de gran desarrollo
comercial en los ultimos afios; y con respecto a la Micro Localizacion, se
analiz6 bajo criterios de seleccién, y como alternativa 6ptima para la
ubicacion de la Empresa de Proactividad se ha elegido en el Distrito
Metropolitano de Quito Sector Norte (10de Agosto y Col6n ) y finalmente se
determind la Ingenieria del Proceso de Servicio, donde dicho proceso del
Servicio de Proactividad es una actividad conjunta del capacitador y del
cliente destinada a resolver un problema concreto y a aplicar los cambios
deseados en la organizacion del cliente, esto con el objetivo de encontrar el
tamafio Optimo de la empresa que nos permita garantizar su correcto

funcionamiento durante el horizonte del proyecto.

Una vez que se ha determinado la factibilidad del proyecto mediante el
Estudio Técnico, se procede a desarrollar el aspecto organizacional de la
empresa donde se definid que la empresa de Proactividad se constituyera
como Compafiia de Responsabilidad Limitada, definimos un nombre para la
empresa la misma que se la denominé “Vive Proactivo Cia. Ltda.” y se

analizé la estructura departamental, conformada por un Nivel Ejecutivo como



es la Gerencia General y un Nivel Operacional que se encuentra conformada
por el Departamento de Capacitacion, la misma cuenta con
responsabilidades asignadas para cada uno de los integrantes de la

empresa, contando a su vez con un contador externo.

Por dltimo, se realiza un andlisis financiero de los flujos del proyecto en base
a indicadores financieros como el Valor Actual Neto (VAN), el mismo que
resulté ser de $38.495,58 ; es decir es mayor que 0, por lo que es
recomendable ejecutar el proyecto, adicionalmente se analizé la Tasa Interna
de Retorno (TIR), la misma que supera la TMAR Global del 15,24%; la
Relacion Beneficio / Costo, resulto ser que por cada délar invertido se
obtiene un beneficio de $0,19 ddlares (diecinueve centavos de ddlar) y el
Periodo de Recuperacion de la Inversion serd en 1 afio 2 meses

Una vez realizado el analisis respectivo de aquellos aspectos que conforman
la creacion de una empresa podemos decir que las mismas indican que el
proyecto es rentable y por lo tanto debe ser ejecutado inmediatamente bajo

las condiciones de mercado actuales.



Xi. SUMMARY

With the realization of this study it is looked for to determine the opportunities
of the creation of a company of Services of Proactividad in the Metropolitan
District of Quito. For that which is carried out a market study that determines
the viability of the project.

The first step is to know the behavior of the sector in which the company will
reside and this way to determine the potential opportunities for the benefit of
the service. Once carried out this process, will be necessary to know the
necessities of the clients by means of the realization from a survey to a
representative sample of companies Insurance companies and Ministries that
work in the Metropolitan District of Quito, of which the following results are
obtained:

SQUARE OF PROJECTION OF THE UNSATISFIED DEMAND

YEAR | DEMAND | OFFER | UNMET DEMAND
2010 | 206 Eventos | 7 Eventos 199 Eventos

2011 | 211 Eventos | 7 Eventos 204 Eventos

2012 | 215 Eventos | 8 Eventos 207 Eventos
2013 | 220 Eventos | 8 Eventos 212 Eventos
2014 | 225 Eventos | 8 Eventos 217 Eventos

Reason why we can conclude a quota of unsatisfied demand that allows to
promote the creation of the company exists.

After determining the viability of creation of the company, it is necessary to
analyze the technical aspects that it requires their installation, such as
4



Requirements and Readiness of Resources, since the company to offer a
Service of Excellency like one waits, the company of Proactividad will have a
team of National and Foreign trainers professional, with specializations in
Professional Ethics, Leadership, Human Relationships, Overcoming Personal
and Motivation. As for the Macro Localization for the location of the project
was determined that the same one will be located in the city of Quito,
because according to a previous analysis it was determined that competition
doesn't exist in the sector, also the city of Quito, it is a city of great
commercial development in the last years; and with regard to the Micro
Localization, it was analyzed low selection approaches, and as good
alternative for the location of the Company of Proactividad has been chosen
in the Metropolitan District of Quito North Sector (10de August and
Columbus) and finally the Engineering of the Process of Service was
determined, where this process of the Service of Proactividad is a combined
activity of the trainer and of the client dedicated to solve a concrete problem
and to apply the changes wanted in the client's organization, this with the
objective of finding the good size of the company that allows us to guarantee

its correct operation during the horizon of the project.

Once the feasibility of the project has been determined by means of the
Technical Study, you proceeds to develop the organizational aspect of the
company where he/she was defined that the company of Proactividad was
constituted as Company of Limited Responsibility, we define a name for the
company the same one that denominated it to him "Vive Proactivo. Cia. Ltda."
and the departmental structure was analyzed, conformed by an Executive
Level as it is the General Management and an Operational Level that it is
conformed by the Department of Training, the same bill with responsibilities



assigned for each one of the members of the company, having an external

accountant in turn.

Lastly, he/she is carried out a financial analysis of the flows of the project
based on financial indicators as the Net Current Value (VAN), the same one
that turned out to be of $38.495,58; that is to say it is bigger than 0, for what
is advisable to execute the project, the Internal Rate of Return was analyzed
additionally (TIR), the same that overcomes the Global TMAR 15.24%, the
Relationship Benefit / Cost, proved that for every dollar invested yields a profit
of $ 0.19 dollars (nineteen cents on the dollar) and Period of Return on

Investment will be in 1 year 2 months.

Once carried out the respective analysis of those aspects that conform the
creation of a company can say that the same ones indicate that the project is
profitable and therefore it should be executed immediately low the current

market conditions.



xii.  OBJETIVOS DEL PROYECTO:

OBJETIVO GENERAL:

O Determinar las oportunidades para la ejecucién del Proyecto de

creacion de una empresa de Proactividad en el Distrito
Metropolitano de Quito, para lo cual se han identificado los

siguientes objetivos especificos:

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Identificar el mercado meta al cual se van a dirigir los servicios de
la empresa de Proactividad, mediante la realizacion de un estudio
de mercado que determine la viabilidad para la creacion de una
empresa de Proactividad en el Distrito Metropolitano de Quito.

Determinar la factibilidad de ejecucion del proyecto en base a la
disponibilidad de recursos y el tamafio 6ptimo que debe tener la
empresa para que pueda ponerse en marcha, asi como su

localizacién y estructura.

Verificar la rentabilidad del proyecto en base a la obtencién de
Indicadores Financieros que nos permitan evaluar si el proyecto va
a ser rentable de acuerdo a las caracteristicas actuales del

mercado.



CAPITULO |
ESTUDIO DE MERCADO

"El estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la obtencién de datos, resultados que
de una u otra forma seran analizados, la aceptacion o no y sus complicaciones de un producto dentro del

mercado.”

1.1.- Objetivos del Estudio de Mercado

U OBJETIVO GENERAL:

Identificar el mercado meta al cual se van a dirigir los servicios de la empresa
de Proactividad mediante la realizacion de un estudio de mercado que
determine la viabilidad para la creacién de este tipo de empresa de Servicios
en el Distrito Metropolitano de Quito.

0 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

» El Cliente

§ Conocer sus motivaciones por la capacitacion

§ Determinar sus habitos de Capacitacion

§ Conocer sus opiniones sobre nuestro servicio y los de la
competencia.

§ Establecer su aceptacion de precio, preferencias, etc.

» El Servicio

§ Conocer su aceptacion.

1 http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtmi#ESTUDIO
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» El Mercado

§ Establecer estudios sobre cobertura de nuestro servicio a nivel de
Funcionarios Publicos y Empresarios
§ Determinar el numero de Funcionarios y Empresarios en el Distrito

Metropolitano de Quito

1.2.- Identificacion del Servicio

“PROACTIVIDAD la actividad destinada a estudiar y poner en marcha planes destinados a anticiparse a las
necesidades futuras, sometiendo constantemente a estos planes a un andlisis critico riguroso, de modo que

permitan abortar cuanto antes aquellas acciones emprendidas que se demuestren que no llevan a ninguna parte.”2

La empresa de proactividad ofrecera cursos de capacitacion de desarrollo
humano, a Ministerios y a Empresas Aseguradoras, donde las mismas
tendrdn un contacto via email para tener un diagnostico de las mismas e
inmediatamente proceder a la seleccion de necesidades y brindarles el
servicio de proactividad , previa a la obtencién de una base de datos de
profesionales Nacionales y Extranjeros, con especializaciones en Etica
Profesional, Liderazgo, Relaciones Humanas, Superacion Personal vy

Motivacion.

Los clientes tendran la opcién de acercarse a nuestra empresa a capacitarse
0 nosotros capacitarles en su propia empresa, la empresa contara con aulas
para un maximo de 20 personas, donde la duracion del curso sera de
aproximadamente dos semanas de acuerdo a las necesidades y al nUmero
de participantes, donde los clientes estaran sujetos a técnicas que les
ayudaran a ser lideres responsables dentro de la sociedad. Ver Grafico #1

2 http://www.laflecha.net/articulos/ciencia/proactividad/



llustracién 1: Identificacion del Servicio
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Gracias a dichas técnicas el cliente podra experimentar las diversas
confrontaciones que con la actitud particular del entrenador se generan al
inicio del taller. Sin previo conocimiento del entrenador, el grupo participa de
la apertura y encuadre del seminario revisando inicialmente aquellos
aspectos que se relacionan con las creencias, el auto concepto y la auto-

evaluacion

Todo esto, a través de un proceso de participacion incidental donde se

insista en un comportamiento honesto, responsable y espontaneo.

La modalidad de estrategia de aprendizaje implica procesos de presion intra-
grupal, donde la presentacién de estados catarticos son la parte medular de
lograr nuevas formas de actuar, sentir y pensar, permitiendo la expresiéon del

yo auténtico, en un marco de respeto y de absoluta confidencialidad.

§ EI cliente tendra acceso a técnicas modernas de auto control las
cuales le permitiran conocerse de una mejor manera, indagar en las
partes positivas como ser humano tener la capacidad de conseguir

metas en comun, trabajando en equipo.

§ Los clientes tendran la posibilidad de vivir experiencias, que
transformaran el area de desarrollo humano, y de esta manera hacer
de ellos lideres responsables que generen resultados dentro de la

empresa.

§ El cliente se encontrard sujeto a una atencién constante por parte del
conferencista, hasta alcanzar el desarrollo personal deseado siempre

y cuando el mismo lo permita

§ El cliente entrard en un proceso de participacion incidental donde se

insista en un comportamiento honesto, responsable y espontaneo.

11



Los cursos seran dados a conocer mediante medios de comunicacién
ofreciendo seminarios y/o capacitacion de manera presencial a horarios

flexibles y programables por los clientes.

El cronograma de los programas estan disefiados de la siguiente manera:
Los clientes el primer dia tendran la induccién correspondiente, donde
conoceran a los instructores, los programas a tratarse en cada sesién y la

metodologia a utilizarse en cada tema que se desarrollara.

Los programas del curso, se detallan a continuacion:

. El Liderazgo realmente efectivo

. Cualidades del Lider Actual & Futuro

. Los retos que afronta el Lider

. Cémo liderar efectivamente equipos de trabajo

. Liderazgo de Excelencia

. 10 pasos para identificar un Lider

. Potenciamiento del pensamiento futurista y progresista
. Perfeccionamiento del Ser

© 0 N oo 0o B~ W N P

. Liderazgo Toma de decisién y Trabajo en equipo.
. El éxito

[
= O

. Cémo se logra

=
N

. Ganadores vs. Perdedores

=
w

. Autoestima y Autoconcepto

[EN
NN

. Cémo ser positivo y Crecer interiormente

[
a1

. Los valores humanos

=
(o]

. Crecimiento personal en nuestro entorno social
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A la empresa de Proactividad, le interesa la satisfaccion de los clientes, en
cuanto a la calidad de sus capacitaciones, adicional a esto, la empresa se
mantendra en contacto con los clientes para realizar un seguimiento
periddico, y de esta forma conocer los resultados y efectos de la capacitacion
impartida; y de esta manera conseguir un mejoramiento continuo en base al
feedback que recibimos del cliente y de las necesidades que el mercado
actual exige cada vez méas, es decir la empresa de Proactividad se

mantendra en constantes actualizaciones en cuanto a la metodologia a

aplicarse.
llustracion 2: Identificacion de Nuestros Clientes
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1.3.- Caracteristicas del Servicio

78,
20,
21,

22
23
24
25
26.
27,
28
29
30
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Seguras Mafre/dlias
B! Companies

Panamericana Cia de
Seguros v Reasegros

1.3.1.- Clasificacién por su Uso/Efecto

» Por su Uso:

Los bienes se clasifican en:
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“Bienes de Consumo: Son todos aquellos bienes que sufren un proceso de creacién y hechos para satisfacer las

necesidades de los consumidores finales.”3

“Bienes Intermedios: Los llaman bienes intermedios porque le sirven a los consumidores finales de forma indirecta

en la satisfaccion de sus necesidades, porque estan presentes en las etapas intermedias de creacion de los
productos (Insumos, materias primas).”4

“Bienes de Capital: Son todos aquellos bienes que son utilizados para producir otros bienes, y no le dan ningin

tipo de satisfaccion al consumidor final. Entre estos bienes se encuentran la maquinaria y equipo utilizados en la

fabricacion de otros bienes o servicios: Esta es la demanda de la industria y de otras empresas.”5

@ Por su Uso: se clasifica en “Servicio Final”
El servicio que vamos a ofrecer (Proactividad), por su uso se clasifica en
Servicio Final, dado que satisfaceremos la demanda de todos nuestros
clientes con capacitaciones, donde se busca que los empresarios y
funcionarios asuman la responsabilidad de hacer que las cosas sucedan
teniendo libertad de elegir su propia actitud frente a las circunstancias que se
presenten en el &mbito laboral.

» Por su Efecto:

Los bienes se clasifican en:

“Bienes o servicios que se demandan durante todo el afio: Alimentos bésicos: pan, tortillas, leche etc.” 6

“Bienes cuya demanda es estacional y depende de cuestiones culturales, comerciales o climéaticas: frutas de
n7

estacion, los regalos de épocas navidefias o los impermeables en épocas de lluvia.

“Bienes de demanda irreqular: no obedecen a ninguno de los factores antes descritos.”®

3 http://www.agimmobilier.com/resource-center/glosario-economico.htm#B
4 http://www.agimmobilier.com/resource-center/glosario-economico.htm#B
° http://www.agimmobilier.com/resource-center/glosario-economico.htm#B
6 http://www.trabajo.com.mx/analisis_e_investigacion_de_mercado.htm
! http://www.trabajo.com.mx/analisis_e_investigacion_de_mercado.htm
8 http://www.trabajo.com.mx/analisis_e_investigacion_de_mercado.htm
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@ Por su Efecto: se clasifica en “Servicio Innovador”

Por su efecto se clasifica en un Servicio Innovador, dado que no se conoce
gue exista un proyecto que impulse a los empresarios y funcionarios para
gue ellos tomen la iniciativa, emprendan la accion y hagan que las
situaciones sucedan, es decir que los colaboradores de la empresa asuman
la responsabilidad de hacer que las cosas acontezcan, decidir en cada
momento lo que quieran hacer y como lo van a hacer. Ya que la
implementacion de este proyecto serd de ejemplo para el resto de
empresarios, para que puedan hacer que los colaboradores de una empresa
pongan en marcha planes destinados a anticiparse a las necesidades

futuras.

1.3.2.- Servicios Sustitutos / Complementarios

@ Servicios Sustitutos

“Un servicio sustituto es aquel que satisface necesidades similares, por esta razén puede reemplazar al servicio que

presta una Empresa.”9

Para el presente proyecto se tendra como servicio sustituto los cursos de

motivacion ya existentes en el mercado.

@ Servicios Complementarios

“Servicios Complementarios son aquellos que tienden a utilizarse en conjunto y que optimizan la utilizacion del
Servicio primario, en este caso, al ofrecer servicios de Consultoria a las empresas se pueden identificar algunos

servicios adicionales que complementen el trabajo o el campo de accion de la empresa.”10

® SACHS, Jeffrey D. y LARRAiN, Felipe B., Macroeconomia en la economia mundial, Prentice Hall, 1994.
1 SACHS, Jeffrey D. y LARRAIN, Felipe B., Macroeconomia en la economia mundial, Prentice Hall, 1994.
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Para la Empresa de Proactividad, se tendria como servicio complementario

un ensayo en vivo en el lugar de trabajo.

1.3.3.- Normatividad Sanitaria, Técnica y Comercial

Para un correcto funcionamiento de la Empresa de Proactividad, se regira
por las leyes y codigos vigentes, dentro del territorio Ecuatoriano. Se sujetara
a todas las leyes, reglamentos, disposiciones, ordenanzas municipales,

cuerpo de bomberos, previa a la ejecucién del presente estudio.

@ NORMATIVIDAD COMERCIAL

En este punto se analizaran los requisitos necesarios para el establecimiento
de la Empresa de Proactividad en el Distrito Metropolitano de Quito, segun el
tipo de compafia que se considere para el efecto:

- NORMAS DE SUPERINTENCIA DE COMPANIAS: Ley de
Compafiias: Compafia de Responsabilidad Limitada (ANEXO
1) (ANEXO 2)

- NORMATIVA DEL SERVICIO DE RENTAS INTERNAS: La
empresa de Proactividad deberd cumplir con las normas y
reglamentos competentes de la Ley del Régimen Tributario
Interno, estipulados por el SRI y presentar sus declaraciones
segun corresponda. (ANEXO 3)

- NORMATIVA DEL CUERPO DE BOMBEROS: Asi también la
empresa deberd cumplir con la normativa del Cuerpo de
Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito, segun los

articulos pertinentes.
17



1.4.- Investigacion de Mercado

“La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de cualquier aspecto que se desee
conocer para, posteriormente, interpretarlos y hacer uso de ellos. Sirven al comerciante o empresario para realizar

una adecuada toma de decisiones y para lograr la satisfaccion de sus clientes™"

En otras palabras, el estudio de mercado es un método que le ayuda a
conocer sus clientes actuales y a los potenciales. De manera que al saber
cudles son los gustos y preferencias de los clientes, asi como su ubicacion,
clase social, educacion y ocupacioén, entre otros aspectos, podra ofrecer los
productos que ellos desean a un precio adecuado.

1.4.1.- Metodologia de la Investigacion

Existen varios tipos o metodologias de investigacion para realizar el

levantamiento de informacion, las principales son:

» Investigacion Cualitativa

“La metodologia cualitativa, como indica su propia denominacién, tiene como objetivo la descripcion de las
cualidades de un fendmeno. Busca un concepto que pueda abarcar una parte de la realidad. No se trata de probar o
de medir en qué grado una cierta cualidad se encuentra en un cierto acontecimiento dado, sino de descubrir tantas

cualidades como sea posible.”?

1 INVESTIGACION DE MERCADOS: http://www.monografias.com
12 http://www.monografias.com/trabajos38/investigacion-cualitativa/investigacion-cualitativa.shtml#invest
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Investigacion Cuantitativa

“La Metodologia Cuantitativa es aquella que permite examinar los datos de manera numérica, especialmente en el

campo de la Estadistica.

»13

@ Investigacién Exploratoria: “Es la que pretende darnos una vision

general de tipo aproximado respecto a una determinada realidad. Este tipo de investigacion se
realiza especialmente cuando el tema elegido ha sido poco explorado y reconocido, y cuando

aun, sobre él es dificil formular hipétesis precisas o de ciertas generalidad".14

@ Investigacién Descriptiva: “Pretende describir algunas caracteristicas

fundamentales de conjuntos homogéneos de fendmenos, utilizando criterios sistematicos que

permitan poner de manifiesto su estructura o comportamiento. De esta forma se pueden

obtener las notas que caracterizan a la realidad estudiada”.”®

@ Investigacién Documental: ‘Es Ia investigacion que es realizada en

los distintos tipos de escrituras tales como libros, revistas entre otras”.'®

Para el presente estudio se utilizar4d la metodologia de investigacion

descriptiva, donde el esquema de la investigacién sera de campo, ya que

mediante esta técnica se podra recolectar datos directamente de los

investigados, sin que estos sean manipulados y en base a estos resultados

obtenidos tomar decisiones.

13 http://www.monografias.com/trabajos38/investigacion-cualitativa/investigacion cualitativa2.shtml#invcuant

“ PROCESO DE INVESTIGACION:www.wikilearning.com/monografias/tipos_de_investigacion
* PROCESO DE INVESTIGACIQN:www.wikiIearninq.com/monoqrafias/tipos de_investigacion
1sPROCESO DE INVESTIGACION:www.wikilearning.com/monografias/tipos_de_investigacion
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0 Fuentes de Informacion

- Fuentes Primarias
“Son aquellas que se obtienen del campo, mediante un trabajo elaborado y técnicas especificas””.

En este punto tendremos como principal fuente de informacion a la encuesta
gue se realizara para el estudio de mercado, mientras que como apoyo

tendremos a la observacion como fuente de informacion.

A continuacion se detalla las principales Fuentes Primarias:
§ Las encuestas
§ Observaciones directas
§ Las entrevistas seran parte del proyecto

Las técnicas que se empleara en la investigacion es:

0 ENCUESTAS FOCALES

El método de encuesta incluye un cuestionario estructurado que se da a los

encuestados el cual esta disefiado para obtener informacién especifica.

El método a aplicar en nuestro caso es el Método Personal, especialmente a
empresas del Distrito Metropolitano de Quito, debido a que los empresarios y
funcionarios de las mismas seran quienes asistan a las capacitaciones de
proactividad, de esta manera los resultados pueden ser proyectados con

seguridad .

En estas empresas se realizara la encuesta la cual serd llenada con la
participacion de las dos personas (encuestador, y encuestado)

7 Caldas Molina, Marco; “Preparacion y Evaluacion de Proyectos”.
20



Para preparar la verdadera encuesta se realizara encuestas piloto, lo que se
busca es tener criterios para redisefiar la encuesta final y proceder a
aplicarlo con éxito al tamafio de muestra calculado.

Es necesario que se apliquen las encuestas a las personas que estan
directamente relacionadas con la demanda y el mercado, para tener un
panorama claro del mismo.

Las ventajas de esta técnica son bajos costos, mayor rapidez en la obtencién
de resultados, facilita la identificacion de estandares de consumo, la
distribucion de los clientes y la fijacion de precios que se pagan por los

servicios de la competencia.

- Fuentes Secundarias

“Son aquellas que presentan informacién ya elaborada, o existente, que fue generada anteriormente con otra

finalidad que no tiene porqué coincidir con la nuestra. Podemos distinguir entre Estadisticas y Metodoldgicas”.18

Los datos secundarios son registros escritos que proceden también de un
contacto con la practica, pero que ya han sido elegidos y procesados por
otros investigadores, también sirve como fuente de datos comparativos

mediante la cual pueden interpretarse y evaluarse los datos primarios.

Dentro de las mas importantes fuentes de informacion secundarias
tendremos las estadisticas que provee el INEC, la informacién disponible en
BCE, CIUU, y entre las mas empleadas:

§ Textos
§ Revistas

§ Documentos

¥ FEUENTES SECUNDARIAS DE OBTENCION DE INFORMACION:
www.uv.es/cim/im_itm/descarga/IM%20T ema03.pdf
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§ Prensa
§ Boletines Estadisticos

§ La Internet: sera de gran ayuda al momento de conseguir informacion

relevante sobre el proyecto.

1.4.2.- Segmentacion de Mercado

“La segmentacion de mercado es una forma de buscar nuevas oportunidades en el mercado total a través del
conocimiento real de los consumidores.”*

“La segmentacién de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios
grupos mas pequefios e internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los

consumidores.”®

Para realizar el Estudio de Mercado es necesario definir el segmento meta al
cual van dirigidos los Servicios de la Empresa de Proactividad, para lo cual
se requieren aplicar varios criterios de segmentacibn que definan
concretamente el alcance que va a tener el estudio y que nos ayude a
determinar las caracteristicas fundamentales de los potenciales clientes de la

empresa.
Se utilizaran los siguientes criterios de Segmentacion:
@ Segmentacion Geogréfica:

“El mercado se divide segun variables como pais, region, ciudad, cantén, parroquia, etc., basandose en la idea de

que las necesidades de los consumidores varian segun el area geografica donde viven"?,

' Fischer, Laura. Mercadotecnia. Mc. Graw Hill, 2003
20 http:/lwww.monografias.com/trabajos 13/segmenty/segmenty.shtml
2 Mankiw Gregory; Principios de Economia, Tercera Edicion, Mc Graw Hill-Interamericana, 2002
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llustracion 3: Segmentacion Geografica

Imbabura
$ Esmera Idu;y"\._v 2 . !

" Puarto
Quita  FWE

Sucumbios

Los Bancos

Cotopaxi

Los Rios

FUENTE: http://www.in-quito.com/quito-pichincha-map.JPG

La Segmentacion Geografica va a estar dada por:

@ Segmentacion Demogréafica:

“Consiste en dividir el mercado en grupos, a partir de variables como la edad, el sexo, los ingresos, la ocupacion, la

religion, la raza, y la nacionalidad.”*

Debido al enfoque de la empresa de Proactividad el mercado meta va a
estar definido por las Aseguradoras y Ministerios del Distrito Metropolitano de
Quito, de modo que para la realizacion del presente estudio la Segmentacion

Demogréfica va a estar dada por variables tales como:

0 TIPOS DE EMPRESA Y/O INSTITUCIONES PUBLICAS:

Segun el tipo de compafia, bajo la cual se encuentran constituidas las
empresas aseguradoras y Ministerios del Distrito Metropolitano de Quito se

pueden identificar los siguientes tipos:

z Tipos de Mercado y segmentacién de Mercados: http://www.monografias.com
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llustracién 4: Clasificacion por Tipo de Empresa

4 ) )
INVERSION SOCIETARIA: ENERO - DICIEMBRE

92,1%

100% 82,5%
80%;
60%
40%:

20%| 42% 23% 1.4%

0% T
2007 2008
@ Andnimas m De Responsabilidad Limitada
\_ O De Economia Mixta O Sucursales de Cias Extranjeras )

% SUFI;RI .\'I'l:NDl:;.‘iC 1A
DE COMPARIAS
—

FUENTE: Resumen Ejecutivo De La Inversion Societaria Quito 2007

@ Segmentacién Conductual:

“Consiste en la division del mercado en grupos segun conocimientos, las actitudes, la utilizacion del producto o la

respuesta frente a un determinado articulo”®

Tabla 1: Matriz de Segmentacién de Mercado

MATRIZ DE SEGMENTACION DE MERCADO

GEOGRAFICOS

Pais: Ecuador

Provincia: Pichincha

Canton: Quito

Urbana-Rural Urbana
DEMOGRAFICAS

Ingresos: Medio Alto y Alto

Género: Masculino y Femenino

Ciclo de Vida: Jévenes - Adultos

2 http://www.slideshare.net/guested374e/marketingsegmentacion-de-mercado-391404
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Clase Social:

Media y Media Alta

CONDUCTUALES

Beneficios Deseados:

Servicio de buena calidad

Descuentos cuando sea necesario

Mantener los planes de precios

Actitud ante el
Servicio:

Ganarse la lealtad de los clientes

Tasa de Uso:

Mensual - Semestral - Anual

ELABORADO POR: Tania Jacome

1.4.3.- Segmento Objetivo

Nuestro segmento objetivo son los Empresarios y Funcionarios de Ministerios

y Empresas Aseguradoras del Distrito Metropolitano de Quito.

Tabla 2: Segmento Objetivo

TIPOS DE EMPRESAS No de CIAS REPRESENTA %
Aseguradoras 30 0,56
Ministerios 24 0.44
TOTAL EMPRESAS 54 100%

FUENTE: Levantamiento de Informaciéon Noviembre 2009

ELABORADO POR: Tania Jacome

1.4.4.- Tamano del Universo

Es un universo finito debido a que podemos dar las caracteristicas, y

especialmente contabilizarlas.

El tamafo del universo estd basado en

Aseguradoras y Ministerios existentes en el Distrito Metropolitano de Quito.
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De acuerdo a los criterios de segmentacion aplicados y en base a
informacion de la Superintendencia de Compafiias y registros del Servicio de
Rentas Internas del Distrito Metropolitano de Quito, se logré definir un
universo de 54 empresas, las cuales cumplen con los criterios de

segmentacion descritos.

1.4.5.- Prueba Piloto

Para la realizacién de la prueba piloto se utilizé la metodologia de encuestas
focales via telefénica dirigidas a representantes de 10 Empresas (5
aseguradoras y 5 ministerios), mediante la formulacion de una pregunta filtro

que permita identificar la aceptacion del Servicio de Proactividad.
Las empresas objeto de esta prueba piloto fueron seleccionadas
aleatoriamente a partir de base de datos que constituye el Universo del

Estudio

Las Empresas que fueron objeto de la Prueba Piloto son:

ASEGURADORAS

ASEGURADCIA DVEL SUR

Av. Republica del Salvador N34-211 y Moscu
asegsurl@asegsur.com.ec
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Y
<, LATINA

SERUrCS

Republica del Salvador N 34-229 y Moscu
www.latinaseguros.com.ec

AIG

Av. Brasil 293 y Antonio Granda Centeno. Ed. IACA, Piso 5

www.aig.com.ec S
SEQUINOCCIAL

Av. Eloy Alfaro N33-400 y Fernando Ayarza Esq

Av. Pablo Suarez y Antonio Navarro
www.mapfre.com

MINISTERIOS

'ﬁinisteri?

~del Ambiente

Av. Eloy Alfaro y Amazonas. Ed. M.A.G. PISO 8
www.ministeriodelambiente.gov.ec
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Av. Republica del Salvador y Portugal
WWW.MSpP.gov.ec

Colén y Juan Ledn Mera
www.ministeriodecultura.gov.ec

Barrio La Recoleta, Calle Exposicion 208 Inter. Av. Maldonado
www.midena.gov.ec

l'll"MIES

ﬁ mhﬂw

Calle 10 de Agosto y Espejo
www.mies.gov.ec
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Tabla 3: Planteamiento de la Matriz de Cuestionario

objetivos wvariakbles wvariakles - = ST
= ala nt Opciones de respuesita SHIES i O
especificos genéricas especificas EsC predt! = = e coseT
mMombre de
Pumartres e S P la Empresa Aseguradora
Empresa y/o Mominal PR =
Inst. Publica WO - Ministerio
Pudblica
Direcciégn de Direccidgn de
la Empresa Nominal la Empresa ABIERT A
wio Inst. v/o Inst.
FPudblica Pudblica
Definir las Mombre del Mombre del
- Mominal ABIERT A
caracteristicas de Entrevistado Entrevistado
quignes serian
nuestros clientes.
Cargo MNominal Cargo ABIERTA
= - ” Masculino
Género rominal Género =
Femenino
Tiene
conocimiento
Conocimiento Mominal s sobre si o no
cursos de
proactividad
Cual cree Actualizar conocimientos
Conocer sus used que es Especializarse en su drea de trabajo
i s = = la razén =
motivaciones ) Razdn n " s rMecesidades de la empresa
ey @ Pl Mominal principal
porla S P pa et BSCAT L et
capacitacion un curso de Incrementar los ingresos
proactividad Buscar otro trabajo
Qué grado ey
Conocer su grado 26 Grado de - de interés
Te-la b % Mominal =
de aceptacidan P\lﬁp\ﬂ' Interés tendria este Lacle
tipo de curso Bajo
Que prensa
. lee usted
FEstablecer los Prensa Mominal i ABIERT A
medios mas frecuencia
adecuados a i el whes
el Yo televisidn wve
cudles los T mMominal 1] e ik ABIERT A
clientes del Curso e des Freciemncia
de Proactividad
se informaran Que
. emisora
e escucha
rnuesiras RrRadio Mominal ABIERTA

Dromociones

usted con
mayor

frecuencia
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La pregunta filtro utilizada para realizacion de esta Prueba Piloto fue:

¢Le gustaria que en la Zona Centro del Distrito Metropolitano de Quito se

implemente una empresa de proactividad?

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO
(E.S.P.E)

Buenos dias soy estudiante de la ESPE, de la carrera de Ing. Comercial para
la implementacion y estudio de mercado eficiente de este proyecto,

necesitamos de su colaboracion

Objetivo: “Determinar el grado de aceptacion del servicio de proactividad en
el Distrito Metropolitano de Quito, y estipular el grado de conocimiento que
tienen los Empresarios y Funcionarios de Aseguradoras de los beneficios de

este tipo de cursos”

Nombre de la Empresa y/o Inst. Publica:

Direccioén de la Empresa:

Nombre del Entrevistado:

Cargo:
Fecha: Caodigo:
Género Femenino Masculino

Instrucciones:
Responda con sinceridad las siguientes preguntas.

Los resultados de la encuesta seran analizados con absoluta reserva
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Sefale con una X en el lugar que corresponda.

1.- ¢Le gustaria que en la Zona Centro del Distrito Metropolitano de

Quito se implemente una empresa de proactividad?

Sl NO Si su respuesta es NO la encuesta ha terminado

Donde el porcentaje de aceptacion estara dado por las empresas cuya
respuesta al sondeo haya sido positiva, es decir:

P=9/10=0.90 \ 90% de aceptacion del servicio.
Q =1/10=0.10\ 10% de no aceptacion del servicio

La realizacion de la prueba piloto arroj6 que de los 10 empresarios
entrevistados, nueve de ellos estan de acuerdo en la implementacién de la

empresa de proactividad, dicho en términos de porcentaje, tenemos que:

0 =e==09b 90%
10

g =e==01b 10%
10

De acuerdo con estos resultados, los valores de p y g que se aplicaran para
calcular el tamafio de muestra éptimo seran de 0,9 y 0,1 respectivamente.

1.4.6.- Tamano de la Muestra

Para realizar el calculo del tamafio de muestra Optimo a aplicarse en la

realizacion del presente estudio se utilizara la siguiente formula:
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N.Z*(p.
n
e’(N-1)+Z%(pqg

Donde:

()

N = Tamanio del Universo = 54 Empresas.

Z = Indicador del Nivel de Confianza, NC = 95%: Z = 1,96

[e]

0 P =% de éxito=0,9
0 Q=% defracaso=0,1
0 e = Error estimado = 5%

Dando como resultado n, que seria el tamafio 6ptimo de muestra para

aplicar la encuesta.

_ 54(1,96)2(0,9)(0,1)
(0,05)2 (54 - 1) +(1,96)° (0,9)(0,1)

18.670176
n = co—————
0.478244

n=39,04\ 39

Dado que el tamafio de la muestra es muy pequefo, se trabajara con la
totalidad de Empresas e Instituciones Publicas del Distrito Metropolitano de
Quito (Aseguradoras y Ministerios), de modo que se procedera a realizar 54

encuestas.
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1.4.7.- Diseio del Cuestionario

La aplicacion de la encuesta tiene por objetivo determinar la viabilidad que
tendra la ejecucion del proyecto de creacion de una Empresa de Proactividad
en el Distrito Metropolitano de Quito, el grado de aceptacién para la
propuesta de servicio y el margen de precios que estan dispuestos a invertir
los clientes potenciales.

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO
(E.S.P.E)

Buenos dias soy estudiante de la ESPE de 9no nivel Ing. Comercial para la
implementacion y estudio de mercado eficiente de este proyecto,
necesitamos de su total colaboracion.

Objetivo: “Determinar el grado de aceptacion del servicio de proactividad en
el Distrito Metropolitano de Quito, y estipular el grado de conocimiento que
tienen los Funcionarios y Empresarios de Aseguradoras de los beneficios de
este tipo de cursos”

Nombre de la Empresa y/o Inst. Publica:
Direccioén de la Empresa:

Nombre del Entrevistado:

Cargo:
Fecha: Caodigo:
Género Femenino Masculino
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Numero de Ejecutivos y/o Empresarios:

Instrucciones:
Responda con sinceridad las siguientes preguntas.
Los resultados de la encuesta seran analizados con absoluta reserva

Sefiale con una X en el lugar que corresponda.

1.- ¢ Tiene conocimiento sobre cursos de proactividad?

Sl NO Si la respuesta es SI, pase a la siguiente pregunta
Si la respuesta es NO, continle con la pregunta 7

Instruccioén:

Escoja una sola alternativa.

2.- ¢ Ha recibido un curso de proactividad?

Sl NO

Si la respuesta es Sl indique el nombre de la persona y/u empresa
Si la respuesta es NO, continte con la pregunta 7

3.- ¢La capacitacion que brind6 aquella empresa fue?

- Excelente

- Muy Bueno

- Bueno

- Regular
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4.- ¢;De la capacitacion que usted recibid aplicé y/o contribuyd para un

mejoramiento personal y de la empresa?

S NO Si larespuesta es Sl

El aporte de capacitacion para la empresa fue:

- Excelente

- Muy Bueno

- Bueno

- Regular

5.- ¢ El tiempo de duracion de este curso fue?

- 1 Semana

- 2 Semanas

- 1 Mes

+ 1 Mes

6.- ¢ Por la capacitacion recibida el precio tuvo un valor de?

- $250 - $300

- $350 - $400

-+ %400

7.- ¢ Le gustaria capacitarse en un curso sobre proactividad?

Sl NO Si su respuesta es NO la encuesta ha terminado

35



8.- ¢Cual cree usted que es la razdn principal para tomar un curso de
proactividad?

- Actualizar sus conocimientos

- Especializarse en su area de trabajo

- Necesidades de la empresa

- Buscar un ascenso

- Incrementar su ingreso

- Quiere buscar otro trabajo

9.- ¢ En qué lugar le gustaria que se imparta el curso?

- En el lugar de trabajo

- Institucién de capacitacién

- Otro

Especifique.........ooooi i

Instruccioén:

Ordene de acuerdo a su preferencia del 1 — 3, siendo 1 el que mas prefiere

10.- ¢Qué beneficios cree usted que tendria al tomar este tipo de
cursos?

- Mejorar la calidad del servicio

- Promocion de puesto

- Mejorar sus ingresos
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11.- ¢ Qué grado de interés tendria en este tipo de curso?

- Alto

- Medio

- Bajo

Instruccioén:

Escoja una sola alternativa.

12.- ;Qué dias se adecuaria mejor a sus necesidades para acudir a los

curso?

- Lunes

- Martes

- Miércoles

- Jueves

- Viernes

- Sabado

- Domingo

¢En qué horario esta dispuesto a recibir el curso?

- Vespertino

- Matutino

- Nocturno
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¢Numero de horas por dia?

- 03 hrs xdia

- 04 hrs x dia

- 05 hrs x dia

- 06 hrs x dia

todo el dia

13.- Con el fin de incrementar un mejoramiento y calidad del servicio
interno y externo, ¢Cuantos eventos sugeriria que podrian seguir
los funcionarios y/o empresarios con el fin de mantener una

equidad de motivacion?

- Uncurso al afio

- Dos cursos al afo

- Tres cursos al afo

Gracias por su Colaboraciéon
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Tabla 4: Matriz de Codificacion

Tipe de Pregunta

Tipe de Variakle

Ne E‘S’;;‘:;—:ICEO Pregunta i G I Opcicnes de Respuesta Cadigo
Abierta | Cerrada abiia Miiltiple | Numérica iinaica
HNombre e I || Nombre de | Aseguradora 1 = Aseguradora
Empresa y/o | Empresa y/o ® X Intervalo f— = i
Inst. Pablica | Inst. Publica Ministerio 2 SMinklE
Direccidn de la [IléreE:mﬂ g8
Empresa y/o . presa X Mominal
Inst. Pablica | ¥/0 It
Piblica
Nnmhr.’e del Nnmhr.'e del x Mol
Entrevistado | Entrevistado
Servidor Publico de Servicios 1 $478 |1= Servidor Publico de Servicios 1 $478
Servidor Publico de Servicios 2 5504 |2 =Servidor Publico de Servicios 2 $504
Servidor Publico de Apoyo 1 5532 |3 =Servidor PUblico de Apoyo 1 5532
Servidor Publico de Apoyo 2 5566 |4 =Servidor Publico de Apoyo 2 5566
Servidor Publico de Apoyo 3 $612 |5 =Servidor Publico de Apoyo 3 $612
Servidor Publico de Apoyo 4 $667 |6 =Servidor Publico de Apoyo 4 5667
Servidor Publico 1 5742 |7 =Servidor Publico 1 5742
Servidor Publico 2 5819 |8 =Servidor Publico 2 5819
1 servidor Publico 3 3897 |9 =Servidor Publico 3 5897
Servidor Publico 4 $987 |10 =Servidor Publico 4 $987
Servidor Publico 5 $1102|11 = Servidor Publico 5 $1102
Servidor Publico 6 $1286|12 = Servidor Pablico 6 $1286
Servidor Publico 7 $1523|13 =Servidor Pablico 7 51523
Cargo Cargo : 4 X Razén |Servidor Publico 8 $1600|14 = Servidor Piblico 8 51600
Servidor Publico 9 $1850|15 = Servidor Publico 9 $1850
Servidor Publico 10 $2100|16 = Servidor Publico 10 $2100
Servidor Publico 11 $2250]17 =Servidor Pablico 11 52250
Servidor Publico 12 52400 |18 = Servidor Publico 12 52400
Servidor Publico 13 52700 |19 =Servidor Pablico 13 52700
Servidor Publico 14 53220 |20 = Servidor Pablico 14 53220
EJECUTIVOS EJECUTIVOS
Director de Area $2140|21 = Director de Area $2140
Asesor5 §1870|22 = Asesor 5 51870
Asesord 52280]23 = Asesar 4 52280
Asesaor 2 $3240|24 = Asesar 2 53240
Subsecretario 5$3935|25 = Subsecretario 53935
Ministro $4830] 26 = Ministro $4830
Género Género X X Mominal el D= i
Masculing 2 = Masculino
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Tiene

" conocimientos| El 1=8l
Conom'\e“t sobre cursos Nominal
i NO 2=10
proactividad
Ha recibido 51 1=51
un curse de Nominal
proactividad NO 2= N0
La Excelente 1 = Excelente
capacitadidn F
i‘ﬂcac'uof‘ que brindd Tntervalo |12 BUEM 23 Bt
cal aquella Bueno 3 = Bueno
empresa fue Regular 4 = Regular
De la
capacitacion sl 1=35I
que ud.
Recibid aplicd
?ra-n'\@‘m y/o contribuyd Nominal
W para un
mejoramiento
personal y de NO 2=ho
la empresa
El aporte de Excelente 1 = Excelente
ote capacitacion — Muy Bueno 2 = Muy Bueno
Y para la Bueno 3 = Bueno
empresa fue Reqular 4 = Reqular
5 4 Una Semana 1 =Una Semana
g . t""”?'?“ e Dos Semanas 2 = Dos Semanas
1in? duracidn de Intervalo
A — Un Mes 3= UnMes
mas de un Mes 4 = Mas de un Mes
Por la ‘
capacitacion $250 a $300 1=4$250a 5300
prec? recibida el Razon <350 2 3400 2 = 4350 a $400
precio tuva un
sl més de $400 3 = mis de $400
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Le gustaria
5 a1 1=s1
capacitarse
Gustﬁ n un curso Mominal
de
NO 2=NO
proactividad
Cual cree Actualizar Conocimientos 1 = Actualizar Conocimientos
ud,que es la Especializarse en su Area de Trabajo 2 = Especializarse en su Area de Trabajo
i Necesidades de la Empresa 3 = Necesidades de la Empresa
p\aln“eg principal para Mominal = - = -
AL i uscar un Ascenso = Buscar un Ascenso
curso de Incrementar su Ingreso 5 = Incrementar su Ingreso
proactividad Quiere buscar otro Trabajo 6 = Quiere buscar otro Trabajo
En qué lugar
Iegustar?fa En el Lugar de Trabajo 1 = En el Lugar de Trabajo
e Hue) e MNominal | stitucién de Capacitacién 2 = Institucién de Capacitacidn
imparta el
curso Otro 3 = Otro
Qué
beneficios Mejorar la Calidad del Servicio 1 = Mejorar la Calidad del Servicio
05 cree ud. que
'Be"‘é\ tendria al I Promacidn de Puesto 2 = Promocidn de Puesto
tomar este
tipo de curso Mejorar sus Ingresos 3 = Mejorar sus Ingresos
Qué grado de
interés Alto 1= Alto
s tendria en Intervalo| pedio 2 = Medio
este tipo de
curso Bajo 3 = Bajo
Lunes 1 = Lunes
Qué dias se Martes 2 = Martes
ad.ecuarla Miércoles 3 = Miércoles
mejor a sus
Ve ) IntervalofJueves 4 = Jueves
necesidades
para acudir a Viernes 5 = Viernes
los cursas Sabado 6 = Sabado
Domingo 7 = Domingo
En qué
horario le Matutino 1 = Matutino
anaxp gustarfa Intervalo|yespertino 2 = Vespertino
tomar el
curso Mocturno 3 = Nocturno
03 hrs x dia 1 =103 hrsx dia
" - a 04 hrs x dia 2 =04 hrsx dia
dmero de : = =
O de ot o Razdn |05 hrs x dia 3 =05 hrs x dia
[ horas por dia = =
06 hrs x dia 4 = 06 hrs x dia
Todo el dia 5 = Todo el dia
Cudntos
eventos
sugeriria que
podrian Un curso al afio 1 = Un curso al afio
seguir los
funcionarios
oS 4
puen vio Intervalo i .
empresarios Dos cursos al afio 2 = Dos cursos al afio
con el fin de
mantener una
equidad de
motivacidn Tres cursos al afio 3 = Tres cursos al afio
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La informacién que vamos a tratar en este proyecto la cual fue con una
investigacion de campo, a través de encuestas focales realizadas en el
Distrito Metropolitano de Quito, para determinar el nivel de aceptacion del
Servicio de Proactividad, y el grado de conocimiento que tienen los clientes
sobre este tipo de cursos, esta serd tabulada a través del programa SPSS
la cual es una herramienta muy indispensable para ahorrar tiempo y poder
interpretar los datos.

Para realizar esta trascripcion de datos, se utilizara la codificacién
anteriormente planteada en la “Matriz de Codificacion”

1.4.7.1- Procesamiento de la Informacién

Para el procesamiento de la Informacion se lo realizara mediante el programa
estadistico SPSS. VER ANEXO No 5
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1.4.7.2.- Andlisis de los Resultados

CUADRO No 5

Nombre de la empresa o Institucién Publica

Nombre de la empresa o institucion publica

Valid Cumulative
Frequency| Percent
Percent Percent
Aseguradora 30 55.6 55.6 55.6
Valid Ministerio 24 44.4 44.4 100.0
Total 54 100.0 100.0
GRAFICO No 5
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Los resultados que arroja esta pregunta, refleja que del total de empresas

encuestadas, el 55,56% fueron realizadas a Empresas de Seguros y el

44 44% se realizaron a Ministerios.

CUADRO No 6
Cargo
Valid Cumulative
Frequency | Percent
Percent Percent

Servidor publico 4

6 11.1 11.1 11.1
$987
Servidor publico 5

9 16.7 16.7 27.8
$1102

~ Servidor publico 11 8 148 148 426
Valid  g2250 ' ' '

Director de area

29 53.7 53.7 96.3
$2140
Asesor 5 $1870 2 3.7 3.7 100.0
Total 54 100.0 100.0

GRAFICO No 6
Cargo
‘g 307
&
] e

Cargo
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De las encuestas realizadas el 53,70% corresponden a Directores de Area, y
un 3,70% son asesores 5, los mismos que fueron encuestados en cuanto a
Empresas de Seguros y un 16,67% se encuentran enfocadas en servidores
publicos 5, 14,81% estan reflejados en lo que respecta a servidores publicos
11 y un 11,11% se encuentran identificados como servidores publicos 4, los

mismos que son correspondientes a Ministerios.

CUADRO No 7
Género
Frequency | Percent [Valid Percent Cumulative
Percent
Femenino 28 51.9 51.9 51.9
Valid Masculino 26 48.1 48.1 100.0

Total 54 100.0 100.0

GRAFICO No 7
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Podemos ver que de los encuestados tanto a Empresas Aseguradoras como

a Ministerios el género Femenino ha prevalecido, el mismo que se encuentra

representado por el 51,87% con respecto al género Masculino con 48,15%.

Tabla 5: Ministerios

Numero de Ejecutivos y/o Empresarios

: “Ministerios”

HUMERD MINISTERIOS F;"ﬁﬁ%:g -
1 Mirizteric de Culiurs 43
2 Minizterio de Saiud Fiblica 52
3 Minizteric del Am biente 52
4 Minizterio de Educacion ¥ Culturs 31
5 Mirizteric de Inchreion Econom ics v Socisl 24
] Mimzteric de D efenza Naciona! 23
Fi Minizteno del Deporte 26
) Minizterio de Justicia y Derechos Hum anos 20
] Mirizteric de Minaz v Pefrdlecs 24
ia Minizteric de Electricidad y Energia Renovabie 26
11 Miriztero de Turnzmo 40
12 Minizteric de Coordinecion de los Seciores Esiratégicos 35
13 Minizteric de Coordinacion de la Segquridad Inferna y Externa 40
14 Minizteric de C cordinacion de Desarrolio Social 27
15 Minizteric de Agriculiurs Ganaderia Acusculfurs v Pesca &
16 Mirizteric de Econom ia y Finanzas 25
17 Minizterc de A elsciones Exteriores 38
18 Minizterio de Trabgo y BGm pleo 12
15 Minizteno de Recursoz Nafurales no Renovables 45
20 Minizteric de induzinas  Productividsd 49
21 Miniztero de Dezamolic Urhano  Vivienda a0
22 Minizteric de Transporte y Obras Plblicas B3

23 Ministaro de Gobierma v Polias 34
24 Minisdterc de Frnanzas 25
874

Elaborado por: Tania Jacome
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llustraciéon 5: Ministerios

MINISTERIOS

* NUMERO DE ..

Elaborado por: Tania Jacome
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Tabla 6: NUmero de Aseguradoras

ASEGURADORAS E:.;L;;E;fﬁ[:gs
25 ACE Segurce 37
26 Alisnzs 24
27 Seguroz Bolivar 40
28 Confignza 32
23 Coopzeguros 27
30 Cia. de Seguros Condor 30
31 Ecusforzno Suizs 32
32 Hizpans de Segurce 27
33 Interoceanics 20
34 Bups Ecusdor 159
] Far-American Life 20
38 Rocafuerts 31
37 Ric Suayss 28
38 Frimm 5 33
39 Seguroz Cervanies 28
40 Seguroz Colonial 35
41 Seguroz Coldn 19
42 Seguroz Constitucion 24
43 Seguroz Sucre 28
44 Segurcz Onente 37
45 Seguroz Olym pus= 20
48 Seguros del Fichincha 27
47 Azeguradors del Sur 3B
48 Psnamencana Cia. de Segurce 52
43 Bl Com panies 21
50 Lsting Seguros 27
51 AlG Mefropolitana 30
52 Segurcz Mapfre-Atlss 28
53 Seguros Equinoccis! 32
54 Seguros Unidos 25
865

Elaborado por: Tania Jacome
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llustraciéon 6: Aseguradoras

* NUMERQ DE EMPRESARIOS

Elaborado por: Tania Jacome
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PREGUNTA No 1:

Tabla 7: Pregunta 1

Tiene conocimiento sobre cursos de proactividad

. Cumulative
Frequency | Percent |Valid Percent
Percent
Valid Si 15 27.8 27.8 27.8
No 39 72.2 72.2 100.0
Total 54 100.0 100.0

llustracion 7: Pregunta 1

Tiene conocimiento sobre cursos de proactividad
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El 72,22% de las empresas encuestadas, afirma no tener conocimientos
sobre cursos de proactividad, mientras que el 29% de los encuestados
afirman tener conocimientos sobre dichos cursos.

Estos resultados demuestran que en el Distrito Metropolitano de Quito, las
empresas no tienen una cultura de capacitacién, esta caracteristica puede
verse aprovechada realizando una fuerte incursibn en el mercado y

generando la necesidad de actualizacion en las empresas.

Tabla 8: Pregunta 2

PREGUNTA No 2:

A recibido curso de proactividad

. Cumulative
Frequency | Percent |Valid Percent
Percent
Si 4 7.4 30.8 30.8
Valid No 9 16.7 69.2 100.0
Total 13 24.1 100.0
Missing System 41 75.9
Total 54 100.0
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llustracion 8: Pregunta 2

A recibido curso de proactividad

Si No

Arecibido curso de proactividad

Podemos ver que en el Distrito Metropolitano de Quito, las empresas que
han recibido un curso de proactividad se ubican en un 30,77%, mientras que
el 69,23% de las Empresas e Instituciones Publicas no han podido ser
capacitados en este tipo de cursos debido a ciertos factores como es el costo

elevado de los mismos.
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PREGUNTA No 3:

Tabla 9: Pregunta 3

La capacitacion que brind6 aquella empresa fue

Cumulative
Frequency | Percent [Valid Percent Percent
Valid Excelente 2 3.7 50.0 50.0
Muy bueno 2 3.7 50.0 100.0
Total 4 7.4 100.0
Missing System 50 92.6
Total 54 100.0

507

40

llustracion 9: Pregunta 3

La capacitacion que brindo aquella empresa fue

De acuerdo a aquellas empresas que se han capacitado en cursos de
proactividad se ha logrado identificar que la capacitacion brindada del 50%

se ubica entre los rangos de Excelente y Muy Buena, es decir nuestra

Exelente

Muy bueno

La capacitacion que brindo aquella empresa fue
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empresa tiene el reto de capacitacion donde la misma mantenga rangos

similares y si es posible un solo rango de Excelente.

Tabla 10: Pregunta 4

PREGUNTA No 4:

' la capacitacion que usted recibio aplico y/o contribuyo para
mejoramiento personal y de la empresa

. Cumulative
Frequency | Percent |Valid Percent
Percent
Valid Si 4 7.4 100.0 100.0
Missing System 50 92.6
Total 54 100.0

llustracion 10: Pregunta 4

De la capacitacion que usted recibio aplicé y/o contribuyé para un
mejortamiento personaly de la empresa

Esi
B Mssing
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Dentro del Distrito Metropolitano tanto las Empresas Aseguradoras como
Ministerios que han sido capacitados con este tipo de cursos afirman que la
misma contribuyd en un 100% para un mejoramiento tanto personal como a
nivel de empresa.

CUADRO No 14

El aporte de la capacitacion para la empresa fue

. Cumulative
Frequency | Percent [Valid Percent

Percent

Exelente 2 3.7 50.0 50.0

Valid  Muy bueno 2 3.7 50.0 100.0

Total 4 7.4 100.0

Missing System 50 92.6
Total 54 100.0

GRAFICO No 14

El aporte dela capacitacion para la empresa fue
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Exelente Muy bueno

El aporte dela capacitacion para la empresa fue
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El grafico nos indica que el

aporte de la capacitacion tanto para

Aseguradoras como para Ministerios, los ejecutivos y empresarios han

identificado dicho aporte dentro de un rango del 50% como “Excelente” y un

50% como “Muy Bueno”.

PREGUNTA No 5:

Tabla 11: Pregunta 5

El tiempo de duracion de este curso fue

. Cumulative
Frequency | Percent [Valid Percent
Percent
Valid Una semana 4 7.4 100.0 100.0
Missing System 50 92.6
Total 54 100.0

Percent

llustracion 11: Pregunta 5

El tiempo de duracion de este curso fue

80

60

40

207

Una semana

El tiempo de duracion de este curso fue
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Aquellas Empresas de Seguros y Ministerios, nos revelan que el tiempo de

duracién del curso recibido de proactividad fue de de una semana,

ubicandose la misma con un porcentaje del 100%.

PREGUNTA No 6:

Tabla 12: Pregunta 6

Por la capacitacion recibida el precio tuvo un valor de

Cumulative
Frequency | Percent [Valid Percent Percent
Valid  $250 - $300 2 3.7 50.0 50.0
$350 - $400 2 3.7 50.0 100.0
Total 4 7.4 100.0
Missing System 50 92.6
Total 54 100.0

llustracion 12: Pregunta 6

Por la capacitacion recibida el precio tuvo un valor de

507

$250 - $300

$350 - $400

Por la capacitacion recibida el precio tuvo un valor de
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Todas las empresas encuestadas que recibieron capacitacion sobre cursos
de proactividad afirman haber invertido montos menores a $400 en la

contratacion de servicios de capacitacion.

Esto significa que el mercado de las empresas Aseguradoras e Instituciones
Puablicas del Distrito Metropolitano de Quito no estan dispuestos a realizar
inversiones mayores a $400 en cursos de proactividad.

Tabla 13: Pregunta 7

PREGUNTA No 7:

Le gustaria capacitarse en un curso de proactividad

Cumulative
Frequency | Percent |Valid Percent Percent

Valid Si 39 72.2 72.2 72.2
No 15 27.8 27.8 100.0
Total 54 100.0 100.0

llustracion 13: Pregunta 7

Le gustaria capacitarse en un curso de proactividad
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De los encuestados se identifica una aceptacion del 72,22% los cuales les
gustaria capacitarse en cursos de proactividad y tan solo un 27,78% no le
gustaria ser participe de este tipo de capacitaciones. Esto quiere decir que a
pesar de que el servicio a ofrecerse no es muy conocido en el Distrito
Metropolitano de Quito, tiene una aceptaciéon considerable para la ejecucién

del mismo.

Tabla 14: Pregunta 8

PREGUNTA No 8:

Cual cree wsted gue es la mzon principal pam tomar un curso
proactivid ad

i Coumulat
Frequency | Percent |Valid Percent
Percen|
Actualizar conocimientos 16 298 41.0 41.0
Especializarse ensu &rea
i 12 222 208 718
de trabajo
Walid Mecesidades de la
10 18.5 258 a7 .4
empresa
Inocrementar su ingreso 1 1.9 28 100.0
Total 39 722 100.0
Missing System 15 278
Total 54 100.0

llustracién 14: Pregunta 8

Cual cree usted que os la rardn principal para tomar un cursoe de proactividad

s

Percent

Cudl cree usted que es la razén principal pars tormsss s curso de
proactividad
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En la grafica se puede observar los resultados obtenidos en las encuestas
los cuales muestran un 41,03% de los encuestados creen que la razon
principal de tomar este tipo de cursos es para actualizar sus conocimientos,
un 30,77% piensa en poder especializarse en el area de trabajo, 25,64%
cree que es necesario debido a que la empresa tiene necesidades que se
puede satisfacer por medio de este tipo de cursos y tan solo un 2,56% piensa
que les beneficiard con un incremento salarial al seguir los cursos de

proactividad.

Tabla 15: Pregunta 9

PREGUNTA No 9:

En gué lugar le gustaria que se imparta el curso

Cumulative
Frequengy | Percent | Valid Percent Percent
Walid En el lugar de trabajo 15 s B/E 385
Institucion de capacitacion 24 444 815 100.0
Total 39 722 100.0
Missing System 15 Zra
Total 54 100.0

llustracion 15: Pregunta 9

En qué lugar le gustaria que se imparta el curso

MEn ol igar da trabajo
W instituciin de capaciasin
Onssing




En la presente grafica podemos identificar que el 61,54% de los encuestados
prefieren recibir este tipo de curso en la institucion de capacitacién, mientras
los datos revelan que el 38,46% de los encuestados prefieren que el curso se
lo imparta en los lugares de trabajo.

El nivel de los encuestados por recibir la capacitacion en sus lugares de
trabajo es baja, ya que existen ciertos factores rutinarios que hacen que en
su mayoria el curso se lo realice en la institucion de capacitacién, donde los

mismos se desenvolveran con otro tiempo de ambiente diferente al laboral.

Tabla 16: Pregunta 10

PREGUNTA No 10:

(ue beneficios cree usted que tendria al tomar este tipo de curso

Cumulative
Frequency | Percent |Valid Percent
Percent
Iejorar la calidad del
20 55,6 78.9 Flik:)
SEVICIo
Valid Fromecion de pussto g 14.8 20.5 ora
Iejorar sus ingresos 1 1.9 28 1000
Total o 722 100.0
Missing System 15 278
Total 54 100.0
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llustracion 16: Pregunta 10

Que beneficios cree usted que tendria al tomar este tipo de curso

801

60

Percent

207

2.56%

Mejorar la calidad del servicio Promocion de puesto Mejorar sus ingresos

Que beneficios cree usted que tendria al tomar este tipo de curso

De las empresas e Instituciones encuestadas el personal de las mismas
estan seguros que al momento de capacitarse en un curso de proactividad
obtendrian ciertos beneficios, y en su mayoria se identificaron que el
principal beneficio seria, mejorar la calidad del servicio, el mismo que alcanz6
un porcentaje del 76,92% dado que contratar servicios de capacitacion de
proactividad les ayudard a mejorar su gestion en cualquier ambito que se
desenvuelvan los empresarios y ejecutivos.

Tabla 17: Pregunta 11

PREGUNTA No 11:

Queé grado de interés tendria en este tipo de curso

Cumulative
Frequency | Percent |Valid Percent

Percent
Alto 23 1.1 4.8 846
Walid Medic ] b 15,4 100.0
Total 20 2.2 100.0
Mis sing System 15 7.8
Total 54 100.0




llustracion 17: Pregunta 11

Qué grado de interés tendria en este tipo de curso

100

Percent

Alto Medio

Qué grado de interés tendria en este tipo de curso

El grado de interés que tienen las Aseguradoras y Ministerios del Distrito
Metropolitano de Quito sobre cursos de proactividad es muy significativo
identificandose en un rango alto, el mismo que representa un 84,62% y en
un 15,38% con un interés medio de los encuestados sobre este tipo de

Cursos.

Los encuestados presentan un rango de interés alto, ya que en el Distrito
Metropolitano de Quito, no existen cursos donde les impulsan a los
empresario y/o Funcionarios a ser mas proactivos en los diferentes ambitos
(laboral, personal, etc.), ya que las empresas para capacitar a su personal se
ven obligados a enviarlos al exterior o caso contrario los motivadores son
extranjeros dénde sus costos representan gastos excesivos para las
empresas y las mismas se ven obligadas a capacitar al personal cada cierto

lapso de tiempo.
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Tabla 18: Pregunta 12

PREGUNTA No 12:

Qué dias se adecuana mejor a sus necesidades pamm acudir
a los cursos

Cumulative
Frequency | Percent |Valid Percent Percent

[Walid Lunes 5] 1.1 16.4 164
liartes 2 3.7 5.1 20.5
Jusves T 13.0 17.9 385
Viernes 9 187 231 81.5
Sabado 15 g 385 100.0
Total a9 22 100.0

IMissing System 15 Irs

Total B4 100.0

llustracion 18: Pregunta 12

Queé dias se adecuaria mejor a sus necesidades para acudir a los cursos

401

307

Percent

23.08%
107
15.38%
5.13%
O T T
Lunes Martes Jueves Viernes Sabado

Queé dias se adecuaria mejor a sus necesidades para acudir a los cursos

En el Distrito Metropolitano de Quito, las Aseguradoras e Instituciones
encuestadas, nos revelan que el dia para acudir a los cursos de capacitacion
de proactividad serian los dias sédbados, el mismo que se encuentra reflejado
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en un 38,46% , seguido del dia Viernes el mismo que arroja un 23,08% con

respecto al resto de dias de la semana, los dias miércoles, dia que no se

dictaran los cursos, la empresa realizara comités para tener un seguimiento

de los cursos que se estan impartiendo y se evaluaran a cada unos de los

capacitadores.

En qué horario |e gustar ia tomar & Curso

Vaiid Cumutive
Freguency| Percent| Peacant Percant
Valid  Matuting 5 463 61 6.1
Vesperting B 21 333 7.4
MoCHUThO 1 19 28 100.0
Total ] 722 oo
Missing  Eystem 5 mE
Total % 0.0

En qué horario le gustaria tomar el curso

Estos resultados representan las preferencias con un 64,10%

W Matwtine
B Vespertino
O nocturno
B Missing

para

capacitarse en horario matutino, mientras que algunos de los encuestados
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prefieren horario vespertino, el mismo que esta representado por el 33,33% y

finalmente con un 2,56% prefieren horario nocturno.

Los resultados de esta pregunta nos ayudan a identificar las preferencias, en
cuanto a los horarios para tomar los cursos, ya que al conocer los
requerimientos de nuestros clientes podemos adaptar los servicios para

satisfacer de mejor manera sus necesidades.

Hamere de horas por dia

i Cumu lative
Frequency | Percent |Valid Percent
Percent
03 hrs x dia 24 44 4 &5 &5
04 hrs x dia 13 241 33 849
alid
05 hrs x dia 2 a7 5.1 100.0
Total 39 T2.2 100.0
Missing Systemn 15 Zr.8
Total 54 100.0

Ndamero de horas por dia

03 hrs x dia 04 hrs x dis 05 hrs x dia

Nuamero de horas por dia

En un 61,54% los encuestados afirman que se encuentran de acuerdo que la
capacitacion del curso de proactividad debe ser de 03hrs x dia, mientras que
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un 33,33% de los encuestados nos revelan que debe ser de 04hrs x dia y un
5,13% se encuentran identificados con 05hrs x dia.

La duracion total del curso es de 40hrs, el mismo que sera impartido en 13
sdbados, dado que los encuestados se encuentran plenamente identificados

para que el curso sea de 03 hrs x dia.

Tabla 19: Pregunta 13

PREGUNTA No 13:

Cuahtos evantos SUgeritia que podriah SeguT [0S Funciongrios
yfo empresarios coh e fin de mabtehor uha equidad de

motivacion
Vaid Cumuitive
Frequency | Percan | Percant Parcant
[Valid (T CUTS0 al aho n 3.9 39 ELT
Doscursosal aho | a¢ LY e 833
Tres CUTS0S al aho g 7 187 oo
Total 54 oo 000

llustracion 19: Pregunta 13

Cuantos eventos sugeriria que podrian seguir los funcienarios ylo
empresarios con el fin de mantener una equidad de motivacion

B U curse alaika
B ooz cursos &l aio
Tres cursos al afa

El 44,44% de las empresas que fueron objeto de estudio revelan que
deberian ser capacitados con dos cursos al afio, para mantener una equidad

de motivacién, mientras que el 38,89% de los encuestados afirman que
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solamente es necesario un curso al afio y en un 16,67% optan por tres
Cursos.

Estos resultados demuestran que en Distrito Metropolitano de Quito, las
empresas no brindan la capacitacién suficiente a sus colaboradores, para
gue los mismos puedan desempefiarse de una manera exitosa en el ambito
laboral, personal, etc. Con estos resultados podemos decir que los
Funcionarios y/o Empresarios no estan satisfechos con ser capacitados una

vez al afo.

1.5.- Analisis de la Demanda

1.5.1.- Clasificacion

Demanda: “Bien o servicio especifico que un comprador desea adquirir a un precio y periodo de tiempo

determinados para enfrentar el problema de la escasez.”**

La demanda prevista para los servicios que oferta la Empresa de
Proactividad, viene dada por la cantidad de Empresas que estén dispuestas
a adquirir el servicio que brinda la empresa, en este caso esta informacion es

generada por el estudio de mercado:

De acuerdo con los datos arrojados por la encuesta, se espera contar con
una demanda del 72%(VER CUADRO 17 — GRAFICO 17) del total de
empresas que fueron objeto del Estudio, es decir la demanda del servicio
estara conformada por 39 empresas.

24 Economia On Line. Lanzan "Gamarra Card"
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1.5.2.- Factores que Afectan a la Demanda

Hay varios factores que pueden influir en el comportamiento de la demanda,

como por ejemplo:

a)Tamarfo y Crecimiento de la Poblacion

El crecimiento de la actividad econdmica y sobre todo en el comercio del
Distrito Metropolitano de Quito, en los ultimos afios, representa un aspecto
favorable para el incremento de la demanda, ya que a mas de existir
incremento de empresas que puedan demandar nuestro servicio, también
generan mas competencia y por lo tanto las empresas buscaran factores que
los diferencien del resto y de esta forma, el Curso de Proactividad sera cada
vez mas aceptado por el mercado.

b) Habitos de Consumo

Segun la Investigacion realizada, se pudo determinar que el 72,22% de las
empresas del Distrito Metropolitano de Quito no estan familiarizadas con la
contratacion de Cursos de Proactividad o nunca han contratado a una
empresa externa que brinde Capacitacién en algun campo.

De esta informacién podemos concluir que para los ejecutivos y empresarios
del Distrito Metropolitano de Quito, es muy importante el factor de
incertidumbre que tienen al contratar un curso de Proactividad y que estan
dispuestos a hacerlo siempre y cuando este servicio cumpla con sus

expectativas de calidad, para garantizar el retorno de la inversién, evaluando
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el servicio prestado con respecto al beneficio obtenido de la aplicacion del

mismo.

c)Gustos y Preferencias

Con respecto a las preferencias de las empresas al momento de contratar
servicios de proactividad, tenemos que 41,03% de los encuestados necesitan
actualizar sus conocimientos, un 30,77% prefieren especializarse en su area
de trabajo, 25,64% contratan dicho servicio porque prefieren cubrir aquellas
necesidades que tienen la empresas y/o instituciones y tan solo un 2,56%

prefiere tomar estos cursos para incrementar sus ingresos.

También podemos ver que empresarios y/o funcionarios se encuentran
plenamente identificados para asistir a los cursos los dias sdbados, el mismo
gue revela una preferencia del 38,46%, seguido de los dias viernes con un
23,08%.

En cuanto a los gustos, tanto las Aseguradoras como los Ministerios, les
gustaria que se imparta el curso en un 61,54% en la Institucion de
Capacitacion, mientras que el 61,54% opta por recibir el curso en el lugar de
trabajo.

En base a los resultados obtenidos, también podemos determinar que dentro

de los gustos de los encuestados, a un 64,18% le gustaria tomar el curso en

horario matutino.
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d) Niveles de Ingreso y Precios

Segun el estudio realizado se logré determinar que el rango de precios bajo
los cuales se contratan servicios de Cursos de Proactividad en el Distrito
Metropolitano de Quito, no supera la inversion de $400, ya que el 100% de
las empresas que recibieron Capacitacion de Proactividad, admitieron no
haber invertido més de esa cifra.

Tabla 20: Nivel de Ingresos y Precios

. PORCENTAJE
MONTO DE INVERSION

50%
$250 - $300

50%
$350 - $400

$ 400 0%

ELABORADO POR: Tania Jacome

Segun este comportamiento del mercado, los servicios diseflados por la
Empresa de Proactividad no deben superar este margen de costos, por lo
menos en una etapa de incursion en el mercado, paulatinamente, mientras
se afiance la posicién de la empresa se podra generar paquetes de servicios

gue generen mas beneficios y por ende sean mas costosos.
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1.5.3 Analisis Historico de la Demanda

En la ciudad de Quito se observa una alta competitividad en la oferta de
servicios, generandose una demanda por parte de las empresas para
capacitar a su personal mediante cursos de motivacion (Etica profesional,
Relaciones Humanas, RRHH, y otros, como seminarios de acuerdo a la
necesidad del area de trabajo , pero estas empresas no pueden contar con
metodologias para hacer que las personas sean proactivas dentro de un
mundo laboral, por lo que optan por tomar decisiones equivocadas al
momento de capacitar, invirtiendo grandes sumas de dinero, dado que los

capacitadores y/o empresas son extranjeras.

Es por esta razdn que no existen datos estadisticos del comportamiento
histérico de la demanda para Servicios de Proactividad, sin embargo
mediante un andlisis realizado del sector se puede determinar que existe
muy poca demanda del servicio, las empresas de Distrito Metropolitano de
Quito, no estan acostumbradas a contratar Servicios de Proactividad y eso
se ha mantenido constante a través del tiempo, incluso con el desarrollo

empresarial que ha presentado la ciudad.

1.5.4 Demanda Actual del Servicio

La demanda actual del Servicio de Proactividad, segun el estudio realizado
se determind que el 30,8% de las empresas han recibido Cursos de
Proactividad, esto quiere decir que partiendo de un universo de 54 empresas,
gue ha sido definido para el estudio se contaria con una demanda potencial

de 17 empresas y a partir del andlisis de la frecuencia de utilizaciéon que
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tienen las empresas del Distrito Metropolitano de Quito con respecto a

Servicios de Proactividad, se puede calcular la demanda actual del Servicio.

Tabla 21: Demanda Actual del Servicio

. Cumulat e
Frequency | Percent |Valid Percent

Percent
Si 4 T4 0.8 3.8
Walid MNo 8 187 882 100.0
Taotal 13 241 100.0
Missing System 41 7ho
Total 54 100.0

Fuente: Trabajo de Campo (Pregunta No 2)

llustracién 20: Demanda Actual del Servicio

A recibido curso de proactividad

607

Percent
oy
Cf

207

Si No

Arecibido curso de proactividad
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De acuerdo con la pregunta No 2 de la encuesta, un 30,8% de las empresas
encuestadas ha contratado Cursos de Proactividad, por lo que, si tomamos
en cuenta el Universo de empresas del Distrito Metropolitano de Quito, esto

representa alrededor de 17 empresas.

Ahora bien, si definimos que el proyecto tendrd una duracion de 5 afios, es
necesario evaluar la necesidad del Servicio del Mercado para los préximos 5
anos en los que se va a desarrollar el proyecto, para lo cual se realiza una
proyeccion de la demanda, basados en la Informacion arrojada por el Estudio

de Mercado.

1.5.5 Proyeccion de la Demanda:

De las investigaciones realizadas a nivel de los Ministerios del Sector Publico
y de las Empresas Aseguradoras en el Distrito Metropolitano de Quito se
lleg6b a determinar que existen 874 Funcionarios (VER CUADRO 8 /
GRAFICO 8)y 865 Empresarios de Aseguradoras (VER CUADRO 9 /
GRAFICO 9) teniendo un total de 1739 Ejecutivos y Empresarios.

En base a la pregunta 13, tenemos unos resultados, los cuales nos permiten
determinar el nimero de eventos que se desarrollaria a lo largo del horizonte

del proyecto, plasmado de la siguiente manera:

Ejecutivos y Empresanios Personas TOTAL
1738 15 = 116 Eventos
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Un curse al afic
38, %% = % | = | 1 = %5
Dos cursos al ano
41.4% = &2 | = | 2 = 104
Tres cursos al afo
16, M4 = 19 x 3 = ar
TOTAL 116 TOTAL 206 Bventos

ELABORADO POR: Tania Jacome

Por cada evento en el estudio de mercado tenemos que participan 15
Funcionarios por curso.

Como se puede indicar al 2010 tenemos una demanda de 206 eventos,
debiendo sefalar que de las entrevistas mantenidas a nivel de Instituciones
Publicas y Empresas de Seguros se conoce que presupuestariamente se
detalla en el campo de capacitacion los posibles seminarios o cursos a recibir
por parte de Funcionarios y Empresarios, debiendo indicar que el
Funcionario que recibié una capacitacion no vuelve a recibir en ese afio el
mismo contenido; sin embargo, en el caso del 44,4% y del 16,7% los
seminarios de proactividad se darian en base al nimero de Funcionarios y

Ejecutivos que existen en tales instituciones.

Tabla 22: Proyeccién de la Demanda

ANO DEMANDA (2,2%)
2010 206 Eventos
2011 211 Eventos
2012 215 Eventos
2013 220 Eventos
2014 225 Eventos

ELABORADO POR: Tania Jdcome
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1.6.- ANALISIS DE LA OFERTA
1.6.1.- Clasificacion

Oferta: “Bien o servicio especifico que una empresa desea vender en un determinado precio y tiempo.”25

La oferta de Servicios de Capacitacion de Proactividad como tal, en el Distrito
Metropolitano de Quito es nula, con respecto a otros tipos de Capacitacion,
tales como Motivacion, Liderazgo, Etica Profesional, RRHH, entre otros es

aun reducido y poco explotado, salvo en casos puntuales.

1.6.2.- Factores que Afectan a la Oferta:

a) Numero de Competidores:

En el mercado del Distrito Metropolitano de Quito, no existen empresas que
se dediquen a dar Cursos de Proactividad, sin embargo, luego de la
realizacion del Estudio de Mercado, se logré definir cierta oferta de
Empresas, que si bien no presentan las mismas caracteristicas, se pueden

considerar como ofertantes por la naturaleza del Servicio.

b) Incursién de Nuevos Competidores:

Para determinar la posibilidad de incursion de nuevos competidores al
mercado de Cursos de Proactividad en el Distrito Metropolitano de Quito, es
necesario analizar varios factores que limitan o favorecen la entrada al

mercado de nuevos competidores, como por ejemplo:

25 . . N N
Economia On Line. Lanzan "Gamarra Card
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0 Cuota de Demanda Insatisfecha elevada.
0 Capacidad de Inversion.
O Caracteristicas del Mercado, como tal.

U Entre otros.

c) Capacidad de Inversion Fija:

En el caso del mercado de Cursos de Proactividad, la capacidad de inversiéon
no constituye una fuerte barrera de entrada, ya que no resulta sumamente

costosa su implementacion.

d) Precios de los Servicios Relacionados:

El mercado de Cursos de Proactividad, tiene muchos servicios relacionados,
el precio de estos puede variar de acuerdo a la funcionalidad del servicio, asi
como su utilidad y beneficios.

Existen empresas que ofrecen servicios de Motivacion, cuyos precios pueden
variar de acuerdo a la extension del curso, también se pueden mencionar los
servicios de cursos de Liderazgo, Etica Profesional, entre otros.

Debido a la amplia gama de Servicios que se desprenden de la Consultoria
de Negocios como tal y la diferente gama de Servicios existentes, resulta

complicado definir un precio para este tipo de Servicios Relacionados.
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1.6.3.- Comportamiento Historico de la Oferta:

Al no existir registros estadisticos del comportamiento del sector, no es
posible identificar una tendencia de comportamiento basada en datos
histéricos, sin embargo se puede mencionar que el servicio de Cursos de
Proactividad, que ofrece la empresa se considera como un Servicio nuevo e
innovador dentro el mercado del Distrito Metropolitano de Quito, por lo que
se puede concluir que la tasa de crecimiento para la oferta de este servicio
ira acorde con el desarrollo de las empresas.

1.6.4.- Oferta Actual:

La oferta actual del Servicio de Cursos de Proactividad, est4 definida por las
empresas que prestan servicios de capacitacion en cualquier campo de

accion.

De conformidad con la investigacion de mercado se llegé a determinar una
oferta definitivamente nula, toda vez que los cursos de proactividad han sido
dictados por profesionales extranjeros, sin embargo, y en funcién de la
investigacion de mercado tenemos una poblacién de 1739 Funcionarios y
Empresarios que han recibido capacitacion de los cuales el 30,8% han
recibido este tipo de curso, informacion consignada en la pregunta 2 de la
respectiva investigacion teniendo como resultado 537 funcionarios, de igual
manera se pudo detectar en el estudio que el 50% de funcionarios que
recibieron este tipo de curso han manifestado que la capacitacion ha sido

excelente en un 50%.
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De las encuestas realizadas supieron informar los encuestados que el 50%
de conocimiento y/o informacién adquirida ha tenido un caracter de aporte
para la empresa; por tal razon estas debilidades detectadas en las encuestas
se lo considerard como una gran oportunidad para la ejecucién del presente

estudio.

Toda vez que los cursos se disefiaran con esas caracteristicas
fundamentales de aporte a las Instituciones Publicas y/o Empresas
Aseguradoras en funcion de las mismas asi como en funcion del cliente
interno y del cliente externo, por tanto a continuacion se detalla el respectivo

calculo de la oferta actual en base a las respectivas preguntas realizadas en

la encuesta:
Tabla 23: Oferta Actual
Total La El aporte de
Funciona Ha recibido capacitacion la
oSy curse de gue brindo capacitacion
Total Taotal TOTAL
Empresa proactividad ¥ aquella para la
rios empresa fue? empress fie
: 50% 135
1739 X A E% = B37 ¥ | 50% |excelents) 288 x
(excelents) | Funcionarios

Con respecto a la pregunta 6 ( Por la capacitacion recibida el precio tuvo un
valor de?) de las encuestas realizadas se pudo determinar lo siguiente con

respecto a los precios, llegando a determinar una media entre los mismos:

79



50% 50%

$3OO\A / "
$350
135 x 350 = 47250 (2010)

De las investigaciones efectuadas se llegé a conocer que por lo general las
Empresas Aseguradoras reciben cursos de capacitacion de proactividad de
profesionales de otros paises, quienes vienen a ofrecer sus servicios en las
diferentes ciudades del Ecuador (Quito, Guayaquil, Portoviejo y Ambato),
debiendo indicar que dichos cursos han permitido a que el resto de
Funcionarios y Ejecutivos reciban ese curso en funcion del tiempo (grupos.)

1.6.5.- Proyeccion de la Oferta:

De las investigaciones realizadas en diferentes instituciones que dictan
cursos similares como son de motivacion, ética profesional, RRHH, han
manifestado que existe un incremento tanto de estudiantes como eventos

entre un 3% y un 4% por eventos.

Toda vez de que no existe una informacion estadistica relacionada con este
tipo de eventos asi como manteniendo el celo profesional por no
proporcionar una informacion, por tanto para el presente caso lo
consideraremos un 4% de crecimiento de la oferta en mencion en funcion de

dolares americanos
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De las investigaciones realizadas se llegaron a determinar que las empresas
ofertantes de estos servicios lo realizaban en forma personal y/o como
empresa se ha obtenido como resultado 135 funcionarios capacitados,
debiendo sefalar que los mismos estaban conformados cada evento por 20

funcionarios, lo que quiere decir que en el afio hubieron 7 eventos.

135/20 =7 Eventos
Lo que quiere decir que la oferta del servicio de proactividad ofrecido a
Funcionarios en el Distrito Metropolitano de Quito ha tenido una
caracteristica, de excelente y de aporte a las empresas a través de 7

eventos.

Tabla 24: Proyeccién de la Oferta

ANO OFERTA (4%)
2010 7 Eventos
2011 7 Eventos
2012 8 Eventos
2013 8 Eventos
2014 8 Eventos

ELABORADO POR: Tania Jdcome

1.7.- DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

“Se llama Demanda Insatisfecha a aquella Demanda que no ha sido cubierta en el Mercado y que pueda ser
cubierta, al menos en parte, por el Proyecto; dicho de otro modo, existe Demanda insatisfecha cuando la Demanda

es mayor que la Oferta."®®

% http://www.umss.edu.bo/epubs/etexts/downloads/18/alumno/cap2.html
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Tabla 25: Demanda Insatisfecha

ANO | DEMANDA | OFERTA | DEMANDA INSATISFECHA
2010 | 206 Eventos | 7 Eventos 199 Eventos
2011 | 211 Eventos | 7 Eventos 204 Eventos
2012 | 215 Eventos | 8 Eventos 207 Eventos
2013 | 220 Eventos | 8 Eventos 212 Eventos
2014 | 225 Eventos | 8 Eventos 217 Eventos

ELABORADO POR: Tania Jacome

La capacidad de la empresa de proactividad esta disefiada para atender 15

eventos al afio, el mismo que est4 disefiado de la siguiente manera:

15 eventos al afio, con intervalos entre curso y curso de 1 semana, tomando

en cuenta dias feriados

15 eventos al afo / 199eventos D.I. * 100 = 8%

Estos 15 eventos representan el 8% de la Demanda Insatisfecha, es decir
gue se pretende iniciar con los mismos, con una capacidad inicial por cada

evento de 15 Funcionarios y/o Empresarios.

1.8.- ANALISIS DE PRECIOS EN EL MERCADO DEL SERVICIO

“Las politicas de precios de una empresa determinan la forma en que se comportard la demanda. El
establecimiento del precio es de suma importancia, pues éste influye méas en la percepcion que tiene el consumidor
final sobre el producto o servicio.

Las politicas de precios de una empresa determinan la forma en que se comportara la demanda. Es importante
considerar el precio de introduccion en el mercado, los descuentos por compra en volumen o pronto pago, las
promociones, comisiones, los ajustes de acuerdo con la demanda, entre otras.
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Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccién e ingresar con un precio bajo en
comparacion con la competencia o bien no buscar mediante el precio una diferenciacion del producto o servicio y,

por lo tanto, entrar con un precio cercano al de la competencia.”27

1.8.1.- Precios Histoéricos y Actuales:

El analisis de precios dentro del mercado se dificulta en cuanto no existen
datos que puedan solventar dicho analisis, sin embargo, se pueden realizar
estimaciones en base a los datos arrojados por las encuestas efectuadas en
cuanto al nivel de recursos que estan dispuestas a invertir las empresas en

servicios de proactividad.

El andlisis de las series historicas nos revela que aquellas personas que se
capacitaron en este tipo de cursos lo tuvieron que hacer a costos muy

elevados, es decir a costos que superaban los $400.

1.8.2.- Margenes de Precios:

» Estacionalidad:

En la actualidad las empresas capacitan a su personal en cualquier momento
del afo, dependiendo de las necesidades que se perciban dentro de las
mismas.

Es por esta razbn que no se puede describir un periodo exacto de
estacionalidad para este tipo de servicio, ya que las empresas podran
demandar del mismo segun sus insuficiencias que se presenten dentro del

campo laboral.

27 http://www.mitecnologico.com/Main/AnalisisDePrecios
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» Volumen:

En cuanto al volumen del servicio de capacitacion de proactividad, es algo
muy esencial, manteniendo una perspectiva de obtener un volumen de
empresarios y funcionarios de forma significativa, donde los mismos puedan
percibir un servicio de calidad con instalaciones adecuadas.

Es por esta raz6n que podemos decir, que el volumen en este tipo de
servicios es lo primordial, ya que a mayor volumen de demandantes del

servicio, existiran descuentos por demanda en volumen.

» Forma de Pago:

Para la forma de pago se considerara las dos maneras mas comunes que
existen en el mercado como es el pago en efectivo y mediante tarjetas de
credito.

La forma de pago con tarjetas de crédito serdn aceptadas solamente de

acuerdo al volumen de empresarios y funcionarios demandantes del servicio.
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CAPITULO II

ESTUDIO TECNICO

2.1. Tamano del Proyecto:

“De acuerdo al segmento del mercado que se obtuvo mediante el estudio de mercado, se determina la cantidad de
productos a producir y asi el tamafio de la planta, se puede también basar tanto en la demanda presente y en la
futura”.28

El tamafio del proyecto estd definido por la cantidad de potenciales clientes
dentro del entorno en el cual se va a desarrollar la empresa.

En este caso, el tamafio de la empresa se va a determinar por el porcentaje
de empresas que estén dispuestas a adquirir nuestro servicio, esta

informacion serd resultado de la investigacion de mercado.

2.1.1. Factores Determinantes del Proyecto:

2.1.1.1. El Mercado:

El mercado de la Empresa de Proactividad va a estar definido por los
resultados del estudio de Mercado para identificar el tamafio que debera
tener el proyecto.

Como se puede apreciar en el respectivo Estudio de Mercado, se llegdé a
determinar que el proyecto de una Empresa de Proactividad en el distrito
Metropolitano de Quito, es viable, por tanto, a continuacion se expresa en el
cuadro No 33 la presente Demanda Insatisfecha a lo largo del horizonte del
Proyecto.

28 . P -
Hernandez Cabrera, José Luis; Elementos de un Proyecto de Inversion.
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Tabla 26: El Mercado - D.I.

ANO | DEMANDA | OFERTA | DEMANDA INSATISFECHA
2010 206 7 199 Eventos
2011 211 7 204 Eventos
2012 215 8 207 Eventos
2013 220 8 212 Eventos
2014 225 8 217 Eventos

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Tania Jacome

Inicialmente se pretende captar un 8% de la demanda insatisfecha, la
Empresa de Proactividad debe estar en la capacidad de ofrecer sus Servicios
de capacitacion por cada evento de 15 Funcionarios y/ o Empresarios bajo

la situacion actual del mercado.

2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros:

El Sistema Financiero ofrece varias opciones de Financiamiento para el
presente proyecto, existen entidades privadas, publicas y también
cooperativas a las cuales se puede acudir para solicitar un Crédito, una vez
realizado un andlisis de las diferentes alternativas, se ha tomado la decision
de solicitar un Crédito Productivo en Banco Pichincha C.A. ya que se
mantiene una cuenta activa con esta institucion y esto facilitaria la obtencion
del Crédito. (Se adjunta el ANEXO 6, relacionado con las caracteristicas del
crédito de varios bancos.)
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2.1.1.3. Disponibilidad de Recurso Humano:

Para ofrecer un Servicio de Excelencia como se espera, la empresa de
Proactividad debera contar con un equipo de capacitadores profesionales
Nacionales y Extranjeros, con especializaciones en Etica Profesional,
Liderazgo, Relaciones Humanas, Superaciéon Personal y Motivacion.

El reclutamiento de personal con estas caracteristicas no presenta ningun
tipo de impedimento, ya que la oferta de profesionales en el Distrito

Metropolitano de Quito, es muy amplia.

2.1.1.4. Economias de Escala:

“La economia de escala se refiere al poder que tiene una empresa cuando alcanza un nivel 6ptimo de produccion
para producir mas a menor coste, es decir, a medida que la produccién en una empresa crece, Sus costos unitarios

se reducen.”29

En el caso de la empresa de Proactividad, no se aplicaran Economias de
Escala, ya que al ser una empresa pequefia no se pretende generar un gran
volumen de Servicio que nos permita reducir considerablemente los costos

fijos.
2.1.1.5. Disponibilidad de Tecnologia:
Para la ejecucion del Proyecto es necesario contar con tecnologia actual y

moderna, en especial los equipos de Computacion, ya que van a ser la
principal herramienta de trabajo para los Capacitadores.

29 N
www.wikipedia.com
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La disponibilidad de tecnologia no va a ser un impedimento para la
constitucién de la empresa, ya que existen varios distribuidores de equipos
de computacion que se adaptan a las necesidades de la empresa.

2.1.1.5. Disponibilidad de Insumos y Materiales:

Los insumos y Equipos de Oficina que seran utlizados para el
funcionamiento de la empresa son de facil adquisicion y existen
distribuidores cercanos que pueden convertirse en proveedores de todo el

equipo necesario.

2.1.2. Optimizacion del Tamafio:

“Es aquel que asegure la mas alta rentabilidad desde el punto de vista privado o la mayor diferencia entre beneficios
0 costos sociales. El tamafio de un proyecto es la capacidad instalada y se expresa en unidades de produccion por

afio”30.

El Tamafio Optimo esta en funcion de la capacidad instalada que tenga la
empresa de Proactividad, la misma que se determina en el estudio de
mercado que tendrd una capacidad para realizar 15 eventos en el afio,

disefiados de la siguiente manera:

» 15 eventos al afo, con intervalos entre curso y curso de una semana,

tomando en cuenta dias

Con una capacidad de atencién que estdn en un orden de 15 a 20
Funcionarios y/o Ejecutivos.

% Hernandez Cabrera, José Luis; Elementos de un Proyecto de Inversion.
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2.1.3. Definicion de las Capacidades de Produccion:

“La capacidad de produccion indica qué dimensién debe adoptar la estructura econémica, pues si la capacidad es

mucho mayor que la produccién real estaremos desperdiciando recursos.”

Tabla 27: Capacidad de Produccién

AHNO | DEMAHDA | OFERTA | DEMANDA INSATISFECHA % CAPTACION 8%
2M0 206 7 135 Evenioe 15 Func. y'o Ejecutivos

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Tania Jacome

2.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO:

2.2.1. Macro localizacion:

“La Macro localizaciéon Consiste en la ubicacion de la empresa en el pais y en el espacio rural y urbano de alguna
region”.

La macro localizacion del proyecto va a estar definida por factores
geograficos, tales como el Pais, la Zona Geogréafica, la provincia y el canton
donde se va a desarrollar la empresa de Proactividad:

PAIS: Ecuador PROVINCIA: Pichincha
REGION: Sierra CIUDAD: Quito

s http://www.tengodeudas.com/definiciones/capacidad-de-produccion
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llustracién 21: Mapa de Pichincha
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Se escogid esta Zona Geografica para la ubicacion del proyecto debido a
gue de acuerdo a un analisis previo se determiné que no existe competencia
en el sector, ademas la ciudad de Quito, es una ciudad de gran desarrollo

comercial en los ultimos afos.

2.2.2. Micro Localizacion:

“Es la determinacion del punto preciso donde se ubicara la empresa dentro de la region, y en ésta se hara la

distribucion de las instalaciones en el terreno elegido”32.

2.2.2.1. Criterios de Seleccion de Alternativas:

Como alternativas de ubicacién, se han seleccionado 3 sectores dentro de la
ciudad de Quito que son: Sur, Norte y Valles, las cuales se van a analizar
bajo los siguientes, con el fin de escoger la mejor ubicacién para la Empresa.

U Transporte y Comunicacion: Los sectores escogidos para la
ubicacion de la Empresa disponen de Transporte Publico por lo

gue se cuenta con gran acceso a transportes y comunicaciones.

32 . P -
Hernandez Cabrera, José Luis; Elementos de un Proyecto de Inversion.
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U Cercania a Las Fuentes de Abastecimiento: En la ciudad de
Quito existen distribuidores de Materiales e insumos, que son
de facil acceso en cualquiera de los sectores escogidos para la

ubicacion de la empresa.

U Cercania al Mercado: Se puede decir que el sector donde se
va a ubicar la empresa es un centro de Instituciones y
Empresas, donde se radican gran cantidad de Negocios y
Empresas Comerciales las mismas que son Clientes

potenciales de la Empresa de Proactividad.

U Estructura Impositiva / Legal: Los requisitos impositivos y
legales no constituyen un impedimento para la creaciéon de la
Empresa de Proactividad, los sectores escogidos para la
ubicacion de la empresa presentan un panorama accesible en
cuanto a leyes y regulaciones, que se cumplirdn previo a la

ejecucion del presente estudio.

U Disponibilidad de Servicios Basicos: Los sectores escogidos
para la ubicaciébn de la Empresa, cuentan con acceso a
servicios bésicos tales como: agua, energia eléctrica, servicio
telefénico, también se dispone de acceso de conectividad e
Internet el cual se constituye en un servicio indispensable para

la actividad de la Empresa.

Quito por ser la capital del Ecuador, cuenta ademas con otros tipos de

servicios como son: el servicio de trole bus, ecovia, centros de educacion,
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universidades, hospitales, sistema bancario, policia, cuerpo de bomberos,

etc.
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2.2.3.Matriz Locacional:

Tabla 28: Matriz Locacional

OPCIONES DE UBICACION

Av. 10 de Agosto y Colon T My Eﬂgi%ﬂgiag e i
FACTOR PESO Transwersal
Calfficacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion | Calificacion Pondemcion

Tranzporte y com unicacion: a2 3 1.8 7 14 Fi 1,4
ﬁgﬂg;?;ﬁ;ﬁmes s 0,15 3 1,35 g 03 6 0.3
Cercania al mercado: 04 3 3.6 3 12 5 2
Factores am bientaks: 0,05 3 0,15 2 0,15 3 015
Ezfruciurs im pozitiva / legal 1 4 0.4 4 04 4 0.4
BNl A 1 g 08 g 08 g 0,8

TOTAL 1 8,1 4,35 565

Fuente: Trabajo de Campo

Elaborado por: Tania Jacome
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Con respecto a la Matriz Locacional podemos ver claramente que es
conveniente ubicar a la empresa en el Distrito Metropolitano de Quito,
en la Provincia de Pichincha, sector Norte.

La Empresa de Proactividad se localizara en el norte de la ciudad de
Quito, en la 10de Agosto y Coldén, ya que es una zona empresarial y
de gran afluencia.

El siguiente gréfico ilustra la direccion:33

Av. Colon Av. 10 de

La empresa se ubicara aproximadamente entre las Ave. 10 de Agosto y Ave.
Colon

s Google Earth
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2.2.3.1. Seleccion de la Alternativa Optima:

Como alternativa optima para la ubicacion de la Empresa de Proactividad se
ha elegido en el Distrito Metropolitano de Quito Sector Norte, por contar con
el puntaje mas alto en la matriz de ponderacion de factores, obteniendo un

total de 8,1%.

2.2.3.2. Plano de la Micro Localizacion:

llustracién 22 : Plano de la Microlocalizacion
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2.3. Ingenieria del Proyecto

2.3.1. Proceso del Servicio:

El proceso del Servicio de Proactividad es una actividad conjunta del
capacitador y del cliente destinada a resolver un problema concreto y

a aplicar los cambios deseados en la organizacion del cliente.
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INICIACION (PREPARACION INICIAL):
Primeros contactos con cliente

Diagndstico preliminar
Planear el cometido
Propuesta de tareas

Contrato

DIAGNOSTICO:
Descubrir los hechos

Andlisis y sintesis

Examen detallado del problema

PLANIFICACION DE MEDIDAS
(PLAN DE ACCION):

Elaborar soluciones
Evaluar opciones
Propuesta al cliente

Planear la aplicacién de medidas

APLICACION (IMPLEMENTACION):

Contribuir a la aplicacion
Propuesta de ajustes

Capacitacion

EVALUACION:
Informe final

Establecer compromisos

Planes de seguimiento

ATAV AV

Fuente: www.monografias.com
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2.3.1.1. Diagrama de Flujo:

llustracién 23: Diagrama de Flujo

PROCESO DE CAPACITACION DE PROACTIVIDAD

PROCESO DE
INICIACION

PROCESO DE

DIAGNOSTICO

PROCESO DE

PLANIFICACION

PROCESO DE

IMPLEMENTACION

PROCESO DE
EVALUACION

NICIO Establecer Contacto
con el Cliente.

Analisis de la Situacion
Actual de la Empresa

Elaborar Plan de Solucién
» parala Situacién de la
empresa.

Contribuir a la aplicacion

™ de medidas de

mejoramiento.

Establecer compromisos
dentro de la organizacién

!

!

!

!

!

Definir un Diagnéstico
preliminar de la situacién
de la Empresa.

Identificar problemas y
determinar posibles
causas.

Evaluar las posibles
opciones de Solucién

Implementar ajustes a la
gestién de la empresa.

Establecer planes de
Seguimiento y control de
las medidas adoptadas.

!

!

Realizar propuesta de
Trabajo y Tareas a
desarrollar.

Elaborar un Examen
detallado del Problema
analizado.

Contrata los
Servicios?

Diagnostico
Aceptado?

NO
o e

Procede Plan
de Accion?

H
B

Presentar propuesta de
Solucién (Plan de Accién)
al Cliente.

Aprobado?
sl
I

Planificar ejecucion del
Plan de Accion

!

!

Capacitar al personal
sobre los nuevos
procesos.

Elaborar informe final de
Resultados.

Elaborado por: Tania Jacome
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2.3.1.2. Requerimiento de Recurso Humano:

Se requiere 6 personas para conformar la estructura de la empresa. Las

cuales estaran divididas entre la Gerencia, los capacitadores Ay B y un

contador externo como apoyo. El personal laborara 8 horas diarias de lunes

a viernes. En el cuadro a continuacion se detalla el valor unitario, valor total y

el valor anual que percibira cada empleado.

Tabla 29: Requerimiento de Recurso Humano

CANTIDAD CARGO V.UNITARIO | V.TOTAL | V. ANUAL*
1 GERENTE PROPIETARIO | $1.00000 | $1.000,00 | $ 12.000,00

1 CAPACITADOR A $ 600,00 $ 600,00 $ 7.200,00

1 CONTADOR EXTERNO $ 350,00 $ 350,00 $ 4.200,00

2 CAPACITADORES B $ 350,00 $ 700,00 $ 8.400,00

1 pendiGNiES $ 218,00 $ 218,00 $2.616,00
TOTAL $2.868,00 | $ 3441600

* Los sueldos y Salarios seran cancelados como honorarios profesionales, de modo
gue no se calculan los beneficios de ley.

Elaborado por: Tania Jacome

2.3.1.3. Requerimiento de Equipos:

Para ofrecer el servicio de Proactividad, es necesario proveer al personal con

equipos tecnoldgicos. El costo de los equipos se detalla en el siguiente

cuadro:
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Tabla 30: Requerimiento de Equipos

CANTIDAD EQUIPO DE OFICINA V. UNITARIO V. TOTAL
4 COMPUTADORES PORTATILES $ 950,00 $ 3.800,00

1 COMPUTADOR DE ESCRITORIO $ 700,00 $ 700,00
2 INFOCUS $ 850,00 $ 1.700,00

1 RETROPROYECTOR $ 250,00 $ 250,00

5 TELEFONOS $ 50,00 $ 250,00
TOTAL $ 6.700,00

Elaborado por: Tania Jacome

Fuente: Factura Proforma

2.3.1.4. Requerimiento de Muebles de Oficina:

Es necesario proveer al personal con mobiliario de oficina, el mismo que se

lo detalla a continuacion:

Tabla 31: Requerimiento de Muebles de Oficina

CANTIDAD MUEBLES DE OFICINA V. UNITARIO V. TOTAL
5 ESCRITORIOS $ 320,00 $ 1.600,00
5 DIVISIONES DE OFICINA $ 200,00 $ 1.000,00
2 MESA PARA REUNION $ 150,00 $ 300,00
24 SILLAS $ 15,00 $ 360,00
ARCHIVADORES $ 60,00 $ 240,00
1 JUEGO DE SALA (ESPERA) $ 500,00 $ 500,00
TOTAL $ 4.000,00

Elaborado por: Tania Jacome
Fuente: Factura Proforma
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2.3.1.5. Requerimiento de Gastos Administrativos:

En los cuadros a continuacion se visualiza un consolidado de los gastos en
los que va a incurrir la empresa para el correcto funcionamiento de la misma.
Estos gastos seran en un inicio una inversion que se debe realizar. Sin
embargo, a medida que transcurra el tiempo y la Empresa empiece a

funcionar estos seran pagados con los servicios que esta preste.

Tabla 32: Requerimiento de Utiles de Oficina

CANTIDAD UTILES DE OFICINA V. UNITARIO | V. TOTAL V. ANUAL

5 CUADERNOS $ 10,00 $ 50,00 $ 600,00

10 ESFEROS $ 0,50 $ 5,00 $ 60,00

5 DISPENSADORES DE HOJAS $ 5,00 $ 25,00 $ 300,00

15 RESMAS PAPEL BOND $ 1,00 $ 15,00 $ 180,00

100 CARPETAS $ 0,50 $ 50,00 $ 600,00

5 JUEGO UTILES OFICINA $ 15,00 $ 75,00 $ 900,00

5 PAPELERAS $ 2,00 $ 10,00 $ 120,00
TOTAL $ 230,00 $ 2.760,00

Elaborado por: Tania Jacome
Fuente: Factura Proforma

Tabla 33: Requerimiento de Servicios Basicos

SERVICIOS BASICOS | V. MENSUAL | V. ANUAL
INTERNET $ 40,00 $ 480,00
ENERGIA ELECTRICA $ 60,00 $ 720,00
AGUA $ 25,00 $ 300,00
TELEFONO $ 100,00 $1.200,00

TOTAL $ 225,00 $2.700,00

Elaborado por: Tania Jacome
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Tabla 34: Requerimiento de Gasto Arriendo

G. ARRIENDO | V. MENSUAL V. ANUAL
Arriendo $ 400,00 $ 4.800,00
TOTAL $ 4.800,00

Elaborado por: Tania Jacome

Tabla 35: Requerimiento de Material de Limpieza

G. MAT. DE LIMPIEZA V. MENSUAL | V. ANUAL
Material de Limpieza $ 80,00 $ 960,00
TOTAL $ 960,00

Elaborado por: Tania Jacome

2.3.1.6. Requerimiento de Gastos Ventas:

A continuacion se detalla los gastos de ventas en los que incurrira la

empresa para su correcto funcionamiento:

Tabla 36: Requerimiento de Gasto Ventas

G.PUBLICIDAD V. ANUAL
Publicidad $ 1.000,00
TOTAL $1.000,00

Elaborado por: Tania Jacome
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2.3.1.7. Requerimiento de Activo Diferido:

Tabla 37: Requerimiento de Activo Diferido

DIFERIDOS V. UNITARIO V. TOTAL
Gastos de Constitucion $ 500,00 $ 500,00
Tramites Legales $ 600,00 $ 600,00
Registro de Patentes $ 1.500,00 $ 1.500,00

TOTAL $ 2.600,00

Elaborado por: Tania JAcome

2.3.1.8. Determinacion de las Inversiones:

Tabla 38: Inversiones

ACTIVOS FIJOS

DETALLE VALOR
Muebles de Oficina $4.000,00
Equipo de Oficina $6.700,00
SUBTOTAL $10.700,00
ACTIVOS DIFERIDOS
DETALLE VALOR
Gastos de Constitucion $ 500,00
Tramites Legales $ 600,00
Registro de Patentes $1.500,00
SUBTOTAL $ 2.600,00
CAPITAL DE TRABAJO:
DETALLE VALOR
Capital de Trabajo (3 meses) $11.659,00
SUBTOTAL $11.659,00
| TOTAL INVERSION INICIAL | $24.950,00

Elaborado por: Tania Jacome
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2.3.2.Distribucion en Planta de la Maquinaria y Equipo:

llustracion 24: Distribucion en Planta de la Maquinaria y Equipo

Elaborado por: Tania Jacome
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2.3.3. Calendario de Ejecucion del Proyecto:

Tabla 39: Calendario de Ejecucion del Proyecto

No

ACTIVIDAD

TIEMPO

MESES

8

10

11

SEMANAS

o m [

ol wlw

ol m

o] m

Elaboracion del Proyecto

ka

Tramites Legales

[¥E)

Tramites Bancarios

Compra Materiales v Equipes

£n

Reclutamiento de Personal

(=1}

Seleccion de Personal

Capacitacion & Induccicn

Inicio de Actividades

Elaborado por: Tania Jacome
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2.4. Aspectos Ambientales

2.4.1 Legislacion Vigente:

La empresa de Proactividad trabajard segun lo sefialado en la Constitucién
vigente desde el 20 de Octubre del 2008, Articulo 395 de la Seccion Primera
(Naturaleza y ambiente) del Capitulo Segundo (Biodiversidad y recursos
naturales), correspondiente al TITULO VII ateniéndose a las normas,
acciones y medidas de mitigacién implantadas por el Estado con respecto a

la utilizacién de Recursos Naturales y cuidado del Medio Ambiente.

2.4.2 ldentificacidn y Descripcion de los Impactos

Potenciales:

Los impactos ambientales de una empresa de Servicios, se basa
principalmente en la conservacion de Recursos Naturales, es decir que el
impacto més grande que pudiera tener la empresa sobre el medio ambiente
es la sobre utilizacion de recursos no renovable como la energia eléctrica y el
agua potable, entre los principales, asi como también controlar el consumo

de papel y cualquier otro recurso que pueda ser objeto de reciclaje.

2.4.3 Medidas de Mitigacion:

La Empresa de Proactividad, trabajara bajo un esquema que permita mitigar
los posibles impactos para con el medio ambiente, es por eso que dentro de
sus politicas y lineamientos es importante implantar un modelo de gestion
gue integre el reciclaje de papel, ahorro y disminucién de energia eléctrica,

etc.
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CAPITULO Il

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1Base Legal:

3.1.1. Constitucién de la Empresa:

La Empresa de Proactividad, se constituye segun el régimen juridico de la
Compafila de Responsabilidad Limitada, su objeto deberad contraerse
UGnicamente a la actividad de capacitacion, en cualquiera de sus
manifestaciones. Los socios de este tipo de compaifiia deberan acreditar
titulo profesional conferido por un instituto de educacion superior del pais o
del extranjero. (VER ANEXO 2)

3.1.2. Tipo de Empresa:

La Empresa de Proactividad, esta destinada a ofrecer un servicio de
capacitacion contratado y proporcionado a Ministerios y Empresas
Aseguradoras, por personas especialmente capacitadas y calificadas para
brindar asistencia a las empresas y/o instituciones de manera objetiva e
independiente, con el fin de identificar problemas de desempefio laboral,
analizarlos y brindar soluciones a esos problemas.

Al analizar e investigar de conformidad con el Codigo Industrial Uniforme

(ClIU), la Empresa de Proactividad se ubica en:
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Tabla 40: ClIU

K| 7414 ACTIIDADES DE ASESORAMIEN TC EMPRESARIAL Y EN MATERIA DE GESTICON.
74140 | ACTNIDADES DE ASESORAMIEN TD EMPRESARIAL Y EM MATERIA DE GESTION.
741400 | Actividades de arbifraje v conciliacion entre lagerencia y el perscnal.

Actividedes de planificacion, osganizacion, funcicnamiento, conbrol e  informacion
741401 | administrativa.

741402 | Actividades de ssescramiento enrelaciones piblicss v comunicacion.

74402 | Adtividades de ssesoramiento v gestion, combinadeos.

741404 | Actividades de gestion de sociedades de cartga.

741409 | Otras actividades de ssesoramients empresanial v en materia de gestion.

-

-

E Pl o e

Fuente: ClIU

3.1.3. Razon Social, Logotipo, Slogan:

VIVE PROACTIVO CIA LTDA

PRO-ACTIVIDAD

Condcete Acéptate Superate
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3.2 Base Filosoéfica de la Empresa:

3.2.1. Vision:

“Define y describe la situacion futura que desea tener la empresa, el propdsito de la vision es guiar, controlar y

alentar a la organizacion en su conjunto para alcanzar el estado deseable de la organizacion”.
“El contestar estas preguntas le puede orientar para definir la vision de la empresa.

¢, Como sera el proyecto cuando haya alcanzado su madurez en unos afios?

¢, Cudles seran los principales productos y servicios que ofrezca? -¢ Quiénes trabajaran en la
empresa?

¢ Cudles serén los valores, actitudes y claves de la empresa?

¢,Como hablaran de la empresa los clientes, los trabajadores y la gente en general que tenga

relacién con ella?”**

VISION 2015

“Posicionar a la Empresa de Proactividad como una empresa
lider en brindar servicios de capacitacion de calidad y
diferenciado y asi, obtener reconocimiento nacional e

internacional como la mejor empresa de Capacitacion en

cursos de Proactividad”

3.2.2. Mision:

“Define el negocio al que se dedica la organizacion, las necesidades que cubren con sus productos y servicios, el

mercado en el cual se desarrolla la empresa y la imagen publica de la empresa u organizacion”.

34 Visién: http://www.trabajo.com.mx/vision_de_una_empresa.htm
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Definir cémo es la organizacién y como querria ser.

Ser lo bastante limitada para excluir algunos negocios y lo bastante amplia para dar
cabida al crecimiento creativo.

Diferenciar a una organizacién cualquiera de las demas.

Servir de marco para evaluar las actividades presentes y futuras.

Hacer su declaracion en términos lo bastante claros como para que los pueda

entender bien toda la organizacion”.*®

MISION

“Somos una empresa de capacitacion en Proactividad, agil,
competitiva e innovadora, enfocada en superar las

expectativas de nuestros clientes, ofreciendo Servicios de

Calidad a las empresas del Distrito Metropolitano de Quito”.

3.2.3. Objetivos Estratégicos:

“Se hacen con un alcance de cinco afios y minimo de tres. Esto depende del tamafio de la empresa. Los objetivos

organizacionales tienen la duracién de un afio y sirven para definir el futuro del negocio”.36

» Desarrollar soluciones adecuadas al tamafio y estructura de
las empresas que aumenten la rentabilidad de nuestros

clientes.

» Impulsar el crecimiento de nuestros clientes, mediante la

experiencia y apoyo técnico.

» Participar activamente en la mejora de la gestidn

empresarial de nuestros clientes.

35 Misién: http://www.trabajo.com.mx/mision_de_una_empresa.htm
% Objetivos Estratégicos: http://www.monografias.com/trabajos
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» Fortalecer la gestion empresarial de nuestros clientes para
superar los retos y asegurar mejores oportunidades de

crecimiento.

3.2.4. Principios y Valores:

PRINCIPIOS: “Son imperativos de tipo general que nos orientan acerca de qué hay de bueno y realizable en

acciones y de malo y evitable en otras”.

@ Profesionalismo: Contamos con un equipo comprometido

con la Calidad y Profesionalismo.

@ Servicio: Priorizamos la Calidad de Servicio ante todo, un

cliente satisfecho es nuestra mejor carta de presentacion.

@ Trabajo en Equipo: Sabemos que el éxito es fruto del
sacrificio y el trabajo constante de todo grupo humano que

esta decidido a alcanzarlo.

VALORES: “Define el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la gestion de la organizacion.

Constituyen la filosofia institucional y el soporte de la cultura organizacional”.37

En la empresa Vive Proactivo Cia. Ltda. se van a fomentar los siguientes

valores:

37 Valores y Principios: http://www.webandmacros.com/Mision_Vision_Valores_CMI.htm
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@ Confianza: Garantizamos la obtencién de Resultados.

@ Integridad: Transparencia en el manejo de Informacién

Confidencial.

@ Respeto: Por nuestros clientes y su tiempo, nuestro deber

nace de sus necesidades.

3.2.5. Estrategia Empresarial:

“Define los objetivos generales de la empresa y los cursos de accion fundamentales, de acuerdo con los medios

actuales y potenciales de la empresa, a fin de lograr una insercion 6ptima de esta en su entorno”.*

3.2.5.1. Estrategia de Competitividad:

"La definicion de estrategia competitiva consiste en desarrollar una amplia formula de como la empresa va a
competir, cuales deben ser sus objetivos y qué politicas seran necesarias para alcanzar tales objetivos, este tipo de

estrategia se la puede definir por liderar precios en el mercado o por segmentacion n39

Segmentacién o especificacidon hacia:

a) Instituciones publicas, con énfasis en Ministerios Coordinadores y
Ministerios Sectoriales que funcionan en la ciudad de Quito.

b) Compafias de seguros que disponen de oficinas en la ciudad de
Quito.

38 Estrategia Empresarial: http://admindeempresas.blogspot.com/2007/06/estrategia.html
% M. Porter [121]. Estrategias Competitivas. (1992).
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3.2.5.2. Estrategia de Crecimiento:

Buscar mecanismos que en mediano plazo aseguren incrementar el nimero
de participantes a los cursos de proactividad (Funcionarios, Empleados y
Trabajadores).

Ampliar los horizontes empresariales a otros destinos, abriendo sucursales
en ciudades como: Guayaquil, Cuenca, Ambato, reforzando acciones
publicitarias.

3.2.5.3. Estrategia de Competencia:

“En la estrategia de competencia se describe la forma en que se conquistan cuotas de mercado a los

competidores.”*

Promocionar los servicios mediante una web, y proporcionar articulos vy tips
sobre proactividad.

Generar un valor agregado a través de ofrecer reuniones relacionadas con la
proactividad en las unidades de los ministerios o compafiias de seguros que

presenten dificultades, como enganche de los cursos a nivel institucional.
3.2.5.4. Estrategia Operativa:

Incorporacién de tecnologia para cursos online

3.3 Estrategias de Mercadotecnia:

“La estrategia comercial esta representada por las clasicas 4'p de la mercadotecnia (producto, precio, promocién y

plaza), cada una de las cuales integra una gran variedad de herramientas para atraer al cliente y facilitar el

“ http://www.contactopyme.gob.mx/guiasempresariales/guias.asp?s=10&g=6&sg=43
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intercambio del producto, integrando un todo en el que la falta en una parte afecta al conjunto (ej. Un excelente

producto con una mala distribucion esta condenado al fracaso).”41
3.3.1. Estrategia de Precio:

“Esta variable tiene una estrecha correspondencia por ejemplo, puede ser alto, medio o bajo.”42

# Otorgar descuentos por pagos en efectivo o volimenes de

demandantes.

#+ Ofrecer formas de financiamiento.

3.3.2. Estrategia de Promocion:

“Su papel es informar, persuadir y reafirmar la preferencia del cliente, con las herramientas de la publicidad,

promociones (regalos, descuentos, rifas, etc.) relaciones publicas y fuerzas de ventas.”®

@ Marketing objetivo mediante catalogos, tripticos, folletos que

contengan informacién sobre el servicio

@ Participar en ferias y exposiciones a fin de incrementar la oferta del

servicio.

@ Realizar anuncios en medios de comunicacion e impresos como

periddicos y revistas relacionadas con el target.

@ Desarrollar los servicios que ofrece la empresa mediante Tele

mercadeo.

“ http://www.emexico.gob.mx/work/resources/LocalContent/9840/1/temalV.html
42 http://www.emexico.gob.mx/work/resources/LocalContent/9840/1/temalV.html
43 http://www.emexico.gob.mx/work/resources/LocalContent/9840/1/temalV.html
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@ Dar obsequios (boligrafos, llaveros, agendas, etc.) con el nombre o

logotipo de la empresa, para lograr acercamiento con los clientes.

3.3.3. Estrategia de Servicio:

“Constituye el corazdn de la estrategia comercial, tal que a través del manejo de los atributos de calidad, servicio e

imagen se construye un perfil de producto de particular interés para un espacio del mercado.”*

« Posicionar la marca del servicio VIVE PROACTIVO CIA LTDA en el

mercado meta como: calidad y satisfaccion.

« Elaborar un pequefio catalogo que se entregue al cliente donde conste

la informacién sobre los programas a dictarse.

3.3.3. Estrategia de Plaza:

“Se plantea el modo en que se mueve el producto desde la fabrica hasta el consumidor (canales y puntos de venta),

lo cual es de primordial importancia ya que gran parte de la batalla se libra en estos Iugares.“45

# Capacitacion a través de la empresa VIVE PROACTIVO CIA LTDA

gue es la capacitadora oficial de cursos de proactividad

# Apertura de puntos de capacitacion ubicados estratégicamente a
cargo de VIVE PROACTIVO CIA LTDA.

4 http://www.emexico.gob.mx/work/resources/LocalContent/9840/1/temalV.html
4 http://www.emexico.gob.mx/work/resources/LocalContent/9840/1/temalV.html
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yivel

3.4La Organizacion:

3.4.1 Estructura Organica:

“La estructura organica es la forma en que estan cimentadas y ordenadas las unidades administrativas de una
institucion, organizacion u érgano y la relaciéon que guarda entre si, dicho de otra manera se refiere a la forma en
que se dividen, agrupan y coordinan las actividades de la empresa u organizacion en cuanto a las relaciones entre

el o los gerentes y los colaboradores”*®

La empresa VIVE PROACTIVO CIA LTDA, estara conformada de la siguiente

manera.

s GERENCIA GENERAL

I.  Un Gerente General, el mismo que se encuentra ubicado en el
Nivel Ejecutivo. Ademas se contara con una persona que tenga
< las funciones de asistente de gerencia cuyas funciones son:

- Organizar y supervisar la administracion documentaria, el

E_e G““\’o archivo central, asi como la recepcion y central telefonica.

el

et

- Supervisar el flujo de ingreso y egreso de documentos y el

sistema de archivos.

.  Un Departamento de Capacitacién con 4 profesionales, donde
< uno hara las funciones de Director y los 3 de capacitadores.

—

4

6 http://www.wikilearning.com/curso_gratis/la_administracion_de_recursos_humanos-estructura_organica/15947-22
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Gerencia ) ‘ Nivel Ejecutivo
General | —

sy, Nivel

Operacional

Departamento
de Capacitacion

ELABORADO POR: Tania Jacome

3.4.2 Responsabilidades:

» GERENCIA GENERAL:

Es responsabilidad de la Gerencia General ejercer la administracién a través
de la planificacion, organizacién, supervision, y control de las actividades de
la empresa.

Entre los objetivos de la gerencia esta lograr la eficiencia en la administracion
para incrementar el indice de produccion y productividad de la organizacién a
través de una eficaz coordinacion; garantizando el control de la calidad en los
proyectos, programas y procesos desarrollados y ejecutados por la empresa
de proactividad.

Gerente General:

« Programar y supervisar los estudios técnicos y/o cientificos de
la empresa de Proactividad y elaborar informes, propuestas y
recomendaciones sobre los proyectos definidos.
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Realizar evaluaciones de desempefio de los consultores, esto

se lo realizara cada mes

Supervisar las actividades de los miembros del equipo de

consultoria en las distintas areas profesionales.

Dirigir y disefiar la puesta en marcha de relevamientos y
diagndsticos de situacion.

Coordinar el disefio detallado de los sistemas, métodos, normas
y procedimientos.

Elaborar directivas para el disefio de los manuales y/o
documentacion relevante de los programas asignados.

Coordinar los programas de capacitacién de los integrantes del
equipo y el material correspondiente, en funcién de los

proyectos asignados.

Elaborar los cronogramas de trabajo y determinar la asignacion

de tareas a los expertos y capacitadores.

Asistente de Gerencia:

4 Organizar y supervisar la administracion documentaria, el

archivo central, asi como la recepcion y central telefénica.
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4+ Supervisar el flujo de ingreso y egreso de documentos y el

sistema de archivos.

4« Dar informacién de los servicios que se ofrece en la

empresa.

+ Llevar la agenda actualizada de la Gerencia General.

+ Elaboracion de proformas para los clientes

+ Preparar informacién Técnica necesaria para la presentacion de

ofertas de los cursos.

+ Atender solicitudes de los clientes.

» DEPARTAMENTO DE CAPACITACION:

La principal funcion del departamento es capacitar, cuyo compromiso es
disefar y promover nuevas experiencias que apoyen a las personas para la
obtencién de resultados extraordinarios en su vida laboral, de tal manera que
abran la posibilidad de lo que nunca creyeron posible; contard con 4
capacitadores.

¢ Director:

§ Supervisar las actividades del equipo de capacitadores
de distintas categorias.

§ Realizar evaluaciones mensuales de los capacitadores B
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Efectuar el disefio detallado de los sistemas, métodos,

normas y procedimientos.

Elaborar los manuales y/o documentacién relevante de

los programas asignados

Elaborar los programas de capacitacion de los
integrantes del equipo y el material correspondiente, en

funcién de los programas asignados.

Transferir conocimiento y técnicas al grupo de trabajo

bajo su supervision.

Capacitadores:

Planificar y ejecutar los programas de capacitacion que
estén a su cargo con el fin de lograr los resultados

asignados.

Realizar auto-evaluaciones de desempefio y elaborar
informes, propuestas y recomendaciones, con su

correspondiente discusion.

Efectuar el disefio detallado de sistemas, métodos,

normas y procedimientos.

Elaborar los manuales y la documentacién relevante de

los programas asignados.
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» Contador Externo. Este sera contratado por honorarios; su

funcién seréa:

e Presentar los registros de diario, mayor, inventarios,

cuentas de bancos.

o Estados financieros a presentar e indicadores

financieros.

o Revisar que las conciliaciones bancarias se encuentren
conforme de acuerdo a los movimientos bancarios y los

registros internos.

e Revisar y firmar el preliminar de las declaraciones
mensuales de impuestos

o Estara al tanto de las nuevas leyes fiscales.

o Participar en reuniones de trabajo indicadas por el jefe

inmediato.

3.4.3 Perfiles Profesionales:

@ Gerente General:

Preferentemente con Postgrados, Doctorado, Maestrias
Experiencia en cargos similares minima de 5 afios
Formacion profesional Marketing o Administracion de Empresas

Idioma Extranjero
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@ Asistente de Gerencia

Excelente presencia

Experiencia minima de 1 afio en cargos similares
Conocimientos excelentes en computacion
Excelente actitud de servicio

Disponibilidad de horario

Formacion académica: secundaria o superior

@ Capacitadores:

Dominar conocimientos de informaciéon sobre los principios
pedagdgicos actuales con énfasis en el desarrollo de

capacidades de comunicacion y de la formacion en valores.

Dominio de estrategias para el trabajo en equipo

Poseer habilidades comunicativas que le facilitan interactuar

Idioma Extranjero

@ Contador Externo:

CPA - CBA

Tres afos de experiencia profesional y manejo de sistemas
contables.

Manejo de utilitarios basicos de computacion

Registro actualizado del Colegio de Contadores
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3.4.4 Organigrama Estructural:

GERENCIA
GENERAL

—_—_,———_—_——— —

Departamento de
Capacitacién.

El Organigrama Estructural de “VIVE PROACTIVO CIA LTDA” esta plasmado
por la Gerencia General, donde se encuentra el Gerente General y la
Asistente de Gerencia, seguido del Departamento de Capacitacién ahi estan

los capacitadores y como apoyo se cuenta con un Contador Externo.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

4.1 Presupuestos

“Un presupuesto es la prevision de gastos e ingresos para un determinado lapso, por lo general un afio. Permite a
las empresas, los gobiernos, las organizaciones privadas y las familias establecer prioridades y evaluar la

consecucion de sus objetivos™’.

En otras palabras, un presupuesto, es un conjunto de prondsticos en
términos financieros referentes a un periodo precisado. Un presupuesto es
un artificio que permite a la direccion planear y controlar las actitudes de una
empresa de modo que pueden realizar sus objetivos en cuanto a ganancias y

servicios

4.1.1.Presupuestos de Inversion:

“Este presupuesto esta integrado por el conjunto de erogaciones que es necesario realizar para conformar la
infraestructura fisica (maquinaria, terreno, edificios, instalaciones, etc) e intangible que le permitird al proyecto
transformar un conjunto de insumos en un producto determinado. Desde el punto de vista de la técnica contable,
estas erogaciones se llaman activos totales del proyecto, las cuales se clasifican en activos fijos, diferidos y
circulantes o capital de trabajo. La clasificacion contable conduce a elaborar tres presupuestos: el de inversion fija,
el de inversion diferida y el de capital de trabajo o inversion circulante, que agrupa al activo de acuerdo con su

permanencia en la empresa.”*

‘" BURBANO, Jorge y ORTIZ, Alberto. Presupuestos: Enfoque Moderno de Planeacién y Control de Recursos.
“8 NACIONAL FINANCIERA, Guia para la formulacion y evaluacion de proyectos de inversion, Pag.80 - 83
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Tabla 41: Presupuesto de Inversion

ACTIVOS FIJOS

DETALLE VALOR
Muebles de Oficina $4.000,00
Equipo de Oficina $6.700,00
SUBTOTAL $ 10.700,00
ACTIVOS DIFERIDOS
DETALLE VALOR
Gastos de Constitucion $ 500,00
Tramites Legales $ 600,00
Registro de Patentes $1.500,00
SUBTOTAL $ 2.600,00
CAPITAL DE TRABAJO:
DETALLE VALOR
Capital de Trabajo (3 meses) $11.659,00
SUBTOTAL $ 11.659,00
TOTAL INVERSION INICIAL $ 24.959,00

ELABORADO POR: Tania Jacome
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4.1.1.1. Activos Fijos:

“Se refieren a aquellos costos realizados en la compra de activos fijos, como instalaciones, maquinaria, equipo,
tierra, muebles y equipos de oficina, instalacion y montaje. Se debe indicar, para cada uno de los activos fijos que

se deprecian, el alcance de su depreciacion”49

Tabla 42: Presupuesto de Activos Fijos

ELABORADO POR: Tania Jacome

49 BURBANO, Jorge y ORTIZ, Alberto. Presupuestos: Enfoque Moderno de Planeacion y Control de Recursos.

125



Tabla 43: Depreciacion de Activo Fijo

“La depreciacion es la disminuciéon del valor de propiedad de un activo fijo, producido por el paso del tiempo,
desgaste por uso, el desuso, insuficiencia técnica, obsolescencia u otros factores de caracter operativo, tecnolégico,

tributario, etc.”*

Para el calculo de la depreciacion, se utilizé el Método de Linea Recta, que
consiste en dividir el valor original (costo de adquisicion del activo), para su

vida util.

ELABORADO POR: Tania Jacome

50http://www.monografias.com/trabajos69/depreciacion-perdida-valor-bien/depreciacion-perdida-valor-
bien.shtml#ladeprecia
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Tabla 44: Mantenimiento de Activo

El mantenimiento de activos fijos, es el conjunto de acciones que adopta la administracion en forma preventiva, para

garantizar el funcionamiento normal, y/o prolongar la vida util de los mismos.>*

ELABORADO POR: Tania Jacome

o http://www.unmsm.edu.pe/ogp/ARCHIVOS/Glosario/indm.htm#1
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4.1.1.2. Activos Intangibles:

“Son costos referentes a la puesta en marcha, a costos de organizacion, patentes y similares”52.

Tabla 45: Activos Intangibles

DIFERIDOS V. UNITARIO V. TOTAL
Gastos de Constitucién 500,00 500,00
Tramites Legales 600,00 600,00
Registro de Patentes 1.500,00 1.500,00

TOTAL 2.600,00

ELABORADO POR: Tania Jacome

Tabla 46: Amortizacion Activo Diferido

“Los Activos Diferidos constituyen gastos capitalizables que rendiran beneficios en periodos futuros relativamente
largos. Los activos diferidos son aquellos que se deben amortizar, no se pueden recuperar, son gastos a

prorratearse a largo plazo™®

ELABORADO POR: Tania Jacome

52 BURBANO, Jorge y ORTIZ, Alberto. Presupuestos: Enfoque Moderno de Planeacién y Control de Recursos.
% ZAPATA SANCHEZ PEDRO, Contabilidad General, Pag. 129 - 130
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4.1.1.3. Capital de Trabajo:

“El capital de trabajo es la inversién de una empresa en activos a corto plazo, destinado al funcionamiento inicial y
permanente del negocio, que cubre el desfase natural entre el flujo de ingresos y egresos.” s4
“Ciclo de Caja: Es el tiempo que transcurre entre el momento en que se efectlan las salidas de efectivo, hasta el

momento de la recuperacion del mismo”.*®

Para el célculo del Capital de Trabajo se utilizo el método del Ciclo de Caja
gue consiste en establecer el tiempo que demora en recuperarse un dolar

invertido en la empresa.

Para el presente estudio el capital de trabajo esta considerado para 90 dias
(3meses).

. . TotalDesem bolsosXAfio TDA
K = CapltalTra baJO B T ——
RotacionDe Efectivo RE

Donde: RE = 360 dias _ 360

CcC 90
ENONCES: K = anmimms = el = $11 .659 ,00

RE

54 http://www.mitecnologico.com/Main/ConceptolmportanciaCapitalDeTrabajo
*® Planeacion y Control del Activo Circulante: http://www.itistmo.edu.mx
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Tabla 47: Capital de Trabajo

ELABORADO POR: Tania Jacome

4.1.2.Cronograma de Inversiones:

“Con el cronograma de inversiones se puede observar las fechas en las cuales se deben realizar las diferentes

inversiones en activos fijos para la puesta en marcha del proyecto.”56

Tabla 48: Cronograma de Inversiones

ELABORADO POR: Tania Jacome

% http://bieec.epn.edu.ec:8180/dspace/bitstream/123456789/1151/3/T%2011015%20CAPITULO%205.pdf
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4.1.3.Presupuestos de Operacion:

4.1.3.1. Presupuestos de Ingresos:

“Es aquel presupuesto que permite proyectar los ingresos que la empresa va a generar en cierto periodo de tiempo.
Para poder proyectar los ingresos de una empresa es necesario conoce las unidades a vender y el precio de los

productos”®’.

Tabla 49: D.I. - Presupuestos de Operacion

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA CAPTACION
INSATISFECHA 8%

2010 206 7 199 15

2011 211 7 204 16

2012 215 8 207 17

2013 220 8 212 17

2014 225 8 217 17

FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: Tania Jacome

Tabla 50: Presupuesto de Ingreso

FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: Tania Jacome

57 Toro Diaz, J.: "Formulacién y evaluacién de proyectos”
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4.1.3.2. Presupuestos de Egresos:

“Un presupuesto de egresos es aquel que permite proyectar todos aquellos costos y gastos que se deben realizar

periddicamente para garantizar el correcto funcionamiento de la empresa a lo largo del horizonte del proyecto”58.

Tabla 51: Presupuestos de Egresos Con Financiamiento

ELABORADO POR: Tania Jacome

%8 Toro Diaz, J.: "Formulacién y evaluacién de proyectos”
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Tabla 52: Presupuestos de Egresos Sin Financiamiento

ELABORADO POR: Tania Jacome
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4.1.3.3. Estado de Origen y Aplicacion de Recursos:

“El Estado de Origen y Aplicacion de Recursos tiene como objetivo mostrar, en un determinado periodo, cual ha

sido el origen de los recursos con que ha contado la empresa y qué aplicacion se les ha dado™®

Tabla 53: Estado de Origen y Aplicacion de Recursos

ELABORADO POR: Tania Jacome

% http://www.eco-finanzas.com/diccionario/E/ESTADO_DE_ORIGEN_Y_APLICACION_DE_RECURSOS.htm
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4.1.3.4. Estructura de Financiamiento:

Tabla 54: Estructura de Financiamiento

ELABORADO POR: Tania Jacome

Se ha decidido financiar el proyecto por medio de un Crédito Productivo,
operacion que se llevara a cabo con Banco Pichincha C.A., actualmente la
tasa de interés es del 17,40%°°

Para la realizacion de la tabla de amortizacion se empled la siguiente

férmula:
. A
Valor - Cuota - Capital = c———
No - Periodos
i= (Capital-Cuota Capital) * Tasa Bancaria
Donde:
« A: Capital
« i: Tasade Interés

« N: Periodos

60 www.picaval.com.ec, Reporte de Mercado, 20 de Enero del 2010
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Tabla 55: Amortizacion

ELABORADO POR: Tania Jacome

4.1.4.Punto de Equilibrio:

“Se denomina Punto de Equilibrio de una empresa al volumen productivo correspondiente a una situacion en la que
no se obtienen beneficios pero tampoco se incurre en pérdidas, es decir cuando los ingresos permiten cubrir los

costos”®.

Para calcular el punto de equilibrio econdmico de la empresa, se necesita
realizar la clasificacion de costos (ya sean fijos o variables).

51 Nicko Gomero Gonzalez; “Formulacién y Evaluacién de Proyectos”
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Tabla 56: Clasificacion de los Costos

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS 49.743,80 | 49.222,66 | 48.701,51 | 48.180,37 | 47.659,22
SUELDOS Y SALARIOS 34.416,00 | 34.416,00 | 34.416,00 | 34.416,00 | 34.416,00
GASTO ARRIENDO 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
GASTO DEPRECIACION 2.340,00 2.340,00 2.340,00 2.340,00 2.340,00
GASTO MANTENIMIENTO 107,00 107,00 107,00 107,00 107,00
GASTO AMORTIZACION ACT. O 520,00 520,00 520,00 520,00 520,00
PAGO INTERESES 2.605,72 2.084,58 1.563,43 1.042,29 521,14
SERVICIO DE LA DEUDA 2.995,08 2.995,08 2.995,08 2.995,08 2.995,08
GASTO DE PUBLICIDAD 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
MATERIAL DE LIMPIEZA 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
COSTOS VARIABLES 5.460,00 | 2.700,00 | 2.700,00 | 2.700,00 | 2.700,00
SERVICIOS BASICOS 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00 2.700,00
UTILES DE OFICINA 2.760,00 2.760,00 2.760,00 2.760,00 2.760,00
INGRESOS POR VENTAS 67.500,00 | 73.440,00 | 74.520,00 | 76.320,00 | 78.120,00
PRECIO VENTA UNITARIO 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
COSTO VARIABLE UNITARIO 24,27 11,03 10,87 10,61 10,37
PUNTO DE EQUILIBRIO $ | 54.121,64 | 53.176,11 | 52.551,94 | 51.892,83 | 51.240,55
PUNTO DE EQUILIBRIO Q 180 170 168 166 165

ELABORADO POR: Tania Jacome

Para el calculo del punto de equilibrio en ddélares se aplico la siguiente

formula:

« Donde:

PE, =

CF = costos fijos;

CF

D
L. CuT

Y

CVT = costo variable total;

Y= ingresos x ventas
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49.743,80
1 5.460,00

© 67.500,00

PE, =

PE$ = 54.121,64

Para el célculo del punto de equilibrio en unidades se aplico la siguiente

formula:
PEQ :C—F
PV, - CV,
« Donde:

CF = costos fijos;
PVq = precio de venta unitario;

CV(q = costo variable unitario

_49.743.80
9 ~ canssssss——
300- 24,27

PEQ =180

Para no ganar ni perder se debe atender a 180 personas con un ingreso
de $54.121,64.
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ELABORADO POR:

llustracién 25: Punto de Equilibrio

INGRESOS TOTALES

COSTOS TOTALES
INGRESOS
$ 67.500
P.E.
Costos Variables
Operacionales
COSTOS FIJ0S
$ 49.743,80
el
™
Costo Fijo
Q
50 100 150 200 350

: Tania Jacome

180 Personas
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4.2. Estados Financieros Proyectados
4.2.1 Del Proyecto (Sin Financiamiento):
4.2.1.1. Estado de Resultados (Pérdidas vy

Ganancias)

“Un estado de resultados (denominado a veces estado de ganancias y pérdidas) detalla sus ingresos y sus

egresos, y le permite saber cuéles son sus ganancias o sus pérdidas durante un periodo determinado”62.

Tabla 57: Estado de Resultados Proyectados Sin Financiamiento

ELABORADO POR: Tania Jacome

62 . . “ . L "
Nicko Gomero Gonzalez; “Formulacién y Evaluacion de Proyectos

140



4.2.1.1. Flujo Neto de Fondos

“Puesto que algunos gastos contables no constituyen desembolsos de efectivo, como el Gasto de Depreciacion de
activos Fijos y el Gasto de Amortizacion de Activos Diferidos, es necesario que estos gastos no desembolsables

sean tomados en cuenta para la construccion del Flujo Neto de Fondos de la Empresa”63.

Tabla 58: Flujo Neto de Fondos Sin Financiamiento

A. INGRESOS OPERACIONALES 0 1 2 3 4 5
Captacion del 8% 15 16 17 17 17
No de Personas por Evento 15 15 15 15 15
Precio Unitario 300 300 300 300 300
TOTAL 67.500,00| 73.440,00( 74.520,00| 76.320,00|78.120,00
B. EGRESOS OPERACIONALES
SUELDOS Y SALARIOS 34.416,00| 34.416,00| 34.416,00( 34.416,00|34.416,00
SERVICIOS BASICOS 2.700,00( 2.700,00| 2.700,00( 2.700,00| 2.700,00
GASTO ARRIENDO 4.800,00( 4.800,00| 4.800,00| 4.800,00( 4.800,00
UTILES DE OFICINA 2.760,00( 2.760,00| 2.760,00( 2.760,00| 2.760,00
MATERIAL DE LIMPIEZA 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
GASTO MANTENIMIENTO 107,00 107,00 107,00 107,00 107,00
GASTO DE PUBLICIDAD 1.000,00| 1.000,00( 1.000,00( 1.000,00| 1.000,00
TOTALES 46.743,00| 46.743,00( 46.743,00( 46.743,00]46.743,00
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) 0,00| 20.757,00| 26.697,00| 27.777,00| 29.577,00(31.377,00
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
15% PARTICIPACION TRABAJADORES -2.684,55| -3.575,55| -3.737,55| -4.007,55| -4.277,55
25% IMPUESTO A LA RENTA -3.803,11| -5.065,36( -5.294,86| -5.677,36| -6.059,86
NUEVAS INVERSIONES -4.500,00 -2.200,00
VALOR RESIDUAL 1.067,00
INVERSION EN ACTIVO FIJO 10.700,00
INVERSION EN ACTIVO DIFERIDO 2.600,00
RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO 11.650,00 11.659,00
TOTALES 24.959,00| -6.487,66| -8.640,91|-13.532,41| -9.684,91 188,59
FLUJO DE FONDOS -24.959,00| 14.269,34| 18.056,09( 14.244,59( 19.892,09|31.565,59

ELABORADO POR: Tania Jacome

63 . . “ . L "
Nicko Gomero Gonzalez; “Formulacién y Evaluacion de Proyectos
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Tabla 59: Tabla de Beneficios Netos del Proyecto

CONCEPTO ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
INGRESOS 67.500,00 73.440,00| 74.520,00| 76.320,00| 78.120,00
EGRESOS 24.959,00| 53.230,66| 55.383,91| 60.275,41| 56.427,91| 46.554,41
BENEFICIOS NETOS -24.959,00| 14.269,34| 18.056,09| 14.244,59| 19.892,09|31.565,59

ELABORADO POR: Tania Jacome

4.2.2.Del Proyecto (Con Financiamiento):
4.2.2.1. Estado de Resultados (Pérdidas vy

Ganancias):

Tabla 60: Estado de Resultados Proyectado Con Financiamiento

ELABORADO POR: Tania Jacome
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4.2.2.2. Flujo Neto de Fondos:

Tabla 61: Flujo Neto de Fondos Con Financiamiento

ELABORADO POR: Tania Jacome
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Tabla 62: Tabla de Beneficios Netos del Inversionista

ELABORADO POR: Tania Jacome

4.3 Evaluacion Financiera:

“La evaluacion financiera de proyectos se constituye en una etapa de comprobacion y tiene como principal funcion
verificar la informacion y la viabilidad del Proyecto, es decir se procede a la evaluacion financiera para saber si el

proyecto es factible o no”®.

4.3.1.Determinacion de la Tasa de Descuento

“La tasa de descuento no es mas que la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR), que se determina de

acuerdo al costo de Capital en funcién de las alternativas posibles de inversion establecidas por el mercado”.

De este modo, se determina una tasa libre de riesgo que esta determinada
por el rendimiento de los Bonos del Estado los cuales mantienen una tasa
del 9,50% a la cual se incrementa una tasa correspondiente al riesgo
inherente de cualquier inversion. Esta tasa, denominada premio al riesgo, se
determina en base a los activos monetarios negociados en forma mas comun

en el pais en este caso se asumird el 2,5% como tasa de premio al riesgo.

4.3.1.1. Del Proyecto (sin financiamiento):

TMAR = Tasa Pasiva Banco Central + % Premio al Riesgo

4 Flores Ballesteros; Emilio ADMINISTRACION DE PROYECTOS II
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Tabla 63: TMAR Sin Financiamiento

TASA PASIVA BCE 8,00%
% PREMIO AL RIESGO 4,0%
TMAR = 12,00%

ELABORADO POR: Tania Jacome

Cuando el proyecto no requiere financiamiento externo de un banco o de

terceros esta es la Unica tasa de descuento que se utiliza.

4.3.1.2. Del Proyecto (con financiamiento):

En este caso se considera la ponderacion del costo de capital para recursos

propios y la tasa de interés del financiamiento.

TMAR = Tasa Activa Banco Pichincha: 17,40%

Tabla 64: TMAR Con Financiamiento

TIPO DE APORTE | PARTICIPACION % TMAR PONDERACION
RECUROS PROPIOS 40% 12,00% 4,80
FINANCIAMIENTO 60% 17,40% 10,44

TMAR GLOBAL 15,24

ELABORADO POR: Tania Jacome

El minimo de rentabilidad que debe tener el proyecto es del 15,24%
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4.3.2. Evaluacioén Financiero del Proyecto - Inversionista

4.3.2.1. Criterios de Evaluacion

“La evaluacion financiera permite determinar la factibilidad o no de un proyecto y si éste es conveniente para
el inversionista, luego de haber determinado la inversion inicial neta y los flujos de fondos.
La decision de seleccionar una inversion se la puede realizar mediante la aplicacion de los diversos métodos
de evaluacion, los cuales se los puede agrupar en dos secciones:

- Métodos Estéaticos o Convencionales que excluyen el valor del dinero en el tiempo y los

- Métodos Dinamicos o de Descuento que por el contrario si toman en consideracion la

oportunidad en el tiempo que tienen los flujos de efectivo”®

4.3.2.2. Valor Actual Neto (VAN)

“El Valor Actual Neto (VAN) mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que exceden la rentabilidad

esperada después de recuperar toda la inversién, es por eso que el VAN se calcula a partir de los flujos de caja

proyectados a partir del primer periodo de operacion, restando la inversion realizada inicialmente”®®.

Es decir, es una expresion monetaria de rentabilidad, después de recuperar

todas las inversiones.

FNF . FNF . FNF
S e - c— - e— -
@+i)t @+i)>  @+i)

VAN = INV.INICIAL - & smie

n=1 (1 + I)

« Donde:
VAN = Valor Actual Neto

62 LARA Juan, Administracion Financiera, Edicion 2007, Pag. 100
Nicko Gomero Gonzales; “Formulacién y Evaluacion de Proyectos”
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FNF = Flujo Neto de Fondos (Ingresos — Egresos)
n = Horizonte del proyecto
i = Tasa de Interés (TMAR)

Criterios de Decision:
@ Siel VAN > 0, se debe ejecutar el proyecto
@ Siel VAN <0, no es recomendable ejecutar el proyecto

@ Siel VAN =0, se puede 0 no ejecutar el proyecto

Tabla 65: VAN Sin Financiamiento

< FSA -ammm BENEFICIOS INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS
ANO| INGRESOS 12’m EGRESOS NETOS ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS

0 | - 24.959,00 -24.959,00 | - 24.959,00 -24.959,00

1 67.500,00 (0,892857143| 53.230,66 14.269,34 60.267,86 47.527,38 12.740,48
2 73.440,00 (0,797193878| 55.383,91 18.056,09 58.545,92 44.151,72 14.394,20
3 74.520,00 (0,711780248| 60.275,41 14.244,59 53.041,86 42.902,85 10.139,02
4 76.320,00 (0,635518078| 56.427,91 19.892,09 48.502,74 35.860,96 12.641,78
5 78.120,00 (0,567426856| 46.554,41 31.565,59 44.327,39 26.416,22 17.911,16
TOTALES 264.685,77 221.818,12 67.826,64

VAN 42.867,64

ELABORADO POR: Tania Jacome

El valor del VAN result6é ser $42.867,64; es decir es mayor que 0, por lo que

es recomendable ejecutar el proyecto.
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Tabla 66: VAN Con Financiamiento

ELABORADO POR: Tania Jacome

El valor del VAN resulto ser $38.495,58; es decir es mayor que 0, por lo que

es recomendable ejecutar el proyecto.

VER ANEXO 8: VAN con dos escenarios (62% - 62,50%)

4.3.2.3. Tasa Interna de Retorno (TIR)

“Es la tasa de descuento que hace el VAN igual a cero, o alternativamente, es la tasa que iguala a la suma de los
flujos descontados a la inversion inicial. Se llama Tasa Interna de Rendimiento porque supone que el dinero que se

gana afio con afio se reinvierte en su totalidad”®’

Es decir, mide la rentabilidad como un porcentaje
Entonces se realiza el calculo de la TIR en base a la siguiente formula:
VAI
VAI - VAs

TIR =TDi + (TDs - TDi)

67 | . i "
Nicko Gomero Gonzales; “Formulacién y Evaluacion de Proyectos
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« Donde:
TDi = Tasa de Descuento Inicial
TDs = Tasa de Descuento Superior
VAI = Valor Actual Inicial
VAs= Valor Actual Superior

Criterios de Decision:
@ SilaTIR >TMAR, se debe ejecutar el proyecto
@ Si la TIR < TMAR, no es recomendable ejecutar el

proyecto

@ SilaTIR <TMAR, se puede 0 no ejecutar el proyecto

Tabla 67: TIR Sin Financiamiento

AROs | BENEFICIO | TASA DE DESCUENTO
NETO 61,00% 75,00%
0 -24.959,00 | -24.959,00 | -24.959,00
1 14.269,34 | 8.862,94 8.153,91
2 18.056,09 | 6.965,81 5.895,87
3 14.244,59 | 3.413,28 2.657,88
4 19.892,09 | 2.960,58 2.120,94
5 31.565,59 | 2.917,99 1.923,20
TOTALES 161,61 -4.207,21

ELABORADO POR: Tania Jacome
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161,61

TIR = 0,61 + (0,75 - 0,61)—
16161- (- 4.207,21)

TIR = 61,52%

Tabla 68: Reemplazo de la TIR con la férmula del VAN

Afos | BENEFICIO TIR
NETO 61,52%
0 -24.959,00
1 14.269,34 | 8.834,52
2 18.056,09 | 6.921,22
3 14.244,59 | 3.380,55
4 19.892,09 | 2.922,79
5 31.565,59 | 2.871,51
TOTAL 24.930,60
MENOS LA INVERSION 0,00

ELABORADO POR: Tania Jacome

Tabla 69: TIR Con Financiamiento

- BENEFICIO TASA DE DESCUENTO
ANOS
NETO 113,00% 115,00%
0 -9.983,60 -9.983,60 -9.983,60
1 9.613,11 4.513,20 4.471,21
2 13.732,09 3.026,76 2.970,71
3 10.252,82 1.060,97 1.031,64
4 16.232,55 788,62 759,68
5 28.238,28 644,08 614,68
TOTALES 50,03 -135,68

ELABORADO POR: Tania Jacome
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50,03

TIR=113+ (1,15 - 1,13)_
50,03 - (- 135,68)

TIR =113,54%

Tabla 70: Reemplazo de la TIR con la férmula del VAN

< BENEFICIO TIR
ANOS NETO 113,54%
0 -9.983,60
1 9.613,11 4.501,81
2 13.732,09 3.011,50
3 10.252,82 1.052,96
4 16.232,55 780,69
5 28.238,28 636,00
TOTAL 9.982,96
MENOS LA INVERSION 0,00

ELABORADO POR: Tania Jacome

CONCLUSION:
En ambos casos (con y sin financiamiento), la Tasa Interna de retorno TIR es

mayor a la Tasa Minima Aceptada de Rendimiento TMAR, por lo que es

recomendable ejecutar el proyecto.

151



4.3.2.4. Relacion Beneficio / Costo

“Mide la productividad del capital invertido y su utilizaciéon es obligada cuando los recursos son limitados. Este

criterio tiene en cuenta la dimensién relativa de la inversion.®®

« Donde:
VAB = Valor Actual de Beneficios
VAI = Valor Actual de Inversién
VAC = Valor Actual de Costos

“El criterio de seleccién segun la relacion beneficio/costo es que se debe aceptar cuando la relaciéon B/C es mayor o

igual a 1, siempre que se trate de proyectos independientes” 6

Para calcular la relacién Beneficio/Costo simplemente dividimos el total de
Ingresos actualizados para el total de egresos actualizados (incluyendo la

inversion inicial), es decir:

& INGRESOSACTUALIZADOS(Ya)

B a EGRESOSACTUALIZADOS(Ea)

Criterios de Decision:
@ Sila Relacion B/C > 1, se debe ejecutar el proyecto
@ Si la Relacion B/C < 1, no es recomendable ejecutar el
proyecto
@ Si la Relacion B/C = 1, se puede o no ejecutar el
proyecto.

68 | . . . "
Nicko Gomero Gonzales; “Formulacién y Evaluacion de Proyectos

% Clifor Daniel Sosa de la Cruz;"Como Elaborar un proyecto de Inversion” Pag. 151
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Tabla 71: Relacién B/C Sin Financiamiento

INGRESOS
ACTUALIZADOS

EGRESOS
ACTUALIZADOS

RELACION
BENEFICIO/COSTO

264.685,77

221.818,12

1,193255812

ELABORADO POR: Tania Jacome

: é INGRESOSACTUALIZADOS(Ya) ~ $264.585,77 _

a EGRESOSACTUALIZADOS(Ea) $221.818,12

119

Es decir por cada délar invertido se obtiene un beneficio de $0,19 dolares
(diecinueve centavos de ddlar).

Tabla 72: Relacién B/C Con Financiamiento

INGRESOS EGRESOS RELACION
ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS | BENEFICIO/COSTO
244.276,68 205.781,10 1,187070528

ELABORADO POR: Tania Jacome

: é INGRESOSACTUALIZADOS(Ya) ~ $244.276,68

a EGRESOSACTUALIZADOS(Ea) $205.781,10

119

Es decir por cada délar invertido se obtiene un beneficio de $0,19 dolares
(diecinueve centavos de ddlar)
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4.3.2.5. Periodo de Recuperacioén de la Inversion

“Tiene por objeto medir en cuanto tiempo se recuperara la inversion realizada, incluyendo el costo del capital

involucrado”.”

. ., Inversidninicial - FlujoNetoActualizadodel PrimerAfo
Periodode Re cuperacion SIS WL el o0 a TG e el R A T Lo

FlujoNetoActualizadodelSiguienteAfio

Tabla 73: Periodo de Recuperacion de la Inversién Sin
Financiamiento

) INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS
PERIODO | pcTuALIZADOS | ACTUALIZADOS | AcTUALIZADOS |ACYMULADO

T 24.959,00 -24.959,00

1 60.267,86 47.527,38 12.740,48 12.740,48

2 58.545,92 44.151,72 14.394,20 27.134,68

3 53.041,86 42.902,85 10.139,02 37.273,70

4 48.502,74 35.860,96 12.641,78 49.915,48

5 44.327,39 26.416,22 17.911,16 67.826,64

ELABORADO POR: Tania Jacome

pri =22229.00 12 740,38 _ ) 5412 10,2 @OMESES
14.394,20

La recuperacion de la Inversion se realiza en 1 afio 10 meses.

70 . . i "
Nicko Gomero Gonzales; “Formulacién y Evaluacion de Proyectos
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Tabla 74: Periodo de Recuperacion de la Inversién Con
Financiamiento

ELABORADO POR: Tania Jacome

PRI

9.983,60 -8.341,82

10.340,23

=016*12 =191

La recuperacion de la Inversion se realiza en 1 afio 2 meses

4.3.2.6. Analisis de Sensibilidad

“Consiste en evaluar cémo se comporta la rentabilidad ante los cambios en los valores de las variables que

intervienen en el calculo”™

Tabla 75: Andlisis de Sensibilidad Con Financiamiento

VARIABLES TIR VAN PRRI BIC RESULTADO
PROYECTO 113,54 38.495,58 | 1ANO1MES |1,18707053 | 0,19 ctvs VIABLE
PRECIO DE VENTA (-10%) 60,97 24.962,86 | 1 ANO 8 MESES | 1,12808943 [ 0,13 ctvs |POCO SENSIBLE
DEMANDA ( -4%) 77,05 23.697,35 | 1 ANO 3 MESES | 1,12006779 | 0,12 ctvs |POCO SENSIBLE
SUELDOS (+20%) 59,43 25.817,16 | 1 ANO 9 MESES | 1,11817824 | 0,12 cts |POCO SENSIBLE

ELABORADO POR: Tania Jacome

7 . i "
Nicko Gomero Gonzales; “Formulacién y Evaluacion de Proyectos
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Tabla 76: Andlisis de Sensibilidad Sin Financiamiento

VARIABLES TIR VAN PRRI B/C RESULTADO
PROYECTO 61,52 42.867,64 |1ANO 10 MESES| 1,19325581 | 0,19 ctvs VIABLE
PRECIO DE VENTA (-10%) | 27,05 17.403,45 |1ANO 25 MESES| 1,07881509 | 0,08 ctvs | MUY SENSIBLE
DEMANDA ( -4%) 27,33 15.781,50 |1ANO 24 MESES| 1,07065750 | 0,07 ctvs | MUY SENSIBLE
SUELDOS (+20%) 23,20 16.970,53 |1ANO 27 MESES| 1,06850820 | 0,07 ctvs | MUY SENSIBLE

ELABORADO POR: Tania Jacome
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Como se puede apreciar en el cuadro de andlisis de sensibilidad el proyecto
es sensible a la mayoria de cambios en las variables, para lo cual se
aplicaran las siguientes estrategias:

a) Ampliar el servicio de proactividad a Empleados y Funcionarios de los
Ministerios y Aseguradoras.

b) Ampliar el mercado de capacitacion para Ejecutivos de las Medianas
Empresas del Distrito Metropolitano de Quito.

c) Ofrecer los servicios de Proactividad a los Ejecutivos y Empleados de
los Concesionarios de Vehiculos.

d) Incrementar el nUmero de participantes por curso y bajar un 10% el
precio.
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CAPIiTULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

1.

El mercado del Distrito Metropolitano de Quito, presenta una
demanda insatisfecha suficientemente amplia para promover la
creacion de la empresa de Proactividad “Vive Proactivo” Cia.
Ltda.

El analisis realizado del estudio de mercado nos presenta que
existen empresas de capacitacion que no cuentan con metodologias
adecuadas para hacer que las personas sean proactivas dentro de
un mundo laboral, es por esta razén que el presente proyecto se
considera como un servicio nuevo e innovador dentro del Distrito
Metropolitano de Quito, lo cual nos hace concluir que el proyecto es

altamente viable.

Una vez realizado el estudio técnico, se puede concluir que el
tamafio Optimo permita cubrir la demanda insatisfecha y que
ademds existe disponibilidad de recursos, por lo que la ejecucién
del proyecto es factible.

De acuerdo al analisis estructural del proyecto, la empresa Vive
Proactive, deberd constituirse como una Compafia de
Responsabilidad Limitada, que esté dedicada a prestar Servicios de

Proactividad para Empresas Aseguradoras y Ministerios.
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5. Luego de realizar la Evaluacion Financiera para el horizonte del
Proyecto, nos indica que éste proyecto es rentable y brinda una
flexibilidad a los posibles cambios del mercado y del entorno.
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5.2. Recomendaciones

1. Dadas las caracteristicas del Proyecto, se recomienda realizar la
ejecucion inmediata del mismo, ya que las circunstancias actuales

son las mas favorables para su implementacién y desarrollo.

2. Se deben realizar alianzas estratégicas con empresas de
publicidad y medios de difusion masiva para promocionar los
servicios de la empresa de Proactividad, con el fin de llegar con
mas impacto sobre los potenciales clientes.

3. La empresa de Proactividad “Vive Proactivo” Cia. Ltda. Debe
lograr tener una estrategia de crecimiento enfocada a la Region
Sierra Centro del Pais, luego de posicionarse en la ciudad de
Quito.
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ANEXOS

Anexo 1: Constitucion de Compafias de Responsabilidad Limitada

1. CONSTITUCION
1.1 COMPANIAS DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

1.1.1 El nombre.- En esta especie de compafiias puede consistir en una
razon social, una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser
aprobado por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la
Superintendencia de Compafiias, o por la Secretaria General de la
Intendencia de Compafiias de Quito, o por el funcionario que para el
efecto fuere designado en las intendencias de compaiiias de Cuenca,
Ambato, Machala Portoviejo y Loja (Art. 92 de la Ley de Compafias y
Resoluciéon N°. SC. SG. 2008.008 (R. O. 496 de 29 de diciembre de
2008).

Las denominaciones sociales se rigen por los principios de “propiedad”
y de “inconfundibilidad” o “peculiaridad”. (Art. 16 LC).

El “principio de propiedad” consiste en que el nombre de cada
compafia es de su dominio de o propiedad y no puede ser adoptado
por ninguna otra.

El “principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el
nombre de cada comparfia debe ser claramente distinguido del de
cualquier otra sociedad sujeta al control y vigilancia de la
Superintendencia de Compafiias

De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad
Intelectual, el titular de un derecho sobre marcas, nombres
comerciales u obtenciones vegetales que constatare que la
Superintendencia de Compafiias hubiere aprobado uno o mas
nombres de las sociedades bajo su control que incluyan signos
idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u obtenciones
vegetales, podrd solicitar al Instituto Ecuatoriano de Propiedad



Intelectual —IEPI-, a través de los recursos correspondientes, la
suspension del uso de la referida denominaciéon o razén social para
eliminar todo riesgo de confusion o utilizacion indebida del signo
protegido.

1.1.2 Solicitud de aprobacién.- La presentacion al Superintendente de
Compairiias o a su delegado de tres copias certificadas de la escritura
de constitucion de la compafiia, a las que se adjuntara la solicitud,
suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del contrato
constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compafiias).

1.1.3 Socios

1.1.3.1. Capacidad: Se requiere capacidad civil para contratar, no
podran hacerlo entre padres e hijos no emancipados ni entre
conyuges. Art. 99 de la ley de Compafiias

1.1.3.2. Numeros minimo y maximo de socios.- La compafiia se
constituird con dos socios, como minimo, segun el primer inciso del
Articulo 92 de la Ley de Compaifiias, reformado por el Articulo 68 de
la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada,
publicada en el Registro Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006, o
con un maximo de quince, y si durante su existencia juridica llegare
a exceder este numero deberd transformarse en otra clase de
compafia o disolverse (Art. 95 de la Ley de Compafiias).

1.1.4 Capital

1.1.4.1.- Capital minimo.- La compafiia de responsabilidad limitada se
constituye con un capital minimo de cuatrocientos dolares de los
Estados Unidos de América. El capital debera suscribirse integramente
y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada participacion.
Las aportaciones pueden consistir en numerario 2 (dinero) o en
especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en
dinero y especies a la vez. En cualquier caso las especies deben
corresponder a la actividad o actividades que integren el objeto de la
compainiia. Si la aportacion fuere en especie, en la escritura respectiva



se hara constar el bien en que consista, su valor, la transferencia de
dominio a favor de la compainiia y las participaciones que correspondan
a los socios a cambio de las especies aportadas. Estas seran
avaluadas por los socios o por peritos por ellos designados, y los
avaluos incorporados al contrato.

Los socios responderan solidariamente frente a la compafiia y con
respecto a terceros por el valor asignado a las especies aportadas.
(Articulos 102 y 104 de la Ley de Compafiias). Si como especie
inmueble se aportare a la constitucibn de una compafiia un piso,
departamento o local sujeto al régimen de propiedad horizontal sera
necesario que se inserte en la escritura respectiva copia auténtica tanto
de la correspondiente declaracibn municipal de propiedad horizontal
cuanto del reglamento de copropiedad del inmueble al que perteneciese
el departamento o local sometido a ese régimen. Tal dispone el Art. 19
de la Ley de Propiedad Horizontal ( Codificacion 2005-013. R. O. 119
del 6 de octubre de 2005). Asimismo, para que pueda realizarse la
transferencia de dominio, via aporte, de un piso, departamento o local,
sera requisito indispensable que el respectivo propietario pruebe estar
al dia en el pago de las expensas 0 cuotas de administracion,
conservacion y reparacion, asi como el seguro. Al efecto, el notario
autorizante exigira como documento habilitante la certificacién otorgada
por el administrador, sin la cual no podra celebrarse ninguna escritura.
Asi prescribe la Disposicion General Primera del Reglamento a la Ley
de Propiedad Horizontal, Decreto 1229, publicado en el R. O. 270 de 6
de septiembre de 1999, Reformado, Decreto 1759, publicado en el R.
0. 396 de 23 de agosto de 2001

El aporte de intangibles, se fundamenta en los articulos 1y 10 de la Ley
de Compafiias en concordancias con los articulos 1 y 2 de la Ley de
Propiedad Intelectual y en el Articulo Primero, inciso tercero de la
Decision 291 de la Comision del Acuerdo de Cartagena y Articulos 12 y
14 de la Ley de Promocion y Garantia de las Inversiones. En esta clase
de compafias no es procedente establecer el capital autorizado. Y,
conforme a lo dispuesto en el articulo 105 de la Ley de la materia, esta
compafia tampoco puede constituirse mediante suscripcion publica.



1.1.4. 2. Participaciones.- Comprenden los aportes del capital, son
iguales, acumulativas e indivisibles. La compafiia entregara a cada
socio un certificado de aportacion en el que consta, necesariamente, su
caracter de no negociable y el nUmero de las participaciones que por su
aporte le corresponde.

1.1.5 El objeto social: La compafiia de responsabilidad limitada podra tener
como finalidad la realizacién de toda clase de actos civiles o de comercio y
operaciones mercantiles permitida por la Ley, excepcion, hecha de
operaciones de banco, segura, capitalizacién de ahorro. Articulo 94 de la Ley
de Compaiiias

1.1.5.1. Informe previo:

De la Comision Nacional de Transporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial -Si la compafiia va a dedicarse al transporte terrestre
de personas o bienes, de conformidad con lo dispuesto en el articulo
29, ordinal 25 en concordancia con la Disposicion General, Décima
Novena de la Ley Orgénica de Transporte Terrestre y Seguridad Vial, (
Ley s/n, Suplemento del R. O. 398 del 7 de julio de 2008), es
indispensable que se obtenga el informe favorable previo de la
Comision Nacional de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial.
El documento que lo contenga se incorporara como habilitante de la
respectiva escritura publica de constitucion de la compaiiia.
Adicionalmente estas compafiias (Operadoras de Transporte Terrestre)
deben tener objeto social exclusivo en sus estatutos, de acuerdo al
servicio a prestarse, conforme lo dispone el articulo 79 de la cita Ley.

Si la compafiia va a dedicarse al transporte terrestre dentro del ambito
exclusivo de la jurisdiccion territorial del Distrito Metropolitano de Quito,
el informe favorable citado en el parrafo precedente le correspondera
emitirlo al Distrito Metropolitano de Quito, de acuerdo al Decreto
Ejecutivo No. 336 de 21 de julio del 2005, publicado en el Registro
Oficial No. 71 de 29 de julio del mismo afio. EI documento que contenga
el informe 3 favorable se incorporard como habilitante de la respectiva
escritura publica de constitucion de la compainia.



1.1.5.2 Cumplimiento de otros requisitos en razén del objeto
social:

Compafias dedicadas a Actividades Complementarias, de
Vigilancia — seguridad, alimentacion, mensajeria o limpieza,
diversas de las labores propias y habituales del proceso
productivo de la usuaria.- Estas compafias tendran un objeto Unico y
exclusivo y deben acreditar un capital social minimo de diez mil délares
de los Estados Unidos de América. Mandato Constituyente No. 8,
publicado en el R. O. 330, de 6 de mayo de 2008. Reglamento para la
Aplicacion del Mandato Constituyente No. 8 que Suprime la
tercerizacion de servicios complementarios, la intermediacién laboral y
la contratacion por horas. Publicado en el Suplemento del R. O. 352 del
5 de junio de

2008. Instructivo para la constitucion de compafias dedicadas a
actividades complementarias y para la modificacion del estatuto social
de las constituidas con anterioridad al mandato Constituyente 8,
Resolucion No. 08.Q. 004 de julio 10 de 2008, publicada en el R. O.
394, del 1 de agosto de 2008, reformada con Resolucion No. 08. Q. 05
de julio 23 de 2008, publicada en el R. 0.401, del 12 de agosto de
2008.

Respecto a las compafiias dedicadas a la actividad de Vigilancia -
Seguridad- Esta clase de compafiias debera adoptar, exclusivamente,
el régimen juridico de la compafila de responsabilidad limitada, en
atencion a lo dispuesto en el Art. 7 de la Ley de Vigilancia y Seguridad
Privada, publicada en el Registro Oficial No. 130 de 22 de julio del
2003; de igual manera, el objeto social debera ser exclusivo, en orden a
lo previsto en el Art. 8 del mismo cuerpo legal, y estds no podran
realizar al mismo tiempo, otra actividad complementaria .

Compafias, Agencias Navieras.- Estas compafiias que acorde a su
objeto social se dedicaran al servicio de agenciamiento del comercio
maritimo, tienen un capital social suscrito y pagado sea igual o superior
a cuatro mil délares de los Estados Unidos de América.

Companfias “holding”.- Las compafias de esta clase, llamadas
también “tenedoras de acciones o de participaciones”, deben tener
como actividad principal de su objeto la compra de acciones o de



participaciones sociales de otras compafias, con la finalidad de
vincularlas y ejercer su control a través de nexos de propiedad
accionaria, gestion, administracion, responsabilidad crediticia o
resultados, para conformar asi un grupo empresarial (Art. 429 de la Ley
de Compaiiias).

Compafiias de Servicios Auxiliares del Sistema Financiero.- En la
constitucion de compafiias que se van a dedicar a prestar servicios
auxiliares del sistema financiero, tales como: Transporte de especies
monetarias y de valores, servicios de cobranza, cajeros automaticos,
servicios contables y de computacion, fomento a las exportaciones e
inmobiliarias propietarias de bienes destinados exclusivamente a uso de
oficinas de una sociedad controladora o institucién financiera; y, otras,
deberan previamente ser calificadas como tales por la Superintendencia
de Bancos y luego someter el tramite de aprobacion a la
Superintendencia de Compainiias, en orden a lo dispuesto en el tercer
inciso del articulo primero de la Ley General de Instituciones del
Sistema Financiero, sin perjuicio de cumplir con otros requisitos que la
Ley exija en atencién a la actividad especifica que estas compaiiias
realicen.

1.1.6 El origen de la Inversion:

Galapagos.- De acuerdo a lo dispuesto en la Disposicion General, Décima
Segunda de la Ley Organica de Régimen Especial para la Conservacion y
Desarrollo Sustentable de la Provincia de Galapagos, publicada en el R. O
278, del 18 de marzo de 1998, las personas naturales no residentes y las
personas juridicas que no tengan su domicilio en Galapagos podran realizar
inversiones en la provincia siempre y cuando se asocien con un residente
permanente.

Acorde a lo que prescribe el articulo 3 de la Resolucién No. 04-C-21-1-2008
publicada en el R. O. 327, del 30 de abril de 2008, reformada con Resolucién
010—CI-28, publicada en el R. O. 362 del 18 de junio de 2008, toda inversion
gue se realice en 4 Galapagos por una persona natural que no tenga la
calidad de residente permanente; una asociacion asociacién de cuentas en
participacion; o una persona juridica; sera obligatoriamente en asocio con un
residente permanente calificado por el Comité de Calificacién y Control de
Residencia del Consejo del INGALA. Y de conformidad con lo que establece



el Plan Regional para la conservacion y desarrollo de Galapagos, las
asociaciones que se formen para realizar inversiones en esa provincia,
deben respetar el porcentaje de inversion de 51% para el residente
permanente y 49% para la inversionista extra- regional.

Extranjera.- Si en la constituciéon de la compafiia invierten personas
naturales o juridicas extranjeras es indispensable que declaren el tipo de
inversidon que realizan, esto es, extranjera directa, subregional o nacional, en
los términos de la Decisién 291 de la Comision del Acuerdo de Cartagena,
publicada en el Suplemento del R.O. 682 de 13 de mayo de 1991.

La inversion extranjera directa en laboratorios de larvas y centros de
investigacion acuicola sera autorizada por el Consejo Nacional de Desarrollo
Pesquero, previo informe del Instituto Nacional de Pesca (Art. 36 de la Ley
de Promocién y Garantia de las Inversiones)R. O. 219, del 19 de diciembre
de 1997.

Fuente:

http://www.supercias.gov.ec/Documentacion/Sector%20Societario/Marco%20Legal/instructiv
0_soc.pdf
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Anexo 3: Tabla de Impuesto a la Renta

IMPUESTO A LA RENTA 2009
FRACCION | EXCESO | gricoion | FrACCION
BASICA EXCEDENTE

8,570 0%
8,570 10,910 0 5%
10,910 13,640 117 10%
13,640 16,370 390 12%
16,370 32,740 718 15%
32,740 49,110 3,173 20%
49,110 65,480 6,447 25%
65,480 87,300 10,540 30%
87,300 En adelante 17,086 35%




Anexo 4: Escala Salarial Senres

ESCALA SENRES
GRUPO OCUPACIONAL GRADO RMU USS ESCALA ANTERIOR
Servidor Publico de Servicios 1 1 478 Auxiliar de servicios A
Servidor Publico de Servicios 2 2 504 Auxiliar de servicios B
Servidor Publico de Apoyo 1 3 532  Asistente Adm. A
Servidor Publico de Apoyo 2 a 566  Asistente Adm. B
Servidor Publico de Apoyo 3 5 612 Técnico A
Servidor Publico de Apoyo 4 5] 667 Técnico B
Servidor Publico 1 7 741 Profesional en carrera
Servidor Publico 2 8 319 Profesional 1
Servidor Publico 3 9 897 Profesional 2
Servidor Publico 4 10 987 Profesional 3
Servidor Publico 5 11 1102 Profesional 4
Servidor Publico 6 12 1286 Profesional 5
Servidor Pablico 7 13 1523 Profesional 6
Servidor Publico 8 14 1600
Servidor Pdblico 9 15 1850
Servidor Publico 10 16 2100
Servidor Publico 11 17 2250
Servidor Pablico 12 13 2400
Servidor Publico 13 19 2700
Servidor Pablico 14 20 3220

EJECUTIVOS

Director de Area 2140
Asesors 1870
Asesord 2280
Asesor 2 3240
Subsecretario 3935

Ministro A830



Anexo 5: Procesamiento de Informacion (SPSS)

R3] Tabulacion Proactividad.sav [DataSetl] - SPSS Statistics Data Editar’

File Edt “iew Data Transform  Analyze  Graphs  Uliities  Add-ons  Window  Help

CHA E 00 LBE A Ig 208 Y0 %

‘ Marme Type ‘ Width | Decimals‘ Label | YWalues Missing ‘ Columns‘ Align | Measure
1 ||Num.Emp.|... |Numeri|: 8 0 Mombre de lae.. {1, Asequra... None 11 = Right & Seale
2 Cargo Murmeric 8 0 Cargo {1, Sewvidor ... None g = Right & Seale
3 Genera Mumeric 8 0 (5enera {1, Femenin... Mane g = Right & Mominal
4 Mam.Emp.E... Mumeric 8 2 Mimera de Eje... {1.00, Minis... Mone g = Right & Scale
5 Conocimiento Mumeric 8 0 Tiene conocimi... {1, Sil... MNone g = Right & Nominal
B Capacitacion  Mumeric 8 0 A recihida curs... {1, Si.. MNone i = Right & Naminal
7 Calificacidn ~ Mumeric 8 0 La capacitacidn... {1, Exelente... Mone g = Right & Scale
8 Mejoramiento Mumeric 8 0 De la capacitac... {1, Sik.. Mone i = Right & Naminal
49 Anorte Murmeric 8 0 Elaporte dela c... {1, Exelente... Mone i = Right & Seale
10 Tiempa Murmeric 8 0 El tiempo de du... {1, Una sem... None g = Right & Seale
11 Fracio Mumetic 8 0 Forla capacita.. {1, %280 - §... None g = Right & Seale
12 Gusto Murmeric 8 0 Le gustaria cap... {1, 5i}... Mane g = Right & MNominal
13 Razones Mumeric 8 0 Cual cree usted... {1, Actualiz... Mone g = Right & Nominal
14 Lugar Mumeric 8 o En qué lugarle .. {1, Enellug... Mone g = Right & Nominal
15 Beneficios  Mumeric 4 0 Cue beneficios ... {1, Mejorar |... Mone i = Right & Nominal
16 Interes Murmeric 8 0 Gug grado de i, {1, Alto)..  None i = Right & Scale
17 Dias Murmeric 8 0 Gué dias sead.. {1, Lunes)... DNone i = Right & Scale
1a Horario Murmeric 8 0 En qué horario |... {1, Matutino... Mone i = Right & Scale
19 Mirm. Horas — Mumeric 8 0 Mimero de hor... {1,03 hrs % ... Mone g = Right & Seale
20 Eventos Murmeric 8 2 Cuantos evento... {1.00, Un cu... None g = Right & Seale




v Tabulacion Proactividad.sav [DataSetl] - SPSS Statistics Data Editor

File Edt Miew Data  Transform  Analyze  Graphs

Uhitties  &did-ons Window  Help

CHAE 60 LBE A Bd S5 506 ¥

5 ] Visk
Morm.Ernp.) Cargo | GeneroNdm Emp, Conocimienta Capacitacion| Calficacid Mejoramienta) Aporte| Tiempo Precio| Gustd Razones) Lugar | Beneficios| Interes| Dias | Horario Nim, |Evento
Ins. Pub Ejec n Haras

1 22 2 1 1 1 1 5 1 1 200
2 T U 2 2 1 2 1 15 1 1 200
3 1T 2 2 ‘ : . . . oo i 2 210 4 2 1 2
4 T 1 1 1 1 1 1 1 21 12 1 T 6 1 1 100
5 2 1 2 2 200
B T 2 1 2 1.00
7 T 1 2 2 . . . o .. 1
8 T 1 2 1 202 1 15 2 1 100
g 2 2 2 1 1T 2 1 T 6 1 1 1
10 22 2 1 1 2 1 16 1 1 30
11 2 2 2 1 1 2 21 B 1203
12 2 nm 2 2 1 22 210 B 1 2120
13 [ 1 2 2 . . . 1o Rl
14 [ 2 2 : 1 2 2011 2 1 10
15 1 U 2 1 ? : . . . oo 2 1 165 1 1 1
15 1 U 1 1 1 2 T 7 12 . . . g Rl
17 22 ? ‘ ‘ . . . oo 12 1 24 1 1
18 1 U 2 1 1 1 1 1 1 21 i1 1 15 1 120
19 210 A 2 2 . . . o R 11l
i 22 2 ‘ 1 1 2 1 2 4 2 1 3
4 2 2 1 ? 1 1 2 1 5 1 11



Nom Emp| Cargo| GeneroNi Cunnmmmnt[‘ Capacitacion Gustn‘Razunes Lugar |Beneficios) Interas| Dias | Horario Nim, Evenw‘

Inz. Py Horas
P /A T Z 1 102 1t 2110
Vil L/ | . Z Z 1. T A 1]
A n 2 Z 1 2 15 1 220
il o Z 1 i 2 1 6 1 2200
i o Z 1 I ot 1t 1120
Vi 2 1 2 1 2 1t 6 1 1 100
i o Z Z 2100
e 2 17 Z Z | x )t I 11
1 2 1 1 101 1t 6 1 2 300
3 o Z , 1 21 ot 41120
L) 2 112 1 2 1 oo I L LA 1|
3 n 2 1 2 1 ) 2 2 7 120
A o 1 2 1 I ot 5 1 2100
ki 2 1 Z 1 {2 ot 1t 21100
¥ | A 2 Z Z . 200
ki 2 Z Z . 300
¥ 20 2 Z Z 1. ) R Y N I 111
3 21 Z , 1 ] 2 2 2 1 720
4l 2 0 2 1 1 1 22 iy 1 5 2 3 10
i 21 Z : 1 y 2 ot 47320
LY 20 1 2 1 i 2 4 7 210
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Anexo 6: Caracteristicas de Crédito



$1000 délares y el
monto maximo es de
$ 10000 ddlares.

dependiendo del
monto solicitado

fija

ENTIDADES MONTO PLAZO INTERES GARANTIA
El monto minimo de | El plazo del crédito es - Prendaria
este crédito es de 3 hasta 24 meses, La tasa de interés es - Hipotecaria

- Quirografaria

Hasta US $ 7.000

Hasta 5 afios

11% anual para €l
sector de producciéon

15% anual para el
sector de comercio y
Servicio.

Quirografarias

Desde US$ 10,000

- Activo Fijo: hasta 10
anos.

- Capital de Trabajo:
hasta 3 afios.

- Asistencia Técnica:
hasta 3 afios.

- Capital de trabajo:
10.5%;

- Activos Fijos:
10.5% hasta 5 afios.

11% hasta 10 afios.

Negociada entre
laCFN Yy el
cliente

Anexo 7: Célculo del VAN con 2 Escenarios




1

i A= INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS

ANO | INGRESOS 62,()(0%> EGRESOS| BENEFICIOS |\ o/ o S TUALIZADOS | ACTUAL IZADOS
I E— 9.983,60 -0.983,60 |  ----ee--eeoe- 9.983,60 -9.983,60
1 67.500,00 |0,617283951| 54.243,80 13.256,20 41.666,67 33.483,83 8.182,84
2 73.440,00 |0,381039476| 53.722,66 19.717,34 27.983,54 20.470,45 7.513,00
3 74.520,00 |0,235209553| 57.701,51 16.818,49 17.527,82 13.571,95 3.955,87
4 76.320,00 |0,145191082| 52.680,37 23.639,63 11.080,98 7.648,72 3.432,26
5 78.120,00 |0,089624125| 54.359,22 23.760,78 7.001,44 4.871,90 2.129,54
TOTALES 105.260,44 90.030,44 25.213,60
VAN 15.230,00

i} PoA =1 INGRESOS EGRESOS BENEFICIOS

ANO | INGRESOS 62,5%%> EGRESOS | BENEFICIOS |, 0 > | A ADOS| ACTUALIZADGS
0 | oo 9.983,60 098360 | oere- 9.983,60 -9,983,60
1 67.500,00 |0,615384615] 54.243,80 13.256,20 41.538,46 33.380,80 8.157,66
2 73440,00 |0,378698225] 53.722,66 10.717,34 27.811,60 20.344,67 7.466,92
3 74520,00 |0,233045061] 57.701,51 16.818,49 17.366,52 13.447,05 3.919,47
4 76.320,00 |0,143412346] 52.680,37 23.639,63 10.945,23 7.555,02 3.390,22
5 78.120,00 |0,088253751| 54.350,22 23.760,78 6.894,38 4.797,41 2.096,98
TOTALES 104.556,19 8.508,55 25.031,24
VAN 15.047,64

ELABORADO POR: Tania Jacome




