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RESUMEN

A traveés del tiempo se nota la importancia que se le da al emprendimiento como base para la
creacion de una empresa y que el emprendedor es aquella persona que tiene una vision de un
bien ya sea este tangible o intangible a ofertar en el mercado por cualquier fin que se realice,
sin embargo, no poseen una idea clara o los conocimientos adecuados para poner en marcha su
trabajo. La educacion, es totalmente fundamental en el crecimiento personal, desde alli se toma
en consideracion realizar un estudio econdmico para la creacion de un centro empresarial en el
canton Vinces. La metodologia planteada en el presente trabajo tiene un enfoque cuantitativo
y se relaciona con la investigacion descriptiva ya que se utiliza la técnica encuestas para la
obtencion de resultados, los cuales permiten evidenciar que la poblacion a quienes va dirigida,
tiene el deseo de adquirir conocimientos para que sus futuros emprendimientos tengan total
éxito en el mercado. El estudio de mercado se inicio con el estudio de la oferta la cual demostro
gue no existia una fuerte competencia en el cantdn de Vinces con respecto a las capacitaciones,
mientras que, para el aspecto de la demanda, se procedio a realizar la férmula de la demanda
potencial y asi conocer la cantidad exacta que existia en el mercado meta. El estudio econémico
fue necesario evaluar la viabilidad econémica del centro de capacitacion, por lo que se
determind una Tasa minima atractiva de retorno de 17.98%, la cual permiti6 realizar el calculo
del VAN, el cual dio como total $9,113.11 USD y un TIR de 23.10%. Por Gltimo, se determiné
que el negocio a partir del 2 afio con 11 meses empezaria a generar ganancias, por lo que el

proyecto es viable.

Palabras claves: Sistema econémico, Formacién, Empresa, Investigacién Econémica
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INTRODUCCION

El estudio econdémico para la creacion de un centro empresarial en el canton Vinces,
provincia de Los Rios, al ser un lugar de actualizacion de conocimientos para los jévenes o
personas que desean emprender o iniciar alguna idea de negocio, en este sentido la
investigacion se encuentra estructurada por tres capitulos y en cada uno de ellos se presenta la

siguiente informacion:

En el capitulo | denominado “Disefio de Investigacion” se presenta el problema ¢Es
posible implementar un Centro de Capacitacion Empresarial en el canton Vinces, a partir de la
realizacion de un estudio econémico?, asi también se formuld un objetivo general: Efectuar un
estudio econdmico para la implementacioén de un centro de capacitacion empresarial en el
canton Vinces, provincia de Los Rios.; y con ello objetivos especificos dentro de la

investigacion. Luego se desarrolla la idea a defender y se menciona la linea de investigacion.

En el capitulo Il se plantea el marco tedrico, el mismo que comienza reflejando los
respectivos antecedentes de la investigacion o estados del arte, el cual son investigaciones
nacionales e internacionales de los ultimos cinco afios, transformandose en la linea base del
proyecto investigativo. Adicional se realizd los principales fundamentos tedricos que se
vinculan con las teorias del desarrollo econdmico y luego se menciona el marco legal, donde

se sustenta la importancia del desarrollo del proyecto.

En el capitulo Il se da conocer la metodologia de la investigacion, la misma que
presenta el enfoque, alcance, técnicas e instrumentos de la investigacion. Adicional a ello se
expone la poblacion objetiva y la cantidad de participantes que necesitara el estudio para
validar su idea a defender y es asi como se da a conocer los resultados de la investigacién. Por
altimo, se expone la idea de negocio o a defender como propuesta del proyecto, donde denota

el desarrollo de una estructura de conveniencia econdmica.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema
Estudio econdmico para la creacion de un centro de capacitacion empresarial dirigido al

cantén Vinces, provincia de Los Rios

1.2 Planteamiento del problema

El canton San Lorenzo de Vinces se ubica al sur de la provincia de Los Rios,
aproximadamente a unos 100 Km al norte de la ciudad de Guayaquil, cuenta con una extension
territorial de 693 Km?; alberga a 2,329 habitantes de acuerdo al Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos INEC (2020); la mayor parte de la poblacidon reside en el area rural, la
cual es relativamente juvenil, ya que el 44% son menores de 20 afios segun el INEC (2020).

La principal actividad econémica del cantén es la agricultura, y en la cual se encuentra el
62% de la poblacion, equivalente a 1,444 personas, segun datos de la fuente antes mencionada.
Sin embargo, dada la carente remuneracion que perciben las personas en la agricultura, se ha
empezado a incursionar en otros modelos de negocios, los cuales les permitan tener un estilo

de vida mejor.

En relacion a esto, se debe resaltar que dado al bajo nivel de educaciéon que muchos de los
habitantes presentan, a pesar de contar con servicios educativos de tipo: fiscal, fisco misional
y particular que se ofrece a la poblacién, la mayoria de ellos se encuentran en un nivel educativo
basico y medio, informacién reportada por el Ministerio de Educacion (2018), situacién que
ha generado que tengan inconvenientes en el manejo de sus emprendimientos por no

encontrarse preparados para tomar decisiones adecuadas por la escasa preparacion que poseen.

Segun el (INEC-REL, 2018), el desempleo, atado a las bajas oportunidades laborales que
sufren los jovenes para adquirir una actividad laboral rentable y que sustente los gastos
primordiales de vida, los inclina hacia la direccidn de recurrir a buscar alguna solucién que le
permitan generar ingresos, por lo que la primera opcidén que aparece es generar su propio

negocio.



No obstante, la mayoria de las personas que deciden tomar esta alternativa, como una
solucion y al no solucionar a mediano plazo su problema de falta de ingresos, los estanca de
manera prolongada; en muchas ocasiones no cuentan con el asesoramiento adecuado o el
conocimiento pertinente para manejar diversas ciencias administrativas idoneas en el correcto
desempefio de los mismos, y tienden a sufrir bajas econémicas que repercuten en su dignidad

y en el empobrecimiento de ellos y de sus familias.

Con respecto a las falencias que afectan en el desarrollo econémico de los emprendimientos

se pueden destacar los siguientes puntos:

e Bajo uso tecnoldgico para el mercadeo de sus productos

e Desconocimiento para formalizar los pequefios negocios, y en las declaraciones
0 pago de impuestos

e Es escaso el conocimiento en ciencias administrativas

e Bajo aforo de clientes en los establecimientos presenciales

e Alzade los precios de ciertos bienes y servicios por la crisis sanitaria

e Mal manejo administrativo de los valores que ingresan

e Persistentes medidas de aislamiento o confinamiento por las nuevas variantes del
Sars Covid — 19.

Por lo tanto, la formacion de los individuos es un componente determinante para el
desarrollo personal del ser humano. En el campo empresarial, dichos conocimientos tienen que
ser considerados como un elemento de produccién que perjudica indudablemente a la
competitividad de las organizaciones. Asimismo, si un emprendedor se constituye como
trabajador independiente deberia ser consciente de que la formacion le va a distinguir del resto
de negocios y le va a dar un valor agregado a la actividad en un mercado enormemente

competitivo.

Tanto para los emprendedores como para cualquier persona que no haya cursado la
formacion formal, la educacién debe ser una herramienta a utilizar a lo largo de toda la vida
profesional y personal. Se debe diferenciar entre la formacion técnica y la formacion
competencial de los emprendedores. Ambos campos son igual de importantes y pueden

condicionar el éxito o fracaso de estas nuevas vidas empresariales. En el area del



emprendimiento se encuentra con una formacién de caracter esencial y basico dirigida a todos
los emprendedores independientemente de su futura area de actividad, que les va a servir de

gran apoyo en el inicio de esta nueva etapa profesional.

Esta formacion que se centra en areas de gestion empresarial suele incluir aspectos tales
como el marketing, finanzas, entre otras. No se trata de una formacion en profundidad o de
nivel avanzado que vaya a permitir al emprendedor gestionar todos estos aspectos una vez
creada su empresa, sino que le va a proporcionar unos conocimientos y una vision global que
le permitiran conocer y estar al tanto de todas estas cuestiones. Generalmente, los
emprendedores tienen un alto grado de conocimientos y formacion en su propio sector, pero
poseen mayores lagunas en estas otras cuestiones. De ahi que recibir formacion en estas

temaéticas pueda suponer un apoyo fundamental en los comienzos.

1.3 Formulacion del problema
¢Es posible implementar un Centro de Capacitacion Empresarial en el canton Vinces, a

partir de la realizacion de un estudio econémico?

1.4 Objetivo General

Efectuar un estudio econémico para la implementacion de un centro de capacitacion

empresarial en el cantén Vinces, provincia de Los Rios.

1.5 Obijetivo Especificos

e Sistematizar los antecedentes tedricos que sustenten el estudio econdémico para la
creacion de un centro de capacitacion.

e Desarrollar un estudio de mercado para conocer sobre la oferta y la demanda existen al
momento actual

e Elaborar un estudio técnico y financiero para la creacion de un centro de capacitacion
que fomente el emprendimiento en el canton.

e Establecer la rentabilidad de la creacion de un centro de capacitacién que promueve el

emprendimiento en el canton.



1.6 Hipdtesis
Los resultados obtenidos del estudio econdmico permitiran la implementacion de un centro

de capacitacion dirigido al canton Vinces, provincia de los Rios

1.7 Linea de investigacion

e Linea 2 Institucional de la (ULVR): Sociedad civil, derechos humanos y gestion de
la comunicacion. Y de la Facultad de Ciencias Sociales y Derecho: Desarrollo,

sostenibilidad econdmica y matriz productiva



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

2.1 Marco Tebrico

2.1.1 Estado de arte

Para la realizacion del marco tedrico se indagd en diversos estudios elaborados por

diferentes autores,

asi como documentos facilitados por el Gobierno Auténomo

Descentralizado del Canton Vinces y archivos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

En el desarrollo y elaboracion del proyecto se consultd en referencia al tema expuesto en

trabajos de titulacion, articulos cientificos y libros que estdn encaminados a la problemética

expuesta en el planteamiento de esta investigacion.

Tabla 1. Estudio de Factibilidad econémica y financiera para la incorporacion de las prestaciones del IESS en
el centro de salud MEDIKAL de Guayaquil, como estrategia para el crecimiento del servicio a la colectividad

Titulo Estudio de factibilidad econémica y financiera para la
incorporacion de las prestaciones del IESS en el Centro de
Salud Médikal de Guayaquil, como estrategia para el crecimiento del
servicio a la colectividad.

Institucion Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil

Afo 2015

Autor (es) Cérdenas Garcia, Maria Auxiliadora
Cérdenas Garcia, Jéssica Alexandra

Ciudad y Pais  Guayaquil, Ecuador
Resumen de la investigacion

Problema Bajo este contexto, el problema de investigacion quedaria formulado de
la siguiente manera: ;Como mejorar el servicio de atencién ambulatoria
que ofrece el IESS a la colectividad?

Objetivo Determinar la viabilidad econdmica y financiera de una propuesta de

incorporacion de prestacion de los servicios del IESS para favorecer la
atencion médica ambulatoria que ofrece el centro de salud Médikal de

Guayaquil.




Metodologia Se aplicara el método cientifico en el desarrollo del trabajo investigativo,
ya que a traves de este método los investigadores deben ajustarse a un
conjunto de principios, reglas y procedimientos que ayudaran al
cumplimiento de los objetivos planteados, asi como la comprobacion de
una hipdtesis, partiendo de un problema plenamente identificado y una
revision bibliografica (marco tedrico). Por otra parte, el método
deductivo sera empleado como paso final para la comprobacion de la
hipétesis, puesto que al desarrollar el marco tedrico y habiendo analizado
los resultados més relevantes de la investigacion de campo, se tendran
criterios validos para demostrar si la hipétesis se ha planteado de forma

correcta.

Resultados Los centros de salud privado como MEDIKAL son una alternativa
econOdmica y agil de recibir atencion médica en el Ecuador, pero debido
al auge de este mercado y a la existencia de un seguro social que cada
vez aumenta su namero de afiliados, se ha convertido en un mercado muy
competitivo, el cual pone en riesgo la supervivencia de estas empresas,
la decision mas acertada para muchas, resulta la alianza estratégica con
la entidad publica “IESS”, mediante el cual el volumen de atencion de

clientes aumentara.

Conclusiones Mediante el estudio de mercado se pudo constatar que el uso de
prestadores externos afiliados al Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social es una opcion viable y preferida para los afiliados, pues existe un
problema de saturacion en los hospitales del IESS que dificulta la
atencion. Ademas, el IESS presta facilidades para la separacion de
consultas mediante linea telefénica o pagina web, lo que facilita el ser

derivados hacia un prestador de servicios externo.

Fuente: Cérdenas G. M & Cérdenas G. J. (2015).
Elaborado: Alvarado M. (2022).



Tabla 2. Estudio econémico para la creacion de un centro de cuidados infantiles dirigido a los empleados de
las empresas de parque comercial California 2

Titulo

Estudio econdmico para la creacion de un centro de cuidados infantiles
dirigido a los empleados de las empresas de parque comercial California
2.

Institucion

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil

Afo

2020

Autor (es)

Coronel Peralta, Rocio Elizabeth

Ciudad y Pais

Guayaquil, Ecuador

Resumen de la investigacion

Problema

¢De qué manera va a influir la creacion de un centro de cuidados
infantiles dirigido a los empleados de las empresas del Parque Comercial
California 2?

Objetivo

Realizar un estudio econdémico para la creacién de un centro de cuidados
infantiles dirigido a los empleados de las empresas de Parque Comercial

California 2.

Metodologia

El proyecto a presentar busca determinar la factibilidad de construir un
centro de cuidados infantiles para los hijos de los trabajadores del Centro
Comercial Parque California 2.

Mediante este proyecto se busca descubrir y examinar cuales son las
edades con mayor demanda de cuidado y los horarios més solicitados por
los padres de familia ligados a sus horarios de trabajo y a sus necesidades
en general.

La metodologia a utilizarse en el presente proyecto es: Descriptiva,
Inductivo, Deductivo

Resultados

La demanda del servicio del Centro de Cuidados Infantiles se da por la
demanda de padres de familia que buscan lugares en los que sus hijos
puedan estar atendidos mientras ellos se encuentran en el trabajando. En
la actualidad, los nifios suelen ser cuidados, usualmente por un miembro
de la familia 'y en varios casos esto puede convertirse en un problema con

los padres.

Conclusiones

El objetivo principal del presente trabajo fue determinar la situacion

actual en la que los padres dejan a sus hijos menores a 5 afios al cuidado




de terceras personas o en ocasiones en lugares que no son de su total
seguridad y agrado. Para respaldar la parte tedrica se logro elaborar un
marco teorico referencial con el cual se logré analizar los aspectos
necesarios de la investigacion demostrando que es un tema de actualidad
y de gran importancia para las familias en general. Se logré analizar
teorias que fundamente y sustenta la investigacion como es el cuidado y

desarrollo de los nifios menores a 5 afios.

Fuente: Coronel Peralta (2020).
Elaborado: Alvarado, (2022)

Tabla 3. Estudio econdmico para la creacion de una empresa consultora de marketing digital dirigida a las
empresas PYMES de la ciudad de Guayaquil.

Titulo Estudio econdmico para la creacion de una empresa consultora de
marketing digital dirigida a las empresas PYMES de la ciudad de
Guayaquil.

Institucién Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil

Ao 2020

Autor (es) Gualancafiay Cayambe, César Armando

Ciudad y Pais  Guayaquil, Ecuador
Resumen de la investigacion

Problema El problema se plantea es que, a pesar de todos los esfuerzos por la
bancay el gobierno, para buscar el desarrollo de las empresas pymes,
estas tienen un alto indice de fracaso (Diario El Telégrafo, 2019)
(SIC), aunque tengan un producto ideal a un precio ideal pues el
mercadeo es algo que se desplaza como secundario y sin embargo es
la base del posicionamiento de la empresa y del crecimiento de la
misma en el mercado.

Objetivo Determinar el constructo tedrico que identifique el modelo de

negocios que ayude a la creacion de la agencia de marketing;
Diagnosticar el entorno que se sitia la agencia de marketing;
Identificar las necesidades del mercado de agencias de marketing
dentro de los empresarios Pymes de la ciudad de Guayaquil y analizar
las caracteristicas de una agencia de marketing digital en el proceso y

asesoramiento de las pymes




Metodologia

La metodologia fue descriptiva, con un estudio de campo a 382 pymes
muestreadas del norte de la ciudad de Guayaquil cuyos resultados
revelaron la falta de asesoria en marketing, la disposicion a la ayuda
en este campo Yy la aceptacion de que parte de sus problemas es no
tener presencia de marca. La metodologia a utilizarse en el presente

proyecto es: Descriptiva, Inductivo, Deductivo

Resultados

La propuesta demostré una TIR de 27,18%, un VAN mayor a cero y
un paybak del flujo a 43 meses luego de empezar las operaciones.

Conclusiones

Al determinar el constructo tedrico que identifique el modelo de
negocios que ayude a la creacion de la agencia de marketing, se
encontrd que el entorno digital es el mas apropiado pero que se debe
considerar el marketing operacional en el desarrollo de la empresa.

Fuente: Gualancafiay Cayambe, (2020).
Elaborado por: Alvarado, (2022)

Tabla 4. Estudio de factibilidad para la creacion de una operadora turistica en la terminal terrestre de
Guayaquil, provincia del Guayas

Titulo Estudio de factibilidad para la creacion de una operadora turistica en
la terminal terrestre de Guayaquil, provincia del Guayas.

Institucion Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil

Afo 2016

Autor (es) Hurtado Salazar, Laila Patricia
Villao Palas, Mariella del Rocio

Ciudad y Pais  Guayaquil, Ecuador
Resumen de la investigacion

Problema ¢ Como contribuir para que la Terminal Terrestre de Guayaquil cuente
con un punto de atencion a los turistas nacionales y extranjeros que
arriban a la ciudad para evitar su retorno anticipado a los lugares de
origen y lograr con ello disminuir el efecto multiplicador negativo
derivados de la disminucién de los ingresos del turismo?

Objetivo Estudiar la factibilidad técnica-financiera para la creacién de una

operadora turistica que brinde y preste servicios a los turistas
nacionales y extranjeros que arriban por la Terminal Terrestre de

Guayaquil.
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Metodologia ~ Para el desarrollo del presente proyecto se realizd un estudio
exhaustivo, recopilando gran cantidad de informacidn, para avalar
con mayor exactitud y veracidad la toma de decisiones, en el estudio
de factibilidad para la creacion de una operadora turistica en la
Terminal Terrestre de Guayaquil, en el anlisis de encuestas, se pudo
constatar las necesidades y falta de informacion que necesita el turista

nacional y extranjero al arriban a la ciudad de Guayaquil

Resultados Una vez que se recolectaron los datos con la aplicacion del
instrumento metodoldgico de las encuestas se realizo la depuracion
de los datos para establecer mis estrategias de ventas y toma de
decisiones, se procedio a contarlos y agruparlos de acuerdo con las
investigaciones realizadas a los turistas nacionales y extranjeros que

arriban a la Terminal Terrestre de Guayaquil.

Conclusiones El estudio técnico-financiero para la creacion de una operadora
turistica para la prestacion de servicios a los turistas nacionales y
extranjeros que arriban a través de la Terminal Terrestre a la ciudad
de Guayaquil determina que es factible por cuanto en materia
financiera las estimaciones del valor actual neto y la tasa interna de
retorno son de $613.334,92 y 144% respectivamente; y, en materia
técnica implementar acciones para determinar la jerarquia de los
objetivos que ejecutara la operadora turistica en base de
los indicadores que sefiala el estudio de mercado para la
comercializacion de paquetes turisticos determinados por las fuentes
de verificacion detallados en el aprovechamiento de los atractivos

naturales y culturales.

Fuente: (Hurtado Salazar & Villao Palas, 2016)
Elaborado por: Alvarado, (2022)

2.1.2 Fundamentacion Teorica

Como principal enfoque al momento de asesor a las personas para la creacion de una
empresa se debe tener en consideracion los puntos o aspectos basicos y fundamentales de un
proyecto empresarial que reflejen las caracteristicas con un enfoque de crecimiento sobre la

idea de negocio.
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2.1.2.1 Teoria econdémica sobre el emprendimiento
El emprendimiento es la accion de una persona que desarrolla con esfuerzo una actividad
comercial, la cual conlleva un proceso de administracion, disefio, lanzamiento, entre otras.

Generalmente se empieza por una pyme o startup, ofertando un producto o servicio

Segun Alcaraz Rodriguez ( 2011), en su libro “El emprendedor de éxito” sefiala que:

Emprender es un término que tiene multiples acepciones, segun el contexto en que se
le emplee sera la connotacion que se le adjudique. En el ambito de los negocios el
emprendedor es un empresario, es el propietario de una empresa comercial con fines de

lucro. (pag. 2)

Para el desarrollo de la actividad empresarial se apremia de cinco pasos primordiales los

cuales se detallan a continuacion:

e Iniciativa: Es la voluntad e iniciativa de querer emprender e iniciar una actividad.

e Posesion de recursos: Un grupo de activos tangibles e intangibles. En términos de
tangibles, esta la economia, las personas y la tecnologia; Y en términos de activos
intangibles, habilidades y conocimientos que poseen.

e Administracion: Amplitud para estructurar y realizar actividades autorizadas.
Gestionar una organizacion con el objetivo de obtener beneficios.

e Autonomia Relativa: Se tiene la independencia para elegir la mejor alternativa que
beneficie a la organizacion.

e Toma de riesgo: Habilidad que se tiene para tomar alternativas que permitan un

relativo crecimiento con riesgo de por medio para la entidad.

Uno de los principales negocios de los emprendedores al desarrollar un negocio es satisfacer
las necesidades de las personas, incrementan su productividad y es asi como se genera empleo.
Al incrementar demanda se genera la oferta, aumenta el empleo y el incremento del valor

agregado de la economia.

12



2.1.2.2 Macroeconomia

Segun Elsa Norma (2012), indica que:

La economia es una ciencia social encargada de estudiar el proceso de produccion,
distribucion y consumo de los diferentes bienes para satisfacer necesidades humanas;
estos bienes son escasos y se puede optar de entre una serie de opciones. Esta ciencia
tiene como objeto de estudio aplicar el método cientifico para analizar las relaciones

sociales que se establecen durante el proceso de produccion. (p. 14)

2.1.2.3 Microeconomia

Segun Calderon, (2016) en su libro titulado Microeconomia indica que: “ES una rama de la
ciencia econdémica que estudia el comportamiento y las decisiones que toman los agentes
economicos respecto a la oferta y demanda de bienes y servicios y su influencia en el mercado

tanto de bienes como de servicios.”

La Microeconomia es el estudio de las actividades econdmicas basado en el comportamiento
individual, este concepto se ha desarrollado en contraste con el estudio de la macroeconomia
que estudia la economia y los efectos econémicos de un pais. Factores, esperando controlar o
conocer el efecto de estas variables en el estado.

Esto se traduce a que la microeconomia para un emprendedor es vital, como mencionan
varios autores esta rama de la ciencia econémica estudia el comportamiento de la oferta
(vendedor) y la demanda (consumidor), en palabras clave un empresario debe tener en cuenta
este comportamiento porque es primordial el analisis mensual de los altos y bajos de la

empresa.

2.1.2.4 Factores econémicos en el &mbito empresarial

Los factores econdmicos de una empresa tienen en consideracion todas las tendencias que
son importantes en la economia que podrian ayudar u obstaculizar el objetivo que toda
compafiia posee. Los mismos que son aspectos que relacionan el comportamiento del

consumidor, las tasas de empleo, interés, la banca y la inflacion.
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De acuerdo al articulo cientifico segun Martin (2017) indica que: “Hay distintos tipos de
factores econdmicos, sin embargo, en este texto definiremos tres: los permanentes, los

temporales nacionales y los temporales internacionales.”

2.1.2.5 Factores econémicos permanentes
Segun Martin (2017), indica:

Son las actividades economicas se encuentran relacionadas con el mercado mundial, asi
como con el contexto de los paises donde se ubica la empresa, esto determina muchas
veces su grado de desarrollo, pues las caracteristicas regionales influyen en el nivel
competitivo que se pueda adquirir; por ejemplo, el indice de crecimiento de la poblacién
afecta el posible desarrollo de una empresa, pues establece un patron respecto a qué

insumos pueden acceder ciertas personas y qué otros seran mas dificiles de obtener.
(p-1)

Por tal motivo, podriamos resumir que los factores permanentes son:

el nivel de desarrollo econémico de la region,
el indice de crecimiento de la poblacion,

el grado de industrializacion,

el ingreso salarial,

la distribucion de la riqueza y

2 e o

la disponibilidad de materias primas.

2.1.2.6 Factores temporales a nivel nacional
Segun Martin (2017), menciona que

Entre los factores temporales nacionales encontramos:
A. el nivel de actividad economica coyuntural, que se refiere a la existencia de

elementos que dan forma al contexto de un pais, involucrando la expansion,

continuacion o estancamiento de su economia.
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B.

La situacion de la balanza de pagos refleja la informacion sobre las
transacciones entre lo que entra y sale del pais; hay que agregarla el balance de
servicios, que considera los servicios financieros, de construccion,
comunicacion, turismo, etc.

Los tipos de interés indican el grado de estabilidad de la economia de un pais.
(p. 1)

2.1.2.7 Factores temporales internacionales

Segun Martin (2017), menciona que:

a)

b)

El nivel econdmico mundial es fundamental, pues su situacion influye en las
economias locales, lo que indica la rentabilidad de una empresa.

la competencia entre empresas genera un mercado focalizado a ciertos
productos y servicios, que son aprovechados por los consumidores para acceder
a mejores productos o precios; las empresas deben adaptarse a estas
condiciones para ser mas competitivas.

El grado de proteccionismo estatal es el establecimiento de aranceles e
impuestos sobre los productos que entran o salen del pais (exportaciones e

importaciones). (p. 2)

Adicional el autor Martin (2017), indica que:

Cada empresa o industria o actividad econémica debe considerar varios de estos

factores al momento de llevar a cabo sus proyectos de desarrollo, ya que influyen en la

manera en que se aplicaran. Existen otros factores secundarios que también son

relevantes, pero que condicionan la actividad econémica de otras formas, como:

Comepetitividad: El tamafio de la empresa y su posicion frente a los retos para
conseguir mejores resultados.

Demografia: Las personas y sus preferencias, asi como los recursos de los que
disponen pueden inclinar la balanza hacia una u otra empresa.

Economia: Son aquellos elementos que afectan el poder de compra y los

patrones de gasto de los consumidores.
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e Medio ambiente. Los recursos naturales que poseen para llevar a cabo sus
objetivos, el cuidado y responsabilidad medioambiental, etc.

e Tecnologia: Acceso y empleo a avances cientificos y tecnolégicos que influyen
en los procedimientos y resultados.

e Politica: Las leyes, instituciones politicas y grupos sociales que determinan los
procedimientos e impuestos que deben cubrirse para satisfacer la organizacion

y desarrollo de empresas y proyectos (p. 2).

2.1.2.8 Analisis de la demanda
El anélisis de la demanda es el proceso de comprender la demanda del consumidor de un
producto o servicio en un mercado objetivo. Se utilizan técnicas analiticas para allanar el

camino hacia el éxito del mercado y los resultados esperados.

¢Cudl es la importancia del andlisis de la demanda? Al realizar el analisis de la demanda,
desarrollamos la base para la toma de decisiones no solo de la compafiia, sino tambiéen de los
clientes. Ademas, permite conocer si las ganancias incrementan serviran para extender en otros

centros operacionales de la compafiia.

Segun Torres (2020), indica que: La demanda es la cantidad de personas que quieren
comprar un producto o servicio. Hay aspectos importantes a considerar que pueden influir en

ella, al igual que en la oferta:

e Ingresos: no todas las personas pueden comprar todo tipo de productos o servicios.

e Gustos y preferencias: los consumidores muchas veces saben lo que quieren y
necesitan, y pueden ser renuentes a la hora de comprar productos o servicios
NUEvos.

e Precios de bienes y servicios relacionados: la demanda puede depender de cuéles
son los precios de otros bienes con los que tienen relacion. En este punto, los precios
de bienes relacionados pueden ser sustitutos o0 complementarios. Los sustitutos son
los que satisfacen una misma necesidad; y los complementarios, los que se
consumen conjuntamente.

e Expectativas de los consumidores: esta expectativa puede ser sobre el precio de los

productos o servicios.
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e Cantidad de consumidores potenciales: existen mercados muy especificos y
especializados, y hay otros mas que tienen la posibilidad de abrirse paso de forma

masiva.

2.1.2.9 Tipos de demanda

La demanda es la cantidad de bienes y servicios que el comprador esta dispuesto a obtener
por un precio dado dentro de un establecimiento cuyo objetivo es para satisfacer de manera
parcial o total las necesidades del consumidor.

2.1.2.10 Demanda Actual
Al analizar el mercado, desde el punto de vista de una industria, producto o empresa en
particular, debemos estudiar las posibilidades de expansion, teniendo en cuenta las

necesidades, posibilidades y tendencias actuales del mercado.

El término se refiere al andlisis que determina el volumen de bienes y servicios que un
consumidor o cliente potencial esta dispuesto a pagar y recibir. Para determinar la cantidad de

demanda actual, se deben tener en cuenta varios factores, como lo son:

e El precio del producto o el servicio dentro del mercado actual.

e EIl precio que poseen los productos o servicios que pueden usar como sustituto e
incluso, el precio de objetos complementarios.

e Las rentas que adquiere el consumidor.

e Los estimulos de las campafias de marketing.

Gracias a estos factores se obtiene una estimacion de la oferta y la demanda que tendrén los
articulos con el precio que se ha fijado. Asi es posible determinar si la sociedad actual estara

dispuesta a pagar por ello o simplemente lo dejara pasar.

2.1.2.11 Demanda insatisfecha
Ocurre cuando la demanda rebasa la oferta. Los productos o la produccion que coincidan
con el proyecto se agregaran a la oferta de los otros proveedores. Estos indicadores se llegan a

conocer mediante precios altos y por el establecimiento de controles por parte del estado.
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2.1.2.12 Demanda potencial

Ocurre cuando la oferta supera la magnitud de la demanda. En este caso, para hacer frente

a la realizacion del proyecto, se debe intentar un orden alternativo, es decir, el tamafio del

mercado existente no se amplia, sino que se transfiere a otros fabricantes. Satisfacer la demanda

de sustitucidn significa mejorar las condiciones actuales del mercado porque, de lo contrario,

no se puede romper el estancamiento comercial.

2.1.2.13 Plan de negocios

Segun Olivares (2019), indica que:

Un plan de negocio es una declaracién formal de un conjunto de objetivos de una idea
0 iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de proyeccion y evaluacion.
Se emplea internamente por la administracion para la planificacion de las tareas, y se
evalta la necesidad de recurrir a bancos o posibles inversores, para que aporten

financiacion al negocio.

El plan de negocio también conocido como plan empresarial, puede ser una representacion

comercial del formulario a seguir. Reina informacion verbal y visual sobre la naturaleza del

trabajo o lo que deberia ser. También se lo considera un resumen de como el empresario o

duefio del proyecto deberd administrar de manera adecuada el negocio que conllevan

actividades necesarias para el crecimiento del mismo.

2.1.2.14 Caracteristicas de un plan de negocio

Un plan de negocio redne las siguientes caracteristicas:

Eficaz: Debe contener, ni mas ni menos, todo aquello que un eventual inversor espera
conocer.

Estructurado: Debe tener una estructura simple y clara que permita ser seguido
facilmente.

Comprensible: Ha de resultar de facil comprension. Debe estar escrito con claridad, con
vocabulario preciso, evitando jergas y conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas
deben ser simples.

Breve.: No debe superar, en conjunto, 25 paginas.

Comodo: Debe ser facil de leer.
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2.1.2.15 Estudio de mercado
Segun Silva (2021), indica que:

Un estudio de mercado es un conjunto de acciones realizadas por organizaciones
comerciales que tienen como objetivo obtener informacion sobre el estado actual de un
segmento determinado mercado. Su finalidad es conocer en profundidad el nicho que

se pretende conquistar, como asi también su grado de rentabilidad.

Como se refiere Silva (2021), menciona que:

La funcion del andlisis de mercado -que es, en otras palabras, investigar sobre un nicho
de mercado- sirve para determinar si es viable o no invertir en determinado negocio o
producto. Cuando hablamos de mercado estamos hablando de personas que compran,
entonces podemos decir que el objetivo de estudio de mercado se enfoca en la obtencion
y conformacion de los perfiles de nuestro publico objetivo: ¢quiénes compran?, ;cuanto

compran?, ;como compran?, ;donde compran? y ¢por qué lo hacen?.

Segun Silva (2021), Para lograr elaborar una investigacion al mercado dirigido, se deben

tener en consideracién algunos puntos importantes para desarrollar el mismo:

Definicion del problema: Es la toma de informacion sobre datos importante al tema a
desarrollar ya sea antecedentes o estudios bibliograficos que logren sustentar el tema.
Necesidades y fuentes de informacion: Al momento de recolectar informacion se
debe tomar en cuenta paginas oficiales y fuentes reales que nos proporcione datos
exactos para la elaboracion del proyecto.

Tratamientos estadisticos de datos: EI primer paso importante de una buena
investigacion de mercado es recopilar la informacion necesaria para respaldar la
investigacion, en este punto toda la informacion existente debe organizarse de la
manera posible y presentarse de manera formal y estructurada mediante tablas y
estadisticas para las autoridades competentes para ayudar en el desarrollo de proyectos

de investigacion.
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e Informes y conclusiones: En esta etapa toda la informacion tabulada a lo largo de la
investigacion se la tiene que presentar en un informe final donde evidencie los

resultados arrojados de la investigacion.

2.1.2.16 El mercado
Segun Almonte (2011), afirma que:

Es el area dentro de la cual los vendedores y los compradores de una mercancia
mantienen estrechas relaciones comerciales, y llevan a cabo abundantes transacciones
de tal manera que los distintos precios a que éstas se realizan tienden a unificarse. El
mercado como la Industria ocupa un lugar cada vez méas importante en la Sociedad
moderna. EI nimero y extensién en sus operaciones, su accion de satisfacer las
necesidades de la vida humana el incremento de trabajo, la creacién de nuevas fuentes
de produccion y comercializacién, las comunicaciones rapidas entre las diversas

regiones del mundo han extendido las relaciones comerciales.

La condicion del mercado debe determinarse a tiempo para poder ofrecer la solucion mas
adecuada a sus necesidades porque ese es el objetivo de la empresa, poder satisfacer una
necesidad particular de un nimero de personas. La cantidad estd ahi como recompensa por una

relacion exitosa con el mercado.

2.1.2.17 Estudio técnico
Segun Hidalgo, Cuenca, Guaicha (2018), explica que:

Cuando describimos al analisis técnico de un plan de negocios, no es necesariamente
explicar tanto tecnicismo, es mas bien enfocar como se estructuran y se procesan las
actividades del negocio. Existen muchas definiciones de analisis técnico de las cuales
podemos expresar que el andlisis técnico tiene como objetivo principal establecer un
proceso bien estructurado para la elaboracion y comercializacion de los productos o
servicios, determinando la tecnologia, maquinaria, equipos, insumos, materia prima,

suministros entre otros.
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Otra forma de estructurar un plan de negocios dentro de su analisis técnico es la composicion
de materiales y suministros, proceso y programa de produccion, tecnologia aplicada, analisis

de la localizacion, infraestructura disponible y uso del negocio Rendén (2014).

Entendamos bajo otros conceptos que es un analisis técnico Hidalgo, Cuenca, Guaicha

(2018), lo determina como:

Un insumo que aporta la informacion cuantitativa y cualitativa concerniente a los
factores de los productos o servicios que debera contener el nuevo plan de negocios,
esto es: tecnologia; infraestructura, equipamiento, calculo de materiales y mano de obra,

aspectos legales, licencias, permisos, obligaciones tributarias.

Para la fase de investigacion del proyecto, se toma en consideracion una ubicacion
estratégica que facilitara la logistica de distribucion del producto, en términos de identificacion
de maquinas e inversion de capital requerido para equipos. En cuanto al lado administrativo,
existen talentos capacitados en organizacion operativa y administrativa, que es el frente de la

organizacion para nuestros clientes.

2.1.2.18 Inversion inicial

La inversion inicial se refiere al monto y cémo se estructura el capital para establecer la
empresa y desarrollar el negocio hasta el punto de equilibrio. Mientras se desarrolla el plan de
negocios, se pueden descubrir nuevas necesidades de inversién o se pueden excluir otras
necesidades originalmente previstas. En el plan de inversiones, es el momento de determinar
qué inversiones son necesarias, ya sean redundantes o diferidas, teniendo en cuenta que el

"tamano critico” o inversion minima debe alcanzarse para que el negocio funcione.

La inversion inicial es el dinero o los activos que se calcula que se invertiran para iniciar
una empresa, lo que indica que la inversién puede provenir de los bolsillos de los socios si
existe o puede haber un efecto de apalancamiento con un banco o entidad gubernamental.

Interesado en aportar capital semilla para desarrollar una idea de negocio.
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2.1.2.19 Plan de capacitacion

Algunos lideres empresariales todavia ven la formacion, incluso en este momento, como un
gasto y seria ingenuo pensar asi. Sabemos que es necesario desarrollar a los empleados a nivel
personal y profesional, para que la empresa crezca solo asi. Por tanto, la formacién es uno de

los caminos mas importantes para lograr un negocio mas exitoso y competitivo.

Segun Delfin (2012), indica que:

El plan de capacitacion es una accién planificada cuyo proposito general es preparar e
integrar al recurso humano en el proceso productivo, mediante la entrega de
conocimientos, desarrollo de habilidades y actitudes necesarias para el mejor
desempefio en el trabajo. La capacitacion en la empresa debe brindarse en la medida
necesaria haciendo énfasis en los aspectos especificos y necesarios para que el

empleado pueda desempefiarse eficazmente en su puesto.

2.1.2.20 Objetivos de un plan de capacitacion
Segun Delfin (2012), indica que:

El plan de capacitacion conlleva al mejoramiento continuo de las actividades laborales.
Esto con el objeto de implementar formas 6ptimas de trabajo. En este sentido, el plan
va dirigido al perfeccionamiento técnico y tedrico del empleado y el trabajador; para
que el desempefio sea mas eficiente en funciones de los objetivos de la empresa. Se
busca producir resultados laborales de calidad, de excelencia en el servicio; por otra
parte, prever y solucionar problemas potenciales dentro de la organizacion. A traveés del
plan de capacitacion, el nivel del empleado se adecua a los conocimientos, habilidades
y actitudes que son requeridos para un puesto de trabajo. Los objetivos mas importantes

para un plan de capacitacion son:

e Productividad: Una correcta capacitacion en temas empresariales ayudara a
incrementar la productividad y la vision del empleado en la empresa, teniendo
mas oportunidades de destacar y escalar en el ambito empresarial por su

excelente competitividad.
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e Calidad: Si los planes de capacitacion son disefiados de manera eficiente y
ejecutados por profesionales altamente capacitados la fuerza de trabajo que
reciba dicha capacitacion elevara su nivel de eficiencia y calidad en su entorno
laborar; cuantas més herramientas se les dé a los trabajadores mejor sera su
rendimiento.

e Salud y seguridad: Una correcta capacitacion puede ayudar a disminuir los
accidentes laborares, el capacitar al personal en el correcto manejo de
maquinaria 0 de entregarles las protecciones necesarias para que pueden
desempefiar su trabajo de manera que no sea un riesgo. Si se habla de salud el
personal se benefician con la amplia gama de conocimientos que se les imparte,
ayudando a que sean mas competitivos generando una mayor sensacion de

importancia para la empresa.

2.1.2.21 Estudio Econémico

El estudio econdmico sobre un proyecto de inversion es de suma importancia porque es
posible determinar la viabilidad del proyecto en el futuro, asi como los costos y gastos que
puedan surgir. También es muy importante porque con esto se puede determinar si es buena
idea invertir en un proyecto de inversion y ademas conocer los beneficios econdmicos que este

proyecto puede tener.

El andlisis econdmico-financiero brinda un diagnostico de la situacién actual y visiones
internas de la compariia, donde muestra que la gerencia tiene decisiones oportunas sobre las
debilidades que han afectado el desempefio y seguiran influyendo en el futuro, puntas de lanza

fundamentales para implementar con éxito los objetivos establecidos.

2.1.2.22 Costos
El costo o costo se define como el valor otorgado al consumo de factores de produccion
como parte del desempefio de un bien o servicio como actividad econémica. Segin Javier

Sanchez Galan (2016), indica que:
Se define como coste o costo al valor que se da a un consumo de factores de produccion

dentro de la realizacién de un bien o un servicio como actividad econémica. Dentro de

este deterioro o utilizacion de factores que suponen la creacion de costes 0 costos se
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incluyen el pago a trabajadores, gastos derivados de la actividad econémica como
servicios de marketing o la compra de mercaderias. Coste y costo significan

exactamente lo mismo (p. 94).
Los costos se clasifican en:

e Costos variables: son aquellos que dependen de la actividad mensual de la compafiia,
es decir que van de la mano con la cantidad de volumen que genere la empresa.

e Costos fijos: son aquellos que sin importar el volumen que genere la empresa, sus
costos no cambiaran, por ejemplo, alquiler de oficina, sueldo de los empleados, entre

otros

2.1.2.23 Punto de equilibrio
El punto de equilibrio tiene su grado de importancia en toda compafiia ya que es nivel de
produccidn en el que los ingresos por ventas son exacta-mente iguales a la suma de los costos

fijos y los variables. Segin Baca (2015), en su libro “Evaluacion de proyectos” expresa que:

El analisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones entre
los costos fijos, los costos variables y los ingresos. Si los costos de una empresa solo
fueran variables, no existiria problema para calcular el punto de equilibrio. El punto de
equilibrio es el nivel de produccion en el que los ingresos por ventas son exactamente

iguales a la suma de los costos fijos y los variables (p. 179).

ln;‘_l":s- 'S
Vv COSTOS Ingreso Beneficio
Punco de equilibrio A total

C.osto total

( _ostos variables
>
o

(ostos f%].x~

Unidades producidas v vendidas

Figura 1. Punto de equilibrio
Fuente: Baca (2015)
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2.1.2.24 Anélisis FODA

Una buena herramienta para la elaboracion de una empresa es el analisis estratégico
F.O.D.A. que incluye la evaluacion de las fortalezas y debilidades relacionadas con el entorno
interno de la empresa y las oportunidades y amenazas relacionadas con el micro y macro
entorno de la compaifiia, esta herramienta permite presentar operativamente un cuadro de la
situacién para distinguir dentro y fuera. Dentro de la empresa se identifican las fortalezas y
debilidades derivadas a la evaluacion interna de la compafiia, las oportunidades y amenazas
derivadas del escenario, ya que, en nuestra opinién, el estudio de escenarios requiere

evaluacion de:

e Los aspectos econdémico, tecnoldgico, politico, legal, cultural y social.

e Las grandes tendencias locales e internacionales, en términos de preferencias de los
consumidores.

e Lacompetencia actual y potencial.

Para el analisis interno es necesario estudiar:

e Los recursos humanos y materiales disponibles, la tecnologia, capital de trabajo y
acceso al crédito.

e Los bienes inmateriales disponibles como la marca, imagen, satisfaccion del cliente,
etc.

Se puede organizar la informacién de manera tal de facilitar el disefio de una direccion

estratégica. Por lo tanto, podemos identificar a modo de ejemplo:

Fortalezas.
e Abundante capital de trabajo.
¢ Recursos humanos bien capacitados y motivados.
e Mision y objetivos definidos con planificacion y control acorde a los mismos.
e Tecnologia de Gltima generacion.

e Marcay productos bien posicionados.
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Oportunidades.

e Mercado en crecimiento.

Debilidades.
e Incremento en los aranceles de importacion.
e Posibilidades de exportar.
e Falta de capital de trabajo.
e Recursos humanos no suficientes, sin capacitacion y totalmente desmotivados.
e Mision y objetivos poco claros sin planificacion ni control.
e Tecnologia obsoleta.

e Marcay productos, regular o mal posicionados.

Amenazas.
e Barreras de ingreso de competidores bajas.
e Aparicion de productos sustitutos.
e Aparicion de productos importados.

e Uso de materias primas no renovables.

Lo importante es poder percibir de qué manera el contexto ejerce algun impacto sobre la
empresa, como controlarlos, y tratar de convertir las debilidades y las amenazas en fortalezas

y oportunidades respectivamente o por lo menos neutralizarlas.

2.1.2.25 Evaluacion econémica

Segun Parera (2009), indica que:

La evaluacién econémica puede definirse como un intento sistematico de identificar,
medir y comparar costes y resultados de politicas e intervenciones publicas. El objeto
de la evaluacion econémica es informar decisiones sobre cual es el mejor uso de los
recursos limitados disponibles. La finalidad ultima de la evaluacion econdmica es, de
hecho, la maximizacion de los beneficios sociales de la intervencion pablica, ya que la
informacion que proporciona va destinada a que los decisores financien aquellos

servicios que generan mejores resultados. Ademas, incluso cuando no existen
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alternativas, puede ser interesante evaluar si los resultados de una politica ya en marcha

justifican sus costes.

_4|1 Estado de I -Ingresos

Resultados
-Costos Financieros (tabla
de pago de la deuda)
. Punto de -costos totales de produccion -
. Equilibrio | administracion-ventas-
Evaluacion | | ) financieron
econdmica
| J -Inversion total fija y diferida
Balance -Depreciacion y amortizacion |
. General
-capital del trabajo

| -Costo de capital |

Figura 2 Evaluacién Econémica
Fuente: Baca, (2015)

2.1.2.26 Cadena de valor
Segun Peir6 (2017), expresa que:

La cadena de valor busca generar ventajas competitivas, y su estudio se aplica también
a otras actividades como la cadena de suministro y las redes de distribucion. La
globalizacién ha llevado a la creacion de las cadenas globales de valor. La cadena de

valor establece cuatro aspectos del panorama competitivo:

e Grado de integracion: Se definen todas aquellas actividades que se realizan en
la propia empresa y no en otras compafias independientes.

e Panorama industrial: Es el mercado y los sectores relacionados con nuestra
empresa y con los que compite. Se establece una estrategia delimitada con el
claro objetivo de conseguir los objetivos marcados en primera instancia.

o EIl panorama de segmento: En este caso se hace referencia a las variaciones a
las que se puede verse afectados el producto y los compradores de este articulo.

e EI panorama geogréafico: Se engloban los paises, ciudades o regiones donde

compite la empresa.
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2.1.2.27 Representacion y actividades de la cadena de valor

Infraestructura de la empresa

Gestion de recursos humanos

Desarrollo de tecnologia

Compras

Logistica Logistica Marketing
de Operaciones de y Servicio
entrada salida ventas

Figura 3 Representacion y actividades de la cadena de valor
Fuente: Peir6 (2017).

2.1.2.28 Actividades primarias de la cadena de valor

Un grupo de acciones enfocadas en la elaboracion fisica de cada producto y el proceso de

transferencia al comprador Peir6 (2017).

Las actividades de valor central son aquellas que mantienen la ventaja competitiva de una
empresa al proporcionar valor a los clientes sobre los competidores. Por ejemplo, las
principales actividades seran las de ventas, marketing o atencion al cliente ya que su desarrollo

tiene un impacto directo en el valor aportado

2.1.2.29 Actividades Secundarias de la cadena de valor
Segun Peir6 (2017), indica que:

Son un soporte de las primarias y en ellas se incluye la participacion de los recursos

humanos, por ejemplo. Se distinguen las siguientes:

e Infraestructura de la organizacion: Actividades que prestan apoyo a toda la
empresa, como la planificacion, contabilidad y las finanzas.
e Direccion de recursos humanos: Busqueda, contratacion y motivacion del

personal.
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e Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarrollo: Generadores de costes y
valor.
e Compras: Es todo aquello cuyo objetivo es abastecer y almacenar materias

primas o materiales para producir.

2.1.2.30 Tipos de investigacion de mercado

Cuando una empresa quiere idear una nueva estrategia comercial, ya sea lanzando un
producto, aumentando las ventas o cualquier otro tipo de objetivo. Lo primero que debe hacer
para garantizar su éxito es recopilar informacion y realizar una investigacion de mercado en
profundidad. En el proceso, hay muchas fuentes de datos a las que tenemos acceso y también

muchos tipos de estudios de mercado adaptados a las necesidades de cada empresa.

2.1.2.31 Investigacion exploratoria o cualitativa

Es un modelo de investigacién de mercados que se realiza al comienzo, cuando se toman
las primeras decisiones. Debe ser un proceso corto y donde invirtamos poco dinero.
Obtendremos informacion sobre los consumidores, preferencias, situacion econoémica, etc. Por

ejemplo, podras realizarlo mediante encuestas o test Nufio (2017).

2.1.2.32 Investigacion concluyente o cuantitativa

Mucho maés exacta que la anterior, pues ya se realizan encuestas, por ejemplo, a una gran
cantidad de personas, para extraer conclusiones concretas y estadisticas. Actualmente el focus
group es una de las mejores técnicas que existe para llevar a cabo esta investigacion Nufio
(2017).

2.1.2.33 Investigacion motivacional
Se trata de una investigacion con fines comerciales. Se realiza una reunion de un reducido
grupo de gente donde los temas que se tratan son conducidos por un psicologo especializado

en el area, quien va marcando y guiando dicha reunién Nufio (2017).
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2.1.2.34 Investigacion experimental
Segun Nufio (2017) menciona que: “En esta clase de investigacion de mercado se realizan
ciertos experimentos a los consumidores con el fin de evaluar su reaccion ante varias acciones

comerciales (por ejemplo: disgusto, curiosidad, cercania, etc)”.

2.1.2.35 Capacitacion
En general, la capacitacion es un proceso educativo a corto plazo que utiliza un plan para
planificary garantizar que los alumnos puedan desarrollar conocimientos a través de resimenes

e informacion factica que los ayudara a desarrollarse profesionalmente.

2.1.2.36 Formas de capacitacion

Hay dos tipos de capacitaciones, inmanente e inducido. La inmanente se da cuando la
persona que hace intercambio de experiencias con otras personas y capta las mismas para el
crecimiento de su negocio. En cambio, la capacitacion inducida se refiere especificamente a
cdmo una persona quiere formarse, como por ejemplo alguien que hace un curso de Excel. Hay
varios tipos de capacitacion y se clasifican segun procedimientos dependiendo de su formalidad
y hay capacitacion informal y capacitacion formal.

2.1.2.37 Capacitacion informal

La capacitacion informal es aquella que un gerente de algun departamento les explica a sus
trabajadores el correcto manejo del sistema. Por ejemplo, existe un sistema contable de la
compafiia y el mismo jefe del departamento de contabilidad explica cémo se lleva

correctamente la contabilidad de la empresa.

2.1.2.38 Capacitacion Formal
La capacitacion formal hace referencia aquellas orientaciones programadas que la empresa
establece para que sus empleados la reciban, la misma que podria ser extensa o corta, ya que

depende del tema de capacitacion y su modalidad de estudio

2.1.2.39 Payback
En el ambito financiero es conocido como el periodo de recuperacion, es un indicador
financiero que permite conocer en qué periodo se empieza a generar ganancias después de una

inversion. A juicio de Lira (2015) considera que “el periodo de recuperacion es un método por
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el cual las empresas proyectan el afio en donde se cubre lo invertido y se empieza a generar las
ganancias, este calculo se realiza a través de los flujos de caja” (p. 220). Por lo tanto, se podria
aplicar este indicador financiero al momento de requerir evaluar el afio en donde empieza a

generar ganancias después de la inversion de las estrategias aplicadas de marketing.

2.1.240 TIR

Es un indicador financiero que genera un resultado en porcentaje, el cual significa la tasa
que retorno que se obtiene después de una inversion sustancial. Desde la posicion de (Lira,
2015, p. 59) indica que “la Tasa Interna de Retorno es un método por el cual se puede obtener
el porcentaje de retorno por una inversion al afio, este indicador puede validar la viabilidad de
un proyecto si sale mayor a uno”. Por lo tanto, se podria utilizar este indicador financiero en la

evaluacion del proyecto para validar la viabilidad de las estrategias que se estan proponiendo.

2.1.2.41 TMAR

Es conocida como la Tasa Minima Atractiva de Retorno y se utiliza para poder determinar
el valor actual neto de una inversién o proyecto. Como indica (Baque & Salazar, 2019, p. 58 —
59) “esta tasa de interés permite evaluar el valor que se va a producir en cada afio de un
proyecto. Su retorno sera el que se dividird a cada accionista y permitira que la empresa se la
considere rentable o no”. Por lo tanto, se podria aplicar este indicador financiero para soportar

con mayor fuerza la viabilidad de las estrategias de marketing que se estén proponiendo.

2.1.2.42 VAN

Es conocido como Valor Actual Neto y es un indicador financiero que permite conocer la
cantidad en moneda de lo que se percibira en cada afio par aun proyecto. Como lo sefiala (Baca,
2017, p. 75) indica que “el Valor actual Neto permite tener una garantia de rentabilidad a los
proyectos e inversiones para los inversores, esta cantidad debe ser mayor a uno para ser viable”.
Por lo tanto, se podria aplicar este indicador para mejorar sus probabilidades de aceptacion en

cuanto a inversores se habla y asi demostrar la viabilidad del proyecto de investigacion.

2.2 Marco Legal
Se da lectura a los decretos con sus articulos y normativas para la creacion de un centro de
capacitacion empresarial y asi poder obtener informacion que validen de manera legal el

proyecto, se revisara documentos como: Ley Organica de Cultura, Constitucion de la Republica
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del Ecuador, Ley Organica de la Produccion, Comercio e Inversiones y Ley Organica de
Defensa del Consumidor. Esto con la finalidad de reforzar desde el punto de vista legal el tema

de investigacion cientifica a desarrollar.

2.2.1.1 Constitucion de la Republica del Ecuador (Asamblea Nacional, 2008)

Segun el articulo 33 la norma de la Asamblea Nacional Constituyente de Ecuador (2007-
2008) indica que este tipo de trabajo se expresa en toda su extensién como los derechos y
obligaciones de la sociedad, ademas, también es considerado un derecho econémico y es uno
de los pilares de la economia donde el Estado garantiza el respeto a los trabajadores y su justa
retribucion. Asegurar una vida sana y un trabajo independiente. (p. 92)

Este articulo forma la base para cualquier tipo de negocio, ya sea en una relacion
subordinada, como empresario o como lider empresarial. El respeto, el trato justo, el trabajo
libre y saludable son condiciones para el desarrollo econémico de la sociedad y del pais. Se
debe enfatizar que el desarrollo de la educacion es importante para lograr una sociedad con
metas claras, que permita crear nuevas matrices productivas para el pais, creando un equilibrio

socioecondmico para los diferentes paises, la generacion futura.

2.2.1.2 Ley Organica de la Produccion, Comercio e Inversién

De acuerdo a la norma de la Asamblea Nacional Constituyente de Ecuador (2010), el
articulo 5 del codigo organico de la produccion comercio e inversiones, en el inciso (e)
establece la implementacion de una politica comercial al servicio del desarrollo de todos los

actores productivos del pais.

e Adaptacion de las reglas al terreno y la situacion econdémica prevaleciente en el pais
para aumentar la satisfaccion de las necesidades reales de la economia nacional.

e Mejorar el atractivo de la legislacion sobre inversiones y desarrollo empresarial.

e Reestructuracion del doble nivel organizativo y funcional para el sector PYME y micro
empresarial; esto es para que pueda llevar a cabo las nuevas tareas que le confia la
misma ley y que estan disponibles a traves de los tres pilares de la promocion territorial,
el apoyo a los inversores y la atencion posterior.

e Optimizar el apoyo estatal para la inversion.

e Introduccién de la automaticidad de los incentivos para una mayor transparencia.
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Estos son los puntos mas relevantes para el tema de investigacion que se desarrolla, por lo
que las pequefias y medianas empresas y microempresas se han convertido en uno de los
principales pilares del desarrollo econémico del pais. Buscar el apoyo a la inversion publica,

privada o extranjera dentro de los criterios legales para lograr el desarrollo empresarial.

2.2.1.3 Ley Organica de la Produccion, Comercio e Inversion

Segln a la Ley Organica de Cultura, (2016) indica que: el articulo 4 respondera a los

siguientes principios:

e Buen vivir: Promueve una vision integral de la vida que contemple el disfrute del
tiempo libre y creativo, la interculturalidad, el trabajo digno, la justicia social e
intergeneracional y el equilibrio con la naturaleza como ejes transversales en todos los
niveles de planificacion y desarrollo.

e Innovacién: Se entiende la innovacién como el proceso creativo desarrollado por
actores u organizaciones de los sectores de la produccion cultural y creativa, mediante

el cual se introduce un nuevo o modificado bien, servicio o proceso con valor agregado.

El articulo 4 de la Ley Organica de Cultura cita dos puntos principales detallados en el Plan
Nacional de Desarrollo Permanente a lo largo de la vida, establece que la vida digna promueve
una vision integral de la misma y trabajo digno por parte de la comunidad. También ha surgido
un nuevo término, que es innovacidn porque es un proceso creativo desarrollado por partes
como organizaciones que brindan productos o servicios a los consumidores finales y aportan

valor agregado.

El término innovacion también se puede aplicar en el desarrollo de este proyecto
investigativo, donde crear un centro de capacitacion empresarial despierta el interés del pablico
objetivo. Los habitantes del Canton del Vinces estan ligados mas por la parte agricola, por lo
que el medio por el cual necesitan ser creativos o despertar su interés es comunicar los

beneficios que les traera este centro para su bienestar y desarrollo comercial.

33



CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
La metodologia® es fundamental para todo trabajo de investigacion, ya que es una
herramienta primordial para ejecutar, planear, planificar o realizar procesos dirigidos a la
obtencion de nuevos conocimientos, asimismo ayuda al investigador a tener una visién mas
clara de esta actividad. Para esta investigacion se presenta a continuacion la metodologia a

sequir.

3.1 Enfoque de la Investigacion
En cuanto al enfoque que se utilizara es cuantitativo?, debido a que se manejan datos
medibles. Como lo mencionan Hernandez, Ferndndez & Baptista (2014), el enfoque

cuantitativo se utiliza para:

La recoleccién de datos para probar hipotesis con base en la medicion numérica y el
analisis estadistico para establecer patrones de comportamiento, guiarse por el contexto,

la situacion, los recursos de que dispone, sus objetivos y el problema de estudio. (p. 45)

Por ello, se requiere que en el enfoque cuantitativo se presenta mediante técnicas estadisticas
en histogramas como este tipo de estudio.

3.2 Alcance de la investigacion

Dentro del alcance de la investigacion se utiliza la investigacion descriptiva, dado que a
través de esta se puede lograr detallar las caracteristicas y rasgos de la poblacion a estudiar.
Segun Herndndez et.al (2014), expone que “con el uso de una investigacion descriptiva se
puede analizar graficos estadisticos desarrollados a partir de los datos recolectados en la

investigacion de mercado”. (p. 94)

Como parte del alcance de investigacion para el presente estudio, fue necesario aplicar el
método deductivo, ya que a través de la misma se logra pasar de una poblacion objetivo hacia

una muestra representativa para el levantamiento de informacion.

! Metodologia es aquellos procesos que se llevan a cabo para una excelente investigacion.
2 El enfoque cuantitativo es aquella que genera datos numéricos o estadisticos para cuantificar opiniones,
comportamientos o cualquier variable que se haya definido para ser objeto de estudio.
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Desde la posicion de Hernandez (2014), en su libro de Metodologia de Investigacion indica
que “este método se encuentra apoyado por un enfoque cuantitativo y l6gico donde se trata de
plantear preguntas para posteriormente ser ejecutadas en una cantidad determinada de
participantes” (p. 45). Por lo tanto, dentro de la investigacion fue necesario detallar una
poblacion en particular para posteriormente calcular una muestra donde expongan sus

opiniones a través de una técnica de recoleccién de datos.

3.3 Técnicas e instrumentos de la Investigacion

Dentro de las técnicas de investigacion se utilizd la encuesta para conocer los gustos y
preferencias de las personas frente a los servicios de capacitacion empresarial. Es pertinente
sefialar que como instrumento de la encuesta se uso el cuestionario, el cual estuvo conformado

por 10 preguntas cerradas.

3.4 Poblacién y Muestra

La composicién de la poblacion estuvo determinada por personas del canton Vinces dado
que el centro de capacitaciones se encontrara en dicha zona. Por tanto, de acuerdo al INEC
2020), existe una cantida4d de 82,329 habitantes, de los cuales se consideré a las personas de
20 a 65 afios, debido a que dentro de este rango de edad son independientes para la adquisicion
de bienes y los cuales estan representados por la cantidad de 49,397 habitantes INEC (2020).
De igual manera, se consideré a las personas que estén dentro de un estrato social C+y B cuya
cifraes de 14,069 y por Ultimo que cuenten con internet, los cuales son representados por 8,581
habitantes. Por lo tanto, dado que se conoce la poblacion objetiva, se procedio a utilizar la

férmula finita para determinar la muestra.
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. Raosoft .

¢ Qué margen de error puede aceptar?

5% es una opcién comdn

¢ Qué nivel de confianza necesitas?
Las opciones tipicas son 90%, 95% o 99%

¢ Cual es el tamano de la poblacion?
Si no lo sabe, use 20000

¢ Cual es la distribucion de la respuesta?
Deja esto como 50%

5 |
195 %
8581|

150 |%

Su tamano de muestra recomendado es

Figura 4. Calculadora digital para la muestra
Fuente: Shanti & Potluri (2009).
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3.5 Presentacion y Anélisis de Resultados

3.5.1 Encuesta

Pregunta 1.- ;Qué factores considera importantes para poder adquirir un servicio de
capacitacion?

Tabla 5. Factores importantes

FRECUENCIA
. Relativa
P1 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Precio 108 108 28.13% 28.13%
Profesores 96 204 25.00% 53.13%
Ambiente 81 285 21.09% 74.22%
Flexibilidad de tiempos 68 353 17.71% 91.93%
Ubicacion 31 384 8.07% 100.00%
TOTAL 384 100.00%
Elaborado por: Alvarado (2022)
(125 100.00% - 100,00%
100 14,2290 80,00%
75 68 60,00%0
50 28.13% 40,00%
31
25 - 20,00%
0 0,00%
Precio Profesores Ambiente  Flexibilidad Ubicacion
L de tiempos )

Figura 5. Factores Importantes
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observé que el 28.13% de los encuestados consideran como factor importante el precio,
el 25% el nivel de los profesores, el 21.09% el ambiente y el 17.71% la flexibilidad de los
horarios. Por lo tanto, se concluyd que es necesario que los cursos que se impartan de estar
ajustados al poder adquisitivo del target, ya que la demanda se encuentra en una etapa de rigidez

en donde, de no agradarles el precio, estos optarian por otras opciones.
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Pregunta 2.- ¢En qué area considera importante capacitarse para mejorar su

rendimiento?

Tabla 6. Areas importantes

FRECUENCIA
. Relativa
P2 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Marketing 104 104 27.08% 27.08%
Administracion 84 188 21.88% 48.96%
Financiero 73 261 19.01% 67.97%
Economia 62 323 16.15% 84.11%
Ventas 61 384 15.89% 100.00%
TOTAL 384 100.00%
Elaborado por: Alvarado (2022)
(125 100.00% - 100,00% )
100 67,97% 80,00%0
75 60,00%0
50 27.08% 40,00%
25 20,00%
0 0,00%
8 & 4
& N &
¥ S <
c
- J

Figura 6. Area Importante
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observd que el 27.08% de los participantes consideran al marketing como la primera
alternativa para cursos, el 21.88% administracion, el 19.01% financiamiento y el 16.15%
economia. Por lo tanto, se concluyé que la mayoria de las personas tiene un interés por la
mercadotecnia como curso, esto en su gran mayoria puede ser por la relacion de ventas que se
tiene y ademas por la intencion de mejorar la comunicacion de sus marcas en el mercado del
canton Vinces, por esta razon los cursos deben estar en su mayoria centrados a brindar este tipo

de informacion a sus clientes.
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Pregunta 3.- ¢ Conoce de algun centro de capacitacion de alto rendimiento?

Tabla 7. Competencia

FRECUENCIA
. Relativa
P3 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
OSCUS 119 119 30.99% 30.99%
CEDE 88 207 22.92% 53.91%
SISCAGEN 81 288 21.09% 75.00%
IDEPRO 58 346 15.10% 90.10%
CEC 38 384 9.90% 100.00%
TOTAL 384 100.00%
Elaborado por: Alvarado (2022)
(125 119 501096 100,00% |
100 80,00%0
75 60,00%0
50 30,99% 40,00%
25 20,00%
0 0,00%
L OSCUS CEDE SISCAGEN IDEPRO CEC )

Figura 7. Competencia
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observé que, le primer centro de capacitacion que se les viene a la mente a las personas
es Obra Social y Cultural Sopefia (OSCUS), el 22.92% acrénimo de Confederacion Espafiola
de Directivos y Ejecutivos (CEDE), el 21.09% Centro de Capacitacién, Formacion y
Desarrollo (SISCAGEN) y el 15.10% Informe De Auditoria Independiente (IDEPRO). Por lo
tanto, es necesario que se evalué las estrategias que esta aplicando OSCUS en el mercado del
canton Vinces y de que como estas han llegado a generar esa construccion de marcay asi poder

replicarlas en el centro de capacitacion que se propone desarrollar.
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Pregunta 4.- ;De qué manera le gustaria que fueran las capacitaciones de alto

rendimiento?

Tabla 8. Frecuencia

FRECUENCIA
. Relativa
P4 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Semipresenciales 150 150 39.06% 39.06%
Presenciales 119 269 30.99% 70.05%
Virtuales 69 338 17.97% 88.02%
Por videos tutoriales 46 384 11.98% 100.00%
TOTAL 384 100.00%
Elaborado por: Alvarado (2022)
(165 100.00% - 100,00% )
88,02%
132 80,00%
99 60,00%
39,06%
66 40,00%
33 20,00%
0 0,00%
Semipresenciales  Presenciales Virtuales Por videos
L tutoriales )

Figura 8. Frecuencia
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observo que el 39.06% de los participantes prefieren recibir las capacitaciones de manera
semipresencial, el 30.99% de manera presencial, el 17.97% de manera virtual y el 11.98% a
través de videos tutoriales. Por lo tanto, es necesario que se generen estrategias que estimulen
la demanda de cursos, ya sean enfocadas en el desarrollo personal y comercial de las personas,

para que asi la frecuencia de consumo sea mucho mas alta.
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Pregunta 5.- ¢ Califique del 1 al 10, siendo uno el rango més bajo y 10 el mas alto, que tan

dispuesto esta en adquirir un nuevo servicio de capacitacion de alto rendimiento?

Tabla 9. Adquisicidn del servicio

FRECUENCIA
. Relativa
P5 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Sumamente Dispuesto 146 146 38.02% 38.02%
Dispuesto 121 267 31.51% 69.53%
Ni dispuesto, ni indispuesto 102 369 26.56% 96.09%
Indispuesto 10 379 2.60% 98.70%
Sumamente Indispuesto 5 384 1.30% 100.00%
TOTAL 384 100.00%
Elaborado por: Alvarado (2022)
(150 146 96,09% 98709 10000% - 100,00% )
120 80,00%
90 60,00%
38,02%
60 40,00%
30 20,00%
10 5
Sumamente  Dispuesto  Ni dispuesto, Indispuesto Sumamente
L Dispuesto ni indispuesto Indispuesto )

Figura 9. Adquisicion del servicio
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observd que el 38.02% de los participantes considera estar sumamente dispuesto a
adquirir un nuevo servicio de capacitacién de alto rendimiento, el 31.51% se encuentra
dispuesto, el 26.56% ni dispuesto ni indispuesto y el 2.60% indispuesto. Por lo tanto, se
concluyo que la mayor parte de las personas si se encuentra interesado en recibir una servicio
de capacitacion para mejorar sus capacidades competentes y de conocimiento para su

desarrollo en el mercado laboral.
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Pregunta 6.- (Qué dias le gustaria capacitarse?

Tabla 10. Dias para capacitarse

FRECUENCIA
. Relativa
P6 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
Solo sabados 150 150 39.06% 39.06%
Jueves a sabado 84 234 21.88% 60.94%
Lunes a miércoles 81 315 21.09% 82.03%
Solo Domingos 69 384 17.97% 100.00%
TOTAL 384 100.00%
Elaborado por: Alvarado (2022)
(175 100.00%- - 100,00% )
82,03%
140 80,00%
105 60,00%0
39,06% 69
70 40,00%
35 20,00%
0 0,00%
Solo Sabados  Jueves a Sabado Lunes a Solo Domingos
L Miercoles )

Figura 10. Dias para capacitarse
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observo que el 39.06% preferiria recibir las capacitaciones los dias sdbados, el 21.88%

de jueves a sdbado y el 21.09% de lunes a miércoles. Por lo tanto, es necesario crear horarios

ajustados a las necesidades de los clientes para que asi todas puedan participar de ellas y aplicar

sin ningan impedimento.

42



Pregunta 7.- ¢ En qué horario le gustaria recibir las capacitaciones?
Tabla 11. Horario

FRECUENCIA
. Relativa
P7 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
18:01 a 22:00 119 119 30.99% 30.99%
08:00 a 12:00 111 230 28.91% 59.90%
14:01 a 18:00 69 299 17.97% 77.86%
< 08:00 35 334 9.11% 86.98%
12:01 a 14:00 31 365 8.07% 95.05%
> 22:00 19 384 4.95% 100.00%
TOTAL 384 100.00%0

Elaborado por: Alvarado (2022)
(- 119 95.05%.___ 100 00% o)

125 111 86.98% 100,00%

77,86%

100 80,00%
75 60,00%
50 40,00%
25 19 20,00%

18:01 a 08:00 a 14:01 a <08:00 12:01 a > 22:00
L 22:00 12:00 18:00 14:00 )

Figura 11. Horario
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observé que el 30.99% prefiere que los cursos de capacitacion sean de 18:01 a 22:00, el
28.91% de 08:00 a 12:00, el 17.97% de 14:01 a 18:00 y el 9.11% en un horario menor de las
08:00. Por lo tanto, se concluyé que, es necesario desarrollar horarios que se ajusten al tiempo
que los clientes tengan a su disposicion, muchos de ellos laboran por lo que a partir de las 18:00
en adelante es recomendable para que utilicen de manera eficiente su tiempo y puedan

desarrollar sus conocimientos.
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Pregunta 8.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una membresia de 3 meses para la
capacitacion de diversas areas administrativas, mercadotecnitas y financieras?
Tabla 12. Precio

FRECUENCIA
. Relativa
P8 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri fra;
$ 70.00 USD a $140.00 USD 134 134 34.90% 34.90%
<$70.00 USD 108 242 28.13% 63.02%
$ 140.01 USD a $210.00 USD 54 296 14.06% 77.08%
$210.01 USD a $280.00 USD 46 342 11.98% 89.06%
$280.01 USD a $350.00 USD 31 373 8.07% 97.14%
> $ 350.00 USD 11 384 2.86% 100.00%
TOTAL 384 100.00%

Elaborado por: Alvarado (2022)
(- 97 14%___100 00% )

150 134 89.069% 270 0- 100,00%

77,08%

120 108 80,00%0
90 60,00%0
60 46 40,00%

31
[0)
0 [ 0,00%
$70.00 <$70.00 $140.01 $210.01 $280.01 =>$350.00
USD a usD UsSD a UsSD a USD a usD
$140.00 $210.00 $280.00  $350.00
L usD UsD usD usD )

Figura 12. Precio
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observé que el 34.90% de los participantes esta dispuesto a pagar entre los $70.00 USD
a $140.00 USD, el 28.13% menos de $70.00 USD, el 14.06% de $140.01 USD a $ 210.00
USD. Por lo tanto, se concluyo que el precio debe estar ajustado al poder adquisitivo de los
clientes para que este los cautive y estimule a su adquisicion, ya que como se pudo observar en
la pregunta previa de los factores mas relevantes al momento de adquirir un servicio de

capacitacion el precio es el primer factor en considerar.
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Pregunta 9.- ¢/Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre un centro de

capacitacion?

Tabla 13. Medio de comunicacion

FRECUENCIA
P9 Absoluta Acumulada Relativa A(I:Ql,lel‘lr?lall\; %a
fi fa; fri frai
Redes Sociales 134 134 34.90% 34.90%
Internet 112 246 29.17% 64.06%
Tv 61 307 15.89% 79.95%
Radio 58 365 15.10% 95.05%
Periddico 19 384 4.95% 100.00%
TOTAL 384 100.00%

Elaborado por: Alvarado (2022)

/175 95,05% 100 00% 100,00%\
140 80,00%
105 60,00%0

70 34,90% 40,00%
35 19 20,00%
) .
Redes Internet Tv Radio Periodico
Sociales
- J

Figura 13. Medios de comunicacion
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observo que el 34.90% de los participantes les gustaria recibir informacién a través de

las redes sociales de os servicio de capacitacion, el 29.17% a través de internet, el 15.89% por

medio de la Tv. Por lo tanto, se concluy6 que el medio de comunicacion idéneo para difundir

informacidn del servicio de capacitacion es mediante las redes sociales ya que muchas personas

lo utilizan para estar informados de los productos o servicios que se ofertan en el mercado.
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Pregunta 10.- ;Qué tipo de promociones le gustaria que se aplique en el servicio de
capacitacion empresarial?

Tabla 14. Promocion

FRECUENCIA
. Relativa
P10 Absoluta Acumulada Relativa Acumulada
fi fai fri frai
2X1 150 150 39.06% 39.06%
Membresias 103 253 26.82% 65.89%
Becas por promedios 81 334 21.09% 86.98%
Paquetes preferenciales 50 384 13.02% 100.00%
TOTAL 384 100.00%
Elaborado por: Alvarado (2022)
(175 100.00% -~ 100,00% )
150 86,98%
140 80,00%
105 60,00%
39,06%
[0)
70 50 40,00%
35 20,00%
0 0,00%
2X1 Membresias Becas por Paquetes
9 promedios preferenciales )

Figura 14. Promocion
Elaborado por: Alvarado (2022)

Se observo que, el 39.06% de los participantes prefieren el 2x1 como promocion del servicio
de capacitacion, el 26.82% las membresias y el 21.09% las becas. Por lo tanto, es necesario
que se desarrolle un costo adecuado para aplicar el 2x1 en temporadas para el servicio de

capacitacion en el mercado del canton Vinces
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3.6 Analisis de los resultados

En base a los resultados obtenidos, se pudo comprender que es necesario que los cursos que
se impartan de estar ajustados al poder adquisitivo del target, ya que como se pudo evaluar la
demanda se encuentra en una etapa de rigidez en donde, de no agradarles el precio, estos
optarian por otras opciones. Asimismo, la mayoria de las personas tiene un interés por la
mercadotecnia como curso, esto en su gran mayoria es por la relacion de ventas que se tiene y
ademas por la intencion de mejorar la comunicacion de sus marcas en el mercado del canton
Vinces, por esta razon los cursos deben estar en su mayoria centrados a brindar este tipo de

informacion a sus clientes.

Por otra parte, es necesario que se evalué las estrategias que esta aplicando OSCUS en el
mercado del canton Vinces y de que como estas han llegado a generar esa construccion de
marca y asi poder replicarlas en el centro de capacitacion que se propone desarrollar. De igual
manera es necesario que se generen estrategias que estimulen la demanda de cursos, ya sean
enfocadas en el desarrollo personal y comercial de las personas, para que asi la frecuencia de
consumo sea mucho mas alta. Ademas, la mayor parte de las personas si se encuentra interesado
en recibir un servicio de capacitacién para mejorar sus capacidades competentes y de

conocimiento para su desarrollo en el mercado laboral.

En otro punto es necesario crear horarios ajustados a las necesidades de los clientes para
que asi todas puedan participar de ellas y aplicar sin ningdn impedimento. También es
necesario desarrollar horarios que se ajusten al tiempo que los clientes tengan a su disposicion,
muchos de ellos laboran por lo que a partir de las 18:00 en adelante es recomendable para que

utilicen de manera eficiente su tiempo y puedan desarrollar sus conocimientos.

De igual forma el precio debe estar ajustado al poder adquisitivo de los clientes para que
este los cautive y estimule a su adquisicion, ya que como se pudo observar en la pregunta previa
de los factores mas relevantes al momento de adquirir un servicio de capacitacion el precio es
el primer factor en considerar. En adicion el medio de comunicacién idéneo para difundir
informacion del servicio de capacitacion es mediante las redes sociales ya que muchas personas
lo utilizan para estar informados de los productos o servicios que se ofertan en el mercado.
Finalmente es necesario que se desarrolle un costo adecuado para aplicar el 2X1 en temporadas

para el servicio de capacitacidn en el mercado del canton Vinces.
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Luego de realizar los estudios pertinentes y basados en la informacion recogida y
sistematizada se ha procedido a estructurar una propuesta sobre la creacion de un centro de
capacitacion empresarial en el cantdn Vinces, provincia Los Rios, la misma que consta en el

anexo 02.
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CONCLUSIONES

La investigacion “El estudio econdémico para la creacion de un centro empresarial en el
cantdén Vinces, provincia de Los Rios”, se concluye lo siguiente en concordancia a los objetivos

mencionados anteriormente:

e Dentro de los antecedentes tedricos se evaluaron varios puntos en cuestion del estudio
econdmico para la creacion de un centro de capacitacion, como lo es la teoria del
emprendimiento, la cual permitié tener claro los puntos que se tratan de aplicar al

momento de realizar cualquier estudio de factibilidad.

e  Con respecto al estudio de mercado se inicié con el estudio de la oferta la cual demostro
que no existia una fuerte competencia en el canton de Vinces con respecto a las
capacitaciones, mientras que, para el aspecto de la demanda, se procedié a realizar la
férmula de la demanda potencial y asi conocer la cantidad exacta que existia en el

mercado meta.

e En cuanto al estudio técnico que se realizd, se centr6 en todos los aspectos de
infraestructura, dimensiones y costo de mano de obra directa que requeriria el centro de
capacitacion para empezar sus funciones. Del mismo modo para el estudio financiero se
determind la proyeccion de los salarios, la estimacion de las ventas y costos durante los

5 primeros afnos.

e Como parte fundamental del estudio econémico, fue necesario evaluar la viabilidad
economica del centro de capacitacion, por lo que se determin6 una Tasa minima atractiva
de retorno de 17.98%, la cual permitio realizar el calculo del VAN, el cual dio como total
$9,113.11 USD y un TIR de 23.10%. Por Gltimo, se determind que el negocio a partir del

2 afio con 11 meses empezaria a generar ganancias, por lo que el proyecto es viable.
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RECOMENDACIONES

Es necesario que se siga examinando teorias nuevas que se puedan aplicar dentro del
centro de capacitaciones para que se desarrolle y se cree una ventaja competitiva solida
en caso de que ingrese una marca fuerte al mercado que trate de mermar su cartera de

clientes.

Debe ser considerado el estudio del mercado meta de manera periodica para que el
centro de capacitaciones se encuentre informado de todos los cambios que se estan
dando dentro del comportamiento de los clientes en cuanto a gustos y preferencias, de
tal manera que se anticipe a estos cambios y aplique estrategias que le permita

sobrellevarlos.

Es menester que se estudie las adecuaciones de las infraestructuras del centro de
capacitaciones para que asi se mantenga como uno de los puntos de educacion Premium

y ese concepto se lo lleven los estudiantes que lo visiten.
Debe ser considerado el presupuesto inicial al momento de la creacion del centro de

capacitaciones para que en futuros proyectos del mismo se pueda determinar como un

techo a este y no se desperdicien recursos.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de la encuesta

U L Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil g

FCSD
Facultad de Ciencia Sociales y Derecho w

V R Carrera de Mercadotechia EncLe

¥ DERECHO

Encuesta dirigida a poblacion urbana del canton Vinces
Buenos dias/tardes: Se esta trabajando en un estudio de investigacion que servira para conocer
su percepcion en cuanto a la creacion de un centro de capacitacion empresarial, se le pide su

ayuda para que conteste algunas preguntas. Muchas gracias por su colaboracion.
Marque con una X solo en el casillero de su preferencia

Pregunta 1.- ;Qué factores considera importantes para poder adquirir un servicio de
capacitacion de alto rendimiento?
1) Ambiente
2) Profesores
3) Precio
4) Ubicacion

5) Flexibilidad en tiempos

Pregunta 2.- ¢(En qué area considera importante capacitarse para mejorar su

rendimiento?

1) Financiero

2) Ventas

3) Administracion
4) Marketing

5) Economia
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Pregunta 3.- ¢ Conoce de algun centro de capacitacion de alto rendimiento?
1) CEDE
2) SISCAGEN
3) IDEPRO
4) OSCUS
5) CEC

Pregunta 4.- ;De qué manera le gustaria que fueran las capacitaciones de alto

rendimiento?

1) Presenciales

2) Semipresenciales
3) Virtuales

4) Por videos tutoriales

Pregunta 5.- ¢ Califique del 1 al 10, siendo uno el rango més bajo y 10 el més alto, que tan

dispuesto esta en adquirir un nuevo servicio de capacitacion de alto rendimiento?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Sumamente ) Ni indispuesto, ) Sumamente
) Indispuesto o Dispuesto )

Indispuesto ni dispuesto Dispuesto

Pregunta 6.- ¢ Qué dias le gustaria capacitarse?

1) Lunes a miércoles

2) Jueves a sabado
3) Solo sébados
4) Solo domingo

Pregunta 7.- ;En qué horario le gustaria recibir las capacitaciones?
1) <8:00
2) 8:00a12:00
3) 12:01a14:00
4) 14:01 a18:00
5) 18:01a22:00
6) >22:00
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Pregunta 8.- ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por una capacitacion con duracion de 3

dias de alto nivel en el tema empresarial que necesite?
1) <$40.00 USD
2) $40.00 USD a $70.00 USD
3) $71.00 USD a $100.00 USD
4) $101.00 USD a $130.00 USD
5) $131.00 USD a $140.00 USD
6) > 140.00 USD

Pregunta 9.- ¢/Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre un centro de

capacitacion?

1) Redes Sociales
2) Periddico

3) Internet

4) Tv

5) Radio

Pregunta 10.- ;Qué tipo de promociones le gustaria que se aplique en el servicio de

capacitacion empresarial?

1) Paquetes preferenciales
2) 2X1
3) Becas por promedio

4) Membresias
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Anexo 2. Propuesta

1. PROPUESTA

1.1 Titulo de la propuesta
Creacion de un centro de capacitacion empresarial dirigido al canton Vinces

1.2 Estructuray Flujo de la propuesta
1.2.1 Estructura de la propuesta
1. Analisis General
a) Descripcion del negocio
b) Mision
c) Visién
d) Analisis PESTEL
e) Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
f) Analisis FODA
2. Definicién de objetivos
a) Objetivo general
b) Objetivos especificos
3. Estudio de mercado
a) Analisis del servicio
e Presentacion del servicio
e Historial de la oferta
e Proveedores
e Descripcién del publico objetivo
e Célculo de la demanda potencial
e Proyeccion de la Demanda
b) Analisis de los precios
e Calculo del precio
e Proyeccion de precio
c) Analisis de la plaza
e Canal de distribucion
d) Analisis de la promocién

e Tipo de promocion



4.

5.

Estudio técnico operativo
a) Localizacion del establecimiento
b) Dimensiones del establecimiento
e Tamarfo del establecimiento
c) Estructura Organizacional
d) Costos de los suministros e insumos
e Materia prima directa
e Materia prima indirecta
e Costos administrativos
e Costos de marketing y ventas
e) Descripcion y diagrama del proceso
e Descripcion del proceso
e Diagrama del proceso
f) Determinacion de la organizacién humana
e Mano de obra directa
e Mano de obra indirecta
Estudio economico
a) Inversion Fija
e Inversion fija tangible
e Inversion fija intangible
e Inversion fija total
b) Depreciacion y Amortizacion
e Depreciacion
e Depreciacion acumulada
e Amortizacion
e Amortizacion acumulada
c) Costo total del servicio
d) Capital de trabajo
e) Inversion total
f) Costos financieros
g) Proyeccion de sueldos
h) Proyeccion de costos

i) Proyeccion de ingresos
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J) Estado de situacion financiera

k) Estado de resultado

1) Flujo de caja

m) Punto de equilibrio

n) Calculo de la tasa de descuento
6. Evaluacion econdémica

a) Periodo de recuperacion

b) Valor actual Neto

c) Tasa interna de retorno

d) Analisis general econémico

1.2.2 Flujo de la propuesta

Propuesta
I
[ I I I I 1
Analisis Definicion de Estudio de o Estudio Evaluacion
General objetivos mercado Estudio técnico economico economica
operativo

Figura 15. Propuesta
Elaborado por: Alvarado (2022)

1.3 Andlisis General

1.3.1 Descripcion del negocio

La presente propuesta tiene como finalidad la creacion de un centro de capacitacion
empresarial dirigido al canton Vinces, el cual se considerd lleve como nombre comercial
“Brain”, la cual ofertara un servicio de capacitaciones, con base a los requerimientos que sean
solicitados por el target y asi las personas tengan un mayor conocimiento para el manejo de sus
negocios, sin importar que estos sean grandes, medianos o pequefios; del mismo modo se
propone como slogan “Estudio creativo” el cual tendrd como objetivo estimular al publico
objetivo a mejorar sus conocimientos empresariales para un futuro mucho mas competitivo la
metodologia de ensefianza que se impartira a estas personas, se basara mediante la lectura y
desarrollo de casos préacticos; el horario que se propondra sera de manera flexible, de acuerdo

al tiempo que dispongan los clientes.
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estudiocreativo

Figura 16. Imagotipo de la marca
Elaborado por: Alvarado (2022)

1.3.2 Mision
Brindar los conocimientos apropiados para el desarrollo de las capacidades competitivas en

nuestros emprendedores.
1.3.3 Visién

Posicionar Brain como el mejor centro de capacitaciones empresarial y desarrollar la matriz

productiva en el canton Vinces.
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1.3.4 Analisis PESTEL
Tabla 15. Matriz PESTEL

Nivel: 1 2 4 5 Impacto
Factores Criterios Oportunidad Amenaza P
A M B M B A M B
P1.- Inestabilidad econémica en el pais 5
Politico  P2.- Corrupcién 3 3
P P3.- Vendedores de cursos en linea 2 2
5 3 2
Sub-total Alto
E1.- Tasa de inflacion se mantiene 3 3
Econdmico E2.- Costo de la mano de obra directa a crecido. 5
E E3.- Riesgo de bajar el aforo en el sector de servicios. 5 5
3 5 5
Sub-total Medio-bajo
S1.- Incremento de la tasa de desempleo post pandemia. 3
Social S2.- Hogares con acceso a Internet 5 5
S S3.- Tendencia en el consumo de cursos online 3 3
8 0 3
Sub-total Alto
T1.- Desarrollo de los canales de distribucion online 5 5
Tecnolégico T2.- Crecimiento y desarrollo del Internet 5 5
I T3.- Velocidad de transferencias tecnoldgicas. 5 5
5 10 0
Sub-total Medio
E1.- Desastres naturales — Fendémeno del nifio 1 1
Ecologico E2.- Amenazas de epidemias y pandemias 5
E E3.- Recursos Naturales limitados 1 1
5 0 2
Sub-total Alto
L1.- Regulacion de delitos informales 1 1
Legal L2.- Ley Organica de Comunicacion 3 3
I L3.- Ley de Propiedad Intelectual 3 3
0 6 1
Subtotal Medio
26 24 13
TOTAL Alto

Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.3.5 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Tabla 16. Matriz de las Cinco Fuerzas de Porter

Niveles: 1 2 3 4 5
. . Impacto
Factores Criterios Oportunidades Amenazas
Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
NCL1.- Ingreso de nuevas marcas con fuerte capital en el mercado. 3 3
NUEVOS NC2.- Innovadoras metodologias de ensefianzas 4 4
Competidores NC3.- Mercado poco desarrollado 5 181 . )
- I
Sub - tota Alto
P1.- Costos bajos de los materiales de ensefianzas 5 5
P2.- Gran cantidad de proveedores de internet 5 5
Proveedores  P3.- Alta probabilidad que varien los precios de capacitacion 5 5
10 0 5
Sub - total Alto
C1.- Exigencia en la modalidad de pago. 5 5
C2.- Exigencia de ambientes muy bien disefiados. 5 5
Clientes C3.- Exigencia en el tiempo del servicio. 5 5
5 10 0
Sub - total .
Medio
RI1.- 15 Centros de capacitacion en la zona 5 5
L RI2.- Fuerte posicionamiento de las marcas competentes en medios online. 3 3
Rivalidad en la . .
- R13.- Alto margen de ganancia en cada curso empresarial. 3 3
Industria g 3 0
- I
Sub - tota Alto
PS1.- Gran variedad de servicios de capacitacion 3 3
PS2.- Precios econémicos en diferentes servicios de ensefianzas 4 4
Productos PS3.- Modelos de negocios con servicio personalizado 3 3
Sustitutos ‘ g P 0 ; 3
Sub - total .
u o Medio
34 24 8
Total
ota Alto

Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.3.6 Analisis FODA

Tabla 17. Matriz FODA

Aspectos Positivos

Aspectos Negativos

Factores Internos

Factores Externos

Fortalezas
F1.- Precio del servicio ajustado al
bolsillo del cliente.
F2.-

Buena ubicacién del Centro de

capacitacion
F3.- Variedad de campos de ensefianzas

Oportunidades

O1.- Bajos costos de inversion en
publicidad online.
O2.- Gran variedad de plataformas

sociales para comunicar los beneficios del
centro de capacitaciones
03.- Fuerte demanda de emprendedores

que buscan desarrollar sus conocimientos.

Debilidades
D1.- Poco conocimiento de la marca.

D2.- Carencia de registro en plataformas
virtuales.
D3.- Inexistencia de representante de la
marca.

Amenazas
Al.- Alta probabilidad de confinamiento

por crisis sanitaria.

A2.- Inestabilidad econémica en el pais.

A3.- Impedimento de registro por

personas que no estén vacunadas.

Elaborado por: Alvarado (2022)
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Tabla 18. Matriz de confrontacién

Nivel de relacion FACTORES EXTERNOS
AltoMedioBajoNulo, Oportunidades Sub-Total Amenazas Sub-Totall TOTAL
10| 5 | 1| 0 |01/02|03 Al|A2|A3

. F1[10]10| 5 31/0/0]|5 25| 56
g F2 |50 (10 30(1/10| 5 26 56
I F3]10|1 |5 36[0/0]|5 15| 51

R S
;23: L
I | sub-Total= |25/1120 FO=|97|1(10|15 FA=|66| 163
= Sub-Total
0 . |D1|5]10]5 31l1]1]5 17| 48
S| = [p2[1wo]s]o0 16 (10| 5 | 1 17| 33
51 2 |bps|s[s5]o 21501 8| 29
< 8

(@]
Sub-Total= |20(20| 5 DO=|68|16|6 | 7 DA=|42| 110
TOTAL |45|31|25 165(17|1622 108| 273

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.4 Objetivos de la Propuesta

1.4.1 Objetivo general

Crear un centro de capacitacion empresarial denominado Brain para personas del canton

Vinces.

1.4.2 Objetivos especificos

e Determinar la demanda potencial para la correcta comercializacion de capacitacion
empresarial del centro Brain para personas del canton Vinces.

e Identificar la ubicacidn estratégica para la eficiente comercializacion de capacitacion
empresarial del centro Brain para personas del canton Vinces.

e Elaborar un presupuesto para la creacion del centro de capacitacién empresarial Brain

en el canton Vinces.

1.5 Estudio de mercado
1.5.1 Analisis del servicio

1.5.1.1 Presentacion del servicio
Dentro de las caracteristicas que se pretende ofrecer en los cursos de capacitacion

empresarial por el centro Brain se tiene el ofrecer diversos conocimientos en temas de
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marketing, administrativo, financiero y econémico, segun las preferencias sefialadas por el
publico objetivo. La metodologia de ensefianza sera a través de charlas dindmicas con material

de apoyo proporcionado por el centro de capacitacion.

Uno de los componentes mas pertinentes esta en que las capacitaciones sean un punto clave
para trabajar desde el aula el funcionamiento de cada establecimiento y comprender mejor las
falencias que estos cuenten, permitiendo a sus propietarios trabajar de manera grupal en
proponer estrategias que permitan mejorar sus capacidades competentes; para el analisis de
estos factores internos y externos se utilizaria herramientas como el FODA, PESTEL, Cinco
fuerzas de Porter, Matriz BCG, Canva, Matriz Perceptual, cadena de valor, entre otras.
Finalmente es indispensable resaltar que existiran 3 formas de poder recibir las capacitaciones.

es decir, que se podran recibir de manera presencial, semipresencial y virtual.

Crea un lugar de trabajo mas feliz.

Figura 17. Manual de capacitacion empresarial
Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.5.1.2 Historial de la oferta

Tabla 19. Oferta

Histdrico Periodos (X) Oferta (Y)
2015 1 12
2016 2 16
2017 3 15
2018 4 14
2019 5 15

TOTAL 15 71

Proyeccion: Conservadora
2022 6 16
2023 7 16
2024 8 16
2025 9 16
2026 10 17

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.5.1.3 Proveedores

Como parte de los proveedores del centro de capacitacion se considero que, para el servicio

de internet, la empresa Netlife sea la que brinde sus servicios al centro de capacitacion con un

paquete de 100 Mbps, la cual agilitara la basqueda de contenido educativo a los estudiantes

que asistan a capacitarse; asimismo, permitird la fluidez de las clases en linea para los

estudiantes que deseen sin que ocurra un imprevisto por falla en el servicio. En otro punto, para

el tema de equipos de computacion, se considerd adquirirlos a través de la marca Jovicompu,

una empresa local que se encarga de comercializar este tipo de herramientas tecnoldgicas y que

a su vez entrega absolutamente gratis la instalacion de los mismos. Por Gltimo, es conveniente

acotar que los materiales de ensefianza, seran adquiridos por la marca Craf, sucursal, papeleria

de la zona que se encarga de comercializar estos materiales de oficina e insumos de clase.

1.5.1.4 Descripcion del publico objetivo

Tabla 20. Matriz del buyer person

Segmento Caracteristicas Habitantes

Geografico:  Habitantes del cantén Vinces 82,329
Habitantes que estén dentro de un rango de edad de 20 a

o 49,397

) 65 arios.
Demogréfico: ) y

Habitantes que pertenezcan a la  poblacion

43,963

econdmicamente activa.
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Psicografico:  Habitantes que alcancen un estrato social C+y B

Habitantes que cuenten con celulares con conexién a

Conductual:
Internet.

14,068

8,581

Fuente: INEC (2020)
Elaborado por: Alvarado (2022)

1.5.1.5 Célculo de la demanda potencial

Q=nxpq

En donde:

e Q= Demanda potencial

e n=Numero de compradores

e p=Precio promedio

e (= Frecuencia de compra

Tabla 21. Analisis de los precios de la competencia directa

Negocios Precios Promedio
1 $75.00
2 $200.00
3 $95.00
120.00
4 $120.00 3
5 $80.00
Encuesta $150.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
n * *
Demanda= a P
Demanda= 369 * 4 * $120.00

Dem-$= $177,120.00

Dem-Und= 1476
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1.5.1.6 Proyeccion de la demanda potencial

Tabla 22. Proyeccion de la demanda potencial

Demanda — 9%de i, ges
Insatisfecha Captacion
1476 60% 886
1492 61% 911
1508 62% 937
1524 63% 963
1540 64% 990

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.5.2 Analisis de los precios

1.5.2.1 Calculo del precio

Factor precio _Costos Total 100
de Venta unitario 100 - Margen de contribucion
En donde:

e FPV=Factor precio de venta
e Ctu= Costo total unitario

e MC= Margen de contribucion

Tabla 23. Criterios del FPV

Detalle Valores
Margen: 46.50907%
Cotos Anuales: $56,845.89
Demanda: 886

Elaborado por: Alvarado (2022)

Factor precio de _ Costos Total 100
Venta unitario 100 - Margen de contribucion
Factor precio de 100
= 64.19 *
Venta 3 100 - 46.5090654
Factor precio de 100
= 64.19 *
Venta 3 53.49093458
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Factor precio de _

Venta $64.19 1.869475656

Factor precio de _

Venta $120.00

1.5.2.2 Proyeccion de precio

Tabla 24. Proyeccion del precio
Periodos  Detallista

1 $120.00
2 $121.29
3 $122.58
4 $123.90
5 $125.22

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.5.3 Analisis de la plaza
1.5.3.1 Canal de distribucién

En cuanto al canal de distribucion se considero realizarlo a través de un modelo de negocio
local y un modelo de negocio virtual, es decir que se podra prestar la capacitacion empresarial
en un ambiente fisico y en un ambiente digital. Como parte de la estrategia que se aplicara se
encuentra la exclusividad, de hecho, solamente las personas que cuenten con la membresia,
seran admitidas en las aulas de estudio, esto con la finalidad de mantener el cuidado sanitario
por motivos del virus Covid — 19. Por supuesto que para personas que tengan el impedimento
de visitar el centro de capacitaciones, podra recibir las capacitaciones mediante la pagina web

del centro en un aula virtual.

1.5.4 Analisis de la promocion
1.5.4.1 Tipo de promocion

Evidentemente todo negocio que aparece en un mercado debe posicionarse de forma
correcta, ya sea a través de una comunicacion efectiva o mediante el uso de promocion. Por lo
tanto, ya que el centro de capacitacion empresarial Brain manejara un modelo de negocio
tradicional como virtual es necesario que se invierta en contenido publicitario a través de
canales online y material publicitario fisico. Dentro de estos puntos esta para la publicidad
tradicional los folletos, tripticos y material P.O.P, en el caso de la publicidad virtual se
considerd el desarrollo de contenido visual, informativo, audiovisual y promocional, la difusion

de los mismos a través de las cuentas sociales y propias de Brain.
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Dado que es necesario estar a la expectativa de un potencial confinamiento debido a la nueva

variante del Covid - 19 denominada Omicron, se considerd el disefiar una pagina web que

brinde la comodidad al estudiante de recibir sus capacitaciones empresariales desde la

comodidad de su hogar. Por lo que se consideré el posicionar al centro a través de buscadores

online con la ayuda de palabras claves. Finalmente, como parte de las promociones se

considero el ofrecer descuentos a lo largo del afio de entre el 10% al 20% en clientes que cierren

una membresia por 2 trimestres.

Tabla 25. Publicidad tradicional

Detalle Veces al afio Costo Mensual Costo Anual
Folletos 4 $10.00 $40.00
Tripticos 4 $10.00 $40.00
Materiales P.O.P. 2 $20.00 $40.00
TOTAL $40.00 $120.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
Tabla 26. Publicidad virtual
Detalle Veces al afio Costo Mensual Costo Anual
Desarrollo de Contenidos 12 $100.00 $1,200.00
Difusién Adsword en Redes Sociales 12 $50.00 $600.00
Creacion de Pagina WEB / Actualizacion 1 $350.00 $350.00
Servicio Community Manager 12 $45.00 $540.00
TOTAL $545.00 $2,690.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
Tabla 27. Promocion
Detalle Veces al afio Costo Mensual Costo Anual
Descuentos 6 $50.00 $300.00
TOTAL $50.00 $300.00

Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.6 Estudio técnico operativo

1.6.1 Localizacion del establecimiento

Comercial Ramos of ial Angeli
gl COMERCIAL Eogett'al Angelito

MARTINEZ )

BAZAR "NINO DAV

ra Nicola Tienda Guaman

Limberth

(im)
b Tio Guillo Market
Anita

00

Banco Pichincha

Muebles El Bosque

Novedades Valeska

Figura 18. Ubicacidn del centro de capacitacion empresarial Brain
Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.6.2 Dimensiones del establecimiento

Figura 19. Tamafio del centro de capacitaciones empresarial Brain
Elaborado por: Alvarado (2022)

Tabla 28. Gastos de operacion

Detalle Veces al afio  Costo Mensual Costo Anual
Servicio de Alquiler 12 $450.00 $5,400.00
Servicio de Internet /telefonia 12 $25.00 $300.00
Servicio de agua 12 $30.00 $360.00
Servicio de luz 12 $200.00 $2,400.00
TOTAL $705.00 $8,460.00

Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.6.3 Estructura Organizacional

Gerente
Administrativo

Coordinador
Administrativo

Profesor Profesor
Administrativo Financiero
Asistente de Asistente de
catedra catedra

Figura 20. Organigrama del centro de capacitaciones Brain
Elaborado por: Alvarado (2022)
1.6.4 Costos de los suministros e insumos

1.6.4.1 Materia prima directa

Tabla 29. Materia prima directa

] Medidas u Costo . Costo
Materiales e Insumos Unidades Unitario Cantidad Total
Asistencia servicio de
capacitacion 1 $15.00 886 $13,284.00
TOTAL $15.00 $13,284.00

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.6.4.2 Materia prima indirecta

Tabla 30. Materia prima indirecta
Materiales e Insumos Medidas u Unidades Costo Unitario Cantidad Costo Total

Refrigerios 1 $1.50000 886 $1,328.40
Certificado del Curso 1 $5.25000 886 $4,649.40
TOTAL $6.75 $1,992.60

Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.6.4.3 Costos de Marketing y ventas
Tabla 31. Costos de marketing

Detalle Costo Mensual Costo Anual
Comisién por ventas $0.74 $8.86
Publicidad $585.00 $2,810.00
Distribucion $63.65 $763.83
Promociones $50.00 $300.00

TOTAL $699.39 $3,882.69

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.6.5 Descripcion y diagrama del proceso

Inicio |

Liegada dal
e

Registro oe la

TTHEAT € ST

Entrega de
carmeq
esiudiannl

Endrega del
manLial baseco

Exposicion de
I Capaclatitn

m

Engrega chisl
\ Cartiticase

| — |

Terminahor ll|

Figura 21. Diagrama de procesos
Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.6.6 Determinacion de la organizacion humana

1.6.6.1 Mano de obra directa
Tabla 32. Mano de obra directa

. Salario Salario Salario Salario Salario
Personal Cargo Cantidad hen en dias Semanal Mensual  Anual
oras
Profesor A Marketing / Administrativo 1 $2.33 $18.64 $102.53 $559.26 $6,731.15
Profesor B Economia / Finanzas $2.33 $18.64 $102.53 $559.26 $6,731.15
Total 1 $4.66 $37.28 $205.06 $1,118.53 $13,462.30

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.6.6.2 Mano de obra indirecta

Tabla 33. Mano de obra indirecta
Salario
Personal Cargo Cantidad en
horas

Administrativo A Gerente Administrativo 1 $2.33 $18.64 $102.53 $559.26 $6,731.15
Administrativo B Coordinador Administrativo 1 $2.33 $18.64 $102.53 $559.26 $6,731.15

Total 2 $4.66 $37.28 $205.06 $1,118.53$13,462.30
Elaborado por: Alvarado (2022)

Salario Salario Salario Salario
en diasSemanal Mensual Anual

1.7 Estudio econdmico
1.7.1 Inversion Fija

1.7.1.1 Inversion fija tangible

Tabla 34. Equipos de computacién

Detalle Cantidad PfeC"? Precio total
unitario
PC de escritorio HP-Corei3 24 $120.00 $2,880.00
Impresora Cannon Mg2510 3 $65.00 $195.00
TOTAL $185.00 $3,075.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
Tabla 35. Muebles de oficina
Detalle Cantidad Pfec"? Precio total
unitario
Silla administrativa 4 $85.00 $340.00
Sillas de esperas 6 $25.00 $150.00
Escritorio 4 $110.00 $440.00
Pupitres basicos 20 $35.00 $700.00
Acondicionador de aire 18,000 btu 4 $450.00 $1,800.00
TOTAL $705.00 $3,430.00

Elaborado por: Alvarado (2022)
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Tabla 36. Equipos de oficina

Detalle Cantidad PTeC"? Precio total
unitario
Teléfono convencional 2 $25.00 $50.00
Caja de materiales de escritura 12 $25.00 $300.00
Resmas 36 $5.00 $180.00
TOTAL $55.00 $530.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
Tabla 37. Adecuaciones
Adecuaciones
Detalle Cantidad Pfec"? Precio total
unitario
Disefio de aulas de estudio 2 $1,500.00  $3,000.00
Disefio de recepcion 1 $1,000.00  $1,000.00
Disefio del departamento administrativo 1 $1,500.00  $1,500.00
Disefio de los bafios estudiantiles 2 $800.00 $1,600.00
Disefio de la fachada del establecimiento 1 $1,000.00  $1,000.00
TOTAL $5,800.00 $8,100.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
1.7.1.2 Inversion fija intangible
Tabla 38. Gastos de constitucién
Detalle Cantidad Pfe""? Precio total
unitario
Obtencién del RUC 1 $10.00 $10.00
Contratacion de abogado 1 $150.00 $150.00
Pago de inspeccion del cuerpo de bomberos 1 $70.00 $70.00
Patente municipal y matricula de comercio 1 $105.00 $105.00
Permiso de funcionamiento 1 $20.00 $20.00
TOTAL $355.00 $355.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
1.7.1.3 Inversion fija total
Tabla 39. Inversion fija total
Detalle Sub-Total Total Participacion %
Inversion Tangible $15,135.00 98%
Equipos de Computacion $3,075.00 20%
Muebles de Oficina $3,430.00 22%
Adecuaciones $8,100.00 52%
Equipos de Oficina $530.00 3%
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Inversion intangible $355.00
2%
Gastos de constitucion $355.00 2%
TOTAL $15,490.00 100%
Elaborado por: Alvarado (2022)
1.7.2 Depreciacion y Amortizacion
1.7.2.1 Depreciacion
Tabla 40. Depreciacién
Detalle Monto Vida atil Valor residual
Equipos de Computacion $3,075.00 3 $1,025.00
Sub-total $1,025.00
Muebles de Oficina $3,430.00 10 $343.00
Adecuaciones $8,100.00 10 $810.00
Equipos de Oficina $530.00 10 $53.00
Sub-total $1,206.00
DEPRECIACION EN 3 PRIMEROS ANOS $2,231.00
DEPRECIACION EN 2 ULTIMOS ANOS $1,206.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
Tabla 41. Depreciacién acumulada
Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
-$2,231.00 -$4,462.00 -$6,693.00 -$7,899.00 -$9,105.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
1.7.2.2 Amortizacion
Tabla 42. Amortizacion
Detalle Monto Vida util Valor residual
Gastos de constitucion $355.00 5 $71.00
Sub-total $71.00
TOTAL 3 afios iniciales $71.00
TOTAL 2 afios finales $71.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
Tabla 43. Amortizacion acumulada
Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
-$71.00 -$142.00 -$213.00 -$284.00 -$355.00

Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.7.3 Costos totales del servicio

Tabla 44. Costo total del servicio
Detalle

Costo mensual Costo Anual

Costos Variables

Mano de Obra Directa
Materia Prima Directa
Materia Prima Indirecta

Sub-total

Costos Fijos

Costos Administrativos
Costos de Marketing y Ventas
Depreciacion

Sub-total

TOTAL

$1,118.53 $13,462.30
$1,107.00 $13,284.00

$498.15 $1,992.60
$2,723.68 $28,738.90

$1,829.44 $21,993.30
$699.39 $3,882.69

$185.92 $2,231.00
$2,714.75 $28,106.99

$5,438.42 $56,845.89

Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.7.4 Capital de trabajo
Tabla 45. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

Detalle Demanda
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Porcentaje de venta 1% 2% 4% 4% 7% 7% 10% 11% 13% 13% 14% 14% 100%

Unidades 9 18 35 35 62 62 89 97 115 115 124 124 886

Precio de Venta Unitario  $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00 $120.00

Costo Variable unitario $32.45 $32.45 $32.45 $32.45 $32.45 $32.45 $32.45 $32.45 $32.45 $32.45 $32.45 $32.45 $32.45
Ingresos

Ventas $1,062.72 $2,125.44 $4,250.88 $4,250.88 $7,439.04 $7,439.04 $10,627.20 $11,689.92  $13,815.36  $13,815.36  $14,878.08  $14,878.08

Total ingresos $1,062.72 $2,125.44 $4,250.88 $4,250.88 $7,439.04 $7,439.04 $10,627.20 $11,689.92  $13,815.36  $13,815.36  $14,878.08  $14,878.08 $106,272.00
Egresos

Costos Variables

Costos de Produccion $287.39 $574.78 $1,149.56 $1,149.56  $2,011.72 $2,011.72 $2,873.89 $3,161.28 $3,736.06 $3,736.06 $4,023.45 $4,023.45 $28,738.90

Costos fijos

Costos de Operacion $2,156.33 $2,156.33 $2,156.33 $2,156.33  $2,156.33  $2,156.33 $2,156.33 $2,156.33 $2,156.33 $2,156.33 $2,156.33 $2,156.33 $25,875.99

Total egresos $2,443.72 $2,731.11 $3,305.89 $3,305.89 $4,168.06 $4,168.06 $5,030.22 $5,317.61 $5,892.39 $5,892.39 $6,179.78 $6,179.78 $54,614.89

Crédito del producto $0.00

Pago del Crédito

Utilidad Bruta -$1,381.00 -$605.67 $944.99 $944.99 $3,270.98  $3,270.98 $5,596.98 $6,372.31 $7,922.97 $7,922.97 $8,698.30 $8,698.30 1,657.11

Saldo Acumulado -$1,381.00 -$1,986.67 -$1,041.68 -$96.69 $3,174.30  $6,445.28  $12,042.26 $18,414.57 $26,337.54 $34,260.51 $42,958.81 $51,657.11 $1,986.67
TOTAL $56,601.56

Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.7.5 Inversién total

Tabla 46. Inversion total

Detalle Total Participacién %
Inversion fija $15,490.00 21%
Capital de trabajo Conservador $56,601.56 79%

TOTAL

$72,091.56 100%

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.7.6 Costos financieros

Tabla 47. Financiamiento

% de aportacion

Detalle Valor ... Inversion Total
por participacién
Deuda financiera $50,464.09 70%
Capital aportado por los accionistas $21,627.47 30% $72,091.56
Inversion Total $72,091.56 100%
Elaborado por: Alvarado (2022)
Tabla 48. Criterios del financiamiento
Tipo Microcrédito
Segmento Capital de trabajo
Préstamo $50,464.09
Tasa de interés 11.04%
Periodos 5
Meses 60
Cuotas $1,098.22
Elaborado por: Alvarado (2022)
A .
Cuota= P ! ) n !
i )M n 1
N
Cuota= $50,464.09 1 + 0.0092 ) 60 0.0092
1 + 0.0092 )~ 60 1
N
Cuota=  $50,464.09 1.0092 ) 60 0.0092
1.0092 ) A 60 1
Cuota=  $50.464.00 1.732345494 0.0092
1.732345494 1
Cuota=  $50,464.09 0.015937579
0.732345494
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Cuota= $50,464.09  * 0.021762377

Cuota= $1,098.22

Tabla 49. Tabla de amortizacion

Meses Capital Cuotas Interés Abono capital Saldo final
0 $50,464.09
1 $50,464.09 $1,098.22 $464.27 $633.95 $49,830.14
2 $49,830.14 $1,098.22 $458.44 $639.78 $49,190.36
3 $49,190.36 $1,098.22 $452.55 $645.67 $48,544.69
4 $48,544.69 $1,098.22 $446.61 $651.61 $47,893.09
5 $47,893.09 $1,098.22 $440.62 $657.60 $47,235.48
6 $47,235.48 $1,098.22 $434.57 $663.65 $46,571.83
7 $46,571.83 $1,098.22 $428.46 $669.76 $45,902.07
8 $45,902.07 $1,098.22 $422.30 $675.92 $45,226.15
9 $45,226.15 $1,098.22 $416.08 $682.14 $44,544.02
10 $44,544.02 $1,098.22 $409.80 $688.41 $43,855.60
11 $43,855.60 $1,098.22 $403.47 $694.75 $43,160.86
12 $43,160.86 $1,098.22 $397.08 $701.14 $42,459.72

Total Primer Periodo $13,178.62 $5,174.25 $8,004.37
13 $42,459.72 $1,098.22 $390.63 $707.59 $41,752.13
14 $41,752.13 $1,098.22 $384.12 $714.10 $41,038.03
15 $41,038.03 $1,098.22 $377.55 $720.67 $40,317.36
16 $40,317.36 $1,098.22 $370.92 $727.30 $39,590.06
17 $39,590.06 $1,098.22 $364.23 $733.99 $38,856.07
18 $38,856.07 $1,098.22 $357.48 $740.74 $38,115.33
19 $38,115.33 $1,098.22 $350.66 $747.56 $37,367.77
20 $37,367.77 $1,098.22 $343.78 $754.44 $36,613.34
21 $36,613.34 $1,098.22 $336.84 $761.38 $35,851.96
22 $35,851.96 $1,098.22 $329.84 $768.38 $35,083.58
23 $35,083.58 $1,098.22 $322.77 $775.45 $34,308.13
24 $34,308.13 $1,098.22 $315.63 $782.58 $33,525.55
Total Sequndo Periodo $13,178.62 $4,244.45 $8,934.17
25 $33,525.55 $1,098.22 $308.44 $789.78 $32,735.76
26 $32,735.76 $1,098.22 $301.17 $797.05 $31,938.71
27 $31,938.71 $1,098.22 $293.84 $804.38 $31,134.33
28 $31,134.33 $1,098.22 $286.44 $811.78 $30,322.55
29 $30,322.55 $1,098.22 $278.97 $819.25 $29,503.30
30 $29,503.30 $1,098.22 $271.43 $826.79 $28,676.51
31 $28,676.51 $1,098.22 $263.82 $834.39 $27,842.11
32 $27,842.11 $1,098.22 $256.15 $842.07 $27,000.04
33 $27,000.04 $1,098.22 $248.40 $849.82 $26,150.22
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34 $26,150.22 $1,098.22 $240.58 $857.64 $25,292.59
35 $25,292.59 $1,098.22 $232.69 $865.53 $24,427.06
36 $24,427.06 $1,098.22 $224.73 $873.49 $23,553.57
Total Tercer Periodo $13,178.62 $3,206.65 $9,971.97
37 $23,553.57 $1,098.22 $216.69 $881.53 $22,672.05
38 $22,672.05 $1,098.22 $208.58 $889.64 $21,782.41
39 $21,782.41 $1,098.22 $200.40 $897.82 $20,884.59
40 $20,884.59 $1,098.22 $192.14 $906.08 $19,978.51
41 $19,978.51 $1,098.22 $183.80 $914.42 $19,064.09
42 $19,064.09 $1,098.22 $175.39 $922.83 $18,141.26
43 $18,141.26 $1,098.22 $166.90 $931.32 $17,209.95
44 $17,209.95 $1,098.22 $158.33 $939.89 $16,270.06
45 $16,270.06 $1,098.22 $149.68 $948.53 $15,321.52
46 $15,321.52 $1,098.22 $140.96 $957.26 $14,364.26
47 $14,364.26 $1,098.22 $132.15 $966.07 $13,398.20
48 $13,398.20 $1,098.22 $123.26 $974.96 $12,423.24
Total Cuarto Periodo $13,178.62 $2,048.29 $11,130.33
49 $12,423.24 $1,098.22 $114.29 $983.92 $11,439.32
50 $11,439.32 $1,098.22 $105.24 $992.98 $10,446.34
51 $10,446.34 $1,098.22 $96.11 $1,002.11 $9,444.23
52 $9,444.23 $1,098.22 $86.89 $1,011.33 $8,432.90
53 $8,432.90 $1,098.22 $77.58 $1,020.64 $7,412.26
54 $7,412.26 $1,098.22 $68.19 $1,030.03 $6,382.24
55 $6,382.24 $1,098.22 $58.72 $1,039.50 $5,342.73
56 $5,342.73 $1,098.22 $49.15 $1,049.07 $4,293.67
57 $4,293.67 $1,098.22 $39.50 $1,058.72 $3,234.95
58 $3,234.95 $1,098.22 $29.76 $1,068.46 $2,166.49
59 $2,166.49 $1,098.22 $19.93 $1,078.29 $1,088.21
60 $1,088.21 $1,098.22 $10.01 $1,088.21 $0.00
Total Quinto Periodo $13,178.62 $755.38 $12,423.24
Elaborado por: Alvarado (2022)
Tabla 50. Interés pagado por afio
Periodo Monto
1 $5,174.25
2 $4,244.45
3 $3,206.65
4 $2,048.29
5 $755.38
TOTAL $15,429.02

Elaborado por: Alvarado (2022)
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Tabla 51. Pago capital por afio

Periodo Monto
1 $8,004.37
2 $8,934.17
3 $9,971.97
4 $11,130.33
5 $12,423.24
TOTAL $50,464.09

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.7.7 Proyeccion de sueldos

1.7.7.1 Proyeccion de sueldos administrativos

Tabla 52. Proyeccion de sueldos administrativos

Nomina PERIODO1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODOS5
Gerente Administrativo $6,731.15 $6,987.60 $7,155.98 $7,324.36 $7,492.73
Coordinador Administrativo  $6,731.15 $6,987.60 $7,155.98 $7,324.36 $7,504.73

TOTAL $13,462.30  $13,975.21  $14,311.96  $14,648.71  $14,997.46

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.7.7.2 Proyeccion de sueldos operativos

Tabla 53. Proyeccion de sueldos operativos

Nomina PERIODO 1 PERIODO2 PERIODO3 PERIODO4 PERIODO 5
Marketing / Administrativo ~ $6,731.15 $6,987.60 $7,155.98 $7,324.36 $7,492.73
Economia / Finanzas $6,731.15 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

TOTAL ERROR $6,987.60 $7,155.98 $7,324.36 $7,492.73

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.7.8 Proyeccion de costos

Tabla 54. Proyeccion de costos totales

Detalle Periodol Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5
Unidades 886 911 937 963 990
Costo Variable Unitario  $32.45 $24.62 $24.29 $23.97 $23.66
(-)Costos Variables $28,738.90 $22,427.82 $22,761.87 $23,098.01 $23,436.26
(-)Costos Fijos $25,875.99 $26,521.84 $26,993.22 $27,466.30 $27,953.09

(+)Costos Totales $54,614.89 $48,949.66 $49,755.09 $50,564.30 $51,389.36
Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.7.9 Proyeccion de ingresos

Tabla 55. Proyeccidn de clientes

Detalle Periodo1l Periodo?2 Periodo3 Periodo4 Periodo 5
Unidades Diarias 2 3 3 3 3
Unidades Semanales 17 18 18 19 19
Unidades Mensuales 74 76 78 80 83
Unidades Anuales 886 911 937 963 990
Elaborado por: Alvarado (2022)

Tabla 56. Proyeccion de ingresos
Detalle Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5

Ingresos Diarios $295.20 $306.94 $319.06 $331.59 $344.52
Ingresos Semanales  $2,083.76 $2,166.63 $2,252.22 $2,340.62 $2,431.90
ingresos Mensuales ~ $8,856.00 $9,208.20 $9,571.95 $9,947.62 $10,335.57
Ingresos Anuales ~ $106,272.00 $110,498.34  $114,86340  $119,371.43  $124,026.82
Elaborado por: Alvarado (2022)
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Figura 22. Proyeccién de ingresos
Elaborado por: Alvarado (2022)
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1.7.10 Estado de situacion financiera

Tabla 57. Estado de situacion financiera proyeccion

Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja/ Banco $56,601.56 $77,304.27 $103534.30 $131,469.81 $159,809.35 $189,913.03
(=) Total Activos Corrientes $56,601.56 $77,304.27 $103,534.30 $131,469.81 $159,809.35 $189,913.03
Activos No Corrientes
Equipos de Computacion $3,075.00 $3,075.00  $3075.00  $3075.00  $3,075.00  $3,075.00
Muebles de Oficina $3,430.00  $3,430.00  $3,430.00 $3,430.00 $3,430.00 $3,430.00
Herramientas $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Magquinaria $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Vehiculo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Adecuaciones $8,100.00  $8,100.00  $8,100.00 $8,100.00 $8,100.00 $8,100.00
Terreno $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Equipos de Oficina $530.00 $530.00 $530.00 $530.00 $530.00 $530.00
Edificios $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Depreciacion Acumulada $0.00 -$2,231.00  -$4,462.00  -$6,693.00  -$7,899.00  -$9,105.00
Gastos de Intangibles $355.00 $355.00 $355.00 $355.00 $355.00 $355.00
Amortizacion acumulada $0.00 -$71.00 -$142.00 -$213.00 -$284.00 -$355.00
(=) Total Activos No Corrientes  $15.490.00 $13188.00 $10,886.00  $8,584.00 $7,307.00 $6,030.00
(=) TOTAL ACTIVOS $72,001.56 $90.492.27 $114420.30 $140.053.81 $167,116.35 $195,943.03
PASIVOS
Pasivos Corrientes
Prestamo bancario C/P $8,004.37  $8,934.17 $9,971.97 $11,130.33  $12,423.24 $0.00
(=) Total Pasivos Corrientes $8,004.37  $8,934.17 $9,971.97 $11,130.33  $12,423.24 $0.00
Pasivos No Corrientes
Prestamo bancario L/P $42,459.72 $33,525.55 $23,553.57  $12,423.24 $0.00 $0.00
(=) Total Pasivo No Corrientes $42459.72 $33525.55 $23,553.57  $12,423.24 $0.00 $0.00
(=) TOTAL PASIVOS $50464.09 $42.459072 $33525.55  $23553.57  $12423.24 $0.00
PATRIMONIO
Capital aportado por los accionistas $21,627.47  $21,627.47  $21,627.47 ~ $21,627.47  $21,627.47  $21,627.47
Utilidad del Ejercicio $0.00 $26,405.09 $32,862.20  $35,605.48  $38,192.87  $41,249.92
Utilidades Retenidas $0.00 $0.00 $26,405.09  $59,267.28  $94,872.77  $133,065.64
(=) TOTAL PATRIMONIO $21,627.47 $48,032.55 $80.894.75 $116.500.23 $154,693.11 $195,943.03
(=) PASIVO + PATRIMONIO ~ $72,09156  $90,49227 $114,420.30 $140,053.81 $167,116.35 $195,943.03
(=) TOTAL $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

Elaborado por: Alvarado (2022)

84



1.7.11 Estado de resultado
Tabla 58. Estado de resultado proyectado

Detalle Periodo 0  Periodo1l Periodo2 Periodo3 Periodo 4 Periodo 5
Inversion $72,091.56
(=) Unidades 886 911 937 963 990
(=) Costos variables unitarios $32.45 $24.62 $24.29 $23.97 $23.66
(=) Precio de venta unitario $120.00 $121.29 $122.58 $123.90 $125.22
(=) Total de Ingresos $106,272.00 $110,498.34 $114,863.40 $119,371.43 $124,026.82
(-) Costos de Produccién $28,738.90 $22,427.82 $22,761.87 $23,098.01 $23,436.26
(=) Utilidad Marginal Proyectada $77,533.10 $88,070.53 $92,101.53 $96,273.42 $100,590.56
() Costos de Operacion $25,875.99 $26,521.84 $26,993.22 $27,466.30 $27,953.09
(=) Utilidad Operativa Proyectada $51,657.11 $61,548.68 $65,108.31 $68,807.12 $72,637.47
(-) Costos Financiero $5,174.25  $4,244.45  $3,206.65  $2,048.29 $755.38
(-) Depreciacién $2,231.00  $2,231.00 $2,231.00  $1,206.00 $1,206.00
(=) Utilidad Bruta Proyectada $44,251.86 $55,073.23 $59,670.66 $65,552.83 $70,676.09
(-) 15% de Paricipacion de los trabajadores $6,637.78  $8,260.98  $8,950.60  $9,832.92  $10,601.41
(=) Utilidad Antes del Impesto a la Renta $37,614.09 $46,812.24 $50,720.06 $55,719.91 $60,074.67
(-) 22% Impuesto a la Renta $8,275.10 $10,298.69 $11,158.41 $12,258.38 $13,216.43
(=) Utilidad Antes de la Reinversion $29,338.99 $36,513.55 $39,561.65 $43,461.53 $46,858.24
(-) Reinversién $0.00 $0.00 $0.00 $1,025.00 $1,025.00
(=) Utilidad Antes de la Reserva Legal $29,338.99 $36,513.55 $39,561.65 $42,436.53 $45,833.24
(-) 10% Reserva Legal $2,933.90  $3,651.36  $3,956.16  $4,243.65 $4,583.32
(=) Utilidad Neta Proyectada $26,405.09 $32,862.20 $35,605.48 $38,192.87 $41,249.92
UTILIDAD NETA PROYECTADA ACUMULADA $26,405.09 $59,267.28 $94,872.77 $133,065.64 $174,315.56
Elaborado por: Alvarado (2022)
1.7.12 Flujo de caja
Tabla 59. Flujo de caja proyectado
Detalle Periodo0  Periodo1l  Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5
(=) Unidades 886 911 937 963 990
(=) Costos variables unitarios $32.45 $24.62 $24.29 $23.97 $23.66
(=) Precio de venta unitario $12000  $121.29  $12258  $123.90  $125.22
(=) Total de Ingresos $106,272.00 $110,498.34 $114,863.40 $119,371.43 $124,026.82
() Costos de Produccién $28,738.90 $22,427.82 $22,761.87 $23,098.01 $23,436.26
() Costos de Operacion $25875.99 $26,521.84 $26,993.22 $27,466.30 $27,953.09
() Costos Financiero $5,17425  $4,24445 $3206.65 $204829  $755.38
(-) Depreciacion $2,231.00  $2,231.00 $2231.00 $1,206.00  $1,206.00
(=) Total de Egresos $62,020.14 $55,425.11 $55,192.74 $53,818.60 $53,350.74
(=) Flujo de Caja Antes de Participacion Proyectada $44,251.86 $55,073.23 $59,670.66 $65,552.83 $70,676.09
() 15% de Participacién de los trabajadores $6,637.78  $8,260.98 $8,950.60 $9,832.92 $10,601.41
(=) Flujo de Caja Antes del Impuesto a la Renta $37,614.09 $46,812.24 $50,720.06 $55719.91 $60,074.67
() 22% Impuesto a la Renta $8,275.10  $10,298.69 $11,158.41 $12,258.38 $13,216.43
$29,338.99  $36,513.55 $39,561.65 $43,461.53 $46,858.24

(=) Flujo de Caja Antes de la Reinversion
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$0.00 $0.00 $0.00 $1,025.00  $1,025.00
$29,338.99  $36,513.55 $39,561.65 $42,436.53 $45,833.24

(-) Reinversion

(=) Flujo de Caja Antes de la Reserva Legal
$2,933.90 $3,651.36 $3,956.16 $4,243.65  $4,583.32

$26,405.09 $32,862.20 $35,605.48 $38,192.87 $41,249.92
$2,231.00  $2,231.00 $2,231.00 $1,206.00  $1,206.00

(-) 10% Reserva Legal
(=) Flujo de Caja Después de Impuestos

(+) Depreciaciones
$71.00 $71.00 $71.00 $71.00 $71.00

$8,004.37  $8,934.17  $9,971.97 $11,130.33 $12,423.24

(+) Amortizaciones

(-) Pago de Capital Préstamo

Capital de Trabajo © $56,601.56
+
Inversion Fija © $15,490.00
Inversion Total © $72,091.56
(=) Flujo de Caja Neto Proyectado $20,702.71  $26,230.03 $27,935.51 $28,339.54 $30,103.68
DEPRECIACION ACUMULADA $2,231.00 $4,462.00 $6,693.00 $7,899.00  $9,105.00
AMORTIZACION ACUMULADA $71.00 $142.00 $213.00 $284.00 $355.00
Elaborado por: Alvarado (2022)
1.7.13 Punto de equilibrio
Tabla 60. Punto de equilibrio
Precio de Rango de
Periodos Co_§tos venta al CQStOS Unidades Margen de Margen de Ddlares
Fijos s variables contribucion AR
publico contribucién
1 $31,050.24 $120.00 $32.45 355 $87.55 73% $42,559.51
2 $30,766.30 $121.29 $24.62 318 $96.67 80% $38,601.16
3 $30,199.87 $122.58 $24.29 307 $98.29 80% $37,663.43
4 $29,514.59 $123.90 $23.97 295 $99.92 81% $36,595.76
5 $28,708.48 $125.22 $23.66 283 $101.56 81% $35,397.17

Elaborado por: Alvarado (2022)

1.7.14 Célculo de la tasa de descuento

Tabla 61. Tasa minima atractiva de retorno
Detalle Cadigo % Criterio

Rentabilidad bonos tesoro
americano a 5 afios

Rentabilidad del mercado S&P500 Rm 9.69% Referencia respecto a la economia americana

Rf 3.5% Referencia respecto a la economia americana

Riesgo pais Rp 8.04% Puntos asignados por riesgo pais
Beta B 1.04% Referencia respecto a la economia americana (TIPO DE NEGOCIO)
Tasa de patrimonio a utilizar en el calculo del VAN (Esta tasa

Costo del capital propio (CAPM) Re 17.98% de descuento es la denominada Tasa minima atractiva de
retorno (TMAR)

Elaborado por: Alvarado (2022)
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TMAR= ( Rf + (( Rm - Rf ) * B )) + Rp
TMAR= (  0.035 +(( 0099 - 003 )* 104 ))+ 0.0804
TMAR= ( 0.035 + ( 00619 * 1.04 )) + 0.0804
TMAR= ( 0.035 + 0.064376 ) + 0.0804
TMAR= 0.099 + 0.0804
TMAR= 17.98%
1.8 Evaluacién econdémica
1.8.1 Periodo de recuperacién
1.8.1.1 Payback anual
Tabla 62. Payback anual
Descripcién Periodo0  Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo4  Periodo 5
Flujo de Caja Neto $20,702.71  $26,230.03  $27,935.51  $28,339.54 $30,103.68
Inversion Fija -$15,490.00
Capital de trabajo  -$56,601.56
Total -$72,091.56 $20,702.71  $26,230.03  $27,935.51  $28,339.54 $30,103.68
PAYBACK -$72,091.56 -$51,388.84 -$25,158.82 $2,776.69  $31,116.23 $61,219.91
Elaborado por: Alvarado (2022)
1.8.1.2 Payback mensual
Tabla 63. Payback mensual
Meses Valores Acumulado Inversion  PAYBACK
0 $72,091.56
1 1 $1,725.23 $1,725.23 -$72,091.56  -$70,366.33
2 2 $1,725.23 $3,450.45 -$72,091.56  -$68,641.10
3 3 $1,725.23 $5,175.68 -$72,091.56  -$66,915.88
4 4 $1,725.23 $6,900.90 -$72,091.56  -$65,190.65
5 5 $1,725.23 $8,626.13 -$72,091.56  -$63,465.43
6 6 $1,725.23 $10,351.36 -$72,091.56 -$61,740.20
7 7 $1,725.23 $12,076.58 -$72,091.56  -$60,014.97
8 8 $1,725.23 $13,801.81 -$72,091.56  -$58,289.75
9 9 $1,725.23 $15,527.04 -$72,091.56  -$56,564.52
10 10 $1,725.23 $17,252.26 -$72,091.56  -$54,839.30
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$1,725.23 $18,977.49 -$72,091.56
$1,725.23 $20,702.71 -$72,091.56
Total del Primer Periodo
$2,185.84 $22,888.55 -$72,091.56
$2,185.84 $25,074.39 -$72,091.56
$2,185.84 $27,260.22 -$72,091.56
$2,185.84 $29,446.06 -$72,091.56
$2,185.84 $31,631.89 -$72,091.56
$2,185.84 $33,817.73 -$72,091.56
$2,185.84 $36,003.56 -$72,091.56
$2,185.84 $38,189.40 -$72,091.56
$2,185.84 $40,375.23 -$72,091.56
$2,185.84 $42,561.07 -$72,091.56
$2,185.84 $44,746.90 -$72,091.56
$2,185.84 $46,932.74 -$72,091.56
Total del Segundo Periodo
$2,327.96 $49,260.70 -$72,091.56
$2,327.96 $51,588.66 -$72,091.56
$2,327.96 $53,916.62 -$72,091.56
$2,327.96 $56,244.58 -$72,091.56
$2,327.96 $58,572.53 -$72,091.56
$2,327.96 $60,900.49 -$72,091.56
$2,327.96 $63,228.45 -$72,091.56
$2,327.96 $65,556.41 -$72,091.56
$2,327.96 $67,884.37 -$72,091.56
$2,327.96 $70,212.33 -$72,091.56
$2,327.96 $72,540.29 -$72,091.56
$2,327.96 $74,868.25 -$72,091.56
Total del Tercer Periodo
$2,361.63 $77,229.88 -$72,091.56
$2,361.63 $79,591.51 -$72,091.56
$2,361.63 $81,953.13 -$72,091.56
$2,361.63 $84,314.76 -$72,091.56
$2,361.63 $86,676.39 -$72,091.56
$2,361.63 $89,038.02 -$72,091.56
$2,361.63 $91,399.65 -$72,091.56
$2,361.63 $93,761.28 -$72,091.56
$2,361.63 $96,122.91 -$72,091.56
$2,361.63 $98,484.53 -$72,091.56
$2,361.63  $100,846.16 -$72,091.56
$2,361.63  $103,207.79 -$72,091.56
Total del Cuarto Periodo
$2,508.64  $105,716.43 -$72,091.56

-$53,114.07
-$51,388.84

-$49,203.01
-$47,017.17
-$44,831.34
-$42,645.50
-$40,459.67
-$38,273.83
-$36,087.99
-$33,902.16
-$31,716.32
-$29,530.49
-$27,344.65
-$25,158.82

-$22,830.86
-$20,502.90
-$18,174.94
-$15,846.98
-$13,519.02
-$11,191.06
-$8,863.10
-$6,535.15
-$4,207.19
-$1,879.23
$448.73
$2,776.69

$5,138.32

$7,499.95

$9,861.58
$12,223.21
$14,584.83
$16,946.46
$19,308.09
$21,669.72
$24,031.35
$26,392.98
$28,754.61
$31,116.23

$33,624.87
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50 2 $2,508.64  $108,225.07 -$72,091.56  $36,133.51
51 3 $2,508.64  $110,733.71 -$72,091.56  $38,642.15
52 4 $2,508.64  $113,242.35 -$72,091.56  $41,150.79
53 5 $2,508.64  $115,750.99 -$72,091.56  $43,659.43
54 6 $2,508.64  $118,259.63 -$72,091.56  $46,168.07
55 7 $2,508.64  $120,768.27 -$72,091.56  $48,676.71
56 8 $2,508.64  $123,276.91 -$72,091.56  $51,185.35
57 9 $2,508.64  $125,785.55 -$72,091.56  $53,693.99
58 10 $2,508.64  $128,294.19 -$72,091.56  $56,202.63
59 11 $2,508.64  $130,802.83 -$72,091.56  $58,711.27
60 12 $2,508.64  $133,311.47 -$72,091.56  $61,219.91
Total del Quinto Periodo
Elaborado por: Alvarado (2022)
1.8.2 Valor Actual Neto
Tabla 64. VAN
Periodos Inversién Flujo de caja TMAR VAN
0 $72,091.56
1 $20,702.71
2 $26,230.03 17.98% $9,113.11
3 $27,935.51
4 $28,339.54
5 $30,103.68
Elaborado por: Alvarado (2022)
$20,702.71 $26,230.03 $27,935.51 $28,339.54 $30,103.68
= + + + + - $72,091.56

(1+ 01798 ) (1+ 01798 )~2 (1+ 01798 )~3 (1+ 0.1798 )~4 (1+ 0.1798 )*5

$20,702.71 $26,230.03 $27,935.51 $28,339.54 $30,103.68
= + + + + - $72,091.56
( 11798 ) (13919 ) (16421 ) (19373 ) ( 2285 )
VAN- $17,548.00 ., $18,84515 ,  $17,01210 ,  $14,62833 .,  $13,171.09 $72,091.56
VAN_ $9113.11
1.8.3 Tasa interna de retorno
Tabla 65. TIR
Periodos Inversion Flujo de caja TMAR TIR
0 $72,091.56
1 $20,702.71 17.98% 23.10%
2 $26,230.03
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3 $27,935.51
4 $28,339.54 Diferenciaentre TIR & TMAR

5 $30,103.68 5.12%
Elaborado por: Alvarado (2022)

e Total y tasa negativa

_$2070271  $26,230.03  $2793551  $28339.54  $30,103.68
(1+ 0.24) (1+0.24 )72 (1+0.24 )73 (1+0.24 )74 (1+ 0.24 )75

-$72,091.56

$20,702.71 $26,230.03 $27,935.51 $28,339.54 $30,103.68
0= + + + + -$72,091.56
( 124 ) ( 15 ) ( 191 ) ( 236 ) ( 293 )

0=%$16,695.74+$17,059.07+ $14,651.82 + $11,986.88 + $10,268.60 - $72,091.56

0= -$1,429.46

e Total y tasa positiva
_ $20,702.71 = $26,230.03 = $27,935.51 = $28,339.54 = $30,103.68

+ + -$72,091.56
(1+ 0.23) (1+023)"2 (1+0.23 )73 (1+0.23 )74 (1+0.23)"5
0= $20,702.71 N $26,230.03 N $27,935.51 N $28,339.54 N $30,103.68 _§72.091.56
( 123 ) ( 151 ) ( 18 ) ( 229 ) ( 282 )
0=%16,831.48+$17,337.58+ $15,012.09 + $12,381.48 + $10,692.86 - $72,091.56
0= $163.93
e Interpolacion
Tasa i+ - Tasa i- = Tasa i+ - TIR
Total + - Total - Total + - 0
24 - 23 = 24 - TIR
-$1,429.46 - $163.93 -$1,429.46 - 0
1 = 24 - TIR
-$1,593.39 -$1,429.46
1 * -$1,429.46 = 24 - TIR
-$1,593.39
-$1,429.46 = 24 - TIR
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-$1,593.39

TIR = 24
TIR = 24
TIR = 23.10%

1.8.4 Analisis general econdémico

Tabla 66. Matriz general de resultados

$1,429.46

Detalle Resultados
PAYBACK= 2 afios con 11 meses
TMAR= 17.98%
VAN= $9,113.11
TIR= 23.10%

Elaborado por: Alvarado (2022)

-$1,593.39

-0.89711856
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