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1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

El presente plan de negocios tiene como objetivo servir de fundamento para la creacion de un
centro de capacitacion ocupacional que brinde servicios a los duefios(as), administradores(as) y/o
empleados(as) de las empresas pequefias y medianas que se encuentran ubicadas en el sur de Quito
y Machachi. A partir de este se busca generar una mejora y crecimiento en sus respectivas

actividades comerciales en comparacion a su situacion actual.

Durante los Gltimos afios se ha apreciado un incremento de pobladores, edificaciones y de negocios
como tiendas, ferreterias, peluguerias, entre otras Pymes. Sin embargo, a pesar del alto indice de
emprendimientos nacientes se “muestra que los emprendimientos también tienen bajo nivel de
innovacion” (Lasio, Ordafiana, Caicedo, Samaniego, & lzquierdo, 2017), por lo cual dichos
negocios no llegan a tener un auge. En cuanto a las caracteristicas organizacionales se puede inferir
que varios de estos Pymes las llevan de forma empirica, esto puede deberse a que, el nivel promedio
de estudios esta por debajo de la culminacion de la secundaria, siendo Pichincha una provincia que
suma un 75% de la poblacion con caracteristicas de “1) No bachilleres: Personas que no han
obtenido su titulo de bachillerato; 2) Bachilleres: Personas que obtuvieron como ultimo titulo
académico el de bachillerato y que no siguen estudiando.” (INEC, EIl Censo informa: Educacion,
2010).

Figura 1. Nivel de preparacion académica, provincial de la Sierra
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Postgrado Profesionales Superior Bachilleres No bachilleres

Fuente y elaboracion: (INEC, Condiciones de vida segun nivel de preparacion académica, 2010)



De igual manera, resulta indispensable mencionar que existe conformidad sobre los conocimientos
adquiridos con respecto al manejo de un negocio, es decir, que no cuentan con la informacién
suficiente para poder llevar a cabo de manera eficiente el crecimiento de su empresa y se sienten

satisfechos con el aprendizaje obtenido anteriormente.

El centro de capacitacion tiene dos caracteristicas especiales, estas son: primero, sin importar el
nivel de educacién que se haya obtenido previo al servicio, los clientes podran adquirir un
certificado avalado por la SETEC al culminar el curso; segundo, se facilitard un precio asequible
al segmento destinado, ya que, a diferencia de recibir un curso o una capacitacion gratuita, el nivel
de apreciacion de algo adquirido con un valor monetario es mayor, esto es conocido en

psicoanalisis como el pago simbdlico y por ende el impacto econdmico-social sera superior.

A su vez se puede mencionar que se tendrd como mision impartir conocimientos actualizados a
duefios y administradores de las Pymes del sector en las areas de Marketing, Ventas,
Administracion, Finanzas, Contabilidad, Economia, Procesos y apoyo tecnoldgico de una manera
practica, pretendiendo que dichos conocimientos se lleven dia a dia a las empresas y se aprecien
los efectos del curso. Asi mismo, a lo largo de todo el curso, se tendra que ir avanzando en un
proyecto elegido por los mismos estudiantes que les permita mejorar su empresa en una o varias

de las areas.

El presente negocio pretende inspirar al desarrollo del Sur de Quito y Machachi, ya que los
conocimientos obtenidos a lo largo del curso de capacitacion continua, permitiran el impulso de
negocios en dichos sectores. Para que este punto sea posible se basaran los objetivos de cada una
de las materias en las 4 disciplinas de la ejecucion, la misma que al basarse “en un conjunto de
principios centrales: claridad, enfoque, compromiso, traduccion de la accion, sinergia y rendicion
de cuentas” (SEAN, 2012), aumentard el dinamismo econdémico y mejorar la calidad de vida de
la poblacidn, ya que, “El desarrollo local dentro de la globalizacién es una resultante directa de la
capacidad de los actores y de la sociedad local para estructurarse y movilizarse con base en sus

potencialidades” (Boissier, 1986, pag. 52).



2. ANALISIS DEL ENTORNO
2.1 MACRO ENTORNO

2.1.1 Politico
Para la mejora del talento humano del pais, se ha creado una entidad que avale dicha capacitacion.
Esta entidad se conoce como la Secretaria Técnica del Sistema Nacional de Cualificaciones
Profesionales, esta se encarga de apoyar a centros de capacitacion ocupacional continua y tiene la
mision de “Impulsar y gestionar el Sistema Nacional de Cualificaciones Profesionales con
efectividad, responsabilidad y transparencia, promoviendo la capacitacion y certificacion, para

fortalecer y reconocer las competencias del talento humano del pais”. (SETEC, 2019).

La factibilidad de creacion, fortalecimiento y crecimiento de nuevas empresas dependen también
de factores como los impuestos especificos, tasas de interés y sobre todo por el riesgo pais. En
cuanto a la evaluacion del entorno se observa que “Ecuador se ubica por debajo del promedio
regional y de las economias eficientes” (Lasio, Ordafiana, Caicedo, Samaniego, & lzquierdo,
2017). Esto puede considerarse como una amenaza en cuanto a la creacion del negocio y a la
cantidad de prospectos debido a que este tipo de entidad, en un inicio, dependera de la situacion

actual de las Pymes.

Dentro de los impuestos especificos, si se desea iniciar un negocio propio, se debe crear un RUC
para cumplir a tiempo las obligaciones tributarias. Este puede ser creado como persona natural,
donde se considera que “Son personas nacionales o extranjeras que realizan actividades
economicas licitas y pueden o no estar obligadas a llevar contabilidad.” (SRI, 2019) o personas
como sociedad donde “se refiere a cualquier entidad que, dotada o no de personeria juridica,
constituye una unidad econdémica o un patrimonio independiente de sus integrantes, segin lo

establece el articulo 98 de la Ley de Régimen Tributario Interno.” (SRI, 2019)

Para el presente plan de negocios se considera que el entorno politico tiene una implicacion baja
ya que las materias impartidas se daran en base a las necesidades presentadas para las pequefias y

medianas empresas de los sectores descritos.

2.1.2 Econdémico
El apoyo econdmico gubernamental ha sido continuamente enfocado a la transformacion

productiva por medio de las Pymes puesto que estas “representan el 94% del tejido empresarial del
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pais” (Ballén, 2012), son esto se puede afirmar que el soporte hacia dichas areas del sector
econdmico del pais también seran de interés politico y la planificacion en cuanto al financiamiento

puede tender directrices gubernamentales.

La tasa activa efectiva maxima para el segmento productivo Pymes es del 11,83% (Ecuador, 2019)
lo cual estd mas de 5 puntos debajo de la tasa activa efectiva maxima para el segmento de consumo
ordinario y lo cual debe ser un punto a considerar bajo qué condiciones se abrird el presente

negocio.

Figura 2. Definicion de pequefias y medianas empresas segun ingresos

Por Tamaiio Por Sector
@ PEQUERIA
& MICROEMPR... SECTORES
MEDIAMNA
@ GRANDE

COMERCIO

CONSTRUC...

MANUFACTURA

Ranking de las Compafiias que conserva la posicion del
ranking general pero que se ordena en base al tamafio de la
Compaiiia, como lo define el Codigo Organico de Ila
Produccion, Comercio e Inversiones:

Ranking por sector que conserva la posicion
del ranking general.

1.- Microempresas: Entre 1 a 9 trabajadores o Ingresos

menores a $100.000,00

2.- Pequefia empresa: Entre 10 a 49 trabajadores 6 Ingresos
entre $100.001,00 y $1'000.000,00

3.- Mediana empresa: Entre 50 a 199 trabajadores 0 Ingresos
entre $1°000.001,00 y $5'000.000,00

4.- Empresa grande: Mas de 200 trabajadores ¢ Ingresos
superiores a los 5$5'000.001,00

Predominando siempre los ingresos sobre el nimero de
trabajadores.

Fuente: (Superintendencia de Compafiias [EC], 2018)

Adicionalmente, y debido a la situacion actual del Covid-19, se ha visto que “han sido 7700 locales
sin atencion desde el inicio de la cuarentena” (Pesantes, 2020). De la misma manera se observa que
las empresas dedicadas al comercio y manufactura son las mas golpeadas por la pandemia. Esto
tendrd una implicancia alta en cuanto a los factores externos que se consideraran para el presente
plan de negocio.
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Figura 3. Disminucidn en ventas de empresas

Proyeccion de la disminucion en ventas de las empresas

Si cuarentena por &l Covid-19 s2 mantiens, lzs empresas tendrian una caida en ventas de USD 32.009 millonss. El
comercio serd el sector mas afectado. (Mueva el cursor sobre el grafico para ver las cifras)

Comercio Manmufactureras Agricultura, ganaderia y Transparte Minesia
pesca

Fuente: (Pesantes, 2020)

2.1.3 Social
Hay tres factores sociales que se tienen que tomar en consideracion en cuanto al entorno en el cual

se tiene planeado iniciar este negocio.

Primero tenemos al porcentaje de la poblacién que tiene nivel de educacion No Bachiller o
Bachiller los cuales suman el 75% de la poblacion de Pichincha (INEC, Condiciones de vida segun
nivel de preparacién académica, 2010), debido a esto, las clases deben ser bastante practicas, ya
que el conocimiento empirico que poseen los duefios o administradores va a solicitar soluciones

practicas para sus negocios.
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Segundo, el 73% de la poblacidn ecuatoriana cree poseer el conocimiento requerido para iniciar un
negocio (Lasio, Ordafiana, Caicedo, Samaniego, & lzquierdo, 2017). Esto conducira a que el
marketing y difusion de informacion de los servicios que se otorgaran deben ser pensadas de
manera que se pueda tener una cantidad considerable de prospectos que podran ser clientes y no

pondran en riesgo a que se trabaje en un punto de equilibrio 0 menos.

Y tercero es la tasa de cierre de negocios en el Ecuador, el cual, tiene el cuarto lugar en escala
mundial en cuanto a la cantidad de desercién de negocios. (Lasio, Ordafiana, Caicedo, Samaniego,
& lzquierdo, 2017). Este aspecto social se considera que va de la mano con los dos primeros puntos
mencionados, ya que, se considera que el impacto econémico hacia los sectores podra ser grande

si el presente negocio tiene éxito y las Pymes empiecen a crecer como a fortalecerse.

De la misma manera se observa que existe rezago de parte de américa latina y el caribe en cuanto
al desarrollo del ecosistema digital. Esto tiene una implicancia alta en cuanto al plan de negocio
actual debido a que existe una importancia alta para el crecimiento de las pequefias y medianas

empresas, Yy son las facilidades que ofrecera la digitalizacion parcial o total de una empresa.

Figura 4. Tasa de crecimiento del indice de desarrollo del ecosistema digital vs el indice de desarrollo del ecosistema
digital.
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2.1.4 Tecnoldgico
Existen ciertos inconvenientes con respecto a varias areas de los sectores del sur de Quito y
Machachi, estos son el escaso acceso a internet, sefiales de baja velocidad y poco alcance. Estos
puntos representaran una debilidad y amenaza en cuanto a la eleccion del lugar donde se va a
ofrecer el servicio. No obstante, esto apoyara a que se trabaje de manera presencial pero limitados
ante métodos de ensefianza modernos en los cuales se hace uso de las conocidas TIC’s. Estas han
llegado a ser uno de los pilares basicos de la sociedad a tal punto que hoy en dia es importante

proporcionar educacion en base a esta realidad.

Tabla 1. Desempefio de redes de Internet frente a el COVID 1

Brasil Chile Ecuador México
Febrero 2020 5257 9296 27.35 36.55
Velocidad promedio banda Semana de marzo 9 &7 110 23 395
ancha fija (Mbps) Semana de marzo 16 E5 89 21 39
Semana de marzo 30 54 a0 22 39
Semana de marzo 9 17 21 17 27
{Lm}"“ia bandaanchafija | g mana de marzo 16 19 24 19 28
" Semana de marzo 30 19 25 19 29
Febrero 24.11 19.51 20.65 | 26.99
Velocidad promedio banda | Semana de marzo 9 25 20 _ 20 [ 29
ancha movil (Mbps) Semana de marzo 16 25 17 21 29
Semana de marzo 30 23 16 19 29.5
Semana de marzo 9 43 40 38 50
[Lm"'}"“ia banda ancha movil | o mana de marzo 16 48 46 38 51
™ Semana de marzo 30 49 45 40 50

Fuente: (Pesantes, 2020)

De la misma manera se puede observar que el porcentaje de usuarios de internet varian bastante
con respecto a las edades, siendo esto una variante importante en cuanto a que herramientas

tecnologicas seran convenientes ensefiar a los estudiantes del centro de capacitacion.
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Figura 5. Porcentaje de usuarios de Internet sobre el total de la poblacion por grupo etario.
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Fuente: (Pesantes, 2020)

Con lo mencionado se considera que el entorno tecnolégico tiene un poder medio en cuanto al presente
plan de negocio.

2.1.5 Ambiental
Acorde al articulo 2 de la Ley de Gestion Ambiental apartado Ambito y Principios de la Gestion
Ambiental: “La gestién ambiental se sujeta a los principios de solidaridad, corresponsabilidad,
cooperacion, coordinacion, reciclaje y reutilizacion de desechos, utilizacién de tecnologias
alternativas ambientalmente sustentables y respecto a las culturas y practicas tradicionales” Al
tratarse de un proyecto dirigido a la ensefianza, es de conocimiento, que el papel es un recurso
importante en el &mbito educativo, sin embargo, el presente proyecto se plantea alternativas para
reducir el uso del mismo como por ejemplo el uso de tecnologias. Es asi, que es posible hacer
mencion a lo que hoy es conocido popularmente como TIC’s, es decir, herramientas tecnologicas

que pueden ser de gran utilizar para el proceso de ensefianza-aprendizaje.

El presente entorno es considerado de implicancia baja sobre el plan de negocio actual debido a la

poca relacion con el plan que se pretende ejecutar.

2.1.6 Legal
Resulta crucial poner énfasis sobre aspectos relacionados con la seguridad de los ciudadanos que
formaran parte del curso a ser creado, para lo cual, se tomara en cuenta los requisitos necesarios
para la obtencion de la LUAE (Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de actividades

EconOmicas). Estas exigencias son las siguientes:



15

e Formulario de Solicitud LUAE

e Formulario de Reglas Técnicas de Arquitectura Urbanistica

e Copiade RUC

e Copia de cédula del representante legal

e Copia de papeleta de votacion vigente del representante legal

e Copia del nombramiento del representante legal

e Autorizacion del duefio si el local es arrendado

e Fotografia del rotulo con la fachada. Si el rétulo no esta colocado un esquema grafico con
las dimensiones

(Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitan, 2018)

Esta licencia otorgada por el Cuerpo de Bomberos da apertura a la obtencién de un permiso de
funcionamiento que permitirad la iniciacion de las actividades del negocio. Este permiso busca
identificar si la construccion e instalacion ha sido llevada a cabo con los requerimientos necesarios

segun las normativas a ser mencionadas:

e Normativa urbanistica municipal

e Normativa sectorial de la region

e Normativa en materia medioambiental

e Normativa higiénica y sanitaria de las actividades empresariales

e Normativa de seguridad y salud en el desempefio de la actividad econémica y el uso de
magquinarias e instalaciones.

e Normativa de proteccién contra incendios y evacuacion en caso de emergencia.
(Diaz, 2019)

Al tratarse de una actividad econdémica es necesario contar con un Registro Unico de
Contribuyente, es decir, un RUC el mismo que “tiene por funcién registrar e identificar a los
contribuyentes con fines impositivos y proporcionar esta informacion a la Administracion
Tributaria” Para la obtencion de este registro se tomara en cuenta los parametros que debe tomar

una persona natural, los cuales se pasan a detallar a continuacion.

e Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad, de ciudadania o del

pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa.
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e Presentar el original del certificado de votacion del ultimo proceso electoral.

e Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio fiscal a
nombre del sujeto pasivo.
(Tramites Ecuador, 2019)

El entorno legal tiene una alta implicancia debido a la oferta de certificaciones para los
estudiantes, entonces el cumplimiento de todos los parametros legales es indispensable para poder

entregar las certificaciones ofrecidas.

2.2 MICROENTORNO

2.2.1 Proveedores:
Debido a que se tiene que tomar en cuenta el precio, habra dos opciones en cuanto a los

docentes que formaran parte de este negocio.

Se consideraran posibles proveedores de docentes a las universidades, ya que este negocio
también tiene un enfoque social y el formar parte de este tipo de negocio mejorara el prestigio de

las universidades que sean participes.

El profesorado debe estar cursando los Gltimos semestres de la universidad o tener un titulo
de tercer nivel o superior para poder compartir sus conocimientos a los duefios y administradores
de negocios. De igual forma, profesores de emprendimiento en colegios de Machachi y Sur de

Quito debido a su conocimiento con el sector.

En cuanto al mantenimiento se trabajara con las personas del sector para poder ayudar a los

pobladores del area, la limpieza también tomara en cuenta a pobladores.

Debido a la importancia de ensefianza de TICS para su aplicacién a negocios es necesario

un proveedor confiable en computadoras e internet.

2.2.2 Participantes potenciales

Universidades como la Salesiana siempre estan abriéndose a nuevos mercados dentro del
area de la educacion y dicha universidad abrié sus puertas hacia el sector de San Bartolo con la
adquisicion del antiguo colegio Liceo del Sur y las carreras a ensefiar son técnicas y

administrativas.
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La escuela de emprendimiento ELLA fundada por Renzo Aguirre en una institucion
educativa dedicada a impartir materias con relacion a emprendimientos nacientes, y, aunque su
participacion es en el norte de la ciudad de Quito, su rapido crecimiento podria abrir sus futuros

proyectos hacia otros sectores de la ciudad.

Marketing School Ecuador, a pesar de ser una escuela enfocada en emprendedores y en
Marketing Digital, tiene una estrecha relacion con la escuela de emprendimiento ELLA, de la
misma manera aparecen continuamente nuevos cursos digitales por medio de las redes sociales

como Power MBA de Espafia.

2.2.3 Compradores

El servicio del centro de capacitacion primeramente va dirigido hacia duefios y
administradores de Pymes del sector sur de Quito y el sector de Machachi, pero, la calidad
presentada a lo largo de los cursos abrira paso a que sea un producto atractivo para los empleados

de las Pymes también.

El curso impartido en el centro de capacitacion también tendra como potenciales
compradores a ciudadanos que han acabado los estudios secundarios y tienen como objetivo

desenvolverse en areas administrativas de diferentes negocios.

2.2.4 Sustitutos
Hoy en dia, por medio de redes sociales como Facebook, Instagram y YouTube, ha habido
una tendencia de brindar capacitaciones online desde cualquier lugar del mundo, y la estrategia de

varios de estos actores ha sido poner contenido de valor en sus redes para atraer a mas clientes.

El contenido de valor plasmado de todos estos actores, ha permitido la creacion de una gran
cantidad de informacion necesaria y suficiente que ayudara en la mejora de un negocio de manera

a gratuita.

Asi mismo, toda esta informacién dirige al publico hacia capacitaciones en linea, las cuales
presentan una amenaza hacia todos los centros de capacitacion fisicos del mundo. Con esto
mencionado es posible hacer alusion al recelo existente con respecto a la educacion online, sin

embargo, las nuevas generaciones cada vez utilizan mas el material ofertado en la red.
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En el sur de Quito y Machachi existen varios institutos tecnolégicos los cuales, si ofrecen carreras
como administracion de empresas, y para cierto porcentaje de la poblacion, esto es la informacion

suficiente para poder manejar un negocio.

2.2.5 Competidores de la industria
El Colegio Técnico Vida Nueva es una institucion reconocida en el Sur de la ciudad y tiene su
matriz en Guamani. Este instituto, ademas de ofrecer la carrera técnica en administracion de
empresas, tiene como mision formar a emprendedores seguros de si mismo para satisfacer las
necesidades de este mundo competitivo, por lo que, su pensum puede ser atractivo para ciertos

administradores o duefios de negocios.

La Universidad Salesiana tiene su campus cerca del terminal terrestre de Quitumbe, y ademas de
ofrecer las carreras universitarias, ofrece cursos dirigidos a personas que tienen negocios,
administran uno o quieren emprender, por lo que, dichos cursos pueden satisfacer las necesidades

de los compradores.

Los colegios fiscales como el Colegio Machachi ofrece a los estudiantes, cruzando los Gltimos afios
la materia de emprendimiento, y en esta materia se ensefian herramientas muy importantes para el

desarrollo y crecimiento de negocios.

3. LINEAMENTOS ESTRATEGICOS
3.1. MISION

Somos una empresa dedicada a impartir conocimientos actualizados a duefios y administradores
de Pymes del sector sur de Quito y de la ciudad de Machachi. Para la consecucion de la presente
se cuenta con clases presenciales en las instalaciones, virtuales por medios tecnoldgicos y
actividades practicas, las cuales permitiran que dichos conocimientos puedan ser implementados

en sus negocios y por ende permitan la mejora de los mismos.

3.2. VISION

Para el afio 2024, se pretende ser un centro de capacitacion que logre un realce en el campo del

marketing puesto que brindara la oportunidad de mejora en negocios del Sur de Quito y Machachi.
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3.3. PRINCIPIOS Y VALORES

Respeto por la integridad intelectual. Un aspecto muy importante en todos los campos, no

unicamente en el educacional, sino también en el ambito social, familiar y de trabajo, es el respeto,
tanto hacia la forma de pensar como a la de actuar de los diferentes integrantes que conforman el

establecimiento.

Colaboracion. Ser una comunidad de colaboracion y conexion con cada participante del centro de

capacitacién para asi llevar a cada miembro hacia un crecimiento personal y profesional.

Humildad. El valor de la humildad permitird aceptar errores que se irdn presentando en el camino

y permitira la mejora continua de una manera mas eficiente.

Comunicacién. La eficiente comunicacion entre todas las areas de la organizacion permitira

facilitar la realizacién de tareas en todos los procesos y de la misma manera dara apertura a una

toma de decisiones mas adecuada.

Orientacidn al cliente. La orientacion al cliente dard a la organizacion una actitud enfocada a

detectar y satisfacer a las prioridades y necesidades del cliente y por ende llevara a una mejora

continua del producto.
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3.4. MODELO CANVAS

Tabla 2. Modelo Canvas

Actividades clave:
Marketing, RRHH, Relacion con el
Direccidn pedagogica, cliente: Equitativo y
Capacitacion, Disefio profesional.
grafico, Gerencia Segmento de clientes:
Propuesta de valor: - Duefios de micro-
Asociaciones clave: Sistema disefiado para empresas y Pymes-
SETEC, transporte, dar la oportunidad al Administradores de
bar. cliente de implementar micro-empresas y
y medir el progreso. Pymes -Estudiantes
Recursos clave: recién graduados
Profesores, aulas, Canales de
pizarrones, laboratorio, distribucion: Puerta a
instalaciones, puerta, redes sociales y
parqueadero, servicios Google.
bésicos.
Estructura de costes: Sueldos de profesores, bonificacion Fuentes de ingresos:
de vendedores, costes para cumplir objetivos de marketing y Inscripciones, matriculas y pago de créditos.
costes de mantenimiento del inmobiliario.

Fuente y elaboracion: Propia del autor.
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3.5. ESTABLECIMIENTO DE METAS Y OBJETIVOS

Tabla 3. Matriz de objetivos, metas, estrategias y lineas de accion.

Objetivo Meta Estrategia Linea de accién

Aumentar un 15% en
ventas durante 8

Obtener un
crecimiento de

Realizar plan de
marketing tradicional y

Pymes en el sur de Quito y
Machachi, redes sociales,

ventas durante las 4
primeras
promociones.

Tener una
organizacion la cual
conoce y practica la
mision y vision del

centro de

capacitacion.

Tener clientes
satisfechos con los
resultados del
aprendizaje en el
centro de
capacitacion.

promociones
consecutivas y obtener
por lo menos 15
estudiantes en el horario
de Martes y Jueves de
6pm a 8m para la primera
promocion.

85% del talento humano
conoce y trabaja en base
a la mision y vision del
centro de capacitacion
después del primer afio
de funcionamiento .

Obtener 8 casos
documentados donde se
explicara la manera que
ha mejorado el negocio
después de 3 meses de

acabar el curso para el
primer afio de
funcionamiento.

digital la ultima semana
de cada mes y aplicarlo
durante las siguientes
semanas con el objetivo
de conseguir minimo 50
leads por semana por
vendedor.

Realizar capacitaciones
mensuales donde
participaran todos los
profesores.

Realizar seguimiento
hacia las pymes de
estudiantes graduados.

pagina web, buscadores
web.

Centro de capacitacion
ocupacional (Matriz)

Negocios donde los
estudiantes antiguos se
desenvuelvan.

Fuente y elaboracion: Propia del autor

4. ESTUDIO DE MERCADO
4.1. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Existen muchas dificultades en las pequefias y medianas empresas en el sur de Quito y Machachi
en una o varias areas por lo que muy dificilmente obtienen clientes nuevos y/o satisfechos. De la
misma manera se puede apreciar que no se aprovecha un recurso tan importante en esta revolucion

industrial, que es el internet, de una manera adecuada para el crecimiento de dichos negocios.
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La investigacion tiene como objetivo identificar las areas en las pymes necesiten y/o quieran
capacitarse con el fin de mejorar su empresa. De la misma manera se busca encontrar la
disponibilidad de trasladarse a una plaza, pagar un precio con el que se pueda cubrir todos los

costos y de qué manera se interesaria en recibir la promocion de la misma.
4.1.1. Problema de investigacion

¢Se deberia implementar o no el servicio ofrecido por el centro de capacitacion ocupacional para

el crecimiento de Pymes del sur de Quito y Machachi?
4.1.2. Problema de investigacion de mercado

Producto

¢Cuales son las ramas de la administracion que las Pymes del sur de Quito y Machachi quieren 'y
necesitan aprender para el crecimiento de las mismas?

Precio

¢Cual es el rango de precios estan dispuestos a pagar por el servicio de aprendizaje del centro de
capacitacion ocupacional?

¢Los métodos de pago afectaran a mi estudio financiero?
Plaza

¢Cudl es el porcentaje de alumnado interesado en tener clases en las instalaciones y en la
plataforma virtual?

Promocion

¢Cudles son los canales son los canales preferidos de los duefios y administradores de las Pymes
del sur de Quito y Machachi para conocer del centro de capacitacion?

Segmento

¢Hay interés de los duefios y administradores de las Pymes en la capacitacidn de una o varias areas
de la administracién para la mejora de su empresa?

4.1.3. Preguntas de investigacion de mercado

Producto

1. ¢Es de su interés en aprender sobre las diferentes areas de la administracidn para mejorar
diferentes aspectos de su Pyme?
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2. Entre las materias a continuacion: Marketing tradicional, Marketing Digital, Ventas,
Liderazgo, Procesos, Disefio grafico, Administracion, Contabilidad y Finanzas. ¢Cual
considera mas atractivo para aprender por interés personal?

3. Entre las materias a continuacion: Marketing tradicional, Marketing Digital, Ventas,
Liderazgo, Procesos, Disefio grafico, Estrategia empresarial, Contabilidad y Finanzas.
¢ Cual considera que es donde se encuentra la debilidad méas grande en las empresas del sur
de Quito y Machachi?

4. ¢Qué horario (de los acordados con Guayasamin Institute) se adapta mejor con el publico
objetivo?

Precio

1. ¢Cuadl es el precio minimo que se deberia cobrar para no tener una percepcion de una baja
calidad?

2. ¢Cual el precio maximo que se deberia cobrar para no poner en riesgo la demanda?

3. ¢Qué precio es el adecuado para tener la mayor demanda en el mercado?

4. ¢Cudl es el precio promedio de la competencia?

5. ¢Qué precio es el adecuado para tener la mayor demanda en el mercado?

Plaza
1. ¢Lasdos sucursales se consideran como aptas para la apertura del servicio de ensefianza
enfocada a la mejora de Pymes?
2. ¢Como deberia ser el servicio de parqueo en los centros de capacitacion?
3. Encaso de no poder llegar a clase. ;Se debera implementar una plataforma virtual para
la cual puedan ingresar o se deberian implementar tutorias personalizadas?
Promocion

1. ¢Qué red social es de la preferencia de los duefios y administradores de Pymes del sur
de Quito y Machachi?

2. ¢Qué temas de la administracién le interesa saber al publico objetivo?

¢Qué canales son mas eficientes para llegar al cliente objetivo?

4. ¢Qué temas de la administracidn considera el publico objetivo necesario para la mejora
de su empresa?

5. ¢Qué canal usar para promocionar?

.

Segmento
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1. ¢Hay interés de capacitar al personal en las areas de administracion?

2. Entre las materias a continuacion: Marketing tradicional, Marketing Digital, Ventas,
Liderazgo, Procesos, Disefio grafico, Estrategia empresarial, Contabilidad y Finanzas.
¢ Cudl considera gque es donde se encuentra la debilidad méas grande del personal en las
empresas del sur de Quito y Machachi?

3. ¢Qué preparacion previa tiene el segmento del sur de Quito y Machachi antes de seguir
el curso?

4.1.4. Hipotesis

Hipotesis Nula (Ho): EI 80% de las pequefias y medianas empresas tiene la intencién e interés de

asistir a un centro de capacitacion para adquirir conocimientos que pueden llevar a su empresa a

una mejora.

Hipdtesis Alternativa (H1): El 20% de las pequefias y medianas empresas tiene la intencion e

interés de asistir a un centro de capacitacion para adquirir conocimientos que pueden llevar a su

empresa a una mejora.

4.1.5. Objetivo general de la informacion.

Determinar las caracteristicas requeridas de los centros de capacitacion ocupacional para que estos

puedan ofrecer un servicio cumpliendo los anhelos de las empresas.

4.1.6. Objetivos especificos

1.

Conocer la intencion de entrar a un nuevo servicio enfocado a la mejora de estrategias de
ventas y rentabilidad.

Determinar las areas a las cuales iran enfocadas las materias impartidas.

Encontrar un rango de precios del cual se pueda ofrecer el servicio de acuerdo a la
disponibilidad y afan del prospecto.

Determinar horarios y disponibilidad de acercarse a las plazas construidas por el aliado
estratégico.

Definir medios de comunicacion apropiados para que los prospectos obtengan informacion
del servicio.

Determinar métodos de pago convenientes para los prospectos

Armar la primera base de datos de posibles prospectos para el centro de capacitacion

ocupacional.
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4.2. FUENTES DE INFORMACION

4.2.1. Primarias
La fuente primaria de informacion vendra de encuestas dirigidas a administradores y de igual
manera a duefios de las pequefias y medianas empresas del sur de Quito y Machachi. Por otro lado,
las entrevistas iran dirigidas a los duefios de empresas similares como Marketing School Ecuador,
y de la misma manera hacia el director de la institucion educativa fisco misional Salesiana en el
sector de “El Recreo” con el objetivo de entender de mejor manera los créditos otorgados hacia

las Pymes.

4.2.2. Secundarias
El presente plan tiene como fuentes secundarias documentos oficiales tal como articulos
cientificos, tesis, libros relacionados con los temas requeridos, publicaciones fisicas y digitales de

entes reguladoras de Quito y el Cantén Mejia.

Ademas de las fuentes citadas en el texto u bibliografia de dicho plan.

4.3. METODOLOGIA

4.3.1. Andlisis cualitativo
Entrevistas a profundidad con expertos 0 a personas representativas dentro de la Investigacion
genera una amplia perspectiva en cuanto a todos los factores relacionados con cada una de las

etapas de las cuales el negocio sucedera.

En el Anexol Ficha de entrevista se podra apreciar de mejor manera las preguntas y el alcance al

cual se pretende llegar.

4.3.2. Anélisis cuantitativo
4.3.2.1 Poblacion
El sector de Machachi cuenta con 139 pequefias y medianas empresas lo cual representa a 2891 de
empleados, y por el otro lado la ciudad de Quito cuenta con 17924 registros de pequefias y
medianas empresas lo cual corresponde a 89620 empleados (Superintendencia de Compaiiias,
2019).

Para el calculo de muestra se tomara en cuenta las 18063 pequefias y medianas empresas

registradas en la Superintendencia de Compafiias.
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4.3.2.2 Muestreo aleatorio Simple (MAS)
Los datos que ayudaran a que la investigacion tome forma se obtienen de la poblacion objeto, sin
embargo, cuando se trata de una poblacion extensa es importante realizar un muestreo que puede
ser probabilistico o no probabilistico. EIl primero toma en cuenta la posibilidad que existe para que
cada individuo se encuentre inmiscuido en la investigacion, ésta se da de manera aleatoria. Por
otro lado, el muestreo no probabilistico se da cuando el investigador fija ciertos pardmetros o

caracteristicas que los individuos deben cumplir para formar parte del estudio.

El presente trabajo de investigacion utiliza una técnica perteneciente al probabilistico conocida
como: muestreo aleatorio simple la misma que tiene como caracteristica la garantia de que “todos
los individuos que componen la poblacion blanco tienen la misma oportunidad de ser incluidos en
la muestra” Fuente especificada no valida. ,es decir, que no es necesario que los sujetos cuenten
con rasgos particulares para ser participes, esto se debe a que la seleccién es al azar. Para la
identificacién de la cantidad de personas que deben ser tomadas en cuenta se hace uso de una

formula.

Figura 6. Férmula de céalculo de muestra

Fuente: (Netquest, 2019)

Donde:
“n” es el tamafio de muestra que queremos calcular.
“N” es el tamafio del universo.

“Z” es la desviacion de los medios que aceptamos para lograr el nivel de confianza deseado (En

nuestro caso Z sera igual a 1.96 debido a que el nivel de confianza deseado es del 95%)

“e” es el margen de error maximo que admitimos (5% de error para nuestro estudio)
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€6 .9

p” es la proporcion que esperamos encontrar (0.5% para nuestro ejercicio)

Figura 7. Tamafio de la muestra

El tamaio de muestra que necesitas
es.ll

577

Gracias par usar la calculadora, 5|
ecesjtas hacer otro calculo puedes
acerlo directamente en esta pagina.

so63 s |

TAMANO DEL UNIVERSO HETEROGEMNEIDAD %%
Mimero de personas que Es la diversidad del universo.
componen la poblacion a Lo habitual suele ser 50%.
estudiar.

s |

MARGEN DE ERROR NIVEL DE CONFIANZA
Menor margen de error Cuanto mayor sea el nivel de
requicre mayores muestras. confianza, mayor lendra gue

sor la muestra (95% - 99%).

Fuente: (Netquest, 2019)

4.3.2.3.Elaboracion de la encuesta

La encuesta se realizd en dos modalidades, la primera fue por medio de la plataforma de Google
forms y esta fue enviado por medio de los contactos de Whatsapp encontrados en Google maps.
De la misma manera se uso el apoyo del personal de Guayasamin Institute para realizar dos
recorridos por los barrios aledafios a las dos sucursales. Las preguntas de la encuesta fueron
realizadas basadas en las preguntas de investigacion de mercado no contestadas después de las
entrevistas y la investigacion por fuentes secundarias.

Una vez culminado las encuestas se procedié al analisis de resultados para conocer qué tan viable
es el plan de negocios.

4.3.2.4.Presentacion y analisis de las encuestas

Una vez completado las 271 encuestas se procedio a la codificacion de la misma en Excel tal como
se puede observar en los Anexos 3y 4, para asi proceder a realizar la tabla de correlaciones y poder



encontrar las correlaciones mas cercanas a 1 y encontrar los hallazgos presentados en el siguiente

punto.

4.3.2.5.Hallazgos de las correlaciones

Para la presente investigacion se presentara los hallazgos relevantes para cada una de las preguntas
de investigacion que se plantearon anteriormente. Cada una de las correlaciones referentes a los

hallazgos presentados se podran apreciar en el Anexo 5.

Tabla 4. Resumen de hallazgos referente al producto

Producto

¢Es del interés del
publico aprender sobre
las diferentes areas de la
administracion para
mejorar diferentes
aspectos de su Pyme?

El 46.31% de de las personas que no se han capacitado por
cuenta propia, no estan interesadas en aprender Admistracion en
general por interés personal. El 68.31% de las personas que no
se ha capacitado en un curso presencial, no estan interesadas en
aprender Finanzas por interés personal.

Entre las materias a
continuacion:
Marketing tradicional,
Marketing Digital,
Ventas, Liderazgo,
Procesos, Disefio
gréafico, Administracion,
Contabilidad y
Finanzas. ¢Cual
considera mas atractivo
para aprender por
interés personal?

El 11.09% de personas interesadas en aprender marketing
tradicional por interés personal talvéz entrarian a un curso para
mejorar su negocio. El 18.94% de personas interesadas en
aprender marketing tradicional por interés personal si entrarian
a un curso para mejorar su negocio. EI 10.16% de personas
interesadas en aprender marketing tradicional por interés
personal no entrarian a un curso para mejorar su negocio.

Entre las materias a
continuacién: Marketing

tradicional, Marketing
Digital, Ventas,
Liderazgo,  Procesos,
Disefio grafico,
Estrategia empresarial,
Contabilidad y
Finanzas. ¢Cual

considera que es donde
se encuentra la debilidad
mas grande en las
empresas del sur de
Quito y Machachi?

El 11.15% de las personas interesadas en ingresar a un curso
para mejorar su negocio quisieran saber méas de
administracion en general para mejorar su negocio. El 8.28%
de las personas interesadas en ingresar a un curso para mejorar
su negocio quisieran saber mas de estrategias de ventas para
mejorar su negocio. El 6.79% de las personas interesadas en
ingresar a un curso para mejorar su negocio quisieran saber
mas de marketing digital para mejorar su negocio. El 6.37%
de las personas interesadas en ingresar a un curso para mejorar
su negocio quisieran saber més de la imagen de su negocio
para mejorar su negocio. El 5.94% de las personas interesadas
en ingresar a un curso para mejorar su negocio quisieran saber
mas de contabilidad para mejorar su negocio. El 5.73% de las
personas interesadas en ingresar a un curso para mejorar su
negocio quisieran saber mas de Finanzas para mejorar su
negocio. Con las areas de Administracion en general,
Estrategias de ventas, Marketing digital, Imagen del
negocio, Contabilidad y Finanzas se suma un 44% de
personas del segmento objetivo que estan interesadas en
ingresar al curso para mejorar su negocio.




¢Qué horario (de
los acordados con

Guayasamin
Institute) se adapta
mejor con el

publico objetivo?

El 13.78% de las personas interesadas en ingresar a un curso para
mejorar su negocio le interesa el horario de martes y jueves en la
mafiana. El 12.44% de las personas interesadas en ingresar a un curso
para mejorar su negocio le interesa el horario de martes y jueves en
la tarde. El 16% de las personas interesadas en ingresar a un curso
para mejorar su negocio le interesa el horario de martes y jueves en
la noche. El 13.33% de las personas interesadas en ingresar a un
curso para mejorar su negocio le interesa el horario de los sdbados en
la mafiana. El 7.56% de las personas interesadas en ingresar a un
curso para mejorar su negocio le interesa el horario de los sabados en
la tarde. EI1 10.22% de las personas interesadas en ingresar a un curso
para mejorar su negocio le interesa el horario de los sabados en la
noche.

¢Cuales son las
ramas de la
administracion que
las Pymes del sur
de Quito y
Machachi quieren
y necesitan
aprender para el
crecimiento de las
mismas?

El 11.09% de personas interesadas en aprender marketing tradicional
por interés personal talvez entrarian a un curso para mejorar su
negocio. (Incluido hipétesis mencionadas en puntos anteriores)

29

Fuente: Propia del autor

Tabla 5. Resumen de hallazgos referente al precio

O

Precio

¢Cudl es el precio
minimo que se
deberia cobrar para
no tener una
percepcién de una
baja calidad?

Segun el grafico de VW el precio no debe ser menor a 65usd
mensuales durante un tiempo de 6 meses. Dando asi un total de
390usd.

¢Cuél el precio
maximo que se
deberia cobrar para
no poner en riesgo
la demanda?

Segun el grafico de VW el precio no debe ser mayor a 100usd
mensuales durante un tiempo de 6 meses, dando asi un total de
600usd.

¢Cudl es el precio
promedio de la
competencia?

Segun el grafico de VW el precio promedio del mercado esta en los
80usd mensuales durante 6 meses, dado asi u total de 480usd.

¢Qué precio es el
adecuado para
tener la mayor
demanda en el
mercado?

Segun el grafico de VW el precio para tener la mayor demanda del
mercado es de 75usd mensuales durante 6 meses, dando asi un total
de 450usd.




¢Los métodos de
pago afectaran a mi
estudio financiero?

NA

¢Cual es el rango
de precios estan
dispuestos a pagar
por el servicio de
aprendizaje del
centro de
capacitacion

ocupacional?

Segun el grafico de VW se sugiere un precio entre 65usdmensuales y
10usd mensuales durante 6 meses que da un total de entre 390usd y
600 usd.
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Fuente: Propia del autor

Tabla 6. Resumen de hallazgos referente a la plaza

Plaza

¢Las dos
sucursales se
consideran como

aptas para la
apertura del
servicio de
ensefianza
enfocada a la
mejora de
Pymes?

El 47.23% de las personas que estarian interesadas en aprender
liderazgo para su interés personal prefieren asistir a
Guayasamin Institute (Matriz). *El siguiente hallazgo directo
de le encuesta.Alrededor del 65% de personas iteresadas
prefieren entrar a Guayasamin Institute Matriz.

¢Como deberia ser
el servicio de
parqueo en los
centros de
capacitacion?

El 47.56% de las personas que, si se ha capacitado de alguna manera
para mejorar su negocio, no posee automovil. El52.44% de las
personas que le interesaria asistir a Guayasamin Institute (Matriz) les
interesaria una plataforma donde puedan asistir en caso de no poder
llegar. EI 26.67% de las personas que les interesaria ingresar a
Guayasamin Institute Rosaluz prefiere recuperar clase
presencialmente.

En caso de no poder
llegar a clase. (Se
deberd implementar
una plataforma
virtual para la cual
puedan ingresar o se
deberian
implementar
tutorias
personalizadas?

El 31.87% de las personas que les interesa ingresar a un curso para
mejorar su negocio les interesaria una plataforma donde puedan
asistir en caso de no poder llegar. El 25.64% de las personas que les
interesa ingresar a un curso para mejorar su negocio prefiere
recuperar clase presencialmente. El 52.44% de las personas que le
ineteresaria asistir a Guayasamin Institute (Matriz) les interesaria una
plataforma donde puedan asistir en caso de no poder llegar. El
26.67% de las personas que les interesaria ingresar a Guayasamin
Institute Rosaluz prefiere recuperar clase presencialmente.

¢Cual es medio de
ensefianza adecuado

Andlisis de hipétesis mencionadas




para el presente tipo
de servicio?
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Fuente: Fuente propia del autor

Tabla 7. Resumen de hallazgos referente a la promocion

Promocién

¢Qué red social es
de la preferencia
de los duefios y
administradores de
Pymes del sur de
Quito y Machachi?

El 11.35% de las personas que estan interesadas en aprender
sobre mejorar la imagen de su negocio tiene a Facebook como
una de las redes sociales mas usadas. EI 11.97% de las personas
gue estan interesadas en aprender sobre contabilidad por interés
personal tiene a Facebook como una de las redes sociales mas
usadas. El 5.94% de las personas que quisieran saber de
Contabilidad para mejorar su negocio, tienen a Instagram como
una de las redes sociales que mas usa. EI 11.15% de las personas
que quisieran saber de Administracion de empresas en general
para mejorar su negocio, tienen a Instagram como una de las
redes sociales que mas usa. El 8.28% de las personas que
quisieran saber deestrategias de venta de empresas en general
para mejorar su negocio, tienen a Instagram como una de las
redes sociales que mas usa. El 6.79% de las personas que
quisieran saber de liderazgo de empresas en general para mejorar
su negocio, tienen a Instagram como una de las redes sociales
que mas usa. El 19.11% de las personas que quisieran saber de
estrategias de ventas para mejorar su negocio, tienen a TikTok
como una de las redes sociales que més usa. El 28% de las
personas que no quisieran saber de estrategias de ventas para
mejorar su negocio, tienen a TikTok como una de las redes
sociales que mas usa.

¢Qué temas de la
administracion le
interesa saber al

publico objetivo?

El 11.09% de personas interesadas en aprender marketing
tradicional por interés personal talvéz entrarian a un curso para
mejorar su negocio. El 18.94% de personas interesadas en
aprender marketing tradicional por interés personal si entrarian a
un curso para mejorar su negocio. El 10.16% de personas
interesadas en aprender marketing tradicional por interés personal
no entrarian a un curso para mejorar su negocio. EI 12.01% de
personas interesadas en aprender sobre la imagen de su negocio
por interés personal si entrarian a un curso para mejorar su
negocio. EI 6.93% de personas interesadas en aprender sobre la
imagen de su negocio por interés personal no entrarian a un curso
para mejorar su negocio. El 4.16% de personas interesadas en
aprender sobre la imagen de su negocio por interés personal
talvez entrarian a un curso para mejorar su negocio




¢Qué canales son
mas eficientes para
llegar al cliente
objetivo?

El 11.35% de las personas que estan interesadas en aprender
sobre mejorar la imagen de su negocio tiene a Facebook como
una de las redes sociales mas usadas. EI 15.61% de las personas
gue quisieran saber mas sobre administracion en general para
mejorar su negocio tienen a Facebook como una de las redes
sociales mas usadas. EI 7.01% de las personas que quisieran
saber més sobre la imagen de su negocio para mejorar la misma
tienen a Facebook como una de las redes sociales mas usadas. El
7.01% de las personas que quisieran saber mas sobre marketing
tradicional para mejorar su negocio tienen a Facebook como una
de las redes sociales més usadas. EI 8.60% de las personas que
quisieran saber mas sobre estrategias de ventas para mejorar la
misma tienen a Facebook como una de las redes sociales méas
usadas. El 4.25% de las personas que quisieran saber mas sobre
contabilidad para mejorar la misma tienen a Facebook como una
de las redes sociales mas usadas. El 31.18% de personas
interesadas en ingresar en un curso para mejorar su negocio
tienen a Facebook como una de las redes sociales que mas
usan.

¢Qué temas de la
administracion
considera el
publico objetivo
necesario para la
mejora de su
empresa?

El 11.15% de las personas interesadas en ingresar a un curso para
mejorar su negocio quisieran saber mas de contabilidad para
mejorar su negocio. El 8.28% de las personas interesadas en
ingresar a un curso para mejorar su negocio quisieran saber mas
de estrategias de ventas para mejorar su negocio. El 6.79%% de
las personas interesadas en ingresar a un curso para mejorar su
negocio quisieran saber mas de marketing digital para mejorar su
negocio. EI 6.37% de las personas interesadas en ingresar a un
CUrso para mejorar su negocio quisieran saber mas de la imagen
de su negocio para mejorar su negocio. El 5.94% de las personas
interesadas en ingresar a un curso para mejorar su negocio
quisieran saber mas de contabilidad para mejorar su negocio. El
5.73% de las personas interesadas en ingresar a un curso para
mejorar su negocio quisieran saber mas de Finanzas para mejorar
su negocio.
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¢Qué canal usar
para promocionar?

El 48.89% de las personas que estan dispuestas a aprender estrategias de
ventas por interés personal, consideran que las redes sociales es el medio
mas conveniente para recibir publicidad. EI 14.12% de las personas
interesadas en aprender Administracion en general consideran las redes
sociales el medio mas conveniente para recibir publicidad. EI 8.92% de
las personas interesadas en aprender sobre la imagen de su negocio por
interés personal consideran las redes sociales el medio mas conveniente
para recibir publicidad. El 7.64% de las personas interesadas en aprender
estrategias de ventas por interés personal consideran las redes sociales el
medio mas conveniente para recibir publicidad. EI 7.64% de las personas
interesadas en aprender finanzas por interés personal consideran las
redes sociales el medio més conveniente para recibir publicidad. El
7.64% de las personas interesadas en aprender finanzas por interés
personal consideran las redes sociales el medio mas conveniente para
recibir publicidad. EI 7.22% de las personas interesadas en aprender
sobre marketing digital consideran las redes sociales el medio mas
conveniente para recibir publicidad. El 6.79% de las personas
interesadas en aprender contabilidad consideran las redes sociales el
medio mas conveniente para recibir publicidad. EI 22.67% de las
personas que quieren aprende contabilidad por interés personal no
consideran que la publicidad en postes es el medio mas conveniente para
recibir informacién. EI 11.15% de las personas interesadas en ingresar a
un curso para mejorar su negocio quisieran saber mas de contabilidad
para mejorar su negocio. El 8.28% de las personas interesadas en
ingresar a un curso para mejorar su negocio quisieran saber mas de
estrategias de ventas para mejorar su negocio. El 6.79%% de las
personas interesadas en ingresar a un curso para mejorar su negocio
quisieran saber mas de marketing digital para mejorar su negocio. El
6.37% de las personas interesadas en ingresar a un curso para mejorar su
negocio quisieran saber mas de la imagen de su negocio para mejorar su
negocio. El 5.94% de las personas interesadas en ingresar a un curso
para mejorar su negocio quisieran saber mas de contabilidad para
mejorar su negocio. El 5.73% de las personas interesadas en ingresar a
un curso para mejorar su negocio quisieran saber mas de Finanzas para
mejorar su negocio. El 61.78% de las personas que consideran las
redes sociales como uno de los métodos més convenientes para
recibir publicidad usan Facebook. El 53.78% de las personas que
consideran las redes sociales como uno de los métodos mas
convenientes para recibir publicidad usan Instagram.

¢(Qué se deberia
comunicar por
medio de los
canales a los
duefios y
administradores de
las Pymes del sur
de Quito y
Machachi para
conocer del centro
de capacitacion?

Anadlisis de hipdtesis presentadas anteriormente.
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Tabla 8. Resumen de hallazgos referente al segmento

Segmento

¢Hay interés de
capacitar al personal
en las areas de
administracion?

El 46.31% de de las personas que no se han capacitado por
cuenta propia, no estan interesadas en aprender Admistracion en
general por interés personal. EI 12.47% de personas interesadas
en aprender sobre contabilidad por interés personal si entrarian a
un curso para mejorar su negocio. El 4.62% de personas
interesadas en aprender sobre contabilidad por interés personal
no entrarian a un curso para mejorar su negocio. El 5.54% de
personas interesadas en aprender sobre contabilidad por interés
personal si entrarian a un curso para mejorar su negocio.

Entre las materias a
continuacion:
Marketing tradicional,
Marketing Digital,
Ventas, Liderazgo,
Procesos, Imagen del
negocio, Estrategia
empresarial,
Contabilidad y
Finanzas. ¢{Cual
considera que es
donde se encuentra la
debilidad mas grande
del personal en las
empresas del sur de
Quito y Machachi?

El 11.15% de las personas interesadas en ingresar a un curso para
mejorar su negocio quisieran saber mas de contabilidad para
mejorar su negocio. El 8.28% de las personas interesadas en
ingresar a un curso para mejorar su negocio quisieran saber mas
de estrategias de ventas para mejorar su negocio. El 6.79%% de
las personas interesadas en ingresar a un curso para mejorar su
negocio quisieran saber mas de marketing digital para mejorar su
negocio. El 6.37% de las personas interesadas en ingresar a un
Curso para mejorar su negocio quisieran saber mas de la imagen
de su negocio para mejorar su negocio. El 5.94% de las personas
interesadas en ingresar a un curso para mejorar su negocio
quisieran saber mas de contabilidad para mejorar su negocio.

¢Queé preparacion
previa tiene el
segmento del sur de

El 46.31% de las personas que no se han capacitado por cuenta
propia, no estan interesadas en aprender Admiracion en general
por interés personal. EI 64.18% de personas que no se han

uito y Machachi . o o
Quito y - capacitado en una universidad, no estan interesadas en aprender
antes de seguir el o L
Contabilidad por interés personal.
curso?
¢El interés de las
Pymes estan en la
capacitacion de|,,. .. . . .
~ Hipdtesis anteriores a analizar
duefios

administradores o del
personal?
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Fuente: Propia del autor

4.4 CICLO DE VIDA DEL SERVICIO

Existen 4 fases principales en el ciclo de vida de un producto y son su introduccion crecimiento,

madurez y declive. Para el caso presentado se tomara en cuenta la cantidad de ventas para nuestro

valor en el eje de las “Y” y nuestra meta a corto plazo es de aumentar un 15% en ventas durante 8
promociones consecutivas y obtener por lo menos 10 estudiantes para la primera promocion por

lo que la etapa de introduccién tomara un lapso de 8 meses y culminara al tenar 69 estudiantes
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cursando la carrera. Durante este proceso se lanzard estrategias de marketing dirigidas

directamente a un segmento prioritario lo cual se podra reconocer con la encuesta dirigida a las

PYMES.

Para la etapa de crecimiento el objetivo a mediano plazo permitira la satisfechos con los resultados
del aprendizaje en el centro de capacitacion y permitira la continuidad a lo largo de la etapa del

crecimiento durante las préximas 7 promociones (14 meses).

Por ultimo, nuestro objetivo a largo plaza el cual es tener una organizacion la cual conoce y practica
la mision y vision del centro de capacitacion lo cual permitiré Ilegar al punto maximo en ventas en
su etapa de madurez lo cual cubrira el 75% de capacidad de la plaza (158 estudiantes) para el mes

22.

La fase de declive iniciara cuando se inicie a perder mas clientes de los que se pueda retener y para

esta etapa se habra que tener listo el redisefio del producto para mantener los conocimientos a la

par con los cambios dados en el mercado.

Tabla 9. Ciclo de vida del servicio

Promocién | Estudiantes Crecimiento en | Numero de | Retirados
ventas estudiantes (20%)

1 10 15% 10 5

2 12 15% 20 1

: 13 15% 59 5

4 15 15% 38 5

5 17 15% 48 10
6 20 15% 59 P
! 23 15% 62 P
8 27 15% 69 7
9 31 0% 78 16
10 31 0% a5 =
11 31 0% o1 '
12 31 0% 95 1
13 31 0% 9% 5
14 31 0% o2 15




36

15 31 0% 91 18
16 31 0% 90 18

Fuente y elaboracion: Propia del autor

Figura 8. Ciclo de vida del servicio

Numero de estudiantes
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Fuente y elaboracion: Propia del autor

4.5. ESTIMACION DE VENTAS
El presente servicio se ofrecerd 6 materias y cada una de ellas cubrird un area esencial para el
crecimiento de PYMES en el sector y tendra una duracién de cuatro semanas. El certificado sera
emitido por la SETEC siempre y cuando el estudiante habria acabado las 6 materias y cada una de

ellas tendré una duracion de 16 horas.

Las 16 horas se repartirdn a lo largo de un mes ya sea en el horario presencial o Semipresencial y
continuaréd con la siguiente materia por lo que el mantener un crecimiento del 15% en ventas
durante -las 8 primeras promociones como descrito en los objetivos permitira una venta promedio
de 31 estudiantes por mes para mantener el centro de capacitacion con alrededor de 90 estudiantes

como descrito en la Figura 5.

4.6. PLAN DE MARKETING
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4.6.1. Mezcla de mercadotecnia (Marketing Mix)
Se sugiera que la mezcla de mercadotecnia hace referencia a “al conjunto de instrumentos o
variables controlables por quien mercadea y que afectan la demanda, y que pueden ser combinados

en un programa de mercadeo.” (Van Waterschoot, 1992).

Es importante recalcar la importancia de las cuatro areas debido a que se pretende crear un negocio
en una plaza fija la cual debera cumplir de mejor manera los requerimientos del cliente para poder

crecer en diferentes areas en el futuro.

4.5.1.1. Precio
El precio del servicio del centro de capacitacion serd de 480usd por los 6 meses. Esto se traducira

a un valor de 80usd mensuales durante 6 meses.
Existiran varios planes de pago en las cuales el cliente podra acomodarse.

Plan de pago total. Se refiere a la cancelacion completa del curso antes de iniciarlo.

Plan de pagos especifico. Sera para clientes que requeriran solo una de las materias.

Credito. Se aceptaran tarjetas de crédito. (Con intereses)

Débito directo. Se firmara un contrato con el cliente en la cual se permitira el débito directo de la

cuenta del mismo.

Pago mensual. Como ultimo recurso del vendedor habra la posibilidad del pago mensual. Con un

recargo de 40usd por Inscripcion.

4.5.1.2. Producto
El servicio ofrecido en el centro de capacitacion son cursos que permitiran incrementar los
beneficios de una Pyme en una o varias areas para de esa manera llegar a las metas propuestas por

cada uno de los participantes del servicio.

Para la primera promocién se efectuara el curso de Administracion, Ventas, Marketing (Con mayor
enfoque al Marketing digital), imagen del negocio, contabilidad y finanzas, pero los temas en cada

material deberan ir adaptandose a los cambios presentados en el Mercado.

Las clases podran ser impartidas presencialmente o por medios digitales (A gusto del cliente). La

plataforma digital serd el cuaderno digital por lo que todas las actividades estaran subidas
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previamente a la clase. De esa manera se pueden combinar las clases virtuales y presenciales en

una sola.

4.5.1.3. Plaza
Debido a que las clases son presenciales se necesitara un espacio fisico por lo que un lugar
estratégico debido al precio ofrecido y las instalaciones necesitadas es Residencia Rosaluz con el
que se haré una alianza estratégica debido a que ya esta funcionando un Centro de Capacitacién

en el lugar (Guayasamin Institute).

Figura 9. Residencia Rosaluz

Fuente: (Ecuvideo, 2019)

La direccion del establecimiento es: Residencia Rosaluz, Calle 3y Calle A Lote 8 El Rosario 3,
1416U553000084 Cutuglagua.

De la misma manera se permitir el uso de las instalaciones de Guayasamin Institute Matriz los

dias martes y jueves (todo el dia) y los dias sabados (Desde la 1pm).
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Figura 10. Guayasamin Institute Matriz

Fuente: (Guayasamin)

Se podra hacer uso de las oficinas principales de la matriz y de la sucursal durante los horarios de
funcionamiento de Guayasamin Institute para el proceso de inscripcién y pagos con los

estudiantes.

De la misma manera, y por la velocidad del internet en la matriz, se optara dicho lugar como centro

de operaciones para las clases en linea.

La ubicacion de la matriz de Guayasamin Institute es en las calles Lauro Guerrero e Iturralde, a 5

minutos de caminata desde el centro comercial “El Recreo”.

4.5.1.4. Comunicacion
La publicidad se llevara a cabo principalmente en redes sociales, siendo TikTok la red principal
para crear contenido de valor. El area de marketing y ventas tendréa la tarea de repartir el contenido
de valor a las demas redes sociales y paginas de interés para asi atraer al cliente y generar una base
de datos de leads con los cuales podra trabajar el equipo de ventas.

Por otro lado, se trabajara con visitas a locales de los sectores descritos por el gerente de marketing,
esto tiene como objetivo generar una lista de leads (Con nimeros de Whatsapp) o caso contrario
invitar a las personas a suscribirse en alguna de las redes sociales donde se entregara contenido de

valor sin ningun precio.

4.5.2. Estrategias generales de marketing
Estrategia de precio
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Tal y como se puede observar en el anexo 6 se recomienda un precio entre 60usd y 100usd
mensuales durante 6 meses. Para correr con el presente plan se ofrecera al publico un precio
de 80usd mensuales durante 6 meses, dando asi un total de 480usd por el curso completo.
Para el ingreso al mercado no se pretende aplicar descuentos ya que, a pesar de tener varios
productos sustitutos en esta area, ninguno ofrece un enfoque en el sur de Quito y Machachi
y tampoco tiene un enfoque principal hacia los administradores o duefios de las Pymes,
sino a emprendimientos.

Habra ajustes de precios solo para las capacitaciones del personal de los estudiantes
antiguos. Solo en ese caso se podra aplicar descuentos siempre y cuando la gerencia de
sucursal y la gerencia de marketing lo consideren pertinente.

Estrateqgia de plaza

Para simplicidad de los clientes se optara por un canal directo, ya sea si se pretende asistir
a la institucion o se trabaje en linea.

Esto sera posible ya que parte del servicio incluye una plataforma del tipo “Gnomio” en la
cual existe el link de zoom para conectarse desde cualquier lugar y poder observar la clase.
De la misma manera, el dispositivo conectado para observar la clase en vivo contard con
una parlante por si alguno de los estudiantes tenga que participar en la clase o caso
contrario, un mediador (Creador de contenido) comunicara a la clase las preguntas
presentadas en el chat.

Estrategia de producto

Dentro de las actividades principales se debera evaluar continuamente al curso desde el
punto de vista de la gerencia de sucursal, la gerencia de marketing y el director pedagdgico.
Asi se podré adaptar continuamente el curso hacia los deseos y necesidades de las Pymes
del sur de Quito y Machachi.

Estrategia de promocion

Se usara una estrategia de extension dual de producto y comunicaciones para el Sur de
Quito y Machachi para la introduccion al mercado. Y se considerara una adaptacion de
producto y extension de comunicaciones para la cuarta promocion.

Estrategias de posicionamiento SEO de Google se implementara en la pagina web con la
ayuda de los blogs.

En cuanto a los videos, se iniciara en la plataforma de TikTok debido al limite de tiempo
y facilidad de edicion de video. El contenido de valor sera editado y exportado por el equipo
de marketing para poder compartir la informacion por medio de los diferentes canales
dependiendo de las necesidades del &rea de marketing y ventas.

Se trabajard con promocion pagada por medios digitales. Esencialmente por Facebook.

Estrategia de innovacion
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e EIl area de marketing y ventas hard estudios continuos para encontrar amenazas Yy
debilidades de Pymes del sector y poder amoldar productos que representen fortalezas y
oportunidades para los potenciales clientes.

5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

5.1. PLAN DE OPERACIONES
5.1.1. Seleccion y disefio del servicio

El objetivo es brindar servicios a los duefios(as) y/o administradores(as) de las empresas pequefias
y medianas que se encuentran ubicadas en el sur de Quito y Machachi. A partir de este se busca
generar una mejora y crecimiento en sus respectivas actividades comerciales.

Las materias impartidas seran dadas en los siguientes horarios:

e Martes y jueves de 7am — 9am
e Martes y jueves de 6pm — 8pm
e Sébados de 7am — 11pm

e Séabados de 4pm-8pm

La razon de que las materias se daran durante 4 horas semanales es para que los estudiantes tengan
la oportunidad de aprender un tema dentro del area que se esté estudiando y estas puedan ser
aplicadas a lo largo del resto de la semana.

En cuanto a la modalidad de trabajo se ha definido ofrecer un sistema hibrido donde los estudiantes
tienen la opcidn de asistir a las clases presenciales o a su vez pueden observar la clase por medio
de una conferencia Zoom como se muestra en la figura 11 y 12.
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Figura 11. Clase hibrida (Presencial)

Fuente: Propia del autor

Figura 12. Clase hibrida (Virtual)

v Participants (4)

g an Salef (Host, me)

m Rodrigo Gamboa (Co-host)

& a2

Ll O Escribe aqui para buscar i

Fuente: Propia del autor
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Todo el material estard compartido en el Moodle de Gnomio (Al igual que los links de acceso a
las videoconferencias) como se muestra en la figura 13

Figura 13. Plataforma de Gnomio

o =] ™M G x v x| @ x| @ Qo x 3} x 2 - - o
- a - % - ol L - (O -} » 9
= LA

LA CLAVE PARA INGRESAR A LA REUNION ES: Purplel (La primera letra &

HO:IT??I4:Z’?C.TE 9

Fuente: Propia del autor

El curso contara con 6 materias independientes 0 no consecutivas las mismas que seran divididas
en 6 meses de manera proporcional, es decir, una materia por mes. De esta manera se puede
asegurar un crecimiento en ventas en relacion a la institucion sin perjudicar el proceso de
aprendizaje de cada uno de los estudiantes.

En cuanto a la disminucion o aumento de paralelos se tendra como base a dos factores principales.
Primero se tomara en cuenta si la cantidad total de estudiantes pertenecientes al centro de
capacitacion ocupacional supera el punto de equilibrio en un 150%, por lo que se realizara un
aumento de aulas, caso contrario se mantendran tal como se ha iniciado, y, segundo se tomara en
cuenta el factor de satisfaccion de los estudiantes, ya que ciertas materias podran ser mas enfocadas
a necesidades especificas.

El centro de capacitacion otorgara la certificacion avalada por la SETEC una vez que el estudiante
haya culminado las 6 materias.

5.1.2. Procesos

El proceso principal de la institucion describe las actividades hechas para captar el cliente, tomar
sus datos y si es de ser posible, realizar el cierre de venta (Figura 14).
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Figura 14. Proceso de marketing y ventas
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Fuente: Propia del autor
5.1.3. Localizacién

Durante el proceso de entrevistas a expertos se encuentra un aliado estratégico que tiene
infraestructuras adecuadas para un centro de capacitacion ocupacional, de la misma manera dicha
institucién ya trabaja con la SETEC por lo que fisicamente cumple todos los requerimientos
necesarios para el funcionamiento de un centro de capacitacion y de la misma manera facilitara el
proceso legal de la formacion de la institucion.

La matriz de este centro sera en una zona comercial del sur de Quito a 5 minutos (manejando) del
centro comercial el Recreo.

Figura 15. Localizacion de la Matriz
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Fuente: (Ouedraogo, 2019)

La sucursal estara ubicada en el sector de Cutuglagua, barrio el Rosario 3 y a 20 minutos
(manejando) de la entrada de la ciudad de Machachi.

Figura 16. Localizacion de Residencia Rosaluz
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Fuente: (Ouedraogo, 2019)
5.1.4. Distribucién de planta

Las dos sedes tendran una distribucion parecida. La matriz tiene la secretaria general en la entrada
y los 3 laboratorios en la primera planta para que los prospectos puedan apreciar la modernidad de
las aulas. El 4to laboratorio esta en el mezanine, junto a la biblioteca. Desde el segundo piso se
encuentran todas las aulas.

La sucursal también tiene la secretaria general en la entrada y los dos laboratorios en la primera
planta. Hay una sala de reuniones y un bar-café dentro de dos areas en la planta baja. Desde la
primera plana se encuentran todas las aulas que se van a tener clase.

5.1.5. Inventarios

Los inventarios necesarios para la oferta del servicio son los descritos en cuanto a Utiles de aseo y
de oficina.

En cuanto a los Utiles de aseo y limpieza se consideran los 40 dolares mensuales que estan
destinados en detergentes y reemplazo de escobas, trapeadores y de mas articulos que se
necesitaran para la correcta limpieza.

Tabla 10. Utiles de aseo

UTILES DE ASEOQ Y LIMPIEZA MENSUAL ANUAL
VARIOS § 80.00 § 960.00
000

§0.00

5000

5000

$ 960.00

Fuente: Propia del autor
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En cuanto a los articulos de oficina, se hace referencia a carpetas, copias, libros y de mas materiales
necesarios para poder realizar trabajos necesarios en el area de la oficia y sala de reuniones.

Tabla 11. Utiles de oficina

5.1.6. Procesos

UTILES DE OFICINA

MENSUAL

ANUAL

VARIOS

§ 50.00

§ 600.00

§0.00

§0.00

§0.00

§0.00

$ 600.00

Fuente: Propia del autor

El servicio esta disefiado de tal manera que durante los 6 meses de estudio se impartan diferentes
materias cada mes y estas tienen la caracteristica de no se continua con ninguna otra. El certificado
se otorgara a quien haya culminado las 6 materias, independientemente del orden que las haya
tomado como se muestra en el flyer informativo para estudiantes inscritos. De esta manera se
permitird la introduccion de nuevos estudiantes cada mes y esto ayudara a que la cantidad de
estudiantes se mantenga por encima del punto de equilibrio.

Figura 17. Propuesta de formato para flyer informativo
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Fuente: Propia del autor

5.1.7. Control de calidad

El control de calidad es un trabajo adyacente del area de marketing y ventas ya que el creador de
contenido usara secuencias de video basado en estudiantes y ex estudiantes. Mucho del material
video grafico seran repuestas a entrevistas de la experiencia dentro de la institucion tal como los
resultados fuera de ellas. De esa manera el analisis de las entrevistas permitira una mejor toma de
decisiones en cuanto a la modificacion del servicio segun la necesidad del cliente.

5.1.8. Mantenimiento preventivo

Todo el mantenimiento preventivo serad hacia los equipos tecnoldgicos y mantenimiento fisico de
las instalaciones en cuanto a instalaciones eléctricas, sanitarias, sistema de incendios y de mas.

Tabla 12. Mantenimiento correctivo y preventivo

MANTENIMIENTO MENSUAL ANUAL
CORRECTIVO & 100.00 § 1,200.00
PREVENTIVO £ 400.00 £ 4,800.00

£000
$000
£000
$ 6,000.00

Fuente: Propia del autor

5.2.  Estructura administrativa

Debido a que se planifica abrir dos sucursales, se opta por tener un organigrama partiendo del
gerente general, el cual esta a cargo de la toma de decisiones que afectaran directamente a las dos
sucursales simultaneamente.
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Figura 18. Organigrama del centro de capacitacion
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Dentro de cada sucursal el mas alto puesto es el del gerente de sucursal. Este puesto esta a cargo
de todas las tomas de decisiones a nivel de la sucursal donde labora, con un enfoque en las
decisiones financieras.

La secretaria general es la mano derecha del gerente general y esta a cargo de todas las funciones
de operacidn de la institucion tal como el registro de inscripciones, control de actividades y manejo
de caja.

Los puestos que responden directamente al gerente de sucursal son el director de marketing y
ventas y el director pedagogico.

El director de marketing y ventas estd a cargo la planificacion, ejecucion y control de todas las
actividades descritas en el proceso de marketing y ventas en la figura, tomando en cuenta que dicha
planificacion parte del enfoque principal de la investigacion de mercados. Dentro de esta
investigacion de mercados se contestaran dos preguntas vitales, los cuales son:

e (Qué ramas de la administracion quieren aprender los duefios(as) y administradores(as) de
las Pymes en el sur de Quito y Machachi?

e ;Qué ramas de la administracion necesitan aprender los duefios(as) y administradores(as)
de las Pymes en el sur de Quito y Machachi?
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Los puestos a cargo del director de marketing y ventas son el creador de contenido, quien esta a
cargo de actualizar todas las plataformas digitales (como redes sociales y google) y tangibles
(flyers, banners, carteles) y el agente de ventas, quien estd a cargo de contactar al cliente para
cerrar una venta o caso contrario recopilar datos del prospecto para decisiones futuras del director

de marketing.

El director pedagogico estd a cargo de la planificacion, ejecucion de todas las actividades de
estudio con los estudiantes por medio de los profesores, tomando en cuenta que dichas decisiones
estaran basadas en la investigacion de mercado, por lo que, este debe trabajar muy de cerca con el

director de marketing.

El area de contabilidad sera contratada como servicios prestados debido a que la compafiia sera
constituida en un principio bajo un RUC personal.

5.3.  Analisis Legal

En un principio se constituira la empresa bajo un RUC personal, y de esa manera se trabajara hasta que
la ley permita trabajar sin llevar contabilidad obligatoria. Una vez que las utilidades sobrepasen el limite
superior y sea obligatorio llevar contabilidad se optard a constituir una compafiia de responsabilidad
limitada. Esto se llevara de dicha forma debido a que se entenderia que la empresa sera suficientemente
sostenible para poder otorgar un puesto fijo de contador.

6. ESTUDIO FIANCIERO

6.1. Analisis de Flujos de caja del proyecto

6.1.1. Flujo de cajainicial
6.1.1.1. Inversion inicial

activos

Para el lanzamiento del servicio se necesitard una inversidn inicial de activos de $14200 los cuales seran
solo activos fijos correspondientes a los equipos y plataformas digitales.

Tabla 13. Inversion inicial de activos

ESCUELA DE PYMES
PROPIEDAD PLANTA ¥ EQUIPO

INICIO

VA

12%

DETALLE

TIPO

CANTIDAD

PRECIO UNITARIO

SUBTOTAL

VA

VALOR TOTAL

Aliado estratégico

EDIFICIOS

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

Laptops 7

EQUIPO DE COMPUTO

$615.00

$4,305.00

$516.60

$4,821.60

Aliado estratégico

EQUIPO DE OFICINA

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

Proyectores

MAQUINARIAY EQUIPO

$2,300.00

$2,300.00

$276.00

$2,576.00

Adecuaciones

MUEBLES Y ENSERES

$ 600.00

§2,400.00

5 265.00

§2665.00

Aliado estratégio

TERRENOS

5000

5000

§0.00

5000

Audifonos + micréfono bluetooth

EQUIPO DE COMPUTO

$ 40.00

$240.00

52880

5 268.80

Fuente: Propia del autor
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Para el estudio financiero se ha considerado Activos nominales iguales a $0 debido a que se ha
optado por aceptar la oferta de Guayasamin Institute, el cual permitia el uso de las instalaciones a
cambio del 30% de las utilidades.

Para el presente plan de negocios se ha optado por considerar un capital de trabajo igual a $0
debido ya que todo el personal serd considerado en la nGmina como se puede observar en la
figura.

Tabla 14. Nomina

RIO MINIMO VITAL 400.00 BENEFICIOS SOCIALES
TOTALSUELDOS ;ig::: FONDO DE X o VACACIONES
RESERVA SUELDO SUELDO
CARGO CANTIDAD SUELDO MENSUAL PATRONAL
L=D*12,15% 0=375/12 P=D/24
Gerencia general 1 1,000.00 1,000.00 12150 8333 83.33 3333 4167
Gerencia de area 2 850.00 1,700.00 206.55 14167 14167 66.67 70.83
Operacional s 600.00 3,000.00 364.50 250.00 250.00 166.67 125.00
Profesores 6 400.00 2,400.00 291.60 200.00 200.00 200.00 100.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL 8,100.00 984.15 675.00 675.00 466.67 | 337.50 ‘ 11,238.32 |

Fuente. Propia del autor

6.1.1.2. Fuentes de financiamiento

La inversion total es de $33,832 de los cuales $2000 seran invertidos con capital propio y
$31,832 serén financiados por medio de la Cooperativa Andalucia el cual cobrara un interés
anual del 8.50% anual debido a que sera un préstamo hipotecario. Este préstamo se solicitara a
un tiempo de 5 afios con un plan de pagos mensuales (12 pagos por afio). El pago programado
seré de $653.07.

Tabla 15. Financiamiento

RESUMEN DEL PRESTAMO

Importe del préstamo 31,831.61 Pago programado 653.07

Tasa de interés anual 8.50% Niumero de pagos programados 60

Periodo del préstamo en afios 5 Nimero real de pagos 60

Nimero de pagos por afio 12 importe total de pagos anticipados 0.00

Fecha de inicio del préstamo 10/10/2020 Importe total de intereses 7,352.84
NOMBRE DE LA ENTIDAD DE CREDITO Coop. Andalucia

Fuente: Propia del autor

6.1.2. Flujo de caja operativo
6.1.2.1.  Ingresos proyectados

Para la estimacion de ventas se ha proyectado en funcion del promedio del estudio de mercado y
el promedio de ventas anuales de Guayasamin Institute y se busca generar un crecimiento de
15% cada afio en el nimero total de ventas durante 5 afios consecutivos
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Tabla 16. Ingresos proyectados

'VENTAS PROYECTADAS
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL mavo N0 wue AGOSTO SEPTIEMBRE ocTuBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL

CANTIDAD 28.92 28.92 28.92 28.92 28.92 28.92 28.92 28.92 28.92 28.92 28.92 28.92| 347.00]
PRECIO DE VENTA 480,00 450,00 480,00 450,00 480,00 450,00 480,00 450,00 480,00 450,00 480,00 450,00

TOTAL DE INGRESOS 13,880.00 13,880.00 13,880.00 13,880.00 13,880.00 13,880.00 13,880.00 13,880.00 13,880.00 13,880.00 13,880.00 13,880.00 166,560.00]

COSTO DE VENTAS 0.0% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]

Fuente. Propia del autor

6.1.2.2. Egresos proyectados

Para poder ofrecer el servicio de capacitacion para las Pymes del sur de Quito y Machahi se tiene
que tener un total de egresos de $50221.75 en el primer afio y durante los proximos 4 afos se
planifica egresos similares. Siendo alrededor de un 65% dirigido a gastos administrativos como

se puede observar en la figura.

Tabla 17. Egresos proyectados

ANOS
COMCEPTO 1 2 3 4 5
GASTOS ADMINISTRATIVO S $ 28,843.20 $ 28,843.20 $ 28,843.20 $ 27,328.20 § 27,328.20
Servicios Basicos £3120.00 £3120.00 £3120.00 £3,120.00 £3,120.00
Mantenimiento % §,000.00 % §,000.00 % §,000.00 % §,000.00 % 6,000.00
Gasto Uniformes %1, 780.00 %1, 780.00 %1, 780.00 %1, 780.00 £1,780.00
Utiles de Aseo vy limpieza % 950.00 % 950.00 % 950.00 % 950.00 % 950.00
Utiles de Oficina £ 800.00 £ 800.00 £ 800.00 £ 800.00 g 800.00
Sueldos y beneficios 311,238.32 311,238.32 311,238.32 311,238.32 311,238.32
Depreciaciones %1 ,585.00 %1 ,585.00 %1 ,585.00 £ 470.00 5 470.00
Ofros gastos $3,179.68 $3,179.68 $3,179.68 $3179.68 $3179.88
Gasto Arriendo %0.00 % 0.00 % 0.00 %0.00 %0.00
GASTOS DE VENTAS $ 20,500.00 $ 19,300.00 $ 21,300.00 $ 20,300.00 $ 20,300.00
Gasto de Publicidad £ 20,500.00 £ 15 300.00 £21,300.00 £ 20,300.00 £ 20,300.00
GASTOS FINANCIEROS § 22547 §222.45 $219.39 § 216.32 § 216.32
Intereses pagados g 225.47 g 22245 %219.39 % 216.32 % 216.32
SERVICIO DE LA DEUDA § 653.07 § 653.07 § 653.07 § 653.07 § 653.07
TOTAL EGRESOS 50,221.75 49,018.72 51,015.67 48,497 .60 48,497 .60

Fuente: Propia del autor

6.1.2.3.  Flujo de caja proyectado



Tabla 18. Flujo de caja proyectado

Flujo de Caja de Operaciones

= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 118,976.33 145,163.35 171,898.01 205,942.42 243,939.96
Part. utilidades Trabajadores -29, 74408 -35,290.54 -42 574.50 -51,485.50 -50,924.99
Impuesto a la Renta -10,707.87 -13,084.70 -15,470.82 -18,534.82 -21,954.580
(+)Depreciacidn 1,985.00 1,985.00 1,985.00 470.00 470.00

Total Flujo de Caja Operacional 80,509.38 497,792.81 11543768 136,392.00 161,470.37
Flujo de Caja de Inversiones
Activos -21,054 40
Cargos Diferidos
CTN INICIAL -12,777.21 -1,916.53 -2,204.07 -253463 -2,914 83 0.00
Recuperacidn CTM
Total Flujo de Caja de Inversiones -33,831.61 0.00 -2,204.07 -2,h34.68 -2,914.88 0.00
Flujo de Caja del Proyecto -33,831.61 80,509.38 95,588.75 112,903.01 | 13347712 | 161,470.37 |

6.1.2.4.  Punto de equilibrio

Como se puede observar en la tabla. El punto de equilibrio esta alrededor de 98 ventas anuales
por lo que las estrategias tomadas deben llegar al nimero requerido en el primer afio.

52

Fuente. Propia del autor
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Tabla 19. Punto de equilibrio

CONCEPTO ANOS
o 1 2 ¥ 4 5
COSTOS FIJOS £ 43,269 £ 42,066 £ 44,063 £41,845 £ 41,545
Sueldos y beneficios £ 11,238 §11,238 £ 11,238 £ 11,238 £11,238
Fasto Uinifonmes £ 1,760 £ 1,760 £ 1,760 £ 1,760 £ 1,760
Depreciaciones £ 1,985 £ 1,985 £ 1,985 § 470 § 470
Mantenimiento £ 6,000 £ 6,000 £ 6,000 £ £,000 £ 6,000
Utiles de Aseo ¥ limpied £ 950 £ 960 £ 960 £ 960 £ 9650
Gasto Publicidad £ 20,500 £ 19,300 £ 21,3200 £ 20,300 £ 20,300
Utiles de Oficina § 600 £ 600 £ 600 £ 600 £ 600
Intereses pagados 5225 g 222 219 216 216
Gasto Arriendo g0 50 £0 g0 EQ
COSTOS VARIABLES £3120 £3,120 £3,720 £3,120 £3,120
Servicios Basicos £3,120 £3,120 £3120 £3.120 £3,120
COSTO DE VENTAS 0 0 50 0 0
COSTO TOTAL % 46,389 £ 45,186 547,183 % 44,665 % 44,665
INGRESOS O u| § 166,560 | § 166,560 | § 166,560 | § 166,560 | § 166,560 |
’E EN VENTAS | § 44,095 | § 42,869 | § 44,904 | § 42,338 | § 42,338 |
'ESPECTO A LAS VENTAS | 26.47% | 25.74% | 26.96% | 25.42% | 25.42% |
N UNIDADES | | 9186 | 931 | e3ss | ss20 | sz |

Fuente: Propia del autor

6.2. Analisis de la tasa de descuento del proyecto
6.2.1. Tasa de descuento

La tasa de descuento esperada por los acionistas y aliados estratégicos es del 60%, un costo
financiero de la deuda del 9.5% tomando en cuenta una inflacién acumulada anual del 1.5%.



6.2.2. Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR

Tabla 20. Tasa minima acceptable de rendimiento

Kd 9.50% Costo financit
Ks 40.00% Costo de opo
Inflacion 1.50% Inflacidn acun
Inversion Total = VALOR DI § 33,831.61
DEUDA A VALOR DE LAE 94.09%
CAPITAL A VALOR DE LA 5.91%
TMAR ACCION Ks INFLACION Prima
40.00% 1.50% 0.60%
TMAR PONDE 42.10% 94.09% 39.61%
TMAR DEUDA Kd INFLACION Prima
9.50% 1.50% 0.14%
TMAR PONDE 11.14% 5.91% 0.66%
TMAR PONDERADA (1) +(2) 40.27%
WACC 38.13%

6.2.3. Estructura financiera
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Fuente. Propia del autor

El presente plan de negocios pretende iniciar con una inversion de $33,381.61 los cuales seran
divididos en un 5.91% de capital propio y 94.09% de capital a financiar como se puede observar

en la figura.
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Tabla 21. Plan de inversiones

RUBROS DE INVERSION APLICACION DE
RECURSOS
ACTIVOS FIJOS
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO $ 10,354
APLICACION INFORMATICA WEB $ 3,000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 13,354
ACTIVOS NOMINALES
GASTOS DE COMSTITUCION 50
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $7.700
TOTAL ACTIVOS NOMINALE S $ 7,700
CAPITAL DE TRABAJO 512,777
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $12,777
TOTAL INVERSIONES $ 33,832
CAPITAL PARA FINANCIAR $ 31,832
% CAPITAL PROPIO 591%
% CAPITAL A FINANCIAR 94.09%
CAPITAL PROPIO $ 2,000
OTROS
APLICACION INFORMATICA WEB $ 3,000
GASTOS DE COMSTITUCION 50
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $7.700
PARTICIPACION TRABAJADORES 25.00%
IMPUESTO A LA RENTA 12 00%

Fuente. Propia del autor

6.3. Indicadores financieros
6.3.1. TIR

Con todos los datos presentados anteriormente tenemos un TIR igual al 49.29% (lo cual se puede
apreciar en el anexo lo cual es superior al costo de oportunidad de todos los aliados estratégicos
con lo que se va a trabajar.

6.3.2. Periodo de recuperacion de la inversion

El presente plan de negocios ofrece un periodo de recuperacion de 1.88 afios

Tabla 22. Periodo de recuperacidon de la inversion

PERIODO DE RECUPERACION 1,88 Aiios |

Fuente. Propia del autor
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6.3.3. Indice de rentabilidad

El indice de rentabilidad sera del 1626.04% vy es el resultado de la division de la sumatoria de los
flujos de caja proyectados para la inversion inicial.

Tabla 23. indice de rentabilidad

Flujo de Caja del Proyecto || -33,831.61 | 80,509.38 | 95,588.75 112,903.01 | 13347742 | 16147037
530,117.01
33,831.61
1626.04%

Fuente. Propia del autor

6.3.4. Evaluacion financiera

Una variante esencial para que el presente plan de negocios sea factible es el cumplimiento de los
requerimientos por parte del principal aliado estratégico el cual solicitaba el 30% de las utilidades
obtenidas, siempre y cuando el plan de negocios ofrezca un TIR superior al costo de oportunidad
de Guayasamin Institute el cual es del 40%.

Debido a lo mencionado es viable invertir en el proyecto siempre y cuando cumpla todos los puntos
requeridos.

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDAIONES

7.1. Conclusiones

e A partir de la muestra tomada de una poblacién de 18063 Pymes ubicadas en el Sur de
Quito y Machachi se concluye que un gran porcentaje de las mismas representan un
mercado potencial para la implementacion de un centro de capacitacion ocupacional
enfocado en la mejora de las Pymes.

e Acorde a las encuestas realizadas a administradores(as) y duefios(as) de Pymes en el Sur
de Quito y Machachi, Facebook e Instagram encabezan las redes sociales con mayor
apertura para la recepcion de publicidad con respecto al centro de capacitacion
ocupacional enfocado en la mejora de las Pymes.

e De acuerdo a los datos obtenidos en el estudio financiero se concluye que es factible la
creacion de un centro de capacitacion ocupacional enfocado en la mejora de las Pymes
mediante una alianza estratégica con Guayasamin Institute ya que se calcula una tasa
interna de retorno del 49.29% y un periodo de recuperacion de 2.17 afios.
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7.2. Recomendaciones

e Para la creacion del contenido de valor, se sugiere la plataforma de TikTok, que, a pesar
de ser la tercera mas concurrida por administradores(as) y duefios(as) de las Pymes del
sur de Quito y Machachi, muestra estar en crecimiento en Ecuador y permite crear
contenido de valor en menos de 1 minuto. Este material se sugiere ser compartido en
las demas redes sociales como Youtube, Twitter, Instargam reels, pero con publicidad
pagada por medio de Facebook e Instagram (Sin la marca de agua del usuario de
TikTok).

e Paradarinformacidn del curso se sugiere presentar la palabra clave “Administracién”
”n u

con mas énfasis, seguido por “estrategias de ventas”, “importancia de la imagen”,
“marketing digital”, “contabilidad” y “finanzas” respectivamente.

e Sesugiere el apalancamiento de la curva de aprendizaje de Guayasamin Institute con
respecto a las clases hibridas que estan en etapa de prueba en el presente.

e Esindispensable las reuniones programadas secuenciales del gerente de Marketing,
Director pedagogico y el Gerente General con el fin de discutir la eficiencia de ensefianza
de las 6 materias selectas para las Pymes, para de esa manera mejorar el servicio
mediante la adaptacion de subtemas o de temas. Siendo el primer cambio programado (Si
es de ser necesario) 6 meses después de la graduacién de la primera promocion de
estudiantes.

e Se sugiere el inicio de actividades con el curso se en el horario de martes y jueves de 6pm
a 8pm en la Matriz, y los dias sabados de 4pm a 8pm para lo cual se necesita un nimero
minimo de 500 leads por parte del equipo de Marketing para que esto sea enviado al
equipo de ventas y se proceda al primer contacto. Basado en los resultados de este primer
grupo se podra planificar la expansion de horarios y lugares.
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9. ANEXOS

Anexo 1. Ficha de entrevista

Ficha de entrevista Fecha de emision:

FECHA:
NOMBRE:

1.- DATOS PERSONALES
Nombre del Entrevistado:
Institucion en la que labora:
Cargo que ocupa:

ARos en el cargo:

( (Director de la Salesiana- San Bartolo))

(Adriana Rivera (Fundadora de Marketing School Euador))
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Anexo 2 . Encuesta
ENCUESTA DE VIABILIDAD

El cuestionario es de fines académicos (Tesis de maestria) y el objetivo es conocer la opinion de potenciales clientes
en cuanto a la implementacion de un centro de capacitacion enfocado a la mejora de las pequefias y medianas empresas
del sur de Quito y Machachi.

Preguntas

1. ¢Por qué medios se ha capacitado para fines de mejorar su empresa?
a) Por cuenta propia
b) Cursos (en linea)
c) Cursos (presenciales)
d) Universidad
e) Otro, especifique

2. ¢Qué areas estaria dispuesto a aprender por interés personal? (Puede escoger varios)



a)
b)
<)

a)

4. Marketing tradicional 9. Disefio grafico

5. Marketing Digital 10. Administracion y liderazgo
6. Ventas 11. Contabilidad

7. Liderazgo 12. Finanzas

8. Procesos

13. Otro(s) (Especifique):

¢ Qué area considera necesaria su empresa para mejora? (Escoger 1)

a) Marketing tradicional f) Disefio gréafico

b) Marketing Digital g) Administracién y liderazgo
c) Ventas h) Contabilidad

d) Liderazgo i) Finanzas

e) Procesos
j)  Otro(s) (Especifique):

¢Estaria interesado en ingresar en un curso para mejorar su negocio?
Si

No

Talvez

¢ Posee automovil?
Si
No

¢Qué horario de clase le interesa?
Martes y jueves (2h cada dia)
Séabados (4h)

Indique las instalaciones le gustaria asistir

a) Guayasamin Institute Midlight b) Guayasamin Institute Rosaluz
(Sector el Recreo) (Sector Tambillo)

¢Le gustaria que exista una plataforma digital por la cual pueda ingresar para poder estar en clases

virtualmente si se complica llegar a las instalaciones?
a) Si

b) No

c) Prefiero recuperarlo presencial

¢ Cudles son las redes sociales que usa usted?
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10. ¢Por cual o cudles medios le gustaria recibir publicidad del centro de capacitacion?

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)
h)
i)

a. [Facebook
b. Instagram
c. Twitter

d. TikTok

e. Otros

Television
Radio

Redes Sociales
Publicidad en postes
Visita al local

Visita a su hogar
Llamada telefénica
Mensajeria WhatsApp
Mensajeria al teléfono
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11.

64

Indique 4 valores de precio entre 65usd/mensuales y 200usd mensuales segin lo que
indigue el cuadro.

Demasiado barato como para dudar de la calidad.  Barato, pero si compraria el servicio

1.- 2.-
Demasiado caro como para no adquirirlo Caro, pero consideraria comprarlo
3.- 4.-

12.

b)
c)
d)
e)

13.

¢ Qué método de pago se le hace més conveniente?

Efectivo

Tarjeta de débito
Tarjeta de crédito
Transferencia bancaria
Cheque

Otros:

Si es de su interés recibir informacién del curso, indique su nimero de Whatsapp para
recibir la promocién de incorporacion al mercado.
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Anexo 3 (Parte 1). Codificacion de encuesta

66

1

10

Se ha capacitado por
cuenta propia para
mejorar su empresa

Si

No

Se ha capacitado
haciendo cursos en
linea para mejorar su
empresa

Si

No

Se ha capacitado
haciendo cursos en
presenciales para
mejorar su empresa

Si

No

Se ha capacitado
haciendo cursos en
una universidad para
mejorar su empresa

Si

No

No se ha capacitado
para mejorar su
empresa

HitHHHEH

FALSO

Estaria dispuesto
aprender Marketing
tradicional para
mejorar su empresa?

Si

No

Estaria dispuesto
aprender Marketing
digital para mejorar su
empresa?

Si

No

Estaria dispuesto
aprender estrategias
de ventas para
mejorar su empresa?

Si

No




Estaria dispuesto
aprender Liderazgo
de equipos para
mejorar su empresa?

Si

No

67

Estaria dispuesto
aprender procesos
para mejorar su
empresa?

Si

No

Estaria dispuesto
aprender como
mejorar la imagen de
Su empresa para
mejorar su empresa?

Si

No

Estaria dispuesto
aprender
Administracion en
general para mejorar
su empresa?

Si

no

Estaria dispuesto
aprender Contabilidad
para mejorar su
empresa?

Si

no

Estaria dispuesto
aprender Finanzas
para mejorar su
empresa?

Si

no

Estaria dispuesto
aprender otra materia
aparte de las 9
anteriores para
mejorar su empresa?

Si

no

¢, Qué quisieras saber
para mejorar tu
negocio?

Marketing
tradicional

Marketing
Digital,

Ventas

Liderazgo

Procesos

Imagen
del
negocio

Administracion
en General

Contabilidad

Finanzas

Otro




redes
sociales

68

Estaria interesado en
ingresar a un curso
para mejorar su
negocio. (Si su
respuesta es No
puede ir al final y
terminar la encuesta)

Si

No

Talvez

¢, Posee automovil?

Si

No

¢, Qué horario de clase
le interesa?

Myl
mafana

Myl
tarde

My J noche

S mafana

S tarde

S noche

Domingo

Lunes

Indique a que
instalaciones le
gustaria asistir:

Matriz

Sucursal

¢Le gustaria que
exista una plataforma
digital por la cual
pueda ingresar para
poder tener clases
virtualmente si se
complica llegar a las
instalaciones?

Si

No

Recuperacion
presencial

Facebook es una de
las redes que mas
utiliza?

Si

No

Instagram es una de
las redes que mas
utiliza?

Si

No

Twitter es una de las
redes que mas
utiliza?

Si

No




Tiktok es una de las
redes que mas
utiliza?

Si

No

69

¢ Por cuales medios
considera mas
conveniente para
recibir publicidad del
centro de
capacitacién?-1

Television

Radio

Redes
Sociales

Publicidad en
postes

Visita al
local

Visita al
hogar

Llamada
telefénica

Mensajeria
de
Whatsapp

Mensajeria
al teléfono

¢,Qué método de
pago se le hace mas
conveniente?

Efectivo

Tarjeta de
débito

Tarjeta de
crédito

Transferencia
bancaria

Cheques




Anexo 4 (Parte 1). Tabla de correlaciones
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Anexo 4 (Parte 2). Tabla de correlaciones
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007235
005352
004513
-0.03033
-0.05134
-0.0115

-0.01305
00572

003506
0126
010214
010072
005685
0.00217

-0.0173
-0, 00555

014267
-0.05354
-0.00732

0.00376

002357

-0.02422

012252

-0.01377
-0.05451
00655
-0.02445
-0.01375
-0.00555

0.0E5ES

-0.03025

-0.02655

0.031

0.04462

0.03535

0.0307

-0.04ETE

-0.0217

0.0513
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Anexo 5.

Tabla r

1 0.169

2 0.186

3 0.175

Tablas de correlacion e interpretaciones.

Todo valor
mayor a 0.161

Hallazgos
El 46.31% de de
las personas que
no se han
capacitado por
cuenta propia, no
estan interesadas
en aprender
Admistracion en
general por interés
personal

El 64.18% de
personas que no se
han capacitado en
una universidad,
no estan
interesadas en
aprender
Contabilidad por
interés personal.

El 68.31% de las
personas que no se
ha capacitado en
un curso
presencial, no

Suma de ¢ Por cuales medios se ha capacitado para fines
de mejorar su empresa? -1

Etiquetas de fila
1
2

Total general

Suma de ¢ Por cuales medios se ha capacitado para fines
de mejorar su empresa?-4

Etiquetas de fila
1

2

Total general

Suma de ¢Por cuales medios se ha capacitado para fines
de mejorar su empresa? -3

Etiquetas de fila

Etiquetas
de
columna

1
15.78%
16.28%

32.06%

Etiquetas
de
columna

1

7.25%
17.14%
24.40%

Etiquetas
de
columna

1

Total
2 general

21.63%  37.40%
46.31%  62.60%

67.94% 100.00%

Total
2 general

11.43%  18.68%
64.18% 81.32%
75.60% 100.00%

Total
2 general

72



4 0.168

estan interesadas
en aprender
Finanzas por
interés personal.

El 11.09% de
personas
interesadas en
aprender
marketing
tradicional por
interés personal
talvéz entrarian a
un curso para
mejorar su
negocio

El 18.94% de
personas
interesadas en
aprender
marketing
tradicional por
interés personal si
entrarian a un
Ccurso para mejorar
su negocio

El 10.16% de
personas
interesadas en
aprender
marketing
tradicional por
interés personal
no entrarian a un

1 4.73% 6.38%

11.11%

2 20.58% 168.31% 88.89%

Total general 25.31% 74.69%

Suma de Estaria interesado en ingresar a un curso para  Etiquetas
mejorar su negocio. (1 su respuesta es 2 puede ir al finaly de

terminar la encuesta) columna

Etiquetas de fila 1 2
1 19.17%
2 11.55%
3 29.10%
Total general 40.18% 59.82%

100.00%

Total
general

38.11%
21.71%

40.18%
100.00%
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5 0.174

Ccurso para mejorar
su negocio

El 12.01% de
personas
interesadas en
aprender sobre la
imagen de su
negocio por
interés personal si
entrarian a un
Curso para mejorar
su negocio

El 6.93% de
personas
interesadas en
aprender sobre la
imagen de su
negocio por
interés personal
no entrarian a un
Curso para mejorar
su negocio

El 4.16% de
personas
interesadas en
aprender sobre la
imagen de su
negocio por
interés personal
talvez entrarian a
un curso para
mejorar su
negocio

Suma de Estaria interesado en ingresar a un curso para  Etiquetas
mejorar su negocio. (1 su respuesta es 2 puede ir al finaly de

terminar la encuesta) columna

Etiquetas de fila 1 2
1 26.10%
2 14.78%
3 36.03%
Total general 23.09% 76.91%

Total
general

38.11%
21.71%

40.18%
100.00%
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6 0.179

7 0.167

El 12.47% de
personas
interesadas en
aprender sobre
contabilidad por
interés personal si
entrarian a un
Curso para mejorar
su negocio

El 4.62% de
personas
interesadas en
aprender sobre
contabilidad por
interés personal

no entrarian a un
CUrso para mejorar
Su negocio

El 5.54% de
personas
interesadas en
aprender sobre
contabilidad por
interés personal si
entrarian a un
CUrso para mejorar
su negocio

El 11.15% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Curso para mejorar
su negocio

Suma de Estaria interesado en ingresar a un curso para  Etiquetas
mejorar su negocio. (1 su respuesta es 2 puede ir al finaly de

terminar la encuesta) columna
Total
Etiquetas de fila 1 2 general
1 25.64%  38.11%
2 17.09% 21.71%
3 34.64%  40.18%
Total general 22.63% 77.37% 100.00%
Etiquetas
Suma de ¢ Qué quileras saber para mejorar tu negocio? - de
1 columna
Total
Etiquetas de fila 1 2 3 general

1 5.84% 1.70% 0.74% 8.28%
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quisieran saber
mas de
administracion en
general para
mejorar su
negocio.

El 8.28% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Curso para mejorar
su negocio
quisieran saber
mas de estrategias
de ventas para
mejorar su
negocio.

El 6.79%% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Curso para mejorar
su negocio
quisieran saber
mas de marketing
digital para
mejorar su
negocio.

El 6.37% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Ccurso para mejorar
Su negocio
quisieran saber

~N o o~ W

8
9
Total general

0.183651805

1.70%

2.55%
3.40% 1.27%
3.18% 0.00%
2.55%
1.49%

4.25%
0.96%
56.69% 16.45%

44.27%

2.55%

2.23%
2.97%
1.06%
3.18%
10.40%

0.85%
2.87T%
26.86%

11.04%

13.06%
7.64%
4.25%

12.10%

23.04%

11.04%
9.55%
100.00%
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8

-0.18

mas de la imagen
de su negocio para
mejorar su
negocio.

El 5.94% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Curso para mejorar
Su negocio
quisieran saber
mas de
contabilidad para
mejorar su
negocio.

El 5.73% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Ccurso para mejorar
su negocio
quisieran saber
mas de Finanzas
para mejorar su
negocio.

El 47.56% de las
personas que si se
ha capcitado de
alguna manera
para mejorar su Etiquetas de fila
negocio, No posee 1

automovil 2

(en blanco)

Cuenta de ¢ Posee automovil?

Etiquetas
de
columna

1
0.89%
5.78%
0.00%

2
45.78%
47.56%

0.00%

Total
general

46.67%
53.33%
0.00%
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9 019

El 13.78% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Ccurso para mejorar
su negocio le
interesa el horario
de Martes y
Jueves en la
mafiana

El 12.44% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Ccurso para mejorar
su negocio le
interesa el horario
de Martes y
Jueves en la tarde
El 16% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Curso para mejorar
su negocio le
interesa el horario
de Martes y
Jueves en la noche
El 13.33% de las
personas
interesadas en

Total general

Cuenta de ¢Qué horario de clase le interesa?

Etiquetas de fila
1
2

o O~ W

(en blanco)

Total general

6.67% 93.33%

Etiquetas
de
columna

1 2
0.00%
0.00%

0.44%
0.00%
0.44%
0.44%
0.00% 0.00%

73.33% 1.33%

100.00%

8
3.11%
1.78%

4.00%
3.11%
9.78%
3.56%
0.00%

25.33%

Total
general

16.89%
14.22%

20.44%
16.44%
17.78%
14.22%

0.00%

100.00%
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10 -0.19

ingresar a un
Curso para mejorar
su negocio le
interesa el horario
de los Sabados en
la mafiana.

El 7.56% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Ccurso para mejorar
su negocio le
interesa el horario
de los Sabados en
la tarde.

El 10.22% de las
personas
interesadas en
ingresar a un
Ccurso para mejorar
su negocio le
interesa el horario
de los Sabados en
la noche.

El 47.23% de las
personas que
estarian
interesadas en
aprender liderazgo
para su interés
personal prefieren
asistir a
Guayasamin
Institute (Matriz)

Etiquetas
Suma de ¢ Qué areas estaria dispuesto a aprender parasu de
interés personal?-4 columna
Etiquetas de fila 1
1 5.96%
2 47.23%
Total general 53.19%

2
6.81%
22.98%

29.79%

(en
blanco)

2.13%
14.89%

17.02%

Total
general

14.89%
85.11%

100.00%
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11 0.189

12 0.169

El 31.87% de las
personas que les
interesa ingresar a
un curso para
mejorar su
negocio les
interesaria una
plataforma donde
puedan asistir en
caso de no poder
llegar.

El 25.64% de las
personas que les
interesa ingresar a
un curso para
mejorar su
negocio prefiere
recuperar clase
presencialmente.

El 52.44% de las
personas que le
ineteraria asistir a
Guayasamin
Institute (Matriz)
les interesaria una
plataforma donde
puedan asistir en
caso de no poder
llegar.

El 26.67% de las
personas que les
interesaria

Suma de Estaria interesado en ingresar a un curso para

Etiquetas

mejorar su negocio. (1 su respuesta es 2 puede ir al finaly de

terminar la encuesta)

Etiquetas de fila
1
2

3
Total general

Cuenta de Indique a que instalaciones le gustaria alstir:

Etiquetas de fila
1
2

(en blanco)
Total general

columna

1
31.87%
1.39%

25.64%
58.89%

Etiquetas
de
columna

1
52.44%
26.67%

0.00%
79.11%

0.46%
0.00%

1.39%
1.85%

0.44%
1.33%

0.00%
1.78%

(en
3 blanco)
5.77% 0.00%
0.00%  20.32%
12.47% 0.69%
18.24%  21.02%
(en
3 blanco)
8.89% 0.00%
10.22% 0.00%
0.00% 0.00%
19.11% 0.00%

Total general
38.11%
21.71%

40.18%
HEHHEH?

Total general
61.78%
38.22%

0.00%
HEHHH?



13 0.185

14 0.172

15 0.166

ingresar a
Guayasamin
Institute Rosaluz
le interesaria una
plataforma para
asistir en caso de
no poder llegar.

El 11.35% de las
personas que estan
interesadas en
aprender sobre
mejorar la imagen
de su negocio
tiene a facebook
como una de las
redes sociales mas
usadas.

El 11.97% de las
personas que estan
interesadas en
aprender sobre
contabilidad por
interés personal
tiene a facebook
como una de las
redes sociales mas
usadas.

El 15.61% de las
personas que
quisieran saber

Suma de ¢Qué areas estaria dispuesto a aprender para su

interés personal?-6

Etiquetas de fila
1
2

Total general

Suma de ¢Qué areas estaria dispuesto a aprender para su

interés personal?-8

Etiquetas de fila
1
2

Total general

Suma de ¢ Qué quileras saber para mejorar tu negocio? -

1

Etiquetas
de
columna

1
11.35%
51.82%

63.17%

Etiquetas
de
columna

1
11.97%
50.43%

62.39%

Etiquetas
de
columna

2
1.28%
19.27%

20.56%

2
1.50%
18.80%

20.30%

(en
blanco)

3.00%
13.28%

16.27%

(en
blanco)

1.92%
15.38%

17.31%

Total
general

15.63%
84.37%

100.00%

Total
general

15.38%
84.62%

100.00%
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mas sobre
administracion en
general para
mejorar su
negocio tienen a
facebook como
una de las redes
sociales mas
usadas.

El 7.01% de las
personas que
quisieran saber
mas sobre la
imagen de su
negocio para
mejorar la misma
tienen a facebook
como una de las
redes sociales mas
usadas.

El 7.01% de las
personas que
quisieran saber
mas sobre
marketing
tradicional para
mejorar su
negocio tienen a
facebook como
una de las redes
sociales mas
usadas.

El 8.60% de las
personas que

Etiquetas de fila
1
2

~N o o1 b~ W

8
9
Total general

(en
1 2 blanco)

5.63% 1.06% 1.59%
2.12% 1.91%

1.91% 2.55%
5.52% 0.85% 1.27%
3.18% 1.06% 0.00%
2.55% 2.55%
6.69% 0.74%

3.40% 3.40%
4.78% 3.82% 0.96%
61.57% 23.46% 14.97%

Total
general

8.28%
11.04%

13.06%
7.64%
4.25%

12.10%

23.04%

11.04%
9.55%
100.00%
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16 0.189

quisieran saber
mas sobre
estrategias de
ventas para
mejorar la misma
tienen a facebook
como una de las
redes sociales mas
usadas.

El 4.25% de las
personas que
quisieran saber
mas sobre
contabilidad para
mejorar la misma
tienen a facebook
como una de las
redes sociales mas
usadas.

El 31.18% de
personas
interesadas en
ingresar en un
Curso para mejorar
su negocio tienen
a facebook como
una de as redes
sociales que mas
usan.

Suma de Estaria interesado en ingresar a un curso para

Etiquetas

mejorar su negocio. (1 su respuesta es 2 puede ir al final y de

terminar la encuesta)

Etiquetas de fila
1
2

3
Total general

columna

1
31.18%
1.39%

24.94%
57.51%

2
6.93%
0.00%

14.55%
21.48%

(en
blanco)

0.00%
20.32%

0.69%
21.02%

Total
general

38.11%
21.71%

40.18%
100.00%
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17 0.207

El 5.94% de las
personas que
quisieran saber de
Contabilidad para
mejorar su
negocio, tienen a
Instagram como
una de las redes
sociales que mas
usa.

El 11.15% de las
personas que
quisieran saber de
Administracion de
empresas en
general para
mejorar su
negocio, tienen a
Instagram como
una de las redes
sociales que mas
usa.

El 8.28% de las
personas que
quisieran saber
deestrategias de
venta de empresas
en general para
mejorar su
negocio, tienen a
Instagram como
una de las redes
sociales que mas
usa.

Suma de ¢Qué quileras saber para mejorar tu negocio? -

1

Etiquetas de fila
1
2

~N o o1~ W

8
9
Total general

Etiquetas

de
columna
1 2
5.84% 1.70%
1.70%
2.55%

3.40% 1.27%
3.18% 0.00%
6.37% 2.55%

1.49%

4.25%
573% 0.96%
56.69% 16.45%

Total
3 general

0.74% 8.28%
2.55% 11.04%

2.23% 13.06%
2.97% 7.64%
1.06% 4.25%
3.18% 12.10%
10.40% 23.04%

0.85% 11.04%
2.87% 9.55%
26.86% 100.00%



18 0.183

El 6.79% de las
personas que
quisieran saber de
liderazgo de
empresas en
general para
mejorar su
negocio, tienen a
Instagram como
una de las redes
sociales que mas
usa.

El 19.11% de las
personas que
quisieran saber de
estrategias de
ventas para
mejorar su
negocio, tienen a
TikTok como una
de las redes
sociales que mas
usa.

El 28% de las
personas que no
quisieran saber de
estrategias de
ventas para
mejorar su
negocio, tienen a
TikTok como una
de las redes
sociales que mas
usa.

Etiquetas

Cuenta de ¢ Cuales son las redes sociales que més utiliza?- de

4

Etiquetas de fila
1
2

(en blanco)
Total general

columna

1
19.11%
28.00%

0.00%
47.11%

2
12.44%
40.44%

0.00%
52.89%

Total
general

31.56%
68.44%

0.00%
100.00%
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19 0.238

20 0.238

El 48.89% de las
personas que estan
dispuestas a
aprender
estrategias de
ventas por interés
personal,
consideran que las
redes sociales es
el medio mas
conveniente para
recibir publicidad.

El 14.12% de las
personas
interesadas en
aprender
Administracién en
general consideran
las redes sociales
el medio mas
conveniente para
recibir publicidad.
El 8.92% de las
personas
interesadas en
aprender sobre la
imagen de su
negocio por
interés personal
consideran las
redes sociales el

Etiquetas
Cuenta de ¢ Por cuales medios conldera mas conveniente de

para recibir publicidad del centro de capacitacion?-3 columna

Etiquetas de fila 1

1 40.89%

2 6.22%

(en blanco) 0.00%

Total general 47.11%
Etiquetas

Suma de ¢ Qué quileras saber para mejorar tu negocio? - de

1 columna

Etiquetas de fila 1

1 4.99%

2

3

4 4.67%

5 3.18%

6

7

8

2
35.11%
17.78%

0.00%
52.89%

1.70%
1.91%

2.87T%
1.70%
1.06%
0.64%
8.17%

0.85%

Total
general

76.00%
24.00%

0.00%
100.00%

(en
blanco)

1.59%
1.91%

2.55%
1.27%
0.00%
2.55%
0.74%

3.40%

Total
general

8.28%
11.04%

13.06%
7.64%
4.25%

12.10%

23.04%

11.04%
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medio mas
conveniente para

recibir publicidad.

El 7.64% de las
personas
interesadas en
aprender
estrategias de
ventas por interés
personal
consideran las
redes sociales el
medio mas
conveniente para

recibir publicidad.

El 7.64% de las
personas
interesadas en
aprender finanzas
por interés
personal
consideran las
redes sociales el
medio mas
conveniente para

recibir publicidad.

El 7.22% de las
personas
interesadas en
aprender sobre
marketing digital
consideran las
redes sociales el
medio mas

9
Total general

65.18%

0.96%
19.85%

0.96%
14.97%

9.55%
100.00%
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21 0.238

22 0.238

conveniente para
recibir publicidad.
El 6.79% de las
personas
interesadas en
aprender
contabilidad
consideran las
redes sociales el
medio mas
conveniente para
recibir publicidad.

El 22.67% de las
personas que
quieren aprende
contabilidad por
interés personal
no consideran que
la publicidad en
postes es el medio
mas conveniente
para recibir
informacion.

Etiquetas
Cuenta de ¢ Por cuales medios conldera mas conveniente de
para recibir publicidad del centro de capacitacién?-4 columna
Etiquetas de fila 1
1 5.33%
2
(en blanco) 0.00%
Total general 28.00%
Etiquetas

Cuenta de ¢ Por cuales medios conldera mas conveniente de
para recibir publicidad del centro de capacitacion?-3 columna

Etiquetas de fila 1

2
3.11%
68.89%

0.00%
72.00%

2

1 16044%] 0.44%

2 12.89%

0.89%

Total
general

8.44%
91.56%

0.00%
100.00%

3
15.11%
10.22%

Total
general

76.00%
24.00%
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23 0.168

24 0.344

25 0.135

El 61.78% de las

personas que
consideran las
redes sociales
como uno de los
métodos mas
convenientes para
recibir publicidad
usan Facebook.

El 53.78% de las
personas que
consideran las
redes sociales
como uno de los
métodos mas
convenientes para
recibir publicidad
usan Instagram.

El 26.67% de las
personas que
consideran las

(en blanco) 0.00% 0.00%
Total general 73.33% 1.33%

Etiquetas
Cuenta de ¢ Por cuales medios conldera mas conveniente de
para recibir publicidad del centro de capacitacion?-3 columna
Etiguetas de fila 1 2
L RBLT8%! 14.22%
2 15.56% 8.44%
(en blanco) 0.00% 0.00%

Total general 77.33% 22.67%

Etiquetas
Cuenta de ¢Por cuales medios conldera mas conveniente de

para recibir publicidad del centro de capacitacion?-3 columna

Etiquetas de fila 1 2
1 18878%! 22.22%
2 7.56% 16.44%
(en blanco) 0.00% 0.00%

Total general 61.33% 38.67%

Etiquetas
Cuenta de ¢ Por cuales medios conldera mas conveniente de
para recibir publicidad del centro de capacitacion?-3 columna

0.00%
25.33%

(en
blanco)

0.00%
0.00%
0.00%
0.00%

(en
blanco)

0.00%
0.00%
0.00%
0.00%

0.00%
100.00%

Total
general

76.00%
24.00%
0.00%
100.00%

Total
general

76.00%
24.00%
0.00%
100.00%
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26 0.208

27 0.235

redes sociales
como uno de los
métodos mas
convenientes para
recibir publicidad
usan TikTok.

El 49.33% de las
personas que
consideran las
redes sociales
como uno de los
métodos mas
convenientes para
recibir publicidad
usan poco 0 no
usan TikTok.

El 5.33% de las
personas que estan
interesadas en
aprener
contabilidad por
interés personal
consideran una
Ilamada telefonica
como la manera
mas conveniente
para recibir
informacion.

El 5.33% de las
personas que estan
interesadas en

Etiquetas de fila 1
1 26.67%
2 4.89%
(en blanco) 0.00%
Total general 31.56%

Etiquetas

Cuenta de ¢ Por cuales medios conldera mas conveniente de

para recibir publicidad del centro de capacitacién?-7 columna
Etiquetas de fila 1
1 5.33%
2 22.67%
(en blanco) 0.00%
Total general 28.00%
Etiquetas

Cuenta de ¢ Por cuales medios conldera mas conveniente de
para recibir publicidad del centro de capacitacién?-7 columna

2
49.33%
19.11%

0.00%
68.44%

2
4.00%
68.00%

0.00%
72.00%

(en
blanco)

0.00%
0.00%
0.00%
0.00%

Total
general

9.33%
90.67%

0.00%
100.00%

Total
general

76.00%
24.00%
0.00%
100.00%
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28 0.101

aprener finanzas
por interés
personal
consideran una
llamada telefonica
como la manera
mas conveniente
para recibir
informacion.

El 12% de las
personas que
desan saber sobre
contabilidad por
interés personal,
considera que
whatsapp es un
método
conveniente para
recibir publicidad

Etiquetas de fila 1
1 5.33%
2 20.00%
(en blanco) 0.00%
Total general 25.33%
Etiquetas
Cuenta de ¢ Por cuales medios conldera mas conveniente de
para recibir publicidad del centro de capacitacion?-8 columna
Etiquetas de fila 1
1 12.00%
2 16.00%
(en blanco) 0.00%

Total general 28.00%

2
4.00%
70.67%

0.00%
74.67%

2
23.11%
48.89%

0.00%
72.00%

Total
general

9.33%
90.67%

0.00%
100.00%

Total
general

35.11%
64.89%

0.00%
100.00%
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Anexo 6. Grafico de Van Westendorp

Etiquetas
de fila

25
29
30
35
40
45
50
60
65
70
75
80
90
100
150

(en blanco)
Total
general

Cuenta de ¢{Qué precio entre
25usd/mes y 200usd/mes (durante 6
meses) conldera DEMA1ADO
BARATO como para DUDAR DE
SU CALIDAD?

46.53%
0.50%
22.28%
0.99%
3.96%
0.99%
8.91%
0.99%
2.48%
1.98%
0.99%
1.98%
1.98%
4.95%
0.50%
0.00%

100.00%

BNC BC CcC CNC
25 46.53%
27 9.90%
29 0.50% 0.50%
30 22.28% 11.88%
31 0.99%
35 0.99% 2.48%
37 0.50%
39 0.50%
40 3.96% 6.44% 1.49%
45 0.99% 0.99% 0.50%
50 8.91% 20.79% 2.48% 0.99%
55 2.48%
60 0.99% 7.92% 3.47% 0.50%
65 2.48% 1.49% 8.91% 0.50%
66 1.49%
70 1.98% 3.96% 6.44% 2.48%
75 0.99% 2.97% 2.97% 0.50%
80 1.98% 4.46% 7.43% 3.47%
85 0.99%
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Etiquetas
de fila

27
29
30
31
35
37
40
45
50
55
60
65
66
70
75
80
90
95
100
105
110

120

Cuenta de ;Qué precio entre
25usd/mes y 200usd/mes (durante 6
meses) conldera BARATO pero
estaria dispuesto a pagar?

9.90%
0.50%
11.88%
0.99%
2.48%
0.50%
6.44%
0.99%
20.79%
2.48%
7.92%
1.49%
1.49%
3.96%
2.97%
4.46%
0.50%
0.50%
7.92%
0.50%
1.49%

2.48%

90

95

100
105
110
118
120
125
130
139
140
145
150
160
165
170
175
177
180
190
195
199
200

1.98% 0.50% 1.98% 1.98%
0.50% 1.98%
4.95% 7.92% 12.87% 9.41%
0.50%
1.49% 0.50% 0.99%
0.50%
2.48% 5.94% 1.98%
1.98% 1.49%
0.99% 2.48% 1.49%
0.50%
0.99%
0.50%
0.50% 2.97% 13.37% 9.90%
1.49% 1.98% 1.49%
0.50%
1.98% 2.97%
0.50% 0.99%
0.50%
2.48% 3.47%
13.37%
0.50%
0.99%
55.94%
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125

130
150
160

(en blanco)
Total
general

Etiquetas
de fila

50
60
65
70
75
80
90
100
110
120
130
139
150
160

1.98%

0.99%
2.97%
1.49%
0.00%

100.00%

Cuenta de ;Qué precio entre
25usd/mes y 200usd/mes (durante 6
meses) conldera DEMA1IADO
CARO para comprarlo?

0.99%
0.50%
0.50%
2.48%
0.50%
3.47%
1.98%
9.41%
0.99%
1.98%
1.49%
0.50%
9.90%
1.49%

BNC BC CcC CNC
25 100.00% 100.00% 0.00% 0.00%
27 53.47% 100.00% 0.00% 0.00%
29 53.47% 90.10% 0.00% 0.00%
30 52.97% 89.60% 0.00% 0.00%
31 30.69% 77.72% 0.00% 0.00%
35 30.69% 76.73% 0.00% 0.00%
37 29.70% 74.26% 0.00% 0.00%
39 29.70% 73.76% 0.50% 0.00%
40 29.70% 73.76% 1.98% 0.00%
45 25.74% 67.33% 2.48% 0.00%
50 24.75% 66.34% 4.95% 0.99%
55 15.84% 45.54% 4.95% 0.99%
60 15.84% 43.07% 8.42% 1.49%
65 14.85% 35.15% 17.33% 1.98%
66 12.38% 33.66% 17.33% 1.98%
70 12.38% 32.18% 23.76% 4.46%
75 10.40% 28.22% 26.73% 4.95%
80 9.41% 25.25% 34.16% 8.42%
85 7.43% 20.79% 35.15% 8.42%
90 7.43% 20.79% 37.13% 10.40%
95 5.45% 20.30% 39.11% 10.40%
100 5.45% 19.80% 51.98% 19.80%
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170 2.97%
175 0.99%
177 0.50%
180 3.47%
200 55.94%
(en blanco) 0.00%
Total

general 100.00%

Cuenta de ¢Qué precio entre
65usd/mes y 200usd/mes (durante 6
meses) conldera CARO, pero aln
al conlderaria AJUSTARSE UN
Etiquetas POCO PARA RECIBIR UN
de fila EXCELENTE SERVICIO?

39 0.50%
40 1.49%
45 0.50%
50 2.48%
60 3.47%
65 8.91%
70 6.44%
75 2.97%
80 7.43%

85 0.99%

105
110
118
120
125
130

139
140
145
150
160

165
170
175
177
180
190
195
199
200

0.50% 11.88% 51.98% 19.80%
0.50% 11.39% 52.48% 20.79%
0.50% 9.90% 52.97% 20.79%
0.50% 9.90% 58.91% 22.771%
0.50% 7.43% 60.40% 22.77%
0.50% 5.45% 62.87% 24.26%
0.50% 4.46% 62.87% 24.75%
0.50% 4.46% 63.86% 24.75%
0.50% 4.46% 64.36% 24.75%
0.50% 4.46% 77.72% 34.65%
0.00% 1.49% 79.70% 36.14%
0.00% 0.00% 80.20% 36.14%
0.00% 0.00% 82.18% 39.11%
0.00% 0.00% 82.67% 40.10%
0.00% 0.00% 82.67% 40.59%
0.00% 0.00% 85.15% 44.06%
0.00% 0.00% 98.51% 44.06%
0.00% 0.00% 99.01% 44.06%
0.00% 0.00% 100.00% 44.06%
0.00% 0.00% 100.00% 100.00%
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90 1.98%
95 1.98%
100 12.87%
110 0.50%
118 0.50%
120 5.94%
125 1.49%
130 2.48%
140 0.99%
145 0.50%
150 13.37%
160 1.98%
165 0.50%
170 1.98%
175 0.50%
180 2.48%
190 13.37%
195 0.50%
199 0.99%
(en blanco) 0.00%
Total

general 100.00%
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Anexo 7. Resumen de la evaluacion financiera
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Afos
Total Ingresos (aumento de 15% anual)

Ndmina

Servicios bésicos

Utiles de aseo y limpieza
Mantenimiento

Utiles de oficina
Uniformes

Publicidad

Otros

Incremento de costo

Total de Costos

Utilidad Bruta

Depresiacion

Gastos capital de trabajo + incremento por inflacién (3%)

Deuda

EBITT (BAII)

Impuestos 0%
utilidad despues de impuestos

Valor residual

Analisis de Flujos Futuros

Gastos que no representaron salida de efectivo
Ingresos por venta de los equipos
Total de Flujos

Inversion
MNETO
TIR

2020 2021 2022 2023 2024 2007
166,560 191,584 220276 253,317 291,314
3,120 3,120 3,120 3,120 3,120
960 960 960 960 960
6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
600 600 600 600 600
1,760 1,760 1,760 1,760 1,760
20,500 19,300 21,300 20,300 20,300
3,180 3,180 3,180 3,180 3,180
2% % 6% 8%
36,120 | 34,520 | 36920 35920 35920

36,120  35,618.28  38,396.68  38,075.07  38,793.47
130,440  155,926|  181,879| 250282  2525:
1,985 1,985 1,985 a70 a70
134860 136,883 133,936 141,020 143,135
$7,836.89|  $7,836.89| $7,836.89| $7,836.89 $7,836.89
614,242 9,221 §33,121)  ¢e5,015]  $101,079
30% z E 9936 19,774 30324
-14,242 9,221 23,185 46140 70,755

-1,985 -1,985 -1,985 470 470
2350

-16,227 7,236 21,200 45670 72,635

10354.4

s 7700 ——

s -18,054 S -16,227 S

7.236 S

21,200 %

45,670 S

74,985
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