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RESUMEN
El presente trabajo de titulacion propone crear un centro de capacitacion y asesoria
financiera en el cantdn Ibarra, provincia de Imbabura, se realizo este proyecto al ver que
las personas tienen bajos conocimientos en temas tanto financieros como contables,
teniendo como resultado la toma de malas decisiones al momento de invertir, gastar e
incluso llegar al sobreendeudamiento, haciendo que las personas sean mal vistas por las
entidades bancarias cuando decidan solicitar un préstamo, a su vez esto genera una mala
calidad de vida.
Con lo anteriormente mencionado para la su apertura, debe cumplir con los requisitos y
condiciones que la (SETEC) secretaria técnica del sistema nacional de Cualificaciones
Profesionales exige para otorgar el aval académico, donde se debe dar calidad académica
en los cursos a ofertar, lo cual impulsa, gestiona el sistema con responsabilidad y
transparencia, impulsando la capacitacion y certificacion, ayudando a fortalecer y
reconocer las habilidades competitivas de todo el pais. Seguido a esto el GAD-San Miguel
de Ibarra quien es el encargado de dar los permisos de funcionamiento de los
establecimientos que garanticen un funcionamiento legal dentro de la ciudad, dando
cumplimiento a las ordenanzas.
Dentro de este estudio se engloban términos conceptuales, se analizan estrategias,
metodologia e instrumentos de investigacion que son la encuesta y entrevista que son
aptos para el desarrollo de este proyecto
Posteriormente en el diagndstico situacional se analizd las cinco fuerzas de PORTER y
realiz6 una matriz AOOR definiendo aliados, oponentes, oportunidades, riesgos en el que
esta rodeado el proyecto.
Los resultados obtenidos en la encuesta se visualizo la gran demanda en capacitarse por
parte de quienes tienen emprendimientos y la oferta de cursos de capacitacion no
satisfacen de las necesidades de conocimiento financiero.
Posteriormente se aplico un estudio técnico-administrativo para elegir los implementos y
recursos necesarios para el centro de comienzo a sus funciones, determinar la macro y
micro localizacion de la sede principal.
Finalmente se desarroll¢ el estudio financiero donde se elabor¢ los estados financieros a
5 afios y la aplicacion de los indicadores financieros para indicar si este proyecto tiene
viabilidad a largo plazo en base a todo lo manifestado se realizaron conclusiones y

recomendaciones.



ABSTRACT

The present titling work proposes to create a training and financial advisory center in the
Ibarra canton, Imbabura province, this project was carried out when seeing that people
have low knowledge in both financial and accounting issues, resulting in making bad
decisions when investing, spending and even reaching over-indebtedness, causing people
to be frowned upon by banks when they decide to apply for a loan, which in turn generates
a poor quality of life.

With the aforementioned for its opening, it must comply with the requirements and
conditions that the (SETEC) technical secretariat of the national system of Professional
Qualifications requires to grant the academic endorsement, where academic quality must
be given in the courses to be offered, which encourages , manages the system with
responsibility and transparency, promoting training and certification, helping to
strengthen and recognize the competitive skills of the entire country. Following this, the
GAD-San Miguel de Ibarra, who is in charge of issuing the operating permits for the
establishments that guarantee legal operation within the city, complying with the
ordinances.

Within this study, conceptual terms are included, strategies, methodology and research
instruments are analyzed, which are the survey and interview that are suitable for the
development of this project.

Subsequently, in the situational diagnosis, PORTER's five forces were analyzed and an
AOOR matrix was made defining allies, opponents, opportunities, risks in which the
project is surrounded.

The results obtained in the survey showed the great demand for training by those who
have enterprises and the offer of training courses do not meet the needs of financial
knowledge.

Subsequently, a technical-administrative was applied to choose the necessary implements
and resources for the center to start its functions, determine the macro and micro location
of the main headquarters.

Finally, the financial one was released where the 5-year financial statements were
prepared and the application of financial indicators to indicate a study if this project has
long-term viability based on everything stated, conclusions and recommendations were

obtained.
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CAPITULO |

Diagnostico
1.1.Introduccion
En este mundo globalizado de negocios donde los procesos, los sistemas, se han vuelto
mas exigentes, se siente la necesidad de que las personas aprendan a manejar
correctamente su economia; es mas a partir de la aparicion de la pandemia se pudo ver
que muchas personas pusieron sus negocios de emprendimiento pero al poco tiempo
quebraron, porque no tenian conocimientos acerca del manejo de su capital.
Lo que se ha vivido durante estos dos afios fue una experiencia trascendental para todos,
pues se vid cuan importante es planificar y priorizar las cosas realmente necesarias para
el diario vivir. Se verifico que el ahorro es importante para subsistir en tiempos de crisis.
La Organizacion Mundial de la Salud el 11 de Marzo del 2020 declar6 pandemia global
al COVID-19, por lo que el Gobierno Nacional del Ecuador mediante Acuerdo Ministerial
No 00126-2020 emitido en la misma fecha declar6 el estado de emergencia sanitaria en
el sistema nacional de salud y mediante el Decreto Ejecutivo Nro. 1017 del 16 de Marzo
del 2020; dando comienzo al-estado de excepcién por calamidad publica en todo el pais,
obligando a la paralizacion total las actividades comerciales y turisticas esto hizo que las
personas entren en desesperacion ya que no generaban ingresos para cubrir sus
necesidades basicas.
Por esta situacion, se vio la necesidad de improvisar negocios y emprendimientos sin
previa planificacion donde las personas no sabian como administrar su dinero, ni cémo
invertir correctamente.
Por estas razones, surgié la idea de crear un centro donde se capacite a las personas en

cuanto a la forma de organizar adecuadamente sus finanzas, tomando en cuenta que la



capacitacion debe ser considerada una inversion, mas no un gasto, puesto que una persona

que se alimenta de conocimientos actuales estd acorde con las necesidades del medio.
1.2.0bjetivo General

Diagnosticar la situacion actual de la capacitacion financiera en las empresas y personas

en la ciudad de Ibarra.
1.3.Determinacion y justificacion del problema

Considerando que toda persona que tenga un oficio sea cual sea se ve obliga a ingresar
al mundo financiero porque hace sus compras, utilizan tarjetas de crédito, tienen ahorros
en el banco, realizan negocios, quiere irse de vacaciones, comprar una casa, planes de
estudio en el extranjero, etc; esto hace que exista la necesidad de tener una cultura
financiera, para poder administrar el dinero de mejor manera y a la vez tener mayor
oportunidad de inversion bajando el riesgo de sobreendeudamiento.

En nuestro medio no hay la costumbre de capacitarse o estar actualizado en temas
especificos de gran importancia y relevancia, ademas las personas no tienen el suficiente
interés para invertir en actualizacion de conocimientos ya sea por la falta de tiempo,
dinero o equipos tecnoldgicos.

Toda persona deberia estar en la capacidad de saber administrar su dinero, mirar cuales
son las mejores opciones al momento de invertir o gastar, pues esto repercutira
directamente en su calidad de vida. Por ejemplo, si se quiere emprender un negocio se
deberia saber cual es el mejor modelo de negocio a implementar o como se deberia
realizar un buen plan de negocio y esto ayudaria a cimentar la idea con mayores garantias

de éxito.



En estos dos ultimos afios donde surgié el fendmeno pandémico denominado COVID19
que nos hizo reaccionar, tomar conciencia de la realidad en la que se tuvo que vivir, las
cosas y miembros de la familia que se perdieron, la desesperacion de no contar con fondos
de emergencia para poder salir de la crisis que se presento, obligando a buscar alternativas
de sobrevivencia econdmica ya que la situacion de vida se volvié desfavorable por el
desempleo, la pobreza, la enfermedad que reind en este dificil tiempo.

Muchas personas tuvieron que cambiar drasticamente sus formas de trabajo
principalmente aquellos que vivian del turismo, comercio, textiles, artesanias,
entretenimiento, transportes, debido al distanciamiento social que restringio la
generacion de ingresos para sus negocios, ocasionando pérdidas econdémicas, viéndose
obligados a modificar su forma de trabajo habitual, dedicdndose a la venta de insumos
de desinfeccidn, a la elaboracion de trajes anti fluidos, mascarillas, protectores faciales,
etc.

En cuanto a los medios de transporte también se crearon nuevas formas de trabajo como:
uber (son taxis solicitados por medio de una aplicacion de play store), los servicios de
delivery (son empresas que se dedican a la entrega rapida de productos como alimentos,
medicinas, etc. a cambio de un costo econémico), cuyo objetivo es satisfacer las
necesidades vitales de la poblacion.

En lo que se refiere a las formas de trabajo se implemento el teletrabajo que consistia en
cumplir sus labores desde su domicilio por medio de aparatos tecnolégicos, la mayoria
de hogares estuvieron obligados a la adquisicién de computadoras, laptops, tablets
modernas para poder cumplir sus actividades laborales.

En la educacion también hubo trascendentales cambios como: contratar aplicaciones

como: Zoom, Google Meets, Microsoft Team entre otros para poder enlazarse con los



estudiantes e impartir las clases, los profesores tuvieron que actualizar sus conocimientos,
sobre el uso de la tecnologia, al igual que los estudiantes tuvieron que aprender a manejar
las aplicaciones para solventar los requerimientos de los docentes, pero aqui hay que
tomar en cuenta una situacion y es que no todos los hogares estuvieron en la posibilidad
de adquirir los medios tecnoldgicos, lo que hizo que los estudiantes retrasen su
aprendizaje.

Esta situacion de pandemia hizo que el gobierno nacional junto con el Comité de
Operaciones Emergentes (COE) cantonal y nacional aplicaran condicionamientos
econdmicos, los mismos que fueron impuestos sin un previo andlisis financiero, que
permita visualizar los impactos que enfrentaria la sociedad ante esta problematica, puesto
que no estaban preparados para aplicar un plan de contingencia econémico en caso de
sucesos inesperados ni se encontraban capacitados en el &mbito financiero para sobrevivir
en la cuarentena obligatoria.

Tomando en cuenta que en el cantdn Ibarra hay 181.175 habitantes y esta constituida por
5 parroquias urbanas que son: San Francisco, El Sagrario, Los Ceibos, Caranqui,
Alpachaca, Priorato y 7 parroquias rurales que son: San Antonio, La Esperanza,
Angochagua, Ambuqui, Salinas, La Carolina, Lita, todos ellos son un ente productivo en
el sector alimenticio, textil, metalmecéanico, maderero entre otros en donde la Poblacion
Econdmicamente Activa esta entre los 15 a 65 afios de edad representando a 111.085
habitantes siendo el 77,12% que esta constituido por el Sector Primario el 11,61%,. El
sector secundario del 19,38% dedicado a la manufactura, artesania, por ultimo, el sector
terciario dedicado a los servicios y comercios con el 58,02%.

Se diria que la ciudad de Ibarra ha tenido un declive del 4,7% en relacion a la participacion
global, el 23,8% hace referencia a la tasa de empleo adecuado, el subempleo tuvo una

subida del 17,2% a diferencia de afios pasados y una cifra



alarmante del 13,3% por desempleo. (Gobierno Auténomo Descentralizado del Cantdn
de Ibarra, 2020).

Este escenario ha sido un fuerte golpe para el desarrollo productivo de la region limitando
su competitividad, porque la gran demanda creada por las personas informales, disminuy6
los ingresos a los negocios que se dedicaban a fabricar materia prima para las diversas
actividades econdmicas, llegando a la conclusion que el empleo se redujo en un 39,4%
en 2020 con relacion al 2019, un 41,8% permanecio, y el 18,8% aumento estos
porcentajes es una clara razén de que ninguna empresa y/o persona ha estado preparada
para sobrellevar una crisis economica. (El Norte, 2020)

Por estas razones, el presente proyecto pretende crear una cultura de administracion
financiera a nivel personal, familiar, empresarial mediante servicios de capacitacion y
asesoria personalizados digitalizados segln la necesidad, brindando soporte profesional
para incentivar al ahorro, brindar alternativas en la toma de decisiones, crear planes de
emergencia en cualquier tipo de eventos inesperados futuros.

Los beneficiarios primarios seran las personas que se dedican a los emprendedores,
duefios de negocios, a personas dedicadas a la transformacion de materias primas quienes
son los que integran la Poblacion Econdmicamente Activa.

Ademas, se buscara capacitar en temas que sirvan para que el participante aprenda a
desarrollar sus capacidades con la finalidad de tener mayores ganancias en sus negocios
y a la vez tenga éxito en su emprendimiento. realizar convenios con instituciones publicas

y privadas que estén interesadas en capacitar a su personal dentro de sus instalaciones.



1.4.Propuesta de la idea de negocios

1.4.1. Descripcion de la idea

Este centro de capacitacion y asesoria financiera sera un lugar donde los clientes podrén

expresar sus inconvenientes financieros, para su respectivo andlisis posteriormente se

otorgara una guia completa a través de clases virtuales, presenciales acorde a su tiempo,

necesidad, creando plantillas de presupuesto, ahorro e inversion, apoyo en temas

contables y tributarios, a la vez fijar metas financieras a corto, mediano, largo plazo.

Finalmente otorgar una certificacién avalada por los entes reguladores, con todo

esteproceso de ensefianza y aprendizaje se lograra que los clientes aprendan a manejar de

manera adecuada sus finanzas y posteriormente puedan realizar una inversion que les

proporcione mejoras en su situacion econémica.

Tabla 1: Descripcion de la Idea

Idea Original

Formas de Pensar

Idea Mejorada

Brindar asesoramiento
financiero a las personas en
para manejar su dinero
responsablemente y que el
cliente no tenga temor de

Sombrero Verde

Realizar webinars en donde se
brinde una asesoria
generalizada, sobre el manejo
del dinero mediante la fijacion
de metas financieras a corto,

sobreendeudamiento tenga un
alivio y alternativas de como
pagar sus deudas, sin que
perjudiquen sus planes futuros.

Sombrero
Amarillo

hablar de su situacion :
financiera actual. mediano y largo plazo.
La poblacién con Ensefiar a elaborar una tabla de

pago de cuotas,
prioridad del caso.

segin la

Generar confianza a través del
didlogo con los clientes, donde
ellos manifiesten su real
situacion financiera, sin temor
a ser criticados.

Sombrero Rojo

Brindar una asesoria financiera
personalizada, para tomar
decisiones acertadas al
momento de adquirir deudas,
hacer gastos o la manera de
invertir en nuevas fuentes de
ingreso.




Instruir 'y  elaborar un
presupuesto de hogar, negocio,
personal segun la planificacion
actual, para tomar decisiones
correctas hacia el alcance de
metas financieras.

Conocer su entorno familiar,
laboral y social porque asi se
conocera como lleva sus Sombrero Azul
diversos gastos, si prioriza sus
principales necesidades.

Detectar las falencias vy Fijar metas de ahorro a corto,

aciertos financieros que han mediano y largo plazo, la

tenido a lo largo del tiempo, cantidad de dinero a requerir,
. . Sombrero Blanco :

para mejorar el manejo del que tiempo, que monto va a

dinero y cumplimiento de las destinar para cada meta, ya sea

metas. mensual, semestral o anual.

Elaborado: La Autora

1.4.2. Descripcion del servicio

Los servicios que ofertara el centro de capacitacion y asesoria financiera seran acerca de
temas en relacion al manejo del dinero, identificando las necesidades econdmicas de cada
individuo en la situacién que se encuentren, establecer las metas a corto, mediano, largo
plazo, fomentar conciencia al momento de invertir, gastar e incluso cuando desee adquirir
un préstamo con el objetivo de prevenir un sobreendeudamiento que se torne dificil de
salir.

En base a lo mencionado se creard médulos en relacion a la economia personal, familiar,
tributaria en donde se trabajard de forma dindmica, creativa aplicando plantillas de
presupuesto, estudios de caso, actualizacion en reformas tributarias, metodologias de
ahorro, clasificacion de gastos, como adquirir deudas responsablemente y finalmente
brindar pautas de como los usuarios pueden comenzar a emprender de forma innovadora

en el medio actual.
1.4.3. Descripcion segmento de mercado

Para la implementacion de este centro de capacitacion se tomo en cuenta a la Poblacion

econdémicamente activa del cantén Ibarra, como son: los emprendedores, negociantes,



fabricantes directos de materia prima y publico en general interesado en capacitarse en el

ambito financiero comprendidos entre la edad de 15 a 65 afios.
1.4.4. Descripcion del Modelo de negocio
E-LEARNING

Cognos Online (2021). Manifiesta que es la ensefianza y aprendizaje virtual que cualquier
tipo de organizacion lo puede realizar adquiriendo dos tipos de beneficios principales
como: la eliminacion de barreras fisicas, temporales por tiempo, espacio, a la vez acceder
a la formacién académica de forma permanente que aporta flexibilidad y personalizacién
en todos los procesos necesarios para cimentar los conocimientos, es también una
metodologia innovadora que tiene muchos recursos en multimedia, audio, video, chats,
redes sociales y plataformas digitales en las que se puede agilizar el desenvolvimiento

academico, la forma de calificar para mejorar la calidad del servicio.



MODELO DE CANVAS

Tabla 2: Modelo de Canvas

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTOS DE CLIENTE
e Realizar convocatorias de e Brindar servicios de capacitacion y e Realizar actividades definidas e  Personas que tengan pequefias y
Socios estratégicos: capacitacion 'y asesoria asesoria financiera en modalidad en un proceso ldgico, basado medianas empresas.
SETEC financiera mensualmente. presencial 'y  virtual, mediante en la introduccién del servicio, e  Emprendedores dedicados a la venta
Docentes Calificados e  Planificacion y ejecucion estrategias dinamicas de ensefianza- posicionamiento y fidelidad de de diversos productos y ofrecimiento
SRI del cronograma de aprendizaje con el apoyo de clientes. de servicios en linea.
actividades académicas. . herramientas digitales, que incentiven a e  Atencidn personalizada y e Personas con problemas de manejo de
PROVEEDORES: e Posteo de actividades en crear una cultura financiera generando colectiva. dinero.
World Computers redes sociales. habitos de ahorro, consumo, inversion e  Generar confianza mediante un e Negocios que tienen falta de
CNT e Asistencia inmediata al y endeudamiento responsable. dialogo acerca de la situacion adaptabilidad a la nueva realidad.
Provesum Cia. Ltda. cliente cuando requiera. financiera del cliente. e  Poblacién entre 15 a 65 afios de edad de
AB FOTO e  Seguimiento post la ciudad de Ibarra.
capacitacion y asesoria.
RECURSOS CLAVE CANALES
e Capital e  Facebook
e  Equipo de computacion, e Instagram
oficina y tiles de oficina. e YouTube
e  Recursos humanos e  WhatsApp
e Zoom
e  Plataforma educativa
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS
e  Adquisicion de equipos de computo y de oficina. e  Entrega de certificados avalados
e Insumos de papeleria e  Contrataciones por entidades publicas y privadas.
e  Publicidad e  Suscriptores en redes sociales.
e  Mobiliario de oficina
e  Arriendo del Inmueble
e  Adquisicion de Antivirus y Plataformas.
e  Constitucion y legalizacion

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Propia




1.4.5. Describa el tipo de empresa a constituir

El centro de capacitacion y asesoria financiera que se desarrollara serd mediante la
constitucién de Sociedades por Acciones Simplificadas, que estd compuesta por una o
varias personas naturales o juridicas donde se responsabilizan del monto aportado ya sea
de mayor o menor cuantia, son responsables de las obligaciones laborales, tributarias,
académicas que se desarrollaran a lo largo del tiempo.

El tipo de tramite es simplificado sin costo alguno, el mismo se puede ejecutar por medio
de actos y documentos privados, donde no es obligatorio realizar escrituras publicas,
eliminando gastos notariales, otro de los beneficios es la reduccion de tiempo en todos
los procesos de constitucién porque no necesita inscripcion en el Registro Mercantil,
quienes conforman pueden fijar restricciones en la transferencia de acciones, obligaciones
en los estatutos descritos.

Finalmente, este tipo de sociedad tiene prohibido realizar actividades financieras

relacionadas con el mercado de valores y seguros. (Superintendencia de Compariias 2020)
1.5. Sustentar la innovacién y pertinencia de la idea de negocios
1.5.1. Innovacion en producto o servicio

Para brindar los servicios de capacitacion y asesoria financiera se ha pensado en la
comodidad, tiempo, necesidad del cliente cuya idea es generar espacios de formacion
académica para esto se utilizara el método Learning Analytics mismo que permitira que
los estudiantes capten de manera mas facil los conocimientos, ya que la ensefianza sera
personalizada y ademéas se entregara material didactico que ayude a cimentar el

conocimiento.

10



1.5.2. Innovacién en la organizacion

Para generar confianza, credibilidad, prestigio y un buen servicio a los clientes se
realizara convenios con otras empresas en el mismo dmbito, ademas de constante
actualizacion financiera a través de colaboradores externos, se dard apertura las
sugerencias o ideas que den los clientes siempre pensando en la mejora continua de la
institucion.

1.5.3. Innovacién en los procesos

Para que un proceso sea innovador Yy tenga la calidad académica que requiere el
proyecto, debe tener algo que sobresalga de la ensefianza cotidiana, para eso la
actualizacién debe ser permanente mediante cambios significativos: en la metodologia
del aprendizaje, materiales fisicos, digitales, programas informéticos, convocatorias
mensuales de webinars, seminarios, debates, anlisis de casos reales, etc., luego una vez
que se obtenga los resultados de toda esta ensefianza, este material sera subido a las
redes sociales para socializar y a la vez promocionar los proximos cursos a dictarse en
este centro.

Para incentivar a los participantes, se escogera a los dos mejores estudiantes puntuados
del curso se otorgara una beca de descuento del 50% para el proximo familiar que quiera

ingresar en los cursos programados.
1.5.4. Innovacion en el marketing

Para que una empresa 0 negocio tenga el éxito deseado es necesario utilizar medios
innovadores en la publicidad del servicio, para este fin se utilizara:
Networking.- como se sabe este medio ayuda a tener una red de contactos afines a los

temas de capacitacion y asesoria financiera, este medio permitira estar en constante
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contacto con las personas que estén interesadas en seguir cursos relacionados al ambito

financiero.

Relaciones Publicas.- se acudira a los medios masivos de comunicacion para dar a

conocer el servicio que se va a ofertar, se realizara ruedas de prensa en los canales de

television del medio, se hara publicidad en las redes sociales como Instagram, Facebook

, WhatsApp Business, Tik Tok, etc,.

Alianzas Estratégicas.- Se hard convenios con empresas publicas, privadas, institutos de

educacion superior y estudiantes de bachillerato.

Publicidad Efectiva Off y Online.- para dar a conocer los cursos financieros a ofertar,

se realizard campafias en Facebook Ads y Youtube, dirigido especificamente al publico

interesado en estos temas.

1.6. Identificacion de las variables diagndsticas

Tabla 3: Variables e indicadores diagndsticos

Variables

Indicadores

Aspecto Politico Legal

Constitucién de la Republica del Ecuador

Cadigo de Trabajo

Secretaria Técnica del Sistema Nacional de Cualificaciones y
Capacitacion.

Superintendencia de Compafiias.

Reglamento para la renovacion de los capacitadores
independientes calificados.

Aspecto Demografico

indice de la Poblacion Econémicamente Activa.
NUmero de emprendimientos y empresas vigentes en el
canton.

Aspecto Economico

Porcentajes de ingresos del cantdn Ibarra.
Porcentaje de empleo y desempleo en el cantdn Ibarra.

Aspecto
Social

Temas de actualidad mas atractivos en finanzas.
Metodologias de aprendizaje.

Aspecto Tecnologico

Dispositivos electronicos que mas usa la poblacion.
Redes Sociales y Plataformas Digitales mas demandadas.

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion Propia
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1.7.Matriz Diagnostica

Tabla 4: Matriz Diagndstica

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

VARIABLES

INDICADORES

TECNICA DE
INVESTIGACION

FUENTE DE INFORMACION

Ejecutar un diagnostico
actual en lo que refiere
a las leyes, permisos

Politico — Legal

Constituciéon de la Republica del Ecuador
Cdbdigo de Trabajo
Secretaria Técnica del Sistema Nacional de Cualificaciones y

Leyes y Reglamentos vigentes

tecnoldgicos
requeridos para
desarrollar el proyecto
de emprendimiento

Redes Sociales y Plataformas Digitales mas demandadas.

Documental

para la creacion de la Capacitacion. Documental .
L . . o actualizados.
escuela de capacitacion Superintendencia de Compafiias.
y asesoria financiera. Reglamento para la renovacioén de los capacitadores independientes
calificados.
Investigar la situacion Demografico indice de la Poblacion Econémicamente Activa. Plan de Desarrollo y Ordenamiento
econdémica actual de la Numero de emprendimientos y empresas vigentes en el canton. Territorial del Cantdn Ibarra.
Poblacién Pagina web de la Presidencia de la
L . . . Documental L
Eco_nomlcamente Econémico Porcentajes de ingresos del cantdn Ibarra. Rep_ubllca deI_Ecuador. _
Activa del canton. Porcentaje de empleo y desempleo en el cantén Ibarra. Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos. INEC
Realizar un estudio Porcentajes de ingresos del cantdn Ibarra. Documental Plan de Desarrollo y Ordenamiento
para identificar el nivel Econémico Porcentaje de empleo y desempleo en el cantén Ibarra. Territorial del Cantén Ibarra.
de conocimiento en Instituto Nacional de Estadisticas y
temas financieros y Censos
clasificar las Céamara de Comercio de Ibarra
principales actividades Social Temas de actualidad mas atractivos. Asociacion de Emprendedores Ibarra
econdémicas Metodologias de aprendizaje. Opinién Ciudadana.
Analizar los aspectos Tecnologico Dispositivos electronicos que mas usa la poblacién. Observacion Almacenes tecnoldgicos

Opinién Ciudadana
Posibles Clientes
Biblioteca Virtual
La evolucion digital

Elaborado por: La autora
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1.8. Factores que intervienen en la puesta en marcha de la idea de negocio
1.8.1. Situacion del macro ambiente
1.8.1.1.Politico legal

Para constituir el centro de capacitacion y asesoria financiera se deben cumplir con las
normas y leyes vigentes.

Constitucion del Ecuador

Las leyes de la constitucion se fundamentan en obligaciones y derechos que tienen los
ciudadanos, ademas estan escritas las garantias que la misma otorga para la creacion de
las diversas empresas de servicios en beneficio del pueblo ecuatoriano (Cap.6to. de
trabajo y produccion, Seccion lera. Formas de Organizacion de la produccion y su
gestion) donde en el Art. 329 recalca que el Estado impulsard la formacion, la
capacitacién de calidad para mejorar el acceso al primer empleo, promover las habilidades
en el emprendimiento.

Ademas, el Estado reconoce a los jovenes como actores estratégicos en el desarrollo del
pais en diversos temas de interés actual.

Se promovera la participacion e inclusién a travéz de convenios con entidades publicas y
privadas que puedan ser parte del centro de capacitacion y asesoria financiera, la que dara
mayor realce, se ganara prestigio, se tendra una gran acogida al centro de formacion
siendo un importante ente socio-econémico.

Caodigo de Trabajo

El centro de capacitacién para la contratacion de docentes, personal administrativo y de
servicio se acogera a lo que estable el Cddigo de Trabajo y de la misma manera la

institucion estara protegida por lo que menciona el Art. 441: “Proteccion del Estado.-
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Las asociaciones de trabajadores de toda clase estan bajo la proteccion del Estado,

siempre que persigan cualquiera de los siguientes fines:

La capacitacion profesional

- Laculturay educacion de carécter general o aplicado a la correspondiente rama

del trabajo;
- El apoyo mutuo mediante la formacion de cooperativas o cajas de ahorro; v,
- Los demaés que entrafien el mejoramiento econdémico o social de los trabajadores
y la defensa de los intereses de su clase.

Secretaria Técnica del Sistema Nacional de Cualificaciones y Capacitacion
Este organismo es un ente regulador de las diversas funciones para fortalecer las
habilidades del talento humano en las diversas ramas de aprendizaje, a la vez supervisa
el cumplimiento de las politicas publicas cuyo objetivo es otorgar certificacion y aval
acadéemico para lograr un reconocimiento a nivel nacional.
Asegurando un acceso de calidad a la educacion garantizada.
Superintendencia de Compafiias.
Este organismo técnico tiene la finalidad de vigilar y controlar a las organizaciones
vigentes, las actividades, funcionamiento, bajo qué circunstancias se dio la disolucion de
una entidad; respecto a los centros de capacitacién estaran alineados a los requisitos del
tipo de compafiia a establecer segun la que se haya elegido de acuerdo a los socios.
Reglamento para la renovacion de los capacitadores independientes calificados.
El principal objetivo de este reglamento es normar los procedimientos para quienes
quieren calificar para ejercer como capacitador independiente donde en el Art. 3
especifica que el aspirante debe tener un titulo profesional avalado por la SENESCYT,
ser persona natural, tener una certificacion de ser cualificador profesional, poseer

experiencia y ofertar sus servicios de forma independiente.
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Este reglamento dara a conocer al profesional para que postule a vacantes disponibles en

los centros de capacitacion vigentes del pais.
1.8.1.2.Demogréfico
Poblacion Econdmicamente Activa

Seguln (Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial, 2020, pag.106) manifiesta que el
cantdn Ibarra tiene una poblacion de 221.149 habitantes hasta la actualidad, de las cuales
el 77,12% representa a 111.085 habitantes de la PEA que esta clasificada en sector
agropecuario o primario, sector secundario de la industria manufacturera, artesanal y
finalmente el sector terciario de servicios, comercio, la SENPLADES manifiesta que el
2% es la tasa de crecimiento inter censal del ultimo periodo.

NUmero de emprendimientos y empresas vigentes

Hasta la actualidad estan en vigencia 1780 empresas en la ciudad de Ibarra
repartiéndose de esta manera:

Tabla 5: Numero de emprendimientos y empresas

N° IBARRA YAHUARCOCHA TOTAL
Locales 894 3 897
Empresas 880 3 883

Elaborado por: La Autora
Fuente: PDYOT -2021

1.8.1.3.Econdmico

Porcentajes de Ingresos del cantdn Ibarra

Tabla 6: Porcentajes de Ingreso del Canton Ibarra

SECTOR REGISTRADOS %
Primario 61 0.38
Secundario 150 0.93
Terciario 15.193 98.69
TOTAL 16.124

Elaborado por: La Autora
Fuente: PDYOT IBARRA, 2021
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En el siguiente cuadro se puede visualizar que el sector econémico predominante en la
ciudad de Ibarra es el sector terciario con el 98,69%.
Porcentaje de empleo y desempleo

Tabla 7: Porcentajes de empleo y desempleo

Indicadores (% en relacién a la ANO 2018 Durante la Emergencia
PEA) Sanitaria 2020
Tasa de empleo adecuado 40,5% 16,7%
Tasa de desempleo 4,04% 13,3%

Elaborado por: La Autora
Fuente: PDYOT IBARRA, 2021

Como se puede visualizar en el cuadro que antecede, si comparamos entre el afio 2018 y
2020 la tasa de empleo adecuado disminuye considerablemente del 40,5% al 16,7% vy el
desempleo subi6 de manera preocupante del 4,04% al 13,3%, esto se puede aludir a la
emergencia sanitaria por el COVID-19 que sufrimos a nivel mundial, sin embargo al
momento ya se esta saliendo de la pandemia pero se sigue en una crisis econémica y es
mas no se tiene estrategias para superar esta tasa de desempleo y la situacion se esta
caotizando ya que todos los precios de los alimentos de primera necesidad estan subiendo

sin que haya una mejora salarial ni tampoco fuentes de empleo.
1.8.1.4.Social

Temas de actualidad en finanzas

Con la finalidad de contribuir en la generacion de conocimientos financieros a todas las
personas que estén interesadas en el manejo de sus finanzas y a la vez que permitan a la
sociedad tomar mejores decisiones en la administracion de sus recursos economicos,
salvaguardando sus derechos como usuarios del sistema financiero nacional, el centro de
capacitacion a ser creado, ofertara cursos encaminados especificamente a identificar las
caracteristicas del sistema financiero nacional, con base en la normativa que la regula,

para garantizar los derechos de los usuarios financieros.
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Actualmente existe una gran acogida para aprender a llevar un correcto manejo de las
finanzas, porque con el pasar del tiempo cada individuo va creando su plan de vida a nivel
personal, familiar, laboral, lo que despierta el interés en administrar e invertir el dinero,
planear a futuro, estar constantemente actualizado en asuntos financieros, evitar
totalmente el sobreendeudamiento; por esta razon, los cursos que se dictard en el centro
de capacitacion estardn enfocados a la ensefianza-aprendizaje de finanzas, economia y
tributacion.

Metodologias de aprendizaje

La sociedad en estos momentos tiene la necesidad de salir de la ignorancia digital y es
por esto que la educacion ha tenido un cambio sustancial en cuanto a las redes sociales,
plataformas, aplicaciones, etc. Habrd un impacto social trascendental ya que los
profesionales que se contratara son gente experimentada, con vasta experiencia en el

campo economico digital.
1.8.1.5.Tecnoldgico

Dispositivos electronicos més utilizados

Actualmente en el entorno podemos ver como la era digital ha tomado fuerza, lo que se
consideraba un entretenimiento, ahora paso a ser parte de nuestro diario vivir y de nuestras
labores, al igual que mantenernos comunicados con la sociedad en todo momento, a la
vez que hasido una gran oportunidad para innovar el marketing y promocion de productos
y servicios de diversos tipos.

Segun Centribal, (2021) menciona que gracias a la baja de precios en los dispositivos
electronicos, el acceso para conseguirlos ha sido mas demandado, pues la mayor parte de
la sociedad ha visto la necesidad de adquirir los mismos para cumplir sus labores.

La mayor parte de personas han estado en la capacidad de adquirir un Smartphone o

teléfono inteligente por su rapidez y funcionalidad a la vez que han servido para estar
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constantemente informados de los cambios 0 movimientos que se dan en las finanzas a
nivel mundial.

Otros de los dispositivos que han sido muy usados son Tablets y computadores portatiles
pues se han vuelto indispensables en el trabajo diario de toda persona que genera ingresos,
ya que en ellos se pueden almacenar informacion, usar programas para todo tipo de
actividades académicas, laborales, etc. de forma agil.

Todos estos dispositivos ayudaran a que las personas que ingresen a capacitarse en este
centro puedan conectarse de cualquier formay lugar, para que no haya el pretexto de que
no puede ingresar a un curso por no encontrarse presencialmente.

Redes Sociales y Plataformas Digitales mas demandadas

Actualmente la revista EkosNegocios menciona que en nuestro pais las redes sociales
mas utilizadas es WhatsApp con el 96,8%, seguido de Facebook con el 90,4%, vy
YouTube con el 74,7%.

Figura 1: Redes Sociales y Plataformas Digitales

WhatsApp Facebook YouTube Instagram TikTok Twitter Linkedin

Fuente: EkosNegocios 2020
Elaborado por: La Autora
Estas redes y plataformas digitales seran utilizadas para promocionar los cursos de

capacitacion que se impartird en el centro y a la vez estos medios serviran para subir el

contenido digital de las clases dictadas en cada uno de los médulos.
1.9.  Situacion competitiva de la industria
1.9.1. Analisis de PORTER

a) Laintensidad de la rivalidad entre competidores del sector
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En laactualidad hay un alto grado de rivalidad entre las empresas que se dedican a brindan
este tipo de servicios (se trata de servicios de capacitacion) porque en su mayoria son

centros que se diversifican o amplian sus servicios a la ciudadania.

Por lo que quienes tienen en mente abrir un centro de capacitacion tiende a copiar o tener
alguna similitud en todos los &mbitos, habiendo réplicas de baja calidad, con menor costo,
los capacitadores no tienen conocimiento en temas exactos, no hay ningun tipo de
regulaciones por los organismos controladores que es algo esencial al momento de

certificar y obtener una calificacion adecuada para ser reconocida académicamente.

Finalmente se concluye que este proyecto entrard a competir con los grandes centros de
capacitacion, por la vision que se tiene y el anhelo de ser un centro Unico especializado

en este campo.
b) EIl poder de negociacion de los proveedores

Para la implementacion de este proyecto se cuenta con la colaboracion de la empresa
World Computers, ellos serdn quienes proporcionen al centro de capacitacion los equipos
tecnoldgicos como: laptops, computadoras de escritorio, impresoras, proyectores,
microfonos, etc, y el asesoramiento adecuado para su utilizacién. Ademas, la negociacion
en cuanto al costo de los equipos serd a crédito a largo plazo misma que permita la

facilidad de pago y haya un descuento sustancial como clientes prioritarios.

Por otra parte, para crear un servicio eficaz en asesoria financiera, la empresa
COMPUTEC brindara una guia al centro de capacitacion tanto en la adquisicion del mejor
software, antivirus, sistemas de gestion, como en el mantenimiento continuo de los
aparatos tecnoldgicos para un correcto funcionamiento, colaborando con auxilio

inmediato en caso de haber una invasién de virus malicioso o asalto cibernético creando
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unaalianza empresarial que contribuya a la conservacion de la marca, slogan y el prestigio

del servicio.

Como ultimo punto para la creacion de contenido en redes sociales se establecera
convenio con la empresa fotografica AB FOTO otorgando y asesorando para adquirir los
equipos multimedia adecuados como cdmaras digitales, software para edicion de videos
entre otros para realizar publicar diferentes temas en las redes sociales que a tiempo real
promocionen el servicio de capacitacion y asesoria financiera, junto con la participacion

de los clientes en debates, webinars, transmisiones en vivo, etc.

Segln como se dé su funcionamiento este proyecto puede entrar en negociaciones,
convenios, alianzas estratégicas con la empresa publica y privada de forma exitosa,
favoreciendo al incremento, expansion, adquisicion de servicios, captacion de clientes

logrando un mejor posicionamiento en el mercado.
c) El poder de negociacion de los clientes

El presente proyecto estard dirigido a tres tipos de clientes: leales, negociadores e

informados.

Los clientes leales muestran un gran compromiso, generan un impacto positivo en la
expansion del producto o servicio, ademas es un comprador fiel, da buenas referencias,
recomendaciones, se lleva una experiencia positiva, establece un vinculo de confianza
que apoya a reducir los costos, maximiza la inversion, se eleva la innovacién para crear
un programa de fidelizacién en tiempos de crisis que eso ayuda en la mejora continua, sin

paralizar la produccion de forma eficaz y eficiente.

Los clientes negociadores tienen un lado bueno porgue son personas que no se conforman
si no tienen un beneficio personal mayor a diferencia de los demas, siempre busca

descuentos, incentivos para sentirse un cliente especial al lograr su objetivo de compra,
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el lado malo es cuando no se convencen con el precio fijo dando un sermon verbal para
convencer de forma contraria con ello lograr la rebaja deseada estos pardmetros a la
empresa le generaria un desequilibrio econémico si no se sabe lidiar de forma acertada,

también es positivo porque proporciona ideas de como fijar precios al servicio descrito.

El cliente informado es quien tiene mas interés de aprender en temas financieros a
profundidad, es por eso que esta atento a todas las actualizaciones haciendo preguntas,
dando argumentos positivos esto ayuda a crear un espacio de intercambio de ideas para
pulir en errores encontrados al momento de ofrecer el servicio, alcanzando éxito en las

ventas suscitadas.
d) Laamenaza de nuevos entrantes (barreras de entrada)

Como principal amenaza estan las empresas de capacitacion ya establecidas en el canton
Ibarra que son del sector publico y privado, porque al momento que se oferta un nuevo
servicio se origina una competencia entre la empresa antigua que ya tiene su experiencia

con la nueva que tiene su parte innovadora y atractiva.

Lo mencionado anteriormente va también direccionado a una posible conspiracion por
falsos clientes y socios que quieren tener informacion acerca del servicio para dejar fuera
de competencia a la nueva empresa y ocasionar pérdidas irreversibles, esto es

posiblemente un signo de vulnerabilidad al ser un nuevo negocio en el mercado actual.

Para poner en marcha este proyecto es necesario cumplir con los objetivos planteados,
introduciendo con mayor facilidad los servicios de capacitacion y asesoria financiera.
Finalmente, es importante poner atencion necesaria en todos los procesos de la
imparticién de clases, escuchar las sugerencias, quejas, inconformidades para su

respectiva mejora, el poder de convencimiento debe influir de forma positiva en la
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comunicacion diaria, haciendo que se utilice el servicio propuesto por medio de las

herramientas digitales sin efectos adversos.
e) Laamenaza de productos o servicios sustitutos

Las instituciones, universidades publicas o privadas existentes pueden incluir como
materias curriculares o extracurriculares este tipo de capacitaciones, teniendo un aval
educativo por autoridades méas reconocidas, con respaldo continuo a la evolucion y

experiencia demostrada al momento de dictar cursos en diversos temas financieros.

Otro producto sustituto directo son las nuevas certificaciones o actualizaciones que
admiten la necesidad de ser parte del mercado, posicionandose como competidores entre
empresas de capacitacion para ganar clientes, en este punto es importante mantener una
constante capacitacion en las nuevas tendencias al personal docente, administrativo,
ayudando a seleccionar al personal adecuado, ideal con experiencia para dictar los cursos

financieros manteniendo la estabilidad empresarial.
1.10. Matriz Aliados, oponentes, oportunidades y riesgos
MATRIZ AOOR

Tabla 8: Matriz AOOR

ALIADOS OPONENTES

e Ministerio de Relaciones Laborales. e Empresas capacitadoras en
e Gobierno Autdnomo Descentralizado temas contables y financieros.

— San Miguel de Ibarra. e Colegios Profesionales.
e Poblacion Econémicamente Activa. e Organismos publicos de
e Los Microempresarios capacitacion.
e Empresas publicas y privadas.

OPORTUNIDADES RIESGOS
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e Implementar una escuela de e Incremento de centros de
capacitacion con alto nivel capacitacion que prestan los
tecnoldgico. MisSmos servicios.

e Capacitar a personas que quieran e Incumplimiento de los
mejorar su situacion financiera. objetivos trazados por la

e Implementacion de nuevas empresa.
metodologias de ensefianza. e Incremento de la tasa de

e Promocionar los cursos impartidos desempleo.
por redes sociales de manera dinamica e Ataques de cibernéticos.

y atractiva. e Fallasen las TICS.

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion Propia

1.11. Conclusion Diagnostica

Una vez realizada la respectiva indagacién de toda la informacidn presentada, se puede
visualizar que hay muchas oportunidades para dar paso a la constitucion de este centro de
capacitacion y asesoria financiera para crear cultura en el manejo econémico de sus
ingresos, conocer en qué temas financieros hay interés de capacitarse, aprender a manejar

el dinero en tiempos de crisis y prevenir los posibles fracasos de los negocios.
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CAPITULO I

Fundamentacion Tedrica
2.1.Introduccién

El presente proyecto tiene como objetivo primordial ofrecer los servicios de capacitacion
y asesoria financiera a todas las personas del cantdn Ibarra que estén interesadas en
aprender a manejar sus recursos econémicos de manera eficaz y eficiente, para fortalecer
la economia e incrementar la productividad.

Los conceptos que se aplican permiten sustentar teéricamente el proyecto y facilitar la
comprension del mismo, a la vez dar a conocer sobre el trabajo realizado para que los
lectores tomen una idea global de la investigacion, para esto:

En la primera parte se procedié a obtener informacién acerca de la Poblacion
Econdmicamente Activa, misma que ha permitido definir la investigacion a utilizar, los
métodos e instrumentos que se utilizaran durante el desarrollo del presente proyecto.

Se aplicara la investigacion cuantitativa descriptiva, cualitativa exploratoria, cualitativa
explicativa, para conocer el origen del problema detectado a profundidad, generando
propuestas viables en el area financiera.

Se usara como instrumentos a la encuesta y la entrevista, mismas que permitiran obtener

informacién clara y precisa que faciliten el analisis de los resultados.
2.2.0bjetivo

Fundamentar tedrica y metodoldgicamente un proyecto de emprendimiento para la
creacion de una escuela de capacitacion y asesoria financiera, en la ciudad de Ibarra,

Imbabura Ecuador.
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2.3.Fundamentacion metodoldgica
La investigacion

Gleisner (2010) afirma: “Escoger un buen tema es el primer desafio en un trabajo de
investigacion. Al principio puede resultar algo dificil de encontrar, especialmente si se
trata de un tema abierto”

Al respecto se debe manifestar que si fue un desafio el poder encontrar un nombre a este
proyecto, ya que las ideas eran claras pero hasta concretar el tema se tuvo que analizar
diferentes aspectos y situaciones financieras que las personas venian desde antes de la
pandemia sufriendo por no saber como administrar su dinero. Ademas, para poder
concretar el nombre del proyecto, se considerd que el tema este afin con el titulo a obtener

en la carrera de Ingenieria en Contabilidad y Auditoria CPA.
2.3.1. Tipos de investigacion.

Sampieri (2019) Sefiala que: “Visualizar qué alcance tendrd nuestra investigacion es
importante establecer sus limites conceptuales y metodologicos”™.

En concordancia con lo que el autor sefiala, el proyecto va dirigido a un grupo especifico
de personas como son la poblacion econémicamente activa misma que tiene la necesidad
de aprender a administrar sus propios negocios, su tiempo y recursos.

Para el presente proyecto se utilizaréa:
2.3.1.1.Investigacidn cuantitativa descriptiva:

Tinto Arandes (2018), manifiesta:
“Los estudios descriptivos se ponen a realizar esencialmente una medicion precisa entre
una o mas variables de la poblacion definida o muestra de dicha informacion. La

descripcion es, pues un discurso que evidencia y significa el ser de una realidad a través
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de sus partes, rasgos estructurales, cualidades, propiedades, caracteristicas estructurales
o circunstancias”

Para el presente proyecto se utilizara la investigacion descriptiva a través de la cual se
recopilara informacion cuantificable para ser utilizada en el analisis estadistico. También
servird para obtener informacion sobre el actuar financiero de los ibarrefios al momento
de manejar dinero: cudnto gasta, cuan to invierte, cuanto gana y conocer que tan

preparados estan las personas para endeudarse responsablemente.
2.3.1.2.Investigacion cualitativa exploratoria:

Zafra Galvis (2006) indica:

“Los estudios exploratorios se efectian normalmente, cuando el objetivo es examinar un
tema o problema poco estudiado o que no ha sido abordado antes”

En tiempo de pandemia, la cultura financiera comenzé a tener demasiada importancia ya
que ninguna persona estuvo preparada para solventar financieramente sus necesidades
bésicas; es por esto, que en el presente proyecto se utilizara este tipo investigacion, con
el fin de conocer cuales fueron las estrategias que cada persona utiliz6 para salir de esta

crisis.
2.3.1.3.Investigacion cualitativa explicativa:

(Baptista 2009) dice:

“Su interés se centra en explicar porque ocurre un fendémeno y en qué condiciones se
manifiesta, o porque se relaciona dos o mas variables.”

Se utilizara esta investigacion en el presente proyecto para dar a conocer los resultados
que se obtengan, luego de la aplicacion de la encuesta y entrevista respectiva. ~ Ademas,
ayudara a dar a conocer como las personas se idearon para proponer nuevos

emprendimientos y salir adelante luego de haber perdido los ingresos de sus negocios.
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2.3.2. Métodos de investigacion
2.3.2.1. Método Deductivo

Chaur (pag. 81, 2015) argumenta: el método deductivo “es propio de las ciencias formales
(como la matemaética y la l6gica), consiste en ir de lo general a lo particular, mediante el
uso de y/o silogismos, utilizando la légica para llegar a conclusiones, a partir de
determinadas premisas”.

Con este método se observara la situacion actual del COVID-19 y los efectos causados
en la economia y salud de la localidad como factor primordial, buscando cuales fueron
los principales ejes de productividad méas afectados segun la respuesta en las encuestas

realizadas a la ciudadania.
2.3.2.2.Método Inductivo

Arbelédez (2016) indica: “Los argumentos inductivos van de los casos particulares a una
hipotesis general. Por lo tanto las inferencias inductivas son ampliadoras o no
explicativas: las conclusiones van mas alla de lo que esta contenido en sus premisas”

El método inductivo servira para analizar el poco conocimiento financiero que tiene cada
una de las personas y como esto afectd en la situacién pandémica, esto se lo realizara
mediante dialogos de forma abierta donde cada opinién seré analizada, clasificada para

determinar el grado de interés en capacitarse y asesorarse financieramente.
2.3.3. Tipos de muestreo

2.3.3.1.Muestreo probabilistico o no probabilistico

Muestreo no probabilistico por conveniencia

Segln (Weirs 2006) afirma: “Se conoce como muestreo por seguimiento, se hace la

seleccién por la conveniencia econdmica, de tiempo u otra consideracion. Los
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resultados que arroja son muy sesgados debido a la escala de representatividad que puede
presentar dicho segmento. Este método también es utilizado en encuestas preliminares”

Para el desarrollo del proyecto se aplicé este tipo de muestreo porque en la poblacion de
mercado que se va a investigar, se va a identificar las tendencias que tienen las personas

y con esto se podré fortalecer los resultados planificados.
2.3.3.2.Poblacién

En el presente proyecto de emprendimiento para su desarrollo se ha seleccionado a los
habitantes de la Ciudad de Ibarra del 2021, en el rango de edad es de 15 a 65 esto
representa el 50% de la poblacién del canton, perteneciente a la Poblacion
Econdmicamente Activa de la ciudad de Ibarra, tomando en cuenta a personas que se
dedican a actividades de: artesanias, manufacturas, textiles, madereras, comercio entre

otros..

En el siguiente cuadro se tomé en cuenta una variacion anual de la sociedad a estudiar

como lo demuestra el siguiente cuadro:

Tabla 9: Calculo de la poblacién

Datos Ciudad de Ibarra
Habitantes de la ciudad de Ibarra Censo 2010 181.175 habitantes
Tasa de crecimiento poblacional 1,62%
Tasa de defuncién poblacional 4,3%
Habitantes de la ciudad de Ibarra al 2021 221.149 habitantes
Personas de 15 a 65 afios 52% -- (221.149 x 52%) = 114997
Poblacion Econdmicamente Activa de la 77,12% -- (114997 x 77,12%) = 88686
ciudad de Ibarra

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacién Propia

Como se puede visualizar de acuerdo a la tabla antes descrita, el universo es de 88.686

habitantes, de este total se calculara mediante la aplicacion de la formula el tamario de la
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muestra, misma que servira para saber a qué nimero de personas se aplicara la encuesta
respectiva con la finalidad de obtener toda la informacion acerca de la necesidad,
factibilidad y aceptacién del proyecto en el mercado actual.

Todos estos datos fueron tomados del PDYOT del Gobierno Autonomo Descentralizado

Municipal del Cantdn Ibarra 2020-2040.
2.3.3.3.Seleccién de una muestra

De acuerdo a los datos que se tiene se procedi6 a aplicar la siguiente formula:

Muestra finita

Este tipo de muestra se aplica porque el universo es contable y la variable tiene una

categoria definida, se ajusta al total del caso a estudiar.

_ Nx* Zap=q
d2(N—-1)+Z2xpx*q

n

2.3.4. Técnicas e Instrumentos
2.3.4.1.Encuesta

Para la presente investigacion se ha seleccionado como instrumento de investigacion la
encuesta, misma que estd compuesta por 17 preguntas cerradas y seran aplicadas a la
Poblacion Econémicamente Activa del Canton Ibarra, aqui cada persona elegird a su
conveniencia la respuesta mas adecuada, con esto se buscara saber cuales son las

necesidades, peticiones, sugerencias en lo referente a capacitacion y asesoria financiera.
2.3.4.2.Entrevista

Ademas de la encuesta, también se utilizara el instrumento de la entrevista con la finalidad
de obtener un criterio mas claro y exacto acerca del emprendimiento. La entrevista sera

aplicada a gerentes de centros de capacitacion, en especial al gerente de
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CECAMI el Ingeniero Fausto Xavier Davila Rodas quien lidera la empresa municipal de

capacitacion, pues coordina cursos con diferentes temas de interés para la ciudadania.

La entrevista contiene 10 preguntas abiertas donde cada entrevistado expresara su punto
de vista en relacion a la constitucién de un nuevo centro de capacitacion para la

ciudadania ibarrefia.

También se entrevistard a personas duefios de negocios, emprendimientos, fabricantes
entre otros que llevan a cabo una actividad comercial, productiva, servicios para conocer
coémo esté la situacion actual de su negocio y a la vez saber cuales fueron las alternativas

que utilizaron para sobrevivir en pandemia a nivel personal y de negocio.
2.4.Fundamentacion de la propuesta

2.4.1. Términos Generales

2.4.1.1. Emprendimiento

Segun el autor Sierra (2014) es la capacidad de disefiar una idea, con base, fundamento
que permita implementar un proyecto identificando oportunidades, a travéz de factores
externos como econdémicos, culturales, sociales, ambientales, culturales, también factores
internos como es la organizacion territorial, el grado de aceptacion y la disponibilidad de
recursos monetarios.

En la actualidad la situacion econémica ha obligado a las personas a disefiar nuevas
oportunidades de negocios innovadores para satisfacer las necesidades que demanda la

sociedad, con la finalidad de generar ingresos para el sustento diario.
2.4.1.2. Negocio

Segun Pigneur (2010) manifiesta que es la descripcidn de las bases sobre las que una
empresa empieza a crearse, proporcionando y captando valor, describiendo cuéles seran

los objetivos a cumplir, los beneficios y las necesidades a cubrir.
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Para la creacion de un negocio es importante planificar el servicio que se va a ofrecer a
los clientes y a cambio de esto se generara una rentabilidad que permita cubrir los gastos

que demanda la creacion del mismo.
2.4.1.3.Factibilidad

De acuerdo a lo que manifiesta (Luna 2010), es el analisis de una empresa para establecer
si el proyecto propuesto sera exitoso, cudles seran las condiciones, que tipo de
contribucion har a la sociedad, como seran invertidos los recursos como tiempo, dinero,
espacio, materia prima y equipamiento, incluyendo como importante el desarrollo de
criterios, pensamientos, conductas para fomentar una mentalidad de cambio de vida y

cultura.
2.4.1.4 Estudio de Mercado

De acuerdo Philip Kotler (2002) es una técnica que “consiste en reunir, planificar,
analizar, comunicar de manera sistematica los datos mas relevantes para conocer la
situacion actual que atraviesa la empresa.

Esta técnica sera utilizada en el presente proyecto para obtener la respuesta de aceptacion
del servicio ofertado y con esto poder planificar la estrategia mas idonea para evitar copiar

ideas ya creadas por otras empresas.
2.4.1.5.Clientes

Para Pursell (2021) considera que: “los clientes son personas interesadas en adquirir un
producto o servicio de su conveniencia”.

En el presente proyecto los clientes seran todas las personas que quieran aprender a
manejar sus ingresos economicos y deseen generar un negocio o emprendimiento el

mismo que satisfaga sus necesidades.
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2.4.1.6.0ferta

Espejo (2011) dice: “Son los servicios que estan dispuestos a ofrecer a los posibles precios
del mercado”. Para comprender mejor esta definicion, (ARMSTRONG 2013) es la
combinacidn de informacidn y experiencias que se ofrecen para satisfacer una necesidad

0 deseo al momento de adquirir un servicio.
2.4.1.7.Demanda

(Castro 2021) manifiesta: “Es uno de los principales factores utilizados por las empresas
para fijar los precios del producto o servicio” en si se analiza el comportamiento de los

consumidores donde influyen los intereses, necesidades y tendencias.
2.4.1.8.Estudio Técnico

Segun (M. C. Padilla 2008) “busca responder las principales interrogantes: como, donde,
cuanto, y con qué bienes producira el proyecto” para crear una funcién ideal en el manejo
adecuado de recursos.

Mientras que (Urbina 2010) hace una observacion al momento de hacer otros estudios
como la seleccidn de equipos, tecnologia, para la reparticion de los espacios para cada

area a conformar, elegir al personal adecuado.
2.4.1.9.Marketing Digital

Segun (Kotler 2013) aduce que: “el nuevo marketing es sobre las redes sociales y una
nueva forma de relaciéon con los clientes” es comprendido como una forma de
comunicacion moderna que tumbo a la tradicional haciendo la productividad mas agil,
logrando influenciar en el comportamiento de los consumidores, administradores,
creando estrategias e intercambiando ideas no solo con medios comerciales sino politicos,
sociales, climaticos, etc. Elaborando estrategias para innovar en la creacion de nuevos

productos y servicios para la sociedad.
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2.4.2. Términos Especificos
2.4.2.1.Capacitacion

Segun (Chiavenato 2011) aclara que: “La capacitacion es el proceso educativo a corto
plazo, aplicado de manera sistematica y organizada, por medio del cual las personas
adquieren conocimientos, desarrollan habilidades y competencias en funcién de objetivos
definidos”.

El presente proyecto se enfocard precisamente a ofertar cursos a corto plazo, la
capacitacion se dard de manera rapida y el agregado principal sera la practica lo que

garantizara que la ensefianza-aprendizaje sea satisfactoria.
2.4.2.2.Asesoria

Segun (Martinez 2006) afirma que: “Es un servicio que se brinda a los miembros de una
institucion educativa o a un individuo en el puesto de trabajo, dirigida a la correccion,
complementacion o actualizacion de conocimientos, habitos, habilidades, y modo de
actuacion de los ejecutivos educacionales”.

Es por esto que en el presente proyecto se dictaran cursos de capacitacion con la finalidad
de actualizar los conocimientos de los participantes y a mas de esto, ensefiarles a manejar
de manera correcta los ingresos que producen los negocios 0 empresas a las que se

dedican.
2.4.2.3.Finanzas

Segtin (V. M. Padilla 2014) indica que: “Es el conjunto de actividades que, a través de la
toma de decisiones, mueven, controlan, utilizan, administran el dinero y otros recursos de

valor”.
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Dentro de los modulos que se ofertara al publico la mayor parte de cursos se refieren a
ensefiar el manejo correcto de la parte financiera como: gasto, ahorro e inversion para asi

aprovechar las oportunidades de mejora continua.
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CAPITULO 111

Propuesta
3.1.Introduccion

En este capitulo se presenta la propuesta donde se detallan tanto el objetivo general, como
los objetivos especificos, implementando un modelo de negocio para brindar un servicio
de calidad a los potenciales clientes.

En primer lugar, se analizara las variables diagndsticas utilizando el lienzo de canvas,
donde se dara a conocer cada uno de los elementos que intervienen en el mismo, con la
finalidad de saber el grado de acogida que tendré el centro de capacitacion y asesoria
financiera en la ciudad de Ibarra.

En segundo lugar, se define los instrumentos de investigacion a utilizar como la encuesta
y la entrevista; ademas se explica la forma de célculo para sacar la muestra y analizar
resultados conseguidos.

Finalmente se mencionara sobre la oferta, demanda, precio, plaza, promocion, publicidad
y servicio que ofreceréa el centro de capacitacion.

Ademas, se dara a conocer las conclusiones a las que ha llegado con la realizacion del

presente proyecto y se procederda a realizar las recomendaciones correspondientes.
3.2.0bjetivo general

Disefiar la propuesta de creacion de una escuela de capacitacion y asesoria financiera,

en la ciudad de Ibarra, Imbabura Ecuador.

3.3. Objetivos especificos

* Implementar el modelo de negocio E-Learning para crear el centro de capacitacion y
asesoria financiera en la modalidad presencial y virtual en la ciudad de Ibarra.

* Realizar un estudio de mercado de la oferta y demanda en relacion al servicio de

capacitacion y asesoria financiera del cantén Ibarra.
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* Hacer un estudio técnico-administrativo que permita precisar la macro-micro
localizacion del centro de capacitacion, la capacidad instalada, el tipo de recursos, el
monto de financiamiento necesario para el levantamiento del proyecto a realizar en la
ciudad de Ibarra.

* Elaborar un estudio financiero que permitira visualizar la rentabilidad del centro de

capacitacion y asesoria financiera.
3.4.Modelo de negocio

3.4.1. Modelo de Negocio E-Learning

Para el presente proyecto, se ha elegido este modelo de negocios porque permite un mejor
desenvolvimiento académico tanto del docente como del estudiante, con una gran ventaja
de poder personalizar el aprendizaje a gusto del cliente satisfaciendo su necesidad de

comprender el curso ofertado.

Esto se adapta a la nueva modalidad de estudio virtual y presencial por lo que se crea los
horarios, segun el tiempo disponible de cada persona, aprovechando la ayuda tecnolégica
como son: las redes sociales, plataformas, etc., logrando una formacién académica mas
agil, ordenada mediante un monitoreo permanente de las actividades, evaluaciones,
participacién. Finalmente se realizara la promocion de este servicio de forma innovadora
mediante la creacién de contenido digital actualizado en blogs, disefio de paginas web,

webinars, campafias publicitarias dandose a conocer como un Infoservicio.
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3.4.2. Lienzo CANVAS

Tabla 10: Lienzo de Canvas

SOCIOS CLAVE

Socios estratégicos:
SETEC

Docentes Calificados
SRI

PROVEEDORES:
World Computers
CNT

Provesum Cia. Ltda.
AB FOTO

ACTIVIDADES CLAVE

Realizar convocatorias de
capacitacion 'y asesoria
financiera mensualmente.
Planificacion y ejecucion
del cronograma de
actividades académicas. .
Posteo de actividades en
redes sociales.

Asistencia inmediata al
cliente cuando requiera.
Seguimiento post
capacitacion y asesoria.

RECURSOS CLAVE

Equipo de computacion,
oficina y utiles de oficina.
Recursos humanos
Aplicaciones digitales

PROPUESTA DE VALOR

Brindar servicios de capacitacion y
asesoria financiera en modalidad
presencial 'y  virtual, mediante
estrategias dinamicas de ensefianza-
aprendizaje con el apoyo de
herramientas digitales, que incentiven a
crear una cultura financiera generando
habitos de ahorro, consumo, inversion
y endeudamiento responsable.

RELACION CON CLIENTES

e Realizar actividades definidas
en un proceso ldgico, basado
en la introduccién del servicio,
posicionamiento y fidelidad de
clientes.

e  Atencidn personalizada y
colectiva.

e  Generar confianza mediante un
didlogo acerca de la situacion
financiera del cliente.

CANALES

Facebook

Instagram

YouTube

WhatsApp

Zoom

Plataforma educativa

SEGMENTOS DE CLIENTE

Personas que tengan pequefias y
medianas empresas.

Emprendedores dedicados a la venta
de diversos productos y ofrecimiento
de servicios en linea.

Personas con problemas de manejo de
dinero.

Negocios que tienen falta de
adaptabilidad a la nueva realidad.
Poblacion entre 15 a 65 afios de edad de
la ciudad de Ibarra.

ESTRUCTURA DE COSTOS

Publicidad

Adquisicion de equipos de computo y de oficina.
Mobiliario de oficina
Insumos de papeleria

Adquisicion de Antivirus y Plataformas.

Arriendo del Inmueble
Constitucion y legalizacion

FUENTES DE INGRESOS

e  Entrega de certificados avalados
e  Contrataciones por entidades publicas y privadas.
e  Suscriptores en redes sociales.

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Propia
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3.4.3. Descripcion de los elementos CANVAS
3.4.3.1.Segmento de clientes

Tabla 11: Mapa de Empatia

¢ Qué oye?

¢ Qué ve?

No hay supervision de los entes
reguladores.

La calidad del servicio es baja.
Contrato de capacitadores con poca
experiencia.

Las clases son mondtonas y poco
entendibles.

Hay centros de capacitacion
ilegales.

Quejas en redes sociales acerca del
mal servicio.

Publicidad engafiosa.

Las clases son mas tedricas y menos
précticas.

¢ QUuEé piensa y siente?

¢ Qué dice y hace?

Siente la necesidad que haya una
escuela de capacitacion  que
garantice la ensefianza-aprendizaje
en asesoria financiera.

Busca que los entes reguladores
supervisen las actividades del
proceso de capacitacion.

Atenciéon personalizada de forma
particular donde se le de toda la
importancia que requiere el cliente.

Aceptacion al centro de capacitacion
y asesoria financiera.

Dar a conocer en redes sociales el
prestigio que ha obtenido al ofertar
estos cursos de capacitacion.
Seguimiento personalizado de la
ensefianza-aprendizaje a cada uno de
sus clientes.

Publicidad constante en los medios
digitales de los cursos a ofrecer.

Esfuerzos

Resultados

Ofertar cursos a bajo costo.

Costear los salarios de personal
altamente capacitado.

Para la ensefianza se utilizara
material actual y de calidad.

Se mantendra actualizado el soporte
tecnoldgico a pesar de su alto costo

Demanda de clientes.

Habra excelente calidad en el
servicio.

Precios accesibles de los cursos.
La ensefianza-aprendizaje estara
orientada a la préactica en el campo
real.

Se buscara a futuro la certificacion
internacional.

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Propia

El servicio de capacitacion y asesoria financiera estara orientado a la poblacion
comprendida entre 15 a 65 afios que tengan pequefios, medianos negocios, sean

emprendedores, fabricantes de materia prima y a quienes tengan interés en aprender a
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manejar los recursos monetarios para una correcta toma de decisiones al momento de
enfrentar alguna crisis econémica, como también el saber invertir, gastar o endeudarse
segun las posibilidades econdémicas que disponga cada individuo sin perjuicios a largo

plazo.
3.4.3.2.Propuesta de valor

Para impartir las clases del centro de capacitacion y asesoria se contratara a profesionales
calificados, que tengan experiencia en temas financieros actualizados. Ademas, se creara
un cronograma de actividades, horarios de clases adaptado a la modalidad virtual y
presencial. Se abrird convocatorias mensuales, se dard seguimiento post capacitacion a
cada individuo con la finalidad de observar los resultados del servicio y cémo lo han

puesto en practica para su vida diaria.

Actualmente, en la ciudad de Ibarra el servicio de capacitacién implementado por algunas
instituciones, no ha tenido una constante innovacion, por lo que la forma tradicional de
impartir conocimiento ha tomado fuerza perjudicando a la ciudadania al momento de
tomar decisiones en sus finanzas, obligando a recurrir al sobreendeudamiento, cierre de
negocios e inclusive realizar actos ilegales para tener una estabilidad econdémica; por esto
el centro de capacitacién brindara cursos encaminados al correcto manejo y distribucién

de sus ingresos para evitar que los negocios fracasen.

Se satisface la necesidad de aprender a manejar los recursos econémicos de manera
innovadora y dindmica, aplicando ejercicios practicos para la vida diaria, adaptado al
tiempo, espacio del cliente, otorgando certificacion con el aval académico autorizado que

también sera una garantia para la hoja de vida de cada persona.

A continuacion, se describe cada uno de los modulos que el centro de capacitacion y

asesoria impartira en clases:
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Tabla 12: Médulos de Capacitacion

Contenido Modalidad Duracion Beneficios
Tema: La Microempresa y la Caja Familiar 2 horas | Virtual:
E « Planificacion de negocio diarias por 5 | El cliente podra elegir el horario
= | » Elaboracion de un flujo de caja familiar y de negocio. dias y | Conexion por plataformas e internet.
- £ | Importancia de las remesas e ingresos extra en la Evaluacién Los conocimientos  adquiridos  seran
o © economia familiar. Final. cimentados en un 60%.
S Lc'é Tema: Ahorro Familiar y Contrato de Seguro Virtual La conexién mental retiene mas informacion.
'O — . . - . - -y - — - 7
-l Identnfl_car los tipos de ahc_)r_ro. _ Presencial 2_ _ horas | El ma’FerlaI _ didactico digitalizado sera
= O |+ Especificar las metas familiares en corto, mediano y diarias por 5 | compartido a tiempo real.
§ largo plazo. dias y | Conexion desde cualquier momento y lugar.
wl | Tipos de Seguro Evaluacién
+ ¢Qué tipo de seguro debemos contratar segun Final.
nuestras necesidades?
Tema: Acceso a Crédito. 5 horas La informacion  serd&  constantemente
— | * ¢Quées el crédito? . actualizada si requiere modificaciones.
< . . diarias por 5 e .
e | Tipos de credito dias Identificacibn de cada estudiante 'y
O |+ ¢Como ser un deudor responsable? Y seguimiento académico de las actividades.
D Y . . Evaluacion . . .
N Sl ¢ Como evitar el sobreendeudamiento? Final Supervision post capacitacion y asesoria.
2 a Virtual '
-g @ | Tema: Autoconsumo Presencial Presencial:
O = s 2 horas ) L
S & |+ ¢Quées el autoconsumo? diarias Dor 5 Espacios de discusion y debate en temas
8 + Autoconsumo correcto dias P especificos para una mejor interaccion entre
8 |+ Formas de controlar y medir el autoconsumo. Evaluacion Y| docente y estudiante.
W . Usode tarjetas de crédito y débito Final Aplicacion de Networking con otros docentes

particulares para realizar charlas, webinars.
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Tema: Presupuesto, Costos y Precios. El feedback serd mas dindmico y préactico al
o | Importancia del presupuesto. momento de haber exposiciones, se
‘= |+ Identificar los gastos necesarios e innecesarios. 1 hora diaria | retroalimentara en puntos especificos que no
& |- Elaboracion de presupuesto de negocio y familiar. por 5 dias y | hayan sido comprendidos en la hora de clase.
. 5 . Identificando los costos fijos y variables de tu E_valuacién Compartir to.do tipo de op_iniongs y criterios
o = negocio. Virtual Final. para tener exito en la clase impartida.
= | |- Fijael precio de tu producto o servicio Irtual
T @ | Estados Financieros. Presencial
§ £ | Tema: Declaracion de IVA, Mensuales, Semestrales, Aplicacion  del aprendizaje de forma
8 Anuales, Impuestos 1 hora diaria | €xperimental y kinestésica.
o |* Adecuado manejo pagina del SRI. por 5 dias y | Atencion personalizada en temas que haya
u‘j Actualizacion de las reformas tributarias.Leyes y Evaluacion dificultad, poca comprension y limite de
Beneficios. Anexos Final. tiempo.

Elaborado por: La Autora
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3.4.3.3.Relacion con los clientes

Para que los clientes tengan conocimiento de los medios donde se ofrecera el servicio
sera directa entre cliente y secretaria, mediante redes sociales, telefonia fija y consultas
presenciales, por lo que se ha optado por brindar una introduccion del funcionamiento del
centro, las modalidades de estudio, formas de pago, ademés de una pequefia evaluacion
de cudles son las necesidades de aprendizaje a cubrir para el usuario generando confianza
y credibilidad.

Adicional a lo mencionado si el cliente 0 un grupo de personas desea una atencién mas
personalizada tendra que agendar una cita previa fuera del horario de clases o en horas
libres que el docente tenga a disposicidn, con la intencién de generar un dialogo profundo

en la situacion financiera actual para brindar una solucion adecuada.
3.4.3.4.Canales

Para que el servicio de capacitacion y asesoria sea mas agil, efectivo, y en tiempo real se
creara contenido digital de las clases impartidas, subiendo a redes sociales donde la
sociedad estard mas familiarizada de como se lleva los procesos académicos, despertando
el interés de aprendizaje en temas contables y financieros; el alumno mediante una
plataforma digital disponible las 24 horas podra revisar las clases pregrabadas que le

permitira retroalimentarse con facilidad en el contenido de cada tema visto.
3.4.3.5.Fuentes de ingreso

Para que se lleve a cabo este proyecto de emprendimiento y sea sostenible la principal
fuente de ingreso es el pago del curso que estd compuesto por médulos de aprendizaje

direccionado a la capacitacién y asesoria financiera generando una cultura financiera
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que ayuda a forjar los conocimientos, habilidades, destrezas en la utilizacion del recurso
monetario, mejorando la situacién econdémica de cada persona dia a dia.

Para diversificar los ingresos se ha puesto a disposicion la contratacion del servicio por
parte de entidades publicas y privadas que estén interesadas en brindar un apoyo
extracurricular a los institutos, universidades, etc., finalmente la suscripcion en redes

sociales que ayudan a generar ganancias mediante contenido exclusivo.(YouTube).
3.4.3.6.Actores clave

Como actor clave principal estd la SETEC porque es un organismo regulador en la
supervision de la calidad académica en los centros de capacitacion, el mismo otorgara un
aval que garantizara la ensefianza-aprendizaje de los temas a estudiar mediante la

certificacion.

Seguidamente el Servicio de Rentas Internas que brindara mensualmente informacion
actualizada acerca del tema tributario, facilitando a los docentes en la elaboracion del plan

de estudios al momento de transmitir el conocimiento a los alumnos.

Finalmente, los docentes calificados que impartirdn e interactuaran de forma dinamica
con los estudiantes en las clases de cada mddulo llevando a cabo el cronograma de

actividades académicas en los tiempos establecidos.

El centro contard con proveedores clave como principal La Corporacion Nacional de
Telecomunicaciones que brindara el servicio de internet, telefonia fija porque es una
herramienta fundamental para el funcionamiento del centro de capacitacién en sus dos
modalidades; ademas se ha tomado en cuenta a entidades comerciales que asesoraran en
la adquisicién correcta de equipos de computacion, oficina, antivirus, software generando
fluidez en la red ofreciendo un servicio de calidad libre ataques cibernéticos, realizando

un mantenimiento correctivo, preventivo mensual de todos los elementos
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tecnoldgicos y para que el centro se mantenga abastecido de suministros de oficina se
solicitard un proforma para la compra de los mismos segun el presupuesto designado

dando agilidad en los procesos tanto académicos como administrativos.

Para resaltar el servicio se creara contenido digital por medio de una cdmara profesional
en alta definicion para tomar fotos, de como es el desempefio académico de los estudiantes

en horas de clase para posteriormente subir a redes sociales a tiempo real.
3.4.3.7.Actividades clave

Para ofrecer el servicio de capacitacion y asesoria se llevara a cabo un proceso
sistematizado, el mismo tiene actividades clave como las siguientes: realizar
convocatorias de apertura a los cursos a inicios de cada mes en fechas exactas para dar
paso a nuevos estudiantes, en este lapso podran separar su cupo con el pago respectivo o
dando la primera parte del valor del curso donde automaticamente estan en la lista
estudiantil.

Dar a conocer el cronograma de actividades académicas a realizar en horas de clase,
mediante la ejecucion de tareas, evaluaciones y participacion en el desarrollo de estudios
de caso con la finalidad de mantener activo el aprendizaje de cada alumno, todos estos
procesos realizados se postearan en redes sociales para mayor conocimiento e inclusive
la sociedad podra dar su opinion con respecto al servicio para dar mejoras al mismo.
Quienes desean contratar el servicio de forma personalizada podran agendar una cita con
el profesional a disposicion quien atendera su requerimiento, inquietud, inconformidad o
un tema especifico que no ha sido comprendido.

Para que el servicio sea completo y seguro cuando las personas estén interesadas en

conocer mas de los cursos ofertados podran llamar al centro de capacitacion donde se le
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atendera e informard inmediatamente acerca de los mddulos, costos, modalidades,
horarios para que pueda elegir a su conveniencia.

Finalmente al momento de terminar el curso se pedira a cada usuario llenar una encuesta
para saber el grado de aprendizaje y conocer cuan satisfactorio fue el servicio otorgado.
3.4.3.8.Recursos clave

Para que la sociedad pueda tener un mejor acceso al servicio de capacitacion, podran
acceder a las instalaciones del centro previamente adecuadas con el mobiliario, equipos
de computacion, telefonia e internet en las aulas donde se distribuiran a los participantes
segun en orden de inscripcion, orden alfabético, logrando un mejor entendimiento del
proceso academico a desarrollarse, contratando personal docente altamente calificado con
experiencia en temas financieros y contables, aplicando métodos dinamicos en el
aprendizaje para generar interés entre los usuarios entregando certificacion avalada.

Se utilizara aplicaciones digitales para las dos modalidades con la finalidad de capacitar
y tener mejor comunicacion con los usuarios.

3.4.3.9.Estructura de costos

Para dar funcionamiento al centro de capacitacion se establecio un presupuesto en orden
prioritario en base al modelo de negocio, con la finalidad de que los costos y gastos a
realizarse sean accesibles, logrando obtener ganancias para cubrir todas las necesidades
de todo el cuerpo docente y administrativo durante el proceso académico dando a conocer

el servicio a toda la sociedad.
3.5. Estudio de mercado
3.5.1. Disefio de la investigacion de mercados

Para desarrollar este fase, se aplicara una investigacion de tipo cuantitativa a través de
una encuesta compuesta por 17 preguntas de seleccion, a emprendedores, negociantes,
duefios de locales, obteniendo informacion mas especifica acerca del grado de interés en
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capacitarse financieramente, cuanto estarian dispuestos a pagar, la modalidad de estudio,
que aspectos tomarian en cuenta para adquirir el servicio, esto ayudara a determinar la
oferta y demanda; también se empleara una entrevista compuesta de 10 preguntas de
opinién a duefios de diferentes centros de capacitacion de la ciudad de Ibarra, con el
objetivo de adquirir informacion acerca de como es el desempefio docente, las horas de
clase, los temas a dictarse, el costo de los cursos y pedir una sugerencia de como llevar a

cabo este proyecto en la vida real.

Una vez reunidos todos los datos se hara un analisis de las distintas variables para

determinar la viabilidad y aceptacion del proyecto.
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3.5.2. Matriz de variables del estudio de mercado

Tabla 13: Matriz de variables del estudio de mercado

intervendran en el

Plataforma Educativa
Evaluacion

Objetivo General Objetivos Especificos Variables Indicadores Técnica Fuente de Informacién
Averiguar la demanda Demanda g/le ?\r/(;g?(;)s()lﬂeetclj\é?nan dan Emprendedores
existente del servicio de Frecuencig de uso del Comerciantes
capacitacion y asesoria Servicio Encuesta
.| financiera en la ciudad . N Productores
Desarrollar un estudio de Ibarra Beneficios e interés del
de  mercado para ' servicio. Duefios de negocios conocidos.
analizar las variables Indagar en la oferta en Oferta Que servicios ofrecen Gerentes de centros de capacitacion de gran
oferta, demanda, los servicios de otras empresas. trayectoria en la ciudad de Ibarra.
roducto, precio, a la A . {
P : P capacitacion y asesoria Numero e  empresas Encuesta
vez innovar N | financiera en la ciudad vigentes.
estrategias académicas
4 ..~ | de Ibarra.
para brindar el servicio
de  capacitacion . . i abli - o
capac X y Investigar el rango de Precio Precio de Venta_al Pablico Demandantes del servicio de capacitacion.
asesoria financiera y recios que maneian los de la competencia.
determinar la viabilidad | P a jan « Formas de Pago Administradores de centros de capacitacion
. centros de capacitacion . Encuesta .
del mismo en el ol aue esta dispuesto el Alcance pago del cliente. vigentes.
mercado. yeq P Entrevista
cliente a pagar por el
servicio.
Analizar al ran - racteristi I . o
allzar cuales scra Servicio Ca acteristicas de Demandantes del servicio de capacitacion.
los procesos, personal, servicio
distribucion y Modalidad de Estudio Encuesta Centros de capacitacion mas conocidos en la
publicidad que Servicio al Cliente Entrevista ciudad.Integrantes de la  Poblacion

Econdmicamente Activa.
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centro de capacitacion y Certificacion

asesoria.

Establecer el  lugar Plaza Canales de Distribucién Ciudadania Ibarrefia
apropiado para Lugar de Preferencia Encuesta

constituir el centro de Entrevista

capacitacion.

Definir el tipo de Promocién y Redes Sociales Ciudadania Ibarrefia
oublicidad para dar a| Publicidad MeSl')‘l’fcifaeriS:m“”'cac'O”

conocer el nuevo centro )F/’rrc))mociones ' de Encuesta

de capacitaciones vy Temnorada Entrevista

crear lazos de fidelidad P

con los clientes.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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3.5.3. Segmentacion de mercados
3.5.3.1.Geogréfica

La Provincia de Imbabura cuenta con 6 cantones: lIbarra, Antonio Ante, Otavalo,
Cotacachi, Pimampiro, Urcuqui.

Esté situada hacia el norte en la region més elevada del Ecuador la misma esta ubicada
a 115 km al suroeste de Quito a 125 km, al norte con la ciudad de Tulcan con una latitud
de 2.225 m.s.n.m, al oeste con la provincia de Sucumbios y Esmeraldas. El nicho de
mercado al que se va a dirigir la presente investigacion es la Poblacion Econdmicamente
Activa del cantdn Ibarra ubicado en la provincia de Imbabura, Ecuador. (PDOT
IMBABURA, 2022, pag,17).

Ibarra es considerada como la ciudad blanca con mas movimiento turistico,
gastrondmico y de negocios donde cada vez grandes franquicias vienen a invertir sus
capitales, ademas hay mucha gente que se dedica a los empredimientos y tienen sus
propios negocios

3.5.3.2.Demogréfica.

En este segmento se eligi6 a personas comprendidas en el rango de edad de 15 a 65 afios
de edad que generen ingresos mediante actividades comerciales, textiles, alimenticias
entre otras porque en algin momento de su vida necesitaron o tuvieron capacitacion
financiera para llevar correctamente cada movimiento monetario para tomar decisiones
a favor de sus negocios con resultados positivos. Estas personas buscan adquirir
conocimientos en centros de capacitacion que cuenten con un aval académico, métodos
de ensefianza innovadores, atencion personalizada, modalidades de estudio para todo
tipo de necesidades, con el afan de brindar un servicio completo que tenga beneficios

en su diario vivir.
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El canton Ibarra hasta la actualidad tiene una poblacion de 221.149 habitantes segun el
(PDOT IBARRA,2020, pag 35), donde 107.396 son hombresy el 113. 753 son mujeres;
la zona urbana comprende la poblacion del 48,05% masculina y el 51,95% femenina,
mientras que la zona rural comprende la poblacion del 50,29% masculina y el 49,71%
femenina. ElI INEC manifiesta que el canton tiene el 1,62% de crecimiento poblacional

anual a nivel cantonal.
3.5.3.2.1. Poblacién Econémicamente Activa

En el cantdn Ibarra la poblacién econdmicamente activa esté representada por 111.085
habitantes, se encuentran divididos en la siguiente tabla:

Tabla 14: Descripcion de la Poblacién Econdmicamente Activa

Parroquia/Cabecera Cantonal TOTAL
Ibarra 170.549
Ambuqui 6.685
Angochagua 3.983
La Carolina 3.343
La Esperanza 8.988
Lita 4.088
Salinas 2.125
San Antonio 21.388
TOTAL 221.149

Elaboro: Unidad PDYOT 2020
Fuente: Proyecciones Secretaria Técnica Planifica Ecuador

Para el resultado total de la Poblacion Econdmicamente Activa se tomo el resultado total

para el respectivo célculo como lo demuestra la siguiente tabla:
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Tabla 15: Descripcion total de la Poblacion Econdmicamente Actual

POBLACION % PEA % PEATOTAL
TOTAL GENERAL CANTONAL
221.149 65,13 144.034 77.12 111.085

Elaboro: Unidad PDYOT 2020

Fuente: Proyecciones Secretaria Técnica Planifica Ecuador

Segun (PDYOT IBARRA, 2020, pag. 106) para calcular la Poblacién Econdmicamente
del Canton Ibarra se toma el total de la poblacion total del mismo multiplicado por el
65,13% que representa su crecimiento anual general y para tener el resultado cantonal
se multiplica por el 77,12% que representa a lIbarra como cabecera cantonal
representando el 111.085 habitantes donde indica el 70% u 80% de su proporcionalidad
de todos los sectores socio econdmicos.

Estan incluidos los sectores agropecuario primario, sector manufacturero secundario y

sector terciario de servicios.
3.5.3.3.Psicografica

En la ciudad de Ibarra quienes generan ingresos mediante diferentes tipos de actividades
comerciales, industriales, textiles etc,, buscan capacitarse en el d&mbito contable-
financiero en lugares que les permita adquirir y fortalecer los conocimientos mediante
la practica diaria, consiguiendo un nivel alto de aprendizaje, hacer uso del certificado
en la hoja de vida para desempefiarse laboralmente, por lo que es importante
implementar métodos de instruccion innovadores para generar interés en la contratacion
del servicio de capacitacion.

Por otro lado la ciudadania desea encontrar sitios de capacitacion que cumplan con las
exigencias del cliente, las tendencias, las preferencias académicas y brinden un espacio
de acogida tanto fisico como psicologico dando motivacion diaria mediante formas de

ensefianza mas activas, menos tradicionales.
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3.5.3.4.Conductual

Para el centro de capacitacion y asesoria es necesario crear un lazo de fidelidad con sus
clientes, por lo que se premiara a quienes obtengan los mejores promedios en
aprovechamiento, participacion, exonerandolos del examen final, ddndoles una insignia
digital como reconocimiento al esfuerzo por adquirir habitos y comportamientos

financieros, mismos que pondran en practica en su vida cotidiana.

Con la finalidad de motivar a las personas se ofrecera cursos donde habra descuentos en
fechas especiales (Fechas de Navidad, Black Friday, Temporada de Verano, etc.)
haciendo mas atractiva la oferta de los mismos. Siguiendo la misma linea se desea
satisfacer las necesidades de los clientes brindando facilidades de pago, modalidades de
estudio en jornada matutina, vespertina a elegir de acuerdo a su disponibilidad de
tiempo; asi como un momento de receso para que recuperen sus energias y entregar

material didactico para mejor entendimiento de los cursos a dictarse.

Todo esto, es con la finalidad de que el centro de capacitacion no sea tradicional sino
mas bien sea un lugar de ensefianza-aprendizaje innovador y motivador para que el

cliente se sienta satisfecho con el servicio.

3.5.4. Clientes

Para que el centro de capacitacion tenga éxito de funcionamiento debe contar con
clientes potenciales que estan comprendidos en la edad de 15 a 65 afios dedicados a
generar ingresos mediante actividades de comercio, manufactura, artesanal, textil,
alimenticia entre otros pertenecientes al cantdn Ibarra representando el 70% de la
poblacién, segun datos del PDYOT; con este antecedente se puede analizar que cada
vez los pequefios, grandes negocios, emprendimientos, van creciendo, por lo tanto el

interés por capacitarse es mas solicitado mientras el precio sea adecuado para el
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bolsillo de cada persona llenando los vacios de aprendizaje con el fin de tomar

decisiones correctas en el manejo del dinero.

3.5.5. Tipo de muestreo y calculo de la muestra

El tipo de muestreo elegido es no probabilistico por conveniencia porque es un método
que se aplica mediante una técnica que no realiza procedimientos de seleccion al azar,
sino en base al juicio personal en este caso dirigido a la Poblacion Econdmicamente
Activa del canton Ibarra que es el criterio de investigacion a utilizar, obteniendo

muestras representativas mediante la inclusion de grupos tipicos. (Ochoa ,2015).

En este caso como no hay una férmula para realizar los calculos respectivos se tomo
como referencia la formula de muestra finita porque se sabe el total de la poblaciény la

misma permite calcular los resultados totales de forma exacta.

3.5.5.1.F6rmula célculo de la muestra

_ N+ Zgp*q
Cd2(N-1D)+Zixpxgq

n

Tabla 16: Calculo de la muestra

CALCULO DE LA MUESTRA

Simbologia Valor Concepto
N 88.686 Tamaiio del universo a calcular
Za 2.24 Indicador estadistico que depende de N
P 0.05 Probabilidad de que ocurra un evento
Q 97.5% Probabilidad de que no ocurra un evento
D 0.05 Error de estimacion maximo aceptado
N - El valor de la muestra a encontrar

Elaborado por: La Autora

B 88.686  2.242 + 0.05 * 0.975
"= 0.052(88.686 — 1) + 2.242 * 0.05 = 0.975
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~ 88.686 * 5.0176 = 0.05 % 0.975
"= 0.0025(88.686 — 1) + 5.0176 = 0.05  0.975

B 21693.30509
ne 0.0025(88.686 — 1) + 5.0176 * 0.05 * 0.975

B 21693.30509
"~ 221.7125 + 0.244608

n

~21693.30509
221957108

n=97.73

n =98

Este el total de encuestas a aplicar a los diversos miembros de la Poblacion
Econdmicamente Activa para recabar informacion exacta para conocer la viabilidad,

aceptacion y factibilidad del proyecto a desarrollar.
3.5.6. Instrumentos de recoleccion
3.5.7. Andlisis de Resultados

Para la entrevista se obtuvo ayuda de 5 centros de capacitacion de la ciudad de Ibarra en
donde la mayoria su punto de vista es el mismo, expresaron que en tiempos de pandemia
innovaron en capacitaciones de interés financiero porque gran parte de sus clientes no
tenian idea de cdmo generar ingresos en la pandemia, como centros su objetivo era
mantenerse en el medio lo cual tuvieron que limitarse en costos y gastos, acudiendo al

teletrabajo manteniendo una buena comunicacion con el pablico.
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La sugerencia emitida fue que se abra un centro nuevo o se unan capacitadores para
crear modulos de aprendizaje direccionados a crear cultura financiera y ser una sociedad

responsable en las finanzas.

La entrevista se aplicO a 98 personas presentaron pre-disposicion al responder cada una
de las preguntas, se acudié manera directa a los negocios en las parroquias tanto urbanas
como rurales. Luego de tener una breve conversacion con cada una de ellas,

manifestaron que la pandemia fue motivo de derrota momentanea.

En el caso de las personas que se dedicaban a la industria textil, tuvieron que cambiar
de actividad como es a la agricultura y ganaderia; mientras tanto que las personas del
sector alimenticio tuvieron que doblar esfuerzos en el ambito econémico, arriesgando
su vida porque tuvieron que proveer de alimento a las personas que se encontraban en
completo encierro, buscando nuevas estrategias para poder promocionar y vender sus
alimentos, ajustdndose al bolsillo de las personas, muchas veces perjudicando su
inversion. En la siguiente tabla demostraremos el nimero de negocios y

emprendimientos encuesta:

Tabla 17: Locales y Emprendimientos encuestados (Sector Urbano)

Locales y Cantidad
Emprendimientos
Sector Urbano

San Francisco 10
El Sagrario 10
Los Ceibos 15
Caranqui 15
Alpachaca 5
Priorato 10
TOTAL 65

Elaborado por: La Autora
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Tabla 18: Locales y Emprendimientos encuestados (Sector Rural)

Localesy

Emprendimientos Cantidad

Sector Rural

San Antonio 15

La Esperanza 18

Angochagua -

Salinas -

La Carolina -

Lita -

TOTAL 33

Elaborado por: La Autora
3.5.8. Andlisis de la Encuesta
Resultados

1) ¢En qué sector usted vive?
Sector Urbano
e San Francisco

e El Sagrario
e Los Ceibos

e Caranqui
e Alpachaca
e Priorato

Figura 2: Sector Urbano ubicacion

SECTOR URBANO

® Porcentaje & Sector Urbano

Priorato 9% |

Alpachaca [.18% |
Caranqui L15% |
Los Ceibos  |d3% |
|

|

4 18

15

4 13

El Sagrario L.18%
San Francisco  L.26%

4 18

25

0 5 10 15 20

25

30

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacién propia
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Anélisis:

Con respecto a la poblacidn seleccionada se puede observar que la mayoria de personas
a las que se encuesto pertenecen a la parroquia San Francisco, que es el sector donde se
Ileva a cabo actividades de servicio, economicas, productivas, alimenticias, entre otros.
En cuanto a las demas parroquias, realizan las mismas actividades pero en menor

demanda por la ubicacion.

Esta informacion fue Gtil para definir el sitio donde va a estar ubicado el centro de

capacitacion y asesoria financiera.

Sector Rural
e San Antonio

e LaEsperanza
e Angochagua
e Ambuqui

e Salinas

e LaCarolina

e Lita

Figura 3: Sector Rural ubicacion

SECTOR RURAL

m Series2 m Seriesl

Lita

La Carolina
Salinas
Ambuqui
Angochagua
La Esperanza
San Antonio

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion propia
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Anélisis:

En el grafico de pastel podemos ver que hay una gran poblacion econdémica ubicada en
San Antonio y la Esperanza porque son conocidos como parroquias de gran actividad
econdmica maderera, alimenticia, textil, artesanal, las otras parroquias llevan a cabo las
mismas actividades pero poca gente lo ejerce como tal. Esta informacién nos da una
idea de que se puede crear una sucursal o dar capacitaciones en un sitio estratégico de
facil acceso para quienes tengan interés de ampliar sus conocimientos en el ambito
financiero.

2) ¢Cudl es su género?

Figura 4: Género

GENERO

m Series1

Femenino
50%

Masculino
50%

40%

50%

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacidn propia

Analisis:Podemos visualizar que hay interés de ambos géneros (hombres y mujeres)
para capacitarse y asesorarse financieramente por lo que es un buen precedente para

tener igualdad de género en el proyecto a desarrollarse en la ciudad de Ibarra.
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3) ¢Elija su rango de edad?

Figura 5: Rango de Edad

RANGO DE EDAD

Series?2 m Seriesl

33 en adelante
26 a 32 afos
18 a 25 aflos

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacién propia

Anélisis:

Se logra visualizar que hay una gran acogida por las personas que tienen 33 afios de
edad en adelante puesto que tienen mas conocimiento en el manejo de finanzas, a la vez
tienen la madurez necesaria para querer aprender nuevas estrategias que dupliquen sus
ingresos.

Los demas personas que tienen menos edad si tienen el interés de capacitarse pero en
menor porcentaje.

4) ¢A qué sector econdmico pertenece su actividad?

Figura 6: Actividades

ACTIVIDADES

m Series2 m Seriesl

Otros
Servicios
Comercio

Produccién

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion propia
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Anélisis:

En la ciudad de Ibarra la principal actividad que se desarrolla es de servicios
alimenticios, metalmecénicos, madereros, a la vez las actividades de produccion,
comercio son elementales porque asi se ha logrado evidenciar cada vez la creacion de
nuevos emprendimientos, estos han ayudado a que Ibarra sea cada vez un ente turistico.
Todos los rangos dan una clara idea de que habra una gran acogida en los cursos de
capacitacion que el centro ofertara.

5) ¢Qué tiempo lleva en la actividad?

Figura 7: Tiempos de duracion

TIEMPOS DE DURACION

Series?2 ® Seriesl

Mas de 6 afios
Entre 3y 6 afios

Menos de 3 afios

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacidn propia

Anadlisis:
De acuerdo a los resultados obtenidos la mayor parte tienen negocios de gran trayectoria,

siendo reconocidos a nivel nacional como entes productivos que el pais necesita, pero
se ve también, aquellos que comienzan a realizar alguna actividad econémica porque al
ser primerizos en el tema no pueden visualizar a corto tiempo los resultados esperados.
Este precedente servira para crear estrategias que ayuden a generar una cultura

financiera.
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6) ¢Cual es la rentabilidad aproximada que tiene su negocio?
Figura 8: Rentabilidad
RENTABILIDAD

Series?2 m Seriesl

T=l

1170 |
20% al 25% lhﬂé_ 17

10% al 15% J ‘
5% al 10% |
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Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion propia

Andlisis:

De acuerdo a la encuesta realizada, la mayor parte de personas manifiestan que tienen

una rentabilidad entre el 10% y 15%, porque sus negocios han tenido que ser ajustados

a la necesidad del cliente como por ejemplo las personas que tuvieron los negocios de

ropa, cambiaron por la venta de verduras, con el fin de mejorar sus ingresos , el resto de

variables es un porcentaje menor porque los negocios no tuvieron la capacidad

econdmica para cambiar de actividad; siendo esto, una desventaja porque al tener que

cambiar de negocio se necesita mas capital y son mayores los gastos.

7) ¢Qué problemas ha tenido Gltimamente en sus finanzas?

Figura 9: Dificultades Financieras

DIFICULTADES FINANCIERAS

Ninguno

Inestabilidad en ingresos y gastos

Carece de conocimientos en inversion |
Sobreendeudamiento

Dificultad en adquirir un crédito

Series?2

m Seriesl

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion propia
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Anélisis:

Se puede visualizar que el mayor problema financiero que tuvo la poblacion, es la
obtencidn de un crédito porque las entidades bancarias se volvieron muy rigidas ya que
solicitaban mas documentos que garanticen la solvencia de sus clientes, pues la
pandemia caus6 mucha inestabilidad en los empleos por lo que adquirir dinero y
ganancias en esta época fue muy dificil; a mas de esto, la sociedad no estaba preparada
para enfrentar a este fendbmeno, pues la mayor parte de personas contaba con un

presupuesto limitado el mismo que no alcanzaba a satisfacer sus necesidades basicas.
8) ¢Con que frecuencia se capacita en temas financieros?

Figura 10: Frecuencia de Capacitacion

FRECUENCIA DE CAPACITACION

No lo hace
Anualmente '14-1%4, 12
Semestralmente 'J54’ 5

Trimestralmente dﬁ-‘i 6
Mensualmente

60

Series2

Seriesl

60

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacién propia

Analisis:
En esta pregunta se ve claramente que la mayor parte de personas encuestadas no han

tenido la oportunidad de recibir una capacitacion en el aspecto financiero por diversos
factores, a la vez esto es positivo para el centro de capacitacion que se quiere
implementar ya que los servicios que se oferta son muy atractivos y diferentes a los
demas, por lo que se puede visualizar que se tendra una gran acogida por parte de la

poblacién.
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9) ¢Qué mecanismo tecnoldgico utiliza actualmente para capacitarse?

Figura 11: Dispositivos Electronicos

DISPOSITIVOS ELECTRONICOS

Ninguno
Computadora de escritorio
Tablet

Series2
Laptop

m Seriesl

Celular Inteligente

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion propia

Anélisis:

Actualmente la poblacion para poder enterarse de cualquier noticia utiliza mas el celular
inteligente, ya que este dispositivo es facil de transportarlo y se puede visualizar una
gran cantidad de informacion en todo ambito. En el aspecto educativo este dispositivo
es de gran ayuda porque no es necesario estar presente en la clase para escuchar o dar
alguna respuesta, mientras que los demas dispositivos también son usados en menor

frecuencia. Esto es una muestra de que la sociedad ya esta digitalizada.

10) De acuerdo a la respuesta en la pregunta anterior ¢ Cual ha sido el resultado por

el uso de estos aparatos tecnolégicos?
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Figura 12: Resultados del Uso

RESULTADOS DEL USO

Mejor..
Innovacion
Mejora en la..
Mejora en la Gestion m Series2
Productividad

Agilidad

m Seriesl

40

40

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion propia
Anélisis:

El uso de los dispositivos electronicos ha generado mucha rapidez, donde se puede
interactuar simultaneamente con el internet y los clientes porque permite manejar
informacién en tiempo real al momento de realizar las actividades de negocios,

generando mayor productividad, sin tener que transportarse a otro lugar de manera

personal.

11) ¢ Le gustaria capacitarse en temas financieros?

Figura 13: Interés de Capacitacion

INTERES DE CAPACITACION

uNO
u S|

100

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion propia
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Andlisis:

Los encuestados tienen un gran interés en capacitarse financieramente porque

consideran elemental tener conocimientos en el manejo del dinero, para evitar pérdidas

en sus negocios; ademas, estas capacitaciones les servirdn para aprender a invertir y

gastar en las cosas realmente importantes.

12) ¢En qué temas financieros le gustaria capacitarse?

Figura 14: Temas de Financiamiento

TEMAS DE FINANCIAMIENTO

Otros
Declaraciones

Impuestos

Presupuestos

Formas de Ahorro

Planes de Negocio

Fuentes de Financiamiento

Series2

Seriesl

Elaborado: Por la autora
Fuente: Investigacion Propia

Andlisis:

De acuerdo a las respuestas obtenidas se puede visualizar que la mayor parte de personas

encuestadas tienen la necesidad de capacitarse en temas financieros en especial en

fuentes de financiamiento debido a que cada vez el salario basico unificado no alcanza

y porque quieren potencializar sus pequefios emprendimientos.
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13) ¢ Qué aspectos importantes tomaria en cuenta para recibir una capacitacion?

Figura 15: Aspectos

ASPECTOS

Otros

Infraestructura
Reconocimiento en el Medio
Servicio Personalizado

. Series2
Servicio Integral .
; m Seriesl
Precio
Experiencia

Elaborado: Por la autora
Fuente: Investigacion Propia

Analisis:

El 36% de los encuestados desea ser capacitado por personas que tengan una vasta
experiencia en el area financiera y contable; ya que los participantes son adultos con
criterio formado y que necesitan que la ensefianza obtenida tenga buenos resultados, con
la finalidad de poner en practica en sus negocios los mismos que le apuestan a un éxito
seguro. En segundo lugar, las personas toman en cuenta el costo de los cursos para poder
ver si estan en la posibilidad de costear los mismos; ademas, las personas en menor
porcentaje también toman en cuenta el entorno social, asi como el reconocimiento y

prestigio con que cuenta la institucion.

14) ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir anualmente para capacitarse

financieramente?
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Figura 16: Valores Econémicos

VALORES ECONOMICOS

Maés de 200$
De 150% a 200$ .
Series2
De 50% a 100$ Seriesl

80

100

Elaborado: Por la autora
Fuente: Investigacion Propia

Anélisis:

El 90% de los encuestados respondio que estarian dispuestos a invertir anualmente entre
50% a 100$, ya que es un costo no muy elevado y accesible a la economia de todos; pero
también hay que tomar en cuenta que hay personas dispuestas a invertir mucho mas
dinero en sus capacitaciones, porque miran la importancia de estar actualizados pues
estan conscientes que con esto pueden implementar nuevas estrategias modernas en sus
negocios para obtener mayores ganancias.

15) ¢ En qué modalidad le gustaria recibir la capacitacion?

Figura 17: Modalidad de Estudio

MODALIDAD

m Seriesl

Presencial
50%

Virtual
50%

40%

50%

Elaborado: Por la autora
Fuente: Investigacién Propia
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Anélisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede visualizar que las dos modalidades
ofertadas por el centro de capacitacion tanto presencial como virtual son importantes,
porque se adaptan a la necesidad, tiempo y espacio de cada persona.

16) ¢ A través de qué medios le gustaria conocer los cursos ofertados?

Figura 18: Medios de Comunicacion

MEDIOS DE COMUNICACION

Series?2 m Seriesl

Otros

Medios Escritos
Internet

Radio
Television

Elaborado: Por la autora
Fuente: Investigacion Propia

Analisis:
La mayor parte de encuestados respondid que le gustaria conocer la publicidad de los
cursos ofertados por el centro de capacitacion a través de internet, ya que en la actualidad
es el medio mas rapido, agil y mas visitado por la sociedad.
El centro de capacitacion ofertard sus cursos a través de todas las plataformas y redes
sociales mediante internet, sin dejar de lado a los otros medios de comunicacion como
la prensa, radio y television.

17) ¢ Qué opina acerca de la creacion de una escuela de capacitacion y asesoria

financiera?
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Figura 19: Opinion

OPINION

No es buena idea

Buena idea

m Series2

Muy Buena idea .
= Seriesl

Excelente idea

Elaborado: Por la autora
Fuente: Investigacion Propia

Anélisis:

Este proyecto esta siendo respaldado por la ciudadania ibarrefia debido a que cumplira
con las exigencias, necesidades académicas que anhelan cimentar para conocimientos a
largo plazo, siendo el primer centro de capacitacion y asesoria financiera completo e

innovador creado a beneficio de las personas.
3.5.9. Andlisis de la demanda

Para desarrollar esta fase y obtener informacion especifica se aplicé una encuesta a 98
personas pertenecientes a la Poblacion Econdmicamente Activa en la edad de 15 a 65
afios que son emprendedores, comerciantes, productores, duefios de negocios, etc.;
debido a que no hay datos historicos en relacion a la demanda de los servicios de
capacitacion en los ultimos 5 afios en la ciudad de Ibarra, se seleccioné una pregunta de
la encuesta para obtener los resultados requeridos:

¢Con que frecuencia se capacita en temas financieros?
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Figura 20: Frecuencia de Capacitacion

FRECUENCIA DE CAPACITACION

No lo hace

Anualmente
Semestralmente
Trimestralmente

Mensualmente

Series2
Series1

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion propia

Se puede observar que la mayoria de personas se capacitan en diferentes tiempos por

motivos de precio, tiempo, etc. con el fin de llevar un correcto manejo de sus finanzas

en su diario vivir.

Haciendo un breve andlisis, se tomd el rango de capacitacién mensual donde las 98

personas encuestadas el 15% como resultado a 15 personas interesadas en adquirir el

servicio. Donde la mitad desea capacitarse en modalidad virtual y la otra en modalidad

presencial, como esta descrito en el cuadro:

Tabla 19: Demanda Especifica

MODALIDAD TOTAL MENSUAL TOTAL ANUAL
(nimero de personas
interesadas)
PRESENCIAL 8 96
VIRTUAL 7 84
TOTAL 15 180

Elaborado por: La autora

3.5.9.1.Proyeccién Demanda

Para el célculo de la demanda se tomo el total anual de la tabla anterior y la tasa de

crecimiento poblacional del 1.62% anual del PDYOT, aplicando la siguiente férmula:

Pp = Pb(1 + )"
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Detalle variables:

Tabla 20: Descripcion Variables
Variable Significado

Pp

Poblacion futura

p ..
b Poblacion inicial
| Tasa de crecimiento
anual
N Afio proyectado

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion Propia

Tabla 21: Proyeccion Demanda
ANO PROYECCION
DEMANDA
180
186
195
208
225

OB WIN|F-

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion Propia

3.5.10. Andlisis de la Oferta

Se harealizado una investigacién en base a los datos del SRI (CIUU40), arrojando como
resultado 35 centros registrados con diferente razon social, que brindan servicios de
capacitacion y asesoria en diversos lugares de la ciudad de Ibarra, donde se dictan clases
en diferentes temas de interés para la sociedad en especial de indole contable, financiero

y tributario.

Sin embargo para obtener datos de cuantas personas asisten, que asignaturas imparten,
las horas de duracion, los métodos de aprendizaje utilizados, la modalidad de estudio,
etc., no existen datos estadisticos que permitan conocer la situacién actual de estos
centros de capacitacion; por razones de privacidad no se obtuvo la informacion

necesaria, por lo cual aqui se detallara los centros que apoyaron a esta investigacion:
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Tabla 22: Oferta Especifica

Centros de . Horas de Namero . e
N Cursos Precio L de Modalidad | Certificaciones
Capacitacion Duracion .
asistentes
Ncleo Ibarra Maodulo Tributario , N
. . resencia
Colegio de Madulo Laboral 250 50 30 Virtual SETEC
Contadores Médulo O .
Publicos 6dulo Operativo
Contable
CECAPRE Cajero Bancario, Presencial nisteri
Atencion al Cliente, 160 56 15 Virtual Ministerio de
Ecuador Call Center Trabajo
Centro de
Capac;/tamon Auxiliar Contable - SENESCYT por
Emprendimie | Auxiliar Recursos 270 80 Presencial competencias
nto Humanos laborales
Profesional
Coaching
Motivacién en .
- Presencial
SERVICAP | Ventasy atencion al 30 8 25 : SETEC
. Virtual
cliente.

., . Ministerio de
Fundacion Asistente Contable 15 : i
COORED Tributario 420 200 Presencial Educampn y

Trabajo
Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Propia
Tabla 23: Tabla del Proyecto
NUmero
Centr_os (.j? Cursos Precio Horas_c,ie de Modalidad | Certificaciones
Capacitacion Duracion .
asistentes
Modulo
1:Economia
« Personal
dl?eLCFaApac?tZrég')?] Madulo Presencial SETEC
2:Economia 100 40 25 ; Ministerio de
Contable y . Virtual .
. L Familiar Trabajo
Financiera .
Mddulo
3:Economia
Tributaria

Elaborado: Por la autora
Fuente: Investigacion Propia
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En esta tabla se detalla el tema del curso, precio, horas de duracién, nimero de
asistentes, modalidad y el tipo de certificacion que la competencia ofrece a la poblacion.
Tomando en cuenta que la pandemia oblig6 al cierre temporal de algunos centros por el
tema econdmico, mientras que otros para dar cumplimiento a las restricciones impuestas
por el gobierno y mantenerse vigentes abrieron la modalidad virtual, esto gener6 un alto
interés en capacitarse en quienes no tenian medios para movilizarse.

Los precios de capacitacion varian desde los 30,00 a 400,00 dolares por el contenido,
las horas de clase, material didactico, etc., esto refleja las facilidades de pago mediante
mensualidades, a través de transferencias online, tarjetas de crédito, débito y efectivo.
Las personas eligen segln su necesidad en que modalidad capacitarse sea presencial o
virtual, porque la sociedad vive en un medio agitado, con presupuesto ajustado, que a
veces es un limitante, pero gracias a la tecnologia, aplicaciones digitales, plataformas
educativas esto hace que el servicio se desarrolle de forma satisfactoria.

En conclusion la diferencia que tendra este proyecto es que se ofrecera un servicio de
100% de calidad, donde se hablaran temas de acerca del manejo del dinero a nivel
personal, familiar y tributario, a un precio accesible, generando cultura financiera en

cada persona para llevar una economia equilibrada dia a dia.

3.5.10.1. Proyeccién Oferta
Los mismos célculos realizados en la demanda se aplicd en la oferta tomando la tasa -

de crecimiento anual del 1.62% del PDYQOT 2020-2040, aqui se detalla:
Tabla 24: Proyeccion Oferta

ANO PROYECCION OFERTA
1 72
2 74
3 78
4 83
5 90

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Propia
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3.5.11. Demanda Insatisfecha

Al tener los datos de la oferta y demanda acerca del servicio de capacitacion y asesoria
financiera en la ciudad de Ibarra, se refleja que hay necesidades por cubrir por diversas
razones, por lo tanto esto ayuda a ejecutar el proyecto en beneficio de la sociedad.

Tabla 25: Demanda Insatisfecha

Anol AN02 ANRo3 Ano4 Ao5
Oferta 72 74 78 83 90
Demanda 180 186 195 208 225
Demanda Potencial 108 112 117 125 135

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Propia

3.5.11.1. Demanda a cubrir

Para cubrir la demanda es su totalidad se contara con docentes, equipamiento adecuado,
porque se plantea realizar planificaciones curriculares cada fin de mes con el fin de
adaptarse a todos los procesos académicos y administrativos creando estrategias de
ensefianza-aprendizaje eficazmente para que el centro tenga una gran acogida por toda
la sociedad.

Donde se ha fijado como tasa de crecimiento del 10% para lograr cubrir toda la demanda

durante los 5 afios de vida del proyecto.
3.5.12. Estrategias de comercializacion

Las estrategias comerciales que a continuacion se presentan esta basada en las 3 P de

marketing y en este caso S por ser servicio.
Servicio

El servicio de capacitacion y asesoria financiera sera de calidad, por lo que se contratara
docentes calificados en temas contables-financieros, quienes elaboraran un plan de

estudios previamente aprobado, donde se detallaran las actividades acadéemicas
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a realizar de cada uno de los mddulos a dictarse de forma tedrica y practica en tiempos
establecidos, publicando en redes sociales donde las personas analizaran si este curso es
de su conveniencia y si estan en la posibilidad de cancelar el costo establecido con el fin

de generar interés adquisitivo del servicio siendo una estrategia de comercializacion.
Plaza

El centro de capacitacion estard ubicado en el centro de la ciudad de Ibarra en la calle
Simon Bolivar donde es el sector comercial de mas afluencia, lo que se busca es tener
un sitio estratégico de facil acceso donde las personas puedan acercarse a inscribirse de
forma directa, las instalaciones contardn con espacios acogedores adecuados para los
estudiantes y docentes, la misma contard con canales digitales como transferencias
bancarias, pagos con tarjeta de crédito, débito, ademéas habra un call center donde la
secretaria informara de como esta estructurado cada uno de los modulos a dictar en el
curso, despejara dudas, inquietudes, con el objetivo de ganar clientes los mismos que

ayuden a hacer publicidad.

Aqui se entregara el comprobante de matricula en donde estara detallada la modalidad
de estudio seleccionada, el valor cancelado mismo que servira para la entrega del

certificado en caso de haber el sacado puntaje requerido.
Promocion

Para la promocién del centro de capacitacion publicara las fechas de inscripcion,
consejos acerca del manejo de finanzas, el desarrollo de las clases de forma activa con
esto se obtendra material multimedia para publicar en el canal empresarial de YouTube,

pagina web, redes sociales en tiempo real dando a conocer el servicio a toda
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la sociedad, adicional a esto para motivar al publico a inscribirse se haran sorteos

mensuales de productos fisicos como flash memory’s, tablets, celulares y audifonos

Se acudirdn a las ferias estudiantiles y de emprendedores donde habrd un stand
informativo que entregara afiches, tripticos e incluso se dara una pequefia charla acerca

de los temas contables-financieros que ofrece el centro.

Ademas, se realizara visitas a institutos, universidades y colegios donde permitan dar
un espacio de ensefianza-aprendizaje extracurricular en temas contables-financieros,
con el proposito dar buen uso al dinero al momento de gastar, invertir y que decisiones

tomar si la economia se ve afectada en tiempos de crisis.
Precio

El costo de cada curso se determinara en base a los resultados de la encuesta aplicada,
es decir segun el rango de costo, hay que tomar en cuenta que actualmente nuestro pais
se encuentra en crisis econdmica donde la mayor parte de personas no tienen solvencia
econOmica, pues la mayoria no cuenta con un trabajo estable; por eso el costo de los
cursos oscilaré entre 50$ a 1008, se tiene la seguridad de que estos costos son accesibles
a todas las personas de medianos y bajos recursos. Se aplicara descuentos si el nimero
de participantes es grande y también en fechas especiales como: inicio de afio, Black

Friday, en el Mes de Diciembre.

Conclusiones del Estudio

Al haber efectuado el estudio de mercado se determina que hay una gran demanda a
cubrir por parte de la Poblacion Econdmicamente Activa siendo un gran impulso para
crear el centro de capacitacion y asesoria, donde las personas podran adquirir

conocimientos financieros que les ayudara a crear y mantener su negocio.
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3.6. Estudio técnico — administrativo
3.6.1. Andlisis y determinacion de la localizacion éptima del proyecto
3.6.1.1. Macro localizacion

El lugar donde estara ubicado el centro de capacitacion y asesoria financiera para brindar
sus servicios es en la provincia de Imbabura, canton Ibarra. Como se observa en la
siguiente figura:

Figura 21: Macro localizacion

i G < =3
_\";Q,, ~
. | (F)Q(ﬂ <
[ Ecuapor | [ vBABURA | [ BARRA |

Elaborado por: La autora
Fuente: Google Maps

3.6.1.2.Micro localizacion
Para determinar la localizacion correcta se ha elegido 3 parroguias urbanas que tienen
mas movimiento comercial, educativo y econémico que son:

a) El Sagrario

b) San Francisco

c) Los Ceibos

Tabla 26: Factores de Micro localizacién

Parroquia ”El Sagrario” Pa;,‘;‘;?llcl;:coian Parroquia ”Los Ceibos”
FACTORES | PESO

Calificacion | - "0 | calificacion | . "° | calificacion | . "%

Ponderado Ponderado Ponderado

Lugar de 0,30 4 1,20 5 1,50 3 0,90
facil acceso
Facilidad de 0,20 3 0,60 5 1 3 0,60
ubicacion
Seguridad 0,25 5 1,25 5 1,25 3 0,75
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Arriendo de 0,15 3 0,45 4 0,60 4 0,60
Locales
Servicios 0,10 3 0,30 4 0,40 4 0,40
Basicos
TOTAL 1,00 3,80 4,75 3,25

Elaborado por: La autora
Fuente: Clases dictadas

Al determinar los factores principales para constituir el centro de capacitacion, se ha

definido el lugar adecuado de ubicacion serd la parroquia “El Sagrario” donde se

encuentran ubicados los barrios del centro de la ciudad donde hay mayor afluencia

comercial, bancaria, de negocios, etc, considerando que son lugares de facil acceso.

Figura 22: Micro localizacion (Ubicacion Exacta)

Ubicacion Sede
Principal

> Loy River EST—"

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Figura 23: Macro localizacién
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Fuente: Google Maps 2022
Elaborado por: La Autora
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3.6.2. Anadlisis y determinacion del tamafio 6ptimo de la empresa
3.6.2.1.Mercado

De acuerdo a los 98 encuestados que son emprendedores, duefios de negocios,
microempresarios del canton Ibarra, el 51% acepta la creacién del centro de capacitacion
y asesoria habiendo un alto interés en recibir clases en temas financieros, contables,
tributarios. Esto es un dato positivo que permitird adecuar correctamente la
infraestructura del centro y a la vez crear nuevos modulos de ensefianza-aprendizaje

para la poblacién.
3.6.2.2.Tecnologia

Puesto a que se ofrecerd el servicio presencial y virtual se realizard una adquisicion que
estard compuesto de las siguientes herramientas:

Tabla 27: Herramientas Tecnoldgicas

Detalle Cantidad
Computadora de Escritorio NVIDIA 1
Laptop ASUS 4
Impresora Multifuncion EPSON
L3250S

Proyector

Webcam

Micréfono

Total

Elaborado por: La Autora

© R |R|k|k

Aqui se detalla las herramientas tecnoldgicas a utilizar, es importante recalcar que
deben ser modernas y deben cumplir con estandares de fabricacion actualizada, porque
de esto dependera la agilidad con la que trabajardn los miembros del centro y los
estudiantes al momento de recibir clases.

Para mantener una comunicacion y publicidad en tiempo real se realizé la compra de

estos equipos:
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Tabla 28: Equipo de Oficina

Detalle Cantidad
Teléfono Fijo 2
Celular 1
Camara Profesional 1
Total 4

Elaborado por: La Autora

Estos equipos ayudaran a dar atencion al cliente de forma répida en todas las inquietudes
que cada usuario tenga al momento de requerir informacion, también se tomara
imagenes de como es el desarrollo del centro tanto interno como externo.

Finalmente para mejorar la calidad del servicio se contara con la ayuda de redes sociales,
plataformas digitales, educativas y antivirus como:

1) Redes sociales:

Instagram: esta red social es de objetivo visual, donde se postea fotos, videos 0 méas
conocidos como reels de poca duracion que permite aplicar efectos, e interactuar con
todos los seguidores, recibiendo comentarios y likes dependiendo del agrado del
usuario.

Facebook Business Manager: es una de las plataformas sociales mas populares del
medio, donde actualmente las empresas usan para compartir informacion, noticias,
contenido multimedia, audiovisual, que es visto a nivel mundial, con el objetivo de
captar clientes.

WhatsApp Business: es una red que facilita la interaccion entre el duefio de la empresa
y los clientes, porque la misma ofrece herramientas para crear el perfil de cada negocio,
automatizar, organizar el tipo de mensajes, para responder rapidamente las inquietudes
de las personas acerca del servicio o producto a ofrecer,

TikTok Business: es una aplicacion que permite crear videos en teléfonos inteligentes

de corto tiempo, mezclando audio, video, animacién haciendo contenido atractivo,
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esto permite segmentar la audiencia segun la ubicacion, intereses, tendencias, etc, con

el fin de dar a conocer el servicio o producto que cada empresa expone.

YouTube: es un sitio web donde el usuario tanto personal como de empresa podra subir

videos de diferente tema, haciendo que las personas puedan consumir en cualquier

momento, si la persona lo considera de su interés se hara suscriptor, ayudando a ganar

el nimero de suscriptores que se necesita para poder monetizar el canal.

2)

3)

4)

ZOOM: es una aplicacion online que ofrece el servicio de videoconferencia tiene
un limite de asistentes, en este caso por contar con licencia mensual solo pueden
acceder 100 asistentes por dia, estimando de 25 a 50 asistentes por cada modalidad,
haciendo 300 asistentes al afio.

MOODLE: este programa educativo fue disefiado para crear ambientes de
ensefianza-aprendizaje personalizados, donde el docente podrd monitorear el
progreso de cada estudiante, mediante la programacion de las actividades,
evaluaciones, que deberan ser cumplidas en los tiempos establecidos, en caso de
incumplimiento no habra recuperacion y se abrira foros que permitan una mejor
comunicacion en caso de no haber entendimiento en temas especificos.
ANTIVIRUS ESET NOD 32: es un antivirus que tiene 4 caracteristicas especificas
que son: mejorar la velocidad de exploracion con bajo impacto, eficiencia y eficacia
en la deteccion de amenazas comunes como reconocimiento de codigos, gusanos,
maliciosos de origen desconocido que perjudiquen el buen funcionamiento de todos

los equipos.
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3.6.2.3.Disponibilidad de Recursos

Para que el centro de capacitacion y asesoria financiera lleve un correcto

funcionamiento, debe contar con personal altamente calificado en el desarrollo de los

procesos académicos y administrativos, aqui se detalla lo requerido:

Tabla 29: Némina de Trabajadores

Cantidad Cargo Horas Mensuales | Horas Anuales
1 Gerente 183 2196
1 Contador 92 1104
1 Secretaria 183 2916
2 Docentes 40 480

Elaborado por: La Autora

3.6.2.4.Financiamiento

Para poner en marcha este centro de capacitacion y asesoria financiera en el canton

Ibarra se necesita una inversion de $ 21,406.98, donde el 85% equivale a $ 18,195.93

donde se requiere un préstamo bancario del Banco Pichincha con una tasa de interés del

11,23% especificado para microempresas, mientras que el 15% es de $ 3,211.05 que es

el aporte de la creadora de este proyecto.

3.6.2.5.Capacidad Instalada

Tabla 30: Capacidad Instalada

HORARIO
DE
CLASES

LUNES | MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES | SABADO | DOMINGO
6 7
9 10 11 12 13 14
15 17 18 19 20 21
22 23 25 26 27 28
29 30 31

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Propia

Tomando como base un calendario aqui se detalla cada uno de los modulos a

desarrollarse, a continuacion se detalla cada uno:




Maédulo 1: Economia Familiar (recuadro color verde)

Este mddulo consta de 2 horas diarias de clase por 5 dias en los que se impartiran clases
acerca del mismo, enviando tareas, trabajos en clase, actuacion, donde al finalizar
(recuadro color naranja) se daré la evaluacion final y se asentara las notas de todas las
actividades planificadas en las horas laborales establecidas de un horario de trabajo que
son 8 horas. Este es un médulo basico por lo que se dara de forma mas rapida y corta.
Maédulo 2: Economia Personal (recuadro color rosado)

Este mddulo consta de 3 horas diarias de clase por 5 dias en los que se impartiran clases
acerca del mismo, enviando tareas, trabajos en clase, actuacion, donde al finalizar
(recuadro color naranja) se dard la evaluacion final y se asentara las notas de todas las
actividades planificadas en las horas laborales establecidas de un horario de trabajo que
son 8 horas. Este es un modulo intermedio donde es un poco méas laborioso en cada
clase.

Moddulo 3: Economia Tributaria (recuadro color morado)

Este mddulo consta de 3 horas diarias de clase por 5 dias en los que se impartiran clases
acerca del mismo, enviando tareas, trabajos en clase, actuacion, donde al finalizar
(recuadro color naranja) se daré la evaluacion final y se asentara las notas de todas las
actividades planificadas en las horas laborales establecidas de un horario de trabajo que
son 8 horas. Este es un médulo avanzado donde es un poco mas laborioso en cada clase.
Etapa de Finalizacion: (recuadro amarillo)

Aqui se asignara un dia exclusivo para realizar una evaluacion completa de todos los
maodulos en donde se distribuira a los estudiantes en dos grupos, donde cada uno tendra

4 horas para rendir el examen final con ello verificar el puntaje adecuado que
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sera de 8 en adelante, para posteriormente entregar la certificacion el mismo dia se
calificard de forma automatica a través de la plataforma digital que representa la parte
préactica que es el 50% de la nota y el otro 50% seré la parte tedrica ajustando el total de
la calificacion a obtener.

Etapa de Certificacion: (recuadro celeste)

En esta etapa que durara 2 dias en donde se asentara las notas finales y se anotara las
personas que aprobaron este curso dando por finalizado, donde un dia estard designado
para realizar la ceremonia de certificacion con el aval de los entes reguladores
académicos.

Todo lo mencionado se realizard en ambas modalidades, donde la diferencia sera el
horario de lunes a viernes de 08:00 a 10:00 am presencial y de 15:00 a 17:00 pm virtual
para facilidad del estudiante y docente. Es importante resaltar que se llevara un control
permanente de asistencia, si el estudiante tiene mas del 50% de faltas perdera el cupo
sin reembolso alguno, las actividades en clase, tareas tendran un tiempo limite para ser
subidos a la respectiva plataforma, en cuanto a actuacion en clase sera evaluada a través
de la participacion activa de cada usuario, también el grado de creatividad y
conocimientos.

Total Capacidad instalada.-

Tabla 31: Célculo de la capacidad instalada (horas de clase)

MODULO HORAS DE CAPACITACION
Economia Familiar 10
Economia Personal 15
Economia Tributaria 15
Total 40

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacién Propia

En esta tabla se describira con detalle lo que representa cada hora:
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Las horas capacitacion son de 40 horas al mes que se daran a 25 estudiantes como la
base minima con un total de 1000 horas mensual y al afio serian 12000 horas duplicados
un total de 24000 horas de capacitacion que el centro brindara.

Toda esta planificacion se realiz6 en base a los requerimientos que la SETEC exige para
que el centro de capacitacion y asesoria financiera logre estar en vigencia dentro de la

ciudad.
3.6.3. Ingenieria del proyecto
3.6.3.1.Distribucion de la planta

La planta en donde se dara los servicios de capacitacion y asesoria financiera constara
del &rea administrativa, donde estara los cubiculos del gerente, contadora, secretaria
quienes estaran a cargo del registro de cada usuario, informar a las personas acerca de
los mddulos de aprendizaje, llevar los registros contables de ingresos, gastos, costos que
el centro necesita cubrir, ademas brindar atencion al cliente con cordialidad y
amabilidad. El area académica contara con 2 aulas donde se dictaran clases presencial y

virtual
3.6.3.2.Disefio planimétrico de la planta

Para el disefio de la planta se hard de acuerdo al lugar donde serd el centro de
capacitaciones, las medidas del mismo, permitiendodisefiar las especificaciones que

requiere cada area.
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Figura 24: Disefio de la planta
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Elaborado por: Arquitecto Wilson Vasquez

-

Esta planta est4 dividida en dos areas las mismas que satisfacen las necesidades del

cliente y de los empleados.

3.6.3.3.Requerimientos por areas

Area Administrativa.-

Se encuentra en la parte inferior donde estan los cubiculos de:

Gerencia. - la persona que desempefia este rol su principal tarea es supervisar las

actividades a desarrollar tanto administrativas como académicas, para cual debe tener

cualidades de liderazgo, debe planificar los planes de estudio en base a las metas fijadas,

dar uso adecuado a los recursos, brindar ideas innovadoras para dar nuevos
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servicios, finalmente controlar el desempefio de cada miembro, para detectar que
falencias hay dentro de la organizacion y dar mejora continua.

Secretaria.- en este rol es fundamental la atencion al cliente porque se informara a las
personas interesadas el contenido de los cursos, cronograma de actividades a ejecutar
en el centro; si desean inscribirse se generard un comprobante de pago para conocer el
namero de asistentes, para realizar lo mencionado tendré a disposicion su computadora
personal y una impresora multifuncion que permita un correcto desempefio
Contabilidad.- la persona a cargo informara con cuantos clientes de forma presencial,
virtual se contara para realizar el presupuesto mensual, analizar cuéles seran los gastos
primordiales como: pago de sueldos, servicios basicos, pago de plataforma, software
educativo, mantenimiento, material didactico y publicidad, todo esto serd presentado
mediante estados financieros con los respectivos papeles de trabajo, todo debera ser
registrado mediante informes en la computadora asignada.

Area Académica.-

Se encuentra ubicada en la parte posterior de la planta donde se encuentran:

Aula 1y Aula 2.- segin el nimero de asistentes serdn divididos porque las aulas tienen
un espacio limitado, con ello lograr una mayor concentracion en las actividades
académicas, antes de dar comienzo cada persona debe a registrarse en una ficha de
asistencia.

En esta area es importante que haya una instalacion para soporte de proyector para las
clases en modalidad presencial, para mantener un ambiente fresco se colocara
ventiladores porgue las ventanas del sitio no permiten abrir demasiado, también cortinas
para proteccion solar, es importante tener dos puntos de acceso a electricidad mediante
un extensor de internet denominado Wi-Fi Tp-Link TIl-wa850re N300 que estaran

ubicados en cada aula, se colocara una regleta de enchufes en cada aula para

88



que el estudiante ponga a cargar su dispositivo electronico, evitando que el usuario se

desiguale en clases y logrando que el servicio tenga buen visto por todas las personas.
3.6.4. Identificacion y descripcion de los procesos
3.6.4.1.Caracterizacion y disefio del servicio

El centro brindaré servicios de capacitacion y asesoria financiera para las personas que
generan ingresos, también a personas interesadas en adquirir conocimientos financieros
que ayuden a generar comportamientos racionales en el manejo de recursos econémicos.
Se dictardn clases mediante modulos acerca de la Economia Personal, Familiar,
Tributaria, realizando actividades méas dinamicas creando plantillas presupuestarias en
inversiones, gastos, costos, y precios, medicién del rol de autoconsumo, acceso al
crédito, estrategias de ahorro para fijar las metas financieras a corto, mediano, largo
plazo de cada persona. Se brindara asesorias personalizadas, y se pondra a su disposicion
la contratacion por parte de instituciones privadas, publicas para hacer uso del servicio
con la finalidad de brindar consejos a las personas para que sean mas conscientes de los
riesgos y oportunidades al momento de manejar dinero.

El alcance que tendra el servicio de capacitacion comenzara desde la creacion de los
maodulos de aprendizaje y del cronograma de actividades, donde se analizara con todos
los miembros del centro para la respectiva aprobacién, revisando que se cumpla con los
estandares educativos mismos gque ayudaran a la certificacion correspondiente; a la vez
se motivara, con esto se busca que la persona se decida por capacitarse en un lugar con
excelencia académica, en donde se pondra a disposicion horarios de estudio matutino,
vespertino en modalidad virtual y presencial, se entregara material didactico que consta

de una libreta, esfero, un folleto donde estaran detallados los temas a tratar,
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adicional a esto estarad de forma permanente la atencion al cliente para otorgar
informacion cuando la persona lo requiera.

Para recolectar el dinero obtenido por el pago de los cursos ofertados se utilizard
plataformas de banca web; de igual manera se gestionard una solicitud de préstamo
bancario para la adquisicion de distintos equipos de computacién entre otros enseres
esenciales para el levantamiento del centro de capacitacion y asesoria financiera.

Asi mismo, se contratard a: 2 docentes, una contadora que seran remunerados por
servicios prestados, el gerente y la secretaria laboraran a tiempo completo, este personal
sera seleccionado en base a su nivel de experiencia y titulo universitario, segiin como
crezca el centro se abrira nuevas convocatorias laborales.

Para llevar a cabo una mejor publicidad al momento de crear contenidos digitales, se
pedira la colaboracién a World Computers en un asesoria para adquirir computadoras,
impresoras multifuncion, asi mismo para mejorar la comunicacion el almacén Computec
sugerira cual equipo movil, software, antivirus y memorias USB son elementales para
un buen funcionamiento.

Finalmente para darle un valor agregado a los servicios de comunicacion se posteara
material multimedia como: fotos y videos en tiempo mediante cdmaras digitales,
programas de edicion como Ps Adobe, luminarias para grabar videos de calidad, donde

AB Foto asesorara para comprar los mejores equipos de grabacion y edicion
3.6.4.2.Descripcion del proceso productivo o prestacion del servicio

Para la prestacion de servicios de capacitacion y asesoria financiera primero se
determinara, que problemas financieros tiene la Poblacién Econdmicamente Activa en
el manejo de sus finanzas, luego se programaran cursos dirigidos en temas de gasto,

inversion, adquisicion de deudas y se establecera un cronograma de actividades para
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desarrollar las clases en los horarios definidos con el propdsito de brindar una
ensefianza-aprendizaje garantizado a la sociedad.

Para poner en marcha lo mencionado se llevara a cabo un proceso de formacion para
todo el personal en los programas de capacitacion poniendo en consideracion las
siguientes técnicas: modalidad de trabajo: grupal, individual, distancia, modalidad de
estudios: presencial o virtual, organizacion de evento publicitario: seleccion de
participantes y logistica del evento con el objetivo de dar a conocer el desarrollo
academico de forma veridica.

Para aprobar el curso de capacitacion el calculo se realizara de la siguiente manera: cada
maodulo tendra una nota parcial, luego estas 3 notas parciales se promediaran siendo
como nota minima a obtener 7 sobre 10, que corresponde al 50% de la nota general,

posteriormente se tomara un examen final de los 3 mddulos siendo este el otro 50%.
3.6.5. Estructura organizativa y administrativa
3.6.5.1.Mision

Capacitar en el aspecto contable y financiero a las personas que quieran manejar
correctamente sus ingresos, gastos e inversiones adaptandose a las diversas situaciones

inesperadas que pudieran ocurrir en el campo econémico.
3.6.5.2.Vision

En el afio 2027 ALFA “Centro de Capacitacion Contable y Financiera” serd una empresa
lider en capacitacion financiera, contable caracterizada por fomentar e implementar
sistemas avanzados en la gestion de recursos financieros, logrando un crecimiento

consolidado que otorga soluciones creativas, dinamicas, practicas para
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mejorar la produccion de los negocios del canton Ibarra y de toda la sociedad generando

confianza mutua de los servicios brindados.
3.6.5.3.Politicas

En el afio 2027 ALFA “Centro de Capacitacion Contable y Financiera” serd una empresa
lider en capacitacion financiera, contable caracterizada por fomentar e implementar
sistemas avanzados en la gestion de recursos financieros, logrando un crecimiento
consolidado que otorga soluciones creativas, dinamicas, practicas para mejorar la
produccion de los negocios del cantdn Ibarra y de toda la sociedad generando confianza

mutua de los servicios brindados.
Politicas administrativas

Estas politicas van dirigidas al personal administrativo:

« La responsable se encargara de la compra de equipos, materiales, insumos que
necesite el centro de capacitacion.

« Se encargara que siempre los equipos tecnoldgicos estén en buen estado,
actualizados y con el correspondiente mantenimiento.

« Supervisara que los equipos sean manejados por el personal adecuado y cumplan
con sus funciones para evitar dafios.

Politicas financieras

Estas politicas van dirigidas al personal que se encargara de los recursos:

« EI responsable de la parte contable se encargara de elaborar y preparar la
informacion relacionada con los estados financieros.

» El responsable se encargara de realizar las declaraciones de impuestos exigidas por
la ley.

« Administrar responsablemente los recursos del centro de capacitacion.
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Politicas académicas

Estas politicas van dirigidas al personal docente:

» Garantizar que la formacion académica sea de excelencia y este acorde a las
necesidades de los usuarios.

« Se brindard a capacitacion permanente al personal docente del centro para que
puedan desarrollar sus actividades académicas de forma satisfactoria.

« Siempre se estara trabajando con el compromiso de mejora continua.

« Lagestion siempre sera dirigida de acuerdo a los objetivos planteados por el centro
de capacitacion.

+ La calidad de la ensefianza-aprendizaje del centro de capacitacién debe ser
asegurada y aceptada por cada uno de los participantes.

« Se firmara convenios con otras entidades de la misma indole a nivel local, nacional

para el intercambio y enriquecimiento mutuo entre los centros de capacitacion.

3.6.5.4.VValores

Compromiso.- mantener la calidad del servicio de ensefianza-aprendizaje con

todos los usuarios al momento de impartir las clases.

e Honestidad.- rendir cuentas de todas las actividades internas y externas del
centro capacitacion, en caso de haber problemas comunicar en su debido
momento evitando contratiempos.

e Responsabilidad.- cumplir con los compromisos y metas definidas por la
empresa con el fin de garantizar la ensefianza- aprendizaje de los temas a
impartir en las horas de clase.

e Contribucion al Medio Ambiente.- trabajar con materiales 100% reciclables y

fomentar el uso adecuado de la energia eléctrica porque es el recurso méas usado

por parte de todos los usuarios.
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e Orientacion.- fortalecer los conocimientos adquiridos en las clases mediante la
realizacion de ejercicios practicos que permitan a cada persona tomar mejores
decisiones.

e Concientizacion.- las capacitaciones impartidas no solo seran con el objetivo de

comprender, si no generar conciencia en el correcto manejo del dinero

3.6.5.5. Marca e imagen corporativa

Imagen

Se eligid esta imagen con el fin de transmitir seriedad y seguridad.

Color

El color azul esta asociado con la productividad y confianza, el color blanco transmite
paz porque los espacios fisicos del centro estardn adecuados en un ambiente acogedor,
el color celeste tiene relacion con la serenidad y confidencialidad que el centro brindara
a cada uno de sus participantes.

Tipo de letra

La clase de letra elegida en el logo transmite elegancia y seriedad visual.

Elementos

Se colocé elementos como una lupa, calculadora, barras, porque simbolizan los temas
contables, financieros, tributarios y la mano es porque quienes lo conforman estan

comprometidos con la ensefianza-aprendizaje de calidad.
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3.6.5.6.Mapa de procesos

Figura 25: Mapa de procesos

P01-sS01
Direccién Estratégica

P01-S02
Planeacion y autoevaluacion institucional

P01-S03
Liderazao v acompafiamiento

P03-S01
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P05-S01
Seleccion de personal

P05-S02
Induccién

P05-S03
Capacitacion y Evaluacion

Elaborado por: La Autora

P06-S01
Registro de Transacciones

P02-S01
Elaboracién moédulos

P02-S02
Revisién y Aprobacion

P02-S03
Planificacion actividades

P02-S04
Evaluacion/Resultado
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Matricula e Ingreso de datos

P04-S02
Planificacion curricular

P06-S02
Gestion Tributaria

P06-S03
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P07-S01
Compra de Suministros y Materiales

P07-S02
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3.6.5.7.Flujograma de actividades

3.6.5.7.1. Diagrama de Flujo

Segun Robleda, Moo, & Kantun, 2019 “Los diagramas de flujo son graficos que

representan la secuencia de rutinas, de control, registro y analisis de las actividades

que se realizan dentro de un proceso”. Estos diagramas son de gran importancia

dentro de las organizaciones pues ayudan a representar de forma gréafica y entendible

los procedimientos que se llevan a cabo en el flujo de informacién de un

procedimiento, permite visualizar las actividades innecesarias y distribuir el trabajo de

manera equitativa; ademas, ayuda a visualizar y analizar los procesos con la finalidad

de mejorar cada uno de ellos.

3.6.5.7.2. Metodologia de ANSI

El objetivo de esta metodologia es crear directrices que sean ampliamente aceptadas,

logrando una mejor comprension en cada uno de los procesos a detallar en cada uno de

los diagramas de operacidn, control de calidad, y administrativo mediante simbologia

como se demuestra a continuacion:

Tabla 32: Simbologia ANSI

del proceso del diagrama

Simbolo Nombre Descripcion
Inicio/Fin Muestra donde comienza 'y
(j termina el proceso.
Actividad Indica las actividades a
:] desarrollarse en todo el
proceso.
Decision Aqui  nos indica las
<> alternativas a seguir en
caso de haber o no
continuidad del proceso.
O Conector Representa la continuidad

en la misma pagina.
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Conector de pagina Representa la continuidad
del proceso del diagrama
con la pagina siguiente.

Documento Son los documentos que
son 0 Nno necesarios para
llevar a cabo el
procedimiento.

Lineas de Flujo Son los conectores
necesarios que sefialan la
secuencia de cada una de
las actividades.

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Propia

A continuacion, se presentara los flujogramas de cada uno de los procesos propuestos en el mapa de
procesos:

Figura 26: Diagrama de flujo de la administracion
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|\ J

Elaborado por: La Autora
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Figura 27: Diagrama de flujo de la gestion de calidad académica
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Elaborado por: La Autora
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Figura 28: Diagrama de flujo del proceso de capacitacion
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Elaborado por: La Autora

Figura 29: Diagrama de flujo de contratacién de docentes
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Elaborado por: La Autora
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Figura 30: Diagrama de flujo del manejo de recursos contables
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Elaborado por: La Autora
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Figura 31: Diagrama de flujo de adquisicién de suministros
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Elaborado por: La Autora
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Figura 32: Diagrama de flujo de adquisicion de equipos, software y plataforma educativa.
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Elaborado por: La Autora
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Figura 33: Diagrama de flujo de marketing y publicidad
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Elaborado por: La Autora
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3.6.5.8.Descripcion del diagrama de flujo

Tabla 33: Matriz aclaratoria del subproceso P01-S01Direccion Estratégica

Proceso:
Subproceso:

Direccionamiento Estratégico
Direccion Estratégica

PO1
S01

Actividad

Descripcion de la actividad

Responsable

Controlar

Mediante la elaboracion de fichas se registrara
la hora de inicio y fin de actividades, se
designara las actividades a cada uno de los
miembros del centro mediante una
planificacion donde se dictara el contenido de

los mddulos previamente aprobados.

Gerente

Gestionar

Se enviara solicitud de convenio a
instituciones privadas o publicas, donde se
dara a conocer la propuesta de intercambio de
conocimientos académicos para mejorar el
servicio de capacitacion; otro proceso que se
gestionara serd la publicacion de vacantes

disponibles para contratacién inmediata.

Gerente
Secretaria

Dirigir

Cuando se han aprobado los modulos de
ensefianza-aprendizaje, se planificara la
campafa publicitaria de acuerdo al
presupuesto  designado, cumpliendo las
expectativas visuales que desea el cliente tener
para adquirir el servicio de capacitacion vy

asesoria financiera.

Gerente
Secretaria
Contadora
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Evaluar Los docentes rendirdn una evaluacion Gerente
mensual, para verificar como han desarrollado
sus metodos de ensefianza-aprendizaje hacia
los alumnos que integran el centro de

capacitacion.

Elaborado por: La Autora

Tabla 34: Matriz aclaratoria del subproceso P02-S02 Elaboracién de modulos de aprendizaje

Proceso: Control de Calidad P02
Subproceso: Elaboraciéon de Mddulos de Aprendizaje S02
Actividad Descripcion de la actividad Responsable
Elaboracion Para elaborar los médulos se hara una encuesta Gerente
maodulos Secretaria
a toda la poblacién por redes sociales, Docentes

exponiendo temas de interés de razon contable,
financiera y tributaria, posteriormente se
elegira los de mayor demanda, creando
borradores donde se fijaran los subtemas a
tratar en cada clase, y la evaluacion al final de

cada modulo.

Aprobacién Se analizara cada borrador con detenimiento, Propietario
Docentes
verificando si cumple con las exigencias
académicas, mismas que requiere para dar en

clase y que permitan generar una cultura

financiera.

Planificacion Una vez aprobado los médulos se definira los Propietario
Secretaria
objetivos de cada uno, los plazos e identificar Docentes
las habilidades de cada uno de los

participantes.
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y con ello detectar las posibles falencias al

momento de dar el servicio.

Elaboracion Se elaborara un calendario en donde se Propietario
Cronograma Secretaria
establecera la duracion de cada maddulo, fecha Docentes
de inicio, desarrollo y fin de cada una de las
actividades a realizar en cada clase, junto con
la evaluacion final.
Implementacion | Al tener el cronograma de actividades Propietario
Secretaria
finalizado se entregara a todos los estudiantes Docentes
inscritos, para dar a conocer como se llevara a
cabo las clases en los dos horarios.
Evaluacién Se realizara una encuesta para saber el grado Propietario
Secretaria
de conformidad por parte de todos los usuarios Docentes

Elaborado por: La Autora

Tabla 35: Matriz aclaratoria del subproceso P04-S02 Planificacion Curricular

estudiantes

estudiantes por cada paralelo, en caso de no
darse se uniran y se dard las clases con

normalidad. Esto se informara para tomar en

Proceso: Gestion Acadéemica P04
Subproceso: Planificacion Curricular S02
Actividad Descripcion de la actividad Responsable
Ingreso nuevos | Cada comprobante de pago seré ingresado a la Secretaria
inscritos
base de datos registrando el nombre, numero
de cedulay la modalidad a la cual asistira en el
centro de capacitacion
Completar el El nimero de estudiantes requerido sera de 25 Secretaria
namero de
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cuenta cuantas personas estan inscritas y

contar con otra planificacion.

Planeacién

Se entregard material didactico donde estaran
estipulados los lineamientos del contenido de
los modulos, las tareas, evaluaciones a cumplir

por cada estudiante.

Docentes

Ejecucion

Las actividades planificadas se llevaran a cabo
dentro de fechas fijadas, donde no habra mas
plazos para entrega de tareas tanto en clase

COMo en casa.

Docentes

Evaluacion

Cada una de las tareas de todos los modulos
sera promediada como el 50% de la nota,
mientras que la calificacion para aprobar sera

con el examen final.

Docentes

Certificacion

Para la certificacion se tomara en cuenta la
nota final del curso que debe ser de 8 a 10
puntos, entregando un certificado avalado por

los entes reguladores.

Docentes

Elaborado por: La Autora

Tabla 36: Matriz aclaratoria del subproceso P05-S01 Seleccion del Personal

vacantes  disponibles,  poniendo  en
conocimiento los requisitos que debe cumplir

si a la persona le interesa postular

Proceso: Gestion de Recursos Humanos P05
Subproceso: Seleccion del Personal S01
Actividad Descripcion de la actividad Responsable
Anuncio de Se publicara en redes sociales y prensa las Propietario
vacantes Secretaria
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para trabajar en el centro de capacitacion.

Recepcion

Las hojas de vida de todos los interesados
seran recibidas hasta una fecha determinada

para la respectiva revision.

Propietario
Secretaria

Cumplimiento

Al momento de revisar se examinara cada
hoja de vida con detenimiento, para elegir a
las personas que cumplan con los requisitos
solicitados o las que tengan el perfil méas

adecuado para ocupar la vacante.

Propietario
Secretaria

Seleccion

Se receptard las hojas de vida que tengan el
visto bueno y se llamara a notificar a los
seleccionados para un entrevista en el que se

evaluara el perfil de forma psicol6gica.

Propietario
Secretaria

Capacitacion

Las personas seleccionadas seran sometidas a
una capacitacion acerca de como funciona el
centro, las modalidades de trabajo, la forma

de calificacion en las actividades.

Propietario
Secretaria

Contratacion y
Remuneracién

Quienes hayan sido elegidas firmaran el
contrato de trabajo donde esta descrito el
inicio laboral, condiciones, beneficios y
obligaciones a cumplir, a la vez esta detallado

el sueldo a recibir mensualmente.

Propietario
Secretaria

Evaluacion del
desempefio

Finalmente se aplicara una encuesta a los
usuarios de como ha sido el desempefio de

cada docente en el transcurso de las

Propietario
Secretaria
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clases impartidas.

Elaborado por: La Autora
Tabla 37: Matriz aclaratoria del subproceso P06-S01Registro de Transacciones

hara la declaracion del impuesto a la renta
puesto que es un lugar donde se presta

servicios de educacion.

Proceso: Gestion Contable P06
Subproceso: Registro de Transacciones S01
Actividad Descripcion de la actividad Responsable
Recepcion de Una vez que los usuarios han decidido Secretaria
Documentos Contadora
inscribirse en los cursos del centro de
capacitacion se entregara los comprobantes de
pago, facturas, e instrumentos de pago como
respaldo de pago.
Registro de Se reunird hasta una fecha Ilimite los Secretaria
Transacciones Contadora
documentos de pago, posteriormente se
registrara la fecha de pago, modalidad elegida
y se pondra en la némina del curso respectiva,
Registro del Se registraran todos los movimientos de Secretaria
Libro Diario Contadora
ingreso y de gastos a cubrir en el centro de
capacitacion de acuerdo a la necesidad de cada
modalidad de estudio en el libro diario, con el
mismo elaborar los estados financieros del
afio, haciendo los asientos de cierre
respectivos.
Gestidn Segun los ingresos que el centro registre se Secretaria
Tributaria Contadora

Elaborado por: La Autora
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Tabla 38: Matriz aclaratoria del subproceso PO7-S01Compra de suministros y materiales

de capacitacion de forma presencial.

Proceso: Gestion Administrativa P07
Subproceso: Compra de suministros y materiales S01
Actividad Descripcion de la actividad Responsable
Elaboracion del | Los ingresos obtenidos menos los gastos fijos, Propietario
presupuesto Contadora
arrogaré un saldo final donde en base a eso se
realizara la adquisicion de suministros y
materiales.
Revision Una vez cumplido este paso se revisara Propietario
Secretaria
detenidamente si el presupuesto asignado Contadora
cumple con las necesidades que el centro
requiere para su funcionamiento.
Aprobacion Quienes integran el centro de capacitacion Propietario
Secretaria
daran el visto bueno, podran afiadir algin Contadora
item extra o expresar su inconformidad en
caso de que el presupuesto no permita realizar
adquisiciones.
Elaboracion lista | Se elaborara una lista de los suministros de Propietario
de suministros Secretaria
oficina, de limpieza, refrigerio, material Contadora
didactico, junto con el nimero de personas a
entregar.
Entrega de listaa | Al tener la lista del nimero de adquisiciones se Secretaria
proveedores
entrega a los proveedores contratados donde
daran al final el costo final de lo adquirido.
Adquisiciony | Los proveedores haran la entrega en el centro Secretaria
Recepcién
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Inventario y
Registro

Una vez recibido todos los materiales y
suministros se hara un inventario para registrar
cuantas unidades han sido adquiridas para la

respectiva entrega a los usuarios.

Gerente
Secretaria

Elaborado por: La Autora

Tabla 39: Matriz aclaratoria del subproceso P07-S02 Adquisicion equipos, antivirus y plataforma educativa

laptop, computadora de escritorio, software

educativo que sera necesario para las

Proceso: Gestion Administrativa P07
Subproceso: Adgquisicién equipos, antivirus y plataforma S02
educativa
Actividad Descripcion de la actividad Responsable
Elaboracion del | Los ingresos obtenido menos los gastos fijos, Propietario
presupuesto Contadora
arrogara un saldo final donde en base a eso se
realizard la adquisicién de suministros y
materiales.
Revision Una vez cumplido este paso se revisara Propietario
Secretaria
detenidamente si el presupuesto asignado Contadora
cumple con las necesidades que el centro
requiere para su funcionamiento.
Aprobacién Quienes integran el centro de capacitacion Propietario
Secretaria
daran el visto bueno, podran afadir algln Contadora
item extra o expresar su inconformidad en
caso de que el presupuesto no permita realizar
adquisiciones.
Elaboracion lista | Se elaborard una lista de los equipos Propietario
de equipos y Secretaria
software tecnoldgicos a adquirir que son proyectores, Contadora
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actividades academicas y la adquisicion de la

plataforma virtual todo esto mediante una

se hara un inventario para registrar cuantas
unidades, por cuanto tiempo ha sido adquirida
la licencia de software, plataforma, antivirus

para llevar en cuenta la fecha de caducidad.

orden de pedido.
Entrega de listaa | Al tener la lista del nimero de adquisiciones se Secretaria
proveedores
entrega a los proveedores contratados donde
daran al final el costo final de lo adquirido.
Adquisiciony | Los proveedores haran la entrega en el centro Secretaria
Recepcion
de capacitacion de forma presencial y virtual
en caso de compras por internet.
Verificaciony | Una vez recibido todos los equipos y software Gerente
Registro Secretaria

Elaborado por: La Autora

Tabla 40: Matriz aclaratoria del subproceso P07-S03 marketing y publicidad

Proceso: Gestion Administrativa PO7
Subproceso: Marketing y Publicidad S03
Actividad Descripcion de la actividad Responsable
Elaboracion del | Los ingresos obtenido menos los gastos fijos, Propietario
presupuesto Secretaria
arrogara un saldo final donde en base a eso se Contadora
realizard la adquisicion de suministros y
materiales.
Revision Una vez cumplido este paso se revisara Propietario
Secretaria
detenidamente si el presupuesto asignado Contadora
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cumple con las necesidades que el centro

requiere para su funcionamiento.

Aprobacién

Quienes integran el centro de capacitacion
daran el visto bueno, podran afiadir algun item
extra 0 expresar su inconformidad en caso de
que el presupuesto no permita realizar

adquisiciones.

Propietario
Secretaria

Planificacion
campafa
publicitaria

Se establecera los objetivos principales que
comuniquen de forma clara el “que” y el
“como” se va a ofrecer el servicio de
capacitacion y asesoria financiera, mediante
una historia atractiva dirigido a la audiencia
seleccionada, con un mensaje motivante hacia

la adquisicion de nuevos conocimientos.

Propietario
Secretaria

Disefio campafia
publicitaria

Una vez planificada la camparfia publicitaria se
pasara a manos una persona particular que es
profesional en el area de marketing vy
publicidad donde hara el disefio de la misma
con las especificaciones descritas, respetando
los color, simbolo, slogan, dando un toque
llamativo que atraiga la mirada de la

poblacién.

Propietario
Secretaria

Seleccion de
medios

Segun el presupuesto designado se elegird a
que medios ya sean television, radio, redes

sociales para postear el servicio de

Propietario
Secretaria
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capacitacion y asesoria financiera con el fin de

darse a conocer.

detalla de que consto la campafia publicitaria.

Ejecucion de la | Al escoger el medio publicitario se pondra una Propietario
publicidad Secretaria
fecha de ejecucion al comienzo de cada mes, Contadora

como apertura del curso donde se publicara la

oferta de cursos y las modalidades a

disposicion.

Pago de Para el pago de servicio publicitario se pagara Propietario
propaganda y Secretaria
publicidad una cuota de entrada y una cuota final donde se Contadora

Elaborado por: La Autora

3.6.5.9.0rganigrama

Cada uno de los organigramas se encuentra estructurado de manera vertical o lineal, ya

que el lider se encuentra en la parte superior y es quién contrala todas las actividades

del area administrativa y operativa, habiendo una relacion estrecha, acompafiada de

una supervision permanente en las actividades designadas a cada uno de los

empleados. El organigrama se lo ha realizado de manera simplificada colocando cada

una de las partes mas importantes de cada proceso.

El organigrama que se ha elaborado sirve para ayudar al centro de capacitacién a

organizar de manera ordenada las funciones que le compete a cada uno de sus

integrantes, sus funciones son:

e Ordenar el centro de capacitacion.

e Facilitar la comunicacion interna y la asignacion de tareas.

e Aumentar la agilidad en cada uno de los procesos.
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El organigrama quedaria detallo de la siguiente forma:
Figura 34: Organigrama Funcional

GERENTE

Departamento Departamento

Administrativo Académico

Secretaria Docente 1

== Contadora == Docente 2

Elaborado por: La Autora
3.6.5.10. Manual de funciones

Tabla 41: Manual de funciones Gerente

MANUAL DE FUNCIONES

Cargo: Gerente

Posicion: Area Administrativa

Objetivos:
e Definir y organizar las responsabilidades del area administrativa y
operativa segun la estructura organizacional de la empresa.
e Dirigir la ejecucion de los programas de capacitacion y asesoria
financiera en los tiempos establecidos, llevando a cabo el cronograma
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de actividades supervisando continuamente.

Garantizar el aprendizaje mediante la certificacion avalada por las

entidades de control.

Descripcion del cargo: Ejecucion de labores administrativas y logistica.

Funciones esenciales:

Proyectar el futuro de la
escuela de capacitacion y
asesoria financiera.

Planificar las metas y objetivos
a corto, mediano, largo plazo.
Fortalecer la productividad.
Optimizar los recursos
tangibles e intangibles.
Evaluar permanentemente los
resultados para corregir las
deficiencias y mejorar los
procesos.

Mantener un mesa de dialogo
con los clientes y miembros de

la organizacion.

Perfil del cargo:

Tecndlogo, Titulo universitario
en de tercer nivel en carreras
Administrativas, Financieras o
carreras afines.

Poseer  conocimientos en

Recursos Humanos.

Experiencia:

Minima de 3 afios en cargos
gerenciales o similares.
Manejo de metodos de
capacitacion modernos para el
aprendizaje virtual 0
presencial.

En habilidades de redaccion,
mantenimiento de registros con
el fin de elaborar informes y
manuales de capacitacion.
Capacidades informaticas en el

manejo de bases de datos.

Elaborado por: La autora

Tabla 42: Manual de funciones Secretaria

yA\L7AN

"m CENTRO DE CAPACITACION CONTABLE m®
Y FINANCIERA

MANUAL DE FUNCIONES
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Cargo: Secretaria

Posicién: Area Administrativa

Objetivo:

Dar una asistencia de calidad a los clientes, apoyando, aclarando,

ayudando en alguna dificultad que tenga al momento de recibir el servicio

capacitacion y asesoria financiera, creando un vinculo de confianza,

fidelidad, empatia que ayuda al crecimiento mutuo empresarial.

Descripcion del Cargo: estar a cargo de todas las actividades administrativas y

académicas, dar cumplimiento en los tiempos establecidos.

Funciones Esenciales:

comunicacion
habilidades

Poseer  una
asertiva y
comunicativas.
Tener agilidad en dar respuestas
inmediatas a los clientes cuando
tienen dudas o inconformidades.
Planear,

priorizar, organizar

actividades que ayuden al
cumplimiento de los objetivos
empresariales.

Dar una motivacién positiva a
los clientes y colaboradores.
Mantener una actualizacion
constante en los cambios
tecnoldgicos o herramientas para
brindar una mejor experiencia en
capacitacion y asesoria

financiera.

Perfil del cargo:

e Bachiller o estudios
finalizados en Ingenieria,
Licenciatura o Tecnologia en
carreras administrativas,

contables o afines.

Experiencia:

e Minima de 1 afio en servicio
cliente.(Si no posee es
aceptable)

e Habilidad para las relaciones
sociales.

e Manejo de Redes sociales y
Plataformas digitales.

e Agilidad de

actividades

registro de
laborales vy

sociales de la organizacion.

Elaborado por: La Autora
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Tabla 43: Manual de funciones Contadora

ya\1 74N

C[\IVROD[LAPACIT \ON CONTABLE o

MANUAL DE FUNCIONES

Cargo: Contadora/o

Posicion: Area Administrativa

Objetivos:

e Ayudar oportunamente en el manejo financiero, administrativo y

social a las empresas.

e Llevar los registros sistematicos de forma ordenada, controlada y

analitica para un buen desenvolvimiento de

operaciones.

las distintas

e Dar veracidad de la informacion mediante los estados financieros y

papeles de trabajo.

Descripcion del cargo: Ejecucion de labores contables

Funciones esenciales:

e Brindar opiniones
estratégicas en las
operaciones monetarias

tomar buenas decisiones en

la empresa.
e Cumplir con las
obligaciones tributarias

segun los plazos asignados.
e Registrar todos los ingresos

mediante comprobantes de

pago.

Perfil del cargo:

e Titulo universitario de tercer

nivel en Ingenieria y/o
Licenciatura en
Contabilidad y Auditoria
CPA.

e Aptitud analitica.
e Capacidad de Concentracion
Experiencia:
e Minima de un afio como
contadora en el sector

publico o privado (si no
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e Elaborar e informar los posee es aceptable)
estados financieros con su e Manejo de la pagina del SRI
respectivo cierre mensual. y de las obligaciones

e Comunicar a tiempo los tributarias.
posibles  escenarios  de e Manejo de Facturacion
pérdidas o dar sugerencias Electronica.
de coémo mantener la e Tener conocimientos
liquidez. actualizados en  temas

contables, reformas, niff.

Elaborado por: La Autora

Tabla 44: Manual de funciones Docente en Contabilidad

AFA

*m CENTRO DE CAPACITACION CONTABLE m®
Y FINANCIERA

MANUAL DE FUNCIONES

Cargo: Docente en Contabilidad.

Posicion: Area Académica

Objetivo:

e Impartir los conocimientos de la rama de Contabilidad como disciplina
para el control y generacion de informes financieros que requiere la
empresa, poniendo en préactica los diferentes métodos de operacion,
normas tributarias, controlando las transacciones financieras mediante

los estados financieros.

Descripcion del Cargo: Impartir las clases en temas contables y ademas

brindar pautas para un correcto manejo del recurso monetario.

Funciones Esenciales: Perfil del cargo:
e Contribuir al ejercicio e Poseer titulo de tercer nivel
profesional en la aplicaciéon de en Ingenieria o Licenciatura
los conocimientos adquiridos en en Contabilidad y Auditoria
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forma analitica y critica con la
respectiva interpretacion de los
diversos estados de situacion
financiera.

Crear ambientes de participacion
dindmica para interactuar entre
los miembros logrando una toma
de decisiones que mejoren la
productividad.

Desarrollar actitudes y aptitudes
para exponer un criterio acertado
cuando se lleve un informe final
en la aplicacion de una auditoria.
Exponer constantemente
conocimientos actualizados en
material didactico y plataformas
digitales.

CPA.
Tener certificado de
desempefio docente avalado
por el Ministerio de
Educacion.
Acreditacion de formacion
pedagogica en Educacion
Superior.

Certificado de Inglés B1.

Experiencia:

Minima de 3 afios en cargos
relacionados a la profesion o
ejerciendo la docencia.

En investigacion en procesos
de autoevaluacién y calidad
académica.

Haber elaborado y sustentado
un trabajo de investigacion
que aporte a la docencia.
Manejo y habilidad en temas
relacionados al SRI, NIC,
NIIF, NEC, normas

tributarias.

Elaborado: Por la autora

Tabla 45: Manual de funciones Docente en Economia y Mencion Finanzas

MANUAL DE FUNCIONES

Cargo: Docente en Economia y Mencion Finanzas

Posicién: Area Académica

Objetivo:
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Desarrollar habilidades para interpretar la evaluacion econdémica a nivel mundial,

profundizando en fundamentos teéricos, practicos, mediante un analisis

cuantitativo que permita el desempefio en diferentes &reas como asesoria,

investigacion e interpretacion de soluciones para formular propuestas de cambio

dirigidas por profesionales.

Descripcion del Cargo: Impartir las clases en temas financieros y econémicos

ademas brindar pautas para un correcto manejo del recurso monetario.

Funciones Esenciales:

Elaborar planes financieros de

acuerdo a las necesidades del

cliente.
Disenar plantillas
presupuestarias de ingresos,

gastos e inversion segin la
situacion econémica detectada.
Brindar tépicos para solucionar
problemas financieros.

Crear una cultura de educacion
financiera para la gestidn
correcta de recursos monetarios
Orientar a las personas para
establecer objetivos y metas

econdmicas.

Perfil del cargo:

Poseer titulo de tercer nivel en

Ingenieria o Licenciatura en

Economia y Mencién
Finanzas.
Tener certificado de

desempefio docente avalado
por el Ministerio de
Educacion.

Acreditacién de formacion
pedagdgica en Educacion

Superior.

Experiencia:

Minima de 2 afios en cargos
relacionados a la profesion o
ejerciendo la docencia.

Tener habilidades avanzadas
en estadisticas y matematicas
avanzadas.

Habilidad en la evaluacion y
creacion de presupuestos.
Tener conocimientos actuales
de los diferentes fendmenos
econémicos.

Poseer el poder de dirigir,

crear  organizaciones Yy
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evaluacion de riesgos en
inversiones

e Haber elaborado y sustentado
un trabajo de investigacion

que aporte a la docencia.

Elaborado por: La Autora
3.6.6. Constitucion legal de la empresa y propiedad intelectual
3.6.6.1.Sociedad de Acciones Simplificadas

Para llevar a cabo la constitucion del proyecto se decidio formar este tipo de sociedad,
con el fin de llevar a cabo un emprendimiento que brinde servicios de capacitacion y
asesoria financiera, porque permite una gestion mas simple, a un valor econémico
simbdlico, las mismas permiten fomentar la formalizacion y desarrollo de todos los
negocios a nivel nacional, porgue los tramites a seguir tienen como beneficio ser mas
agiles, logrando una constitucion eficaz en menos tiempo. Logrando constituirse como
sujetos de crédito y extender los procesos productivos en todas las actividades

comerciales, de servicio, entre otras.
3.6.6.2.Proceso de Constitucion

Requisitos para la constitucion de una S.A.S

e Certificado electronico del accionista (firma electrénica)

e Reserva de la denominacion.

e Contrato privado o escritura

e Nombramientos

e Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro del usuario en el sistema, es:

Tipo de solicitante, Nombre completo, Numero de identificacién, correo electrénico, teléfono convencional o
celular, provincia, ciudad, direccién

e Copia de cédula o pasaporte
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Pasos para constituir una S.A.S

Tabla 46: Pasos para constituir una S.A.S

NO

Paso

Descripcién

1

Crear reserva
de
denominacion

Ingresar al portal www.supercias.gob.ec

Ingresar al Portal de Tramites - Sector Societario. Ingresar usuarioy clave, escoja
la opcidn Reserva de

Denominacion. Ingresar a la Opcion Constitucion. Siga los pasos indicados en
dicho proceso, escogiendo tipo de compafiia S.A.S.

Terminado el proceso genere e imprimir su reserva.

Descargar
formato de
documentos

Ingresar al portal www.supercias.gob.ec

Ingresar a Guias del Usuario y descargar los formatos y documentos requeridos.
Llenar la informacion solicitada en los documentos descargados.

En caso de constitucion electronica, llenar los datos solicitados en el sistema para
la generacién de la constitucion y el nombramiento. Se debe firmar, aceptar y
enviar la informacion.

Constitucion
por firma
electronica

Solicitud de Constitucion.

Tener un archivo PDF que contenga Contrato Privado /Escritura y la Reserva
debidamente firmado electronicamente.

Tener un archivo PDF para cada nombramiento, debidamente firmado
electronicamente.

Tener un archivo PDF que contenga las copias de los documentos de
identificacion de accionista y representante.

3.1

Constitucion
por mano
escrita

Solicitud

Acto o contrato firmado

Nombramiento firmado

Reserva de denominacion

Copias de documentos de identificacion

Solicitud
recibida

Con la solicitud recibida se creara un tramite de constitucién de S.A.S, la
informacidn referente al inicio del proceso de constitucion sera enviada al
correo electrénico del solicitante.

Revision

El tramite sera revisado y gestionado por el area de registro de sociedades, durante
este proceso en el caso de haber algun problema se enviara un correo electrénico
para dar a conocer el mismo al solicitante y

en caso de no haber lo antes mencionado se prosigue a la inscripcion del contrato
y nombramientos segln sea el caso.

Finalizacion

Se procedera a comunicar via correo electronico al solicitante la finalizacion del
proceso con toda la informacion referente a la nueva compafiia constituida
adjuntandose las razones de inscripciones correspondientes.

Elaborado por: La Autora
Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros
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3.6.6.3.Permiso de registro de marca. (SENADI)

Tabla 47: Proceso del registro de la marca

N° | Descripcion del paso a seguir

1 Ingresar en la pagina del SENADI:

2 Seleccionar SERVICIOS.

3 Ingrese opcién CASILLERO VIRTUAL.

4 Llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL colocamos el
numero del RUC de nuestra empresa.

5 Una vez que haya dado este procedimiento llegara a nuestra direccion de correo
corporativa el usuario y contrasefia; asi como un enlace de Ml CASILLERO
para proceder a cambiar la contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

6 Realizar la solicitud en linea.

7 Ingresar con el usuario y contrasefa.

8 Ingresar a la opcion PAGOS.

9 Opcién TRAMITES NO EN LINEA.

10 | Opcion GENERAR COMPROBANTE. (Ingresar el cddigo 1.1.10.).

11 Imprimir el comprobante

12 Cancelar el valor de 16,00 en el Banco Pacifico en linea o presencial.

13 Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimio del IEPI, como el que
le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado).

14 Enviar via mail a la direccion foneticoquito@senadi.gob.ec, con el nombre
“ALFA, CENTRO DE CAPACITACION CONTABLE Y FINANCIERA”
S.A.S. para verificar.

15 | Se receptara un email de informe de bdsqueda.

Elaborado por: La Autora
Fuente: Servicio Nacional de Derechos Intelectuales

Proceso del tramite del registro de la marca:
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Tabla 48: Tramite del registro de la marca

N° | Descripcion del paso a seguir

1 Se verificara en el listado de marcas, que no esté registrado o en tramite de
registro el nombre “ALFA, CENTRO DE CAPACITACION CONTABLE Y
FINANCIERA™. S.A.S.

2 Ingresar las solicitudes en linea con su usuario y contrasefia.

3 Opcién REGISTRO.

4 Escoger la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS.

5 Llenar la plantilla con los datos de nuestra marca.

6 Una vez ingresado los datos se procede a guardar y verificar.

8 Generar comprobante de pago, que tiene un costo de $208,00.

9 Cancele en el Banco del Pacifico, o en el Botdn de Pago en Linea.

10 icono INICIO DE PROCESO.

Elaborado por: La Autora
Fuente: Servicio Nacional de Derechos Intelectuales

3.6.6.4.Nombre comercial de la empresa

Nombre juridico
Centro de Capacitacion Contable y Financiera “ALFA” .S.A.S.
Nombre comercial

Centro de Capacitacion Contable y Financiera “ALFA” .S.A.S.

3.7. Estudio financiero

El estudio financiero permitira conocer si es rentable o no mediante la determinacion de costos e ingresos, asi como la

inversion que se requiere para la implementacion del presente proyecto.
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3.7.1. Inversiones y capital de trabajo
3.7.1.1.Equipo de computacion

Tabla 49: Equipo de computacion

Detalle Costo Unitario | Cantidad| Costo Total
Computadora de Escritorio

NVIDIA 1750 1 1,750.00
Laptop ASUS 1430 4 5,720.00
Impresora Multifuncion

EPSON L3250S 350 1 350.00
Proyector 300 1 300.00
Webcam 20 1 20.00
Micréfono 25 1 25.00
Total 3875 8,165.00

Elaborado por: La autora
3.7.1.2.Muebles y enseres

Tabla 50: Muebles y Enseres

Detalle Costo Unitario | Cantidad| Costo Total
Administrativo
Escritorio Gerencia $ 150.00 1 150.00
Escritorio Secretaria $ 150.00 1 150.00
Escritorio Contadora $ 150.00 1 150.00
Escritorio para aulas $ 130.00 2 260.00
Archivador $ 150.00 6 900.00
Juego de Sala de
Reuniones $ 200.00 1 200.00
Mesa Central de Espera $ 100.00 1 100.00
Sillén Grande de Espera $ 200.00 1 200.00
Operativo
Mesas Aula $ 20.00 25 500.00
Sillas Aula $ 20.00 25 500.00
Total 1,270.00 3,110.00

Elaborado por. La Autora

3.7.1.3.Equipo de Oficina

Tabla 51: Equipo de Oficina
Equipo de Oficina Costo Unitario Cantidad Costo Total
Teléfono Fijo 40 2 80.00
Celular 250 1 250.00
Cémara Profesional 300 1 300.00
Total 590.00 4.00 630.00

Elaborado por: La Autora
127



3.7.1.4.Equipo de Seguridad

Tabla 52: Equipo de Seguridad

Detalle Costo Unitario | Cantidad Costo Total
Extintor de incendios 130.00 1 130.00
Alarma de seguridad 170.00 1 170.00
Total 300.00

Elaborado por: La autora
3.7.1.5.Resumen Inversion Fija

Tabla 53: Resumen Inversion Fija

RESUMEN INVERSION FIJA
Equipo de Computacion $ 8,165.00
Muebles y Enseres $ 3,110.00
Equipo de Oficina $ 630.00
Equipo de Seguridad $ 300.00
TOTAL $ 12,205.00

Elaborado por: La autora
3.7.1.6.Roles de Pago

Tabla 54: Roles de Pago

SECCION ADMINISTRATIVA
| HoRas DECIMO | DECIMO | ToTAL IESS TOTAL | ToTAL | TOTAL
CARGO | REMUNERACION | pyrpag | BONOS | rercERO | CUARTO | INGRESOS | PERSONAL | EGRESOS | MENSUAL | ANUAL
Gerente 450,04 3750 35.42 522.96 4253 4253 48043 | 5765.17
Secretaria 458.72 38.23 35.42 532.36 4335 4335 48901 | 5868.17

Elaborado por: La Autora
Para el pago de sueldos a la seccion administrativa se hiso en base al Cédigo Sectorial 2022 y también porque

seran trabajadores de planta en el centro de capacitacion.

Tabla 55: Servicios Prestados

SECCION OPERATIVA
CARGO REMUNERACION | TOTAL MENSUAL | TOTAL ANUAL
Docente 1 126.00 126.00 1,512.00
Docente 2 126.00 126.00 3,130.58
Contadora 232,93 232,93 1,512.00

Elaborado por: La Autora
Para la seccion operativa para los 3 empleados se les remunerara por servicios

prestados debido a que solo laboraran por horas en el centro de capacitacion.
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3.7.1.7.Capital de Trabajo

Para el capital de trabajo se ha destinado a un total de 3 meses para lograr cubrir todos
los gastos necesarios, sin poner en riesgo la liquidez del centro de capacitacion y
asesoria financiera, aqui estan rubros tanto administrativos como operativos.

Tabla 56: Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO 3 meses
Detalle Valor Mensual Total requerido
Suministros de Oficina | $ 60.00 $ 180.00
Material Didactico $ 200.00 $ 600.00
Adquisicion Antivirus
ESET NOD 32 $ 40.00 $ 120.00
Adquisicion Plataforma $ 15.00 $ 4500
Zoom
Adquisicién Plataforma
Moodle $ 30.00 $ 90.00
Mantenimiento Equipos | $ 50.00 $ 150.00
Sueldos Y Salarios $ 1,482.33 $ 4,446.98
Servicios Basicos $ 40.00 $ 120.00
Arriendo Local $ 200.00 $ 600.00
Internet $ 30.00 $ 90.00
Gastos de_ Const_ltucmn Y| ¢ 600.00 $ 1.800.00
Funcionamiento
Marketing y Publicidad | $ 320.00 $ 960.00
Total 3,007.33 9,201.98

Elaborado por: La Autora
3.7.1.8.Total de Inversién

En este cuadro se detalla la inversion total que se requiere para la constitucion del centro de capacitacion y asesoria

financiera en la ciudad de Ibarra.

Tabla 57: Inversion Inicial

RUBRO VALOR TOTAL

Capital de Trabajo $ 9,201.98
Inversion Fija $ 12,205.00
Total Inversion $ 21,406.98

Elaborado por: La Autora
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3.7.1.9.Fuentes de Financiamiento

Tabla 58: Fuentes de Financiamiento

Descripcion Valor %
Capital Propio $ 3,211.05 15%
Capital Financiado $ 18,195.93 85%
TOTAL $ 21,406.98 100%

Elaborado por: La Autora
Para llevar a cabo este proyecto se contara con aporte propio de la creadora que

equivale al 15%, mientras que la diferencia del 85% seréa financiado a través de un
préstamo bancario.

Financiamiento Bancario

Para la ejecucion del centro de capacitacion y asesoria financiera en la ciudad de
Ibarra, se ha considerado solicitar un crédito microempresarial al Banco de Pichincha
puesto a que el monto a pedir si es aceptable dentro del rango a destinar; el 85% a
financiar debera ser pagado en 5 afios en cuotas mensuales con una tasa del 11,23%, a

continuacion se detallara la tabla de amortizacion respectiva:

DATOS
Valor del Préstamo $ 18,195.93
Tasa de Interés Anual 11.23%
Tasa de Interés Mensual 0.94%
Tiempo en afos 6
VIA $397.71

Tabla 59: Tabla de Amortizacién

PERIODO | CAPITAL INTERES CUOTA SALDO
0 $18,195.93
1 $227.43 $170.28 $397.71 | $17,968.50
2 $229.56 $ 168.16 $397.71 | $17,738.94
3 $231.71 $ 166.01 $397.71 | $17,507.24
4 $233.88 $ 163.84 $397.71 | $17,273.36
5 $236.06 $ 161.65 $397.71 | $17,037.30
6 $238.27 $ 159.44 $397.71 | $16,799.02
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7 $240.50 $157.21 $397.71 | $16,558.52
8 $242.75 $ 154.96 $397.71 | $16,315.77
9 $245.03 $ 152.69 $397.71 | $16,070.74
10 $247.32 $ 150.40 $397.71 | $15,823.42
11 $249.63 $ 148.08 $397.71 | $15,573.79
12 $251.97 $145.74 $397.71 | $15,321.82
13 $254.33 $ 143.39 $397.71 | $15,067.49
14 $256.71 $141.01 $397.71 | $14,810.79
15 $259.11 $ 138.60 $397.71 | $14,551.68
16 $261.53 $136.18 $397.71 | $14,290.14
17 $263.98 $133.73 $397.71 | $14,026.16
18 $266.45 $131.26 $397.71 | $13,759.71
19 $268.95 $128.77 $397.71 | $13,490.76
20 $271.46 $ 126.25 $397.71 | $13,219.30
21 $274.00 $123.71 $397.71 | $12,945.30
22 $276.57 $121.15 $397.71 | $12,668.73
23 $279.16 $118.56 $397.71 | $12,389.57
24 $281.77 $ 115.95 $397.71 | $12,107.80
25 $284.41 $113.31 $397.71 | $11,823.40
26 $287.07 $ 110.65 $397.71 | $11,536.33
27 $289.75 $ 107.96 $397.71 | $11,246.58
28 $292.46 $ 105.25 $397.71 | $10,954.11
29 $295.20 $102.51 $397.71 | $10,658.91
30 $297.96 $99.75 $397.71 | $10,360.95
31 $300.75 $ 96.96 $397.71 | $10,060.19
32 $303.57 $94.15 $397.71 $9,756.63
33 $306.41 $91.31 $397.71 $9,450.22
34 $309.28 $88.44 $397.71 $9,140.94
35 $312.17 $85.54 $397.71 $8,828.77
36 $315.09 $82.62 $397.71 $8,513.68
37 $318.04 $79.67 $397.71 $8,195.64
38 $321.02 $76.70 $397.71 $7,874.62
39 $324.02 $73.69 $397.71 $ 7,550.60
40 $327.05 $ 70.66 $397.71 $7,223.55
41 $330.11 $ 67.60 $397.71 $6,893.44
42 $333.20 $64.51 $397.71 $6,560.23
43 $336.32 $61.39 $397.71 $6,223.91
44 $339.47 $58.25 $397.71 $5,884.45
45 $342.65 $55.07 $397.71 $5,541.80
46 $345.85 $51.86 $397.71 $5,195.95
47 $349.09 $48.63 $397.71 $ 4,846.86
48 $352.36 $ 45.36 $397.71 $ 4,494.50
49 $355.65 $42.06 $397.71 $4,138.85
50 $358.98 $38.73 $397.71 $3,779.87
51 $362.34 $35.37 $397.71 $3,417.53
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52 $365.73 $31.98 $397.71 $ 3,051.80
53 $369.15 $ 28.56 $397.71 $ 2,682.64
54 $372.61 $25.11 $397.71 $2,310.03
55 $376.10 $21.62 $397.71 $1,933.94
56 $379.62 $18.10 $397.71 $1,554.32
57 $383.17 $ 14.55 $397.71 $1,171.15
58 $386.75 $10.96 $397.71 $ 784.40
59 $390.37 $7.34 $397.71 $394.03
60 $394.03 $3.69 $397.71 $0.00

Elaborado por: La Autora

Tabla 60: Resumen Tabla de Amortizacion

PERIODO | CAPITAL| INTERES | CUOTA SALDO
$  18,195.93

1 $2,874.11 $1,898.46| $4,77257| $  15321.82

2 $3,214.02 $1,558.55| $4,77257| $  12,107.80

3 $3,594.12 $1,178.45| $4,77257| $ 8,513.68

4 $4,019.18 $753.39| $4,77257| $ 4,494.50

S $4,494.50 $278.06| $4,77257| $ 0.00

Elaborado por: La Autora
3.7.2.0.Tasas de Rendimiento Medio

El calculo de la tasa de rendimiento medio demuestra la cantidad de rendimiento minimo que un inversionista
obtiene como ganancia al construir el centro de capacitacion y asesoria financiera, tomando en cuenta la inflacion

y el costo de oportunidad, como se demuestra a continuacion:

Tabla 61: Costo de Oportunidad

Detalle Valor 7o . Tasa de Rendimiento Valor
Composicion Ponderado
Capital Propio $ 3,211.05 15% 4.28% 0.64%
Capital Financiado | $ 18,195.93 85% 8.78% 7.46%
Total $ 21,406.98 Costo de oportunidad 8%

Elaborado por: La Autora

En el cuadro se visualiza que el costo de oportunidad supera a la tasa pasiva referencial publicada por el Banco
Central del Ecuador con un 0,40% adicional, con este resultado se procede a calcular la Tasa de Rendimiento

Medio:
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Tabla 62: Tasa de Rendimiento Medio

Costo de Oportunidad 0.08
Inflacién 0.037
TMAR ((1+0.08)*(1+0.037))-1
TMAR 0.12104885
TMAR 12.10%

Elaborado por: La Autora
3.7.2.1.Costo de Produccion

Para ofrecer el servicio de capacitacion y asesoria financiera en la ciudad de Ibarra que consta de 3 mddulos de
aprendizaje que tratan de la: Economia Personal, Economia Familiar y la Economia Tributaria en la modalidad
presencial y virtual donde se ha tomado los principales costos, gastos, como también las horas de clase, nimero

de participantes que se requiere para el respectivo calculo del costo unitario.
Para determinar el costo unitario se dividio los costos y gastos entre las dos
modalidades como se demuestra a continuacion:

MODALIDAD PRESENCIAL

Tabla 63: Costo Unitario (Modalidad presencial)

Detalle Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Material Didactico 30 1.67 50.10
Mano de Obra Directa
Docente 1 1 63.00 63.00
Docente 2 1 63.00 63.00
Costos Indirectos del Servicio
Suministros de Oficina 1 10.18 10.18
Adquisicién Antivirus 1 20.00 20.00
Adquisicién Plataforma Moodle 1 15.00 15.00
Mantenimiento Equipos 1 25.00 25.00
Servicios Basicos 1 20.00 20.00
Arriendo Local 1 100.00 100.00
Internet 1 15.00 15.00
A | ww | wom
Marketing y Publicidad 1 160.00 160.00
Mano de Obra Indirecta
Gerente 1 240.22 240.22
Contador 1 130.44 130.44
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Secretaria 1 244.51 24451
Elaborado por: La Autora TOTAL 1,456.44
Cantidad de
horas de clase 40
e |
mensuales | 4000
o | sezs
MODALIDAD VIRTUAL
Tabla 64: Costo Unitario (Modalidad virtual)
Materia Prima Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Material Didactico Digital 30 1.60 48.00
Mano de Obra Directa
Docente 1 1 63.00 63.00
Docente 2 1 63.00 63.00
Costos Indirectos del Servicio
Suministros de Oficina 1 10.18 10.18
Adquisicién Antivirus 1 20.00 20.00
Adquisicion Plataforma Zoom 1 15.00 15.00
Adgquisicion Plataforma Moodle 1 15.00 15.00
Webcam 1 20.00 20.00
Micréfono 1 25.00 25.00
Mantenimiento Equipos 1 25.00 25.00
Servicios Basicos 1 20.00 20.00
Arriendo Local 1 100.00 100.00
Internet 1 15.00 15.00
Gastos de Constitucion y
Funcionamiento 300.00 300.00
Marketing y Publicidad 160.00 160.00
Mano de Obra Indirecta
Gerente 1 240.22 240.22
Contador 1 130.44 130.44
Secretaria 1 244,51 244,51
Elaborado por: La Autora TOTAL 1,514.34
Cantidad de
horas de clase 40
caigse |z
mensuales | 1000
e omare [ eos
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Se puede observar que los costos son de 58.26 ctvs. para la modalidad presencial y de
60.57 ctvs. en la modalidad virtual, tomando que el precio varia por afiadir elementos
extra para el funcionamiento porque el objetivo es brindar un servicio de calidad con
agilidad tecnoldgica.

En esta tabla se demuestra el precio unitario del curso en cada modalidad:

Tabla 65: Precio unitario del curso

COSTO MARGEN DE PRECIO

MODALIDAD | ,\iTARIO GANANCIA UNITARIO
Presencial 58.26 73% $ 100.79
Virtual 60.57 67% $ 10116

Elaborado por: La Autora
El margen de ganancia seleccionado es adecuado porque el precio unitario calculado,

permite cubrir los costos y gastos del servicio de capacitacion, tomando en cuenta que si no hay 25 asistentes como
base minima, el excedente permitira cubrir las necesidades del centro de capacitacion evitando un posible

endeudamiento.

Mediante entrevistas y opinién publica la mayoria de los centros de capacitacion se manejan entre estos precios
que son amables con el bolsillo de la sociedad, a la vez se cumple con los estandares de calidad académica exigidos

por los entes reguladores al momento de brindar el servicio.
3.7.2. Estado de Situacion Financiera

Tabla 66: Estado de Situacién Financiera
Empresa ""Alfa Centro de Capacitacion y Asesoria Financiera"
Estado de Situacion Inicial

Expresado en délares americanos

ACTIVOS Afi0 0 Afo 1 AR 2 Afio 3 Afio 4 Af0 5
ACTIVOS 9201.98 | 9441.98 | 13349.03 | 19028.93 | 26518.30 | 37112.52
CORRIENTES ' ' ' ' ' :
Propiedad plantay
equipo 12205.00 | 12205.00 | 12205.00 | 12205.00 | 12205.00 | 12205.00
Muebles y enseres 8165.00 | 8165.00 | 8165.00 | 8165.00 | 8165.00 | 8165.00
Equipos de oficina 3110.00 | 3110.00 | 3110.00 | 311000 | 3110.00 | 3110.00
Equipos de 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00
Computacion
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Equipos de seguridad 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
(-) Depreciacion
Acumulada 1182.13 2364.26 3546.39 4003.59 4575.09
TOTAL ACTIVO 21406.98 | 20464.85 | 23189.77 | 27687.54 | 34719.71 | 44742.43
PASIVOS
PASIVO A LARGO
PLAZO
Cuentas por pagar
Préstamo Bancario 18195.93 | 15321.82 | 12107.80 8513.68 4494.49
g;;gf‘adores por 217.80 | 987.79 | 1571.86 | 222750 | 2985.05
Impuesto a la renta 42855 | 1399.37 | 2226.80 | 3155.63 | 4228.82
por pagar
TOTAL PASIVO 18195.93 15968.16 1449497 12312.34 9877.62 7213.88
PATRIMONIO
Capital Suscrito 3211.05 3211.05 3211.05 3211.05 3211.05 3211.05
Utilidades obtenidas 1285.64 5483.76 12164.15 | 21631.04 | 34317.51
TOTAL
PATRIMONIO 3211.05 4496.69 8694.80 15375.20 | 24842.08 | 37528.56
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 21406.98 | 20464.85 | 23189.77 | 27687.54 | 34719.71 | 44742.43
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Elaborado por: La Autora

3.7.3. Estado de Resultados

Tabla 67: Estado de Resultados

Empresa "Alfa Centro de Capacitacion y Asesoria Financiera™
Estado de Resultados
Expresado en ddlares americanos

Descripcion Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos 60583.11 69107.15 78830.53 89921.98 102574.01
(-)Costo de venta 35649.39 40665.25 46386.86 52913.49 60358.41
Utilidad Bruta 24933.72 28441.90 32443.67 37008.50 42215.59
Gastos Operativos 8327.81 6730.87 6906.68 7087.14 7272.36
Gastos Administrativos 11753.35 12053.23 12360.78 12676.19 12999.67
Gastos Ventas 320.00 331.84 336.58 345.33 354.41
Depreciacién 1182.13 1182.13 1182.13 1296.43 1410.73
Gastos financieros 1898.46 1558.55 1178.45 753.39 278.06
Utilidad Operativa 1451.98 6585.28 10479.06 14850.01 19900.35
15% Part. Trabajadores 217.80 987.79 1571.86 2227.50 2985.05
Gastos no Deducibles 480.00
Ganancia antes de Imp. 1714.18 5597.49 8907.20 12622.51 16915.30
Impto. a la Renta 428.55 1399.37 2226.80 3155.63 4228.82
Utilidad del Neta 1285.64 4198.12 6680.40 9466.88 12686.47

Elaborado por: La Autora
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En este estado de resultados se puede ver que desde el primer afio de funcionamiento hay utilidad hasta el quinto

afio, lo cual es algo positivo para construir el centro de capacitacion y asesoria financiera en la ciudad de Ibarra.
3.7.4. Estado de Flujo de Efectivo

Tabla 68: Flujo de Caja
Empresa ""Alfa Centro de Capacitacion y Asesoria Financiera"
Flujo de caja Proyectado
Expresado en dblares americanos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SALDO INICIAL 9201.98 9441.98 13349.03 19028.93 26518.30
INGRESOS 60583.11 69107.15 78830.53 89921.98 102574.01
EGRESOS 60823.11 64553.76 70763.46 78633.96 86596.66
TRABAJADORES 217.80 987.79 1571.86 2227.50
IMPUESTOS 428.55 1399.37 2226.80 3155.63
SALDO FINAL 9441.98 13349.03 19028.93 26518.30 37112.52

Elaborado por: La Autora

Tabla 69: Tasa de Descuento

TASA DE DESCUENTO
Inflacién anual 0.037%
Tasa Pasiva Bancaria 4.28%
Tasa libre de riesgo 1.00%
Aspiracion al inversionista 5%
TOTAL 10.32%

Elaborado por: La Autora

Tabla 70: Flujo del Proyecto
Empresa ""Alfa Centro de Capacitacion y Asesoria Financiera"'
Flujo de Proyecto
Expresado en dblares americanos

ANO 0 ANO1 | ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Utilidad Neta 1285.64 4198.12 6680.40 9466.88 12686.47
(+) Depreciacion 1182.13 1182.13 1182.13 1296.43 1410.73
Valor de Rescate 7629.91
Capital de Trabajo 9201.98
Pago de Capital 2874.11 | 3214.02 3594.12 4019.18 4494.50
FLUJO NETO DEL

PROYECTO (21,406.98) | 406.34 2166.23 4268.41 6744.14 26434.59

Elaborado por: La Autora
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3.7.5. Calculo del Valor Actual Neto

Tabla 71: Valor Actual Neto

FASE INVERSION | OPERACIONAL

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS NETOS

DE CAJA (21,406.98) 406.34 2,166.23 | 4,268.41 | 6,744.14 |26,434.59
FLUJOS NETOS
DESCONTADOS 368.34 1,780.00 | 3,179.35 | 4,553.62 |16,179.32
FLUJOS NETOS
DESCONTADOS 368.34 2,148.34 | 5,327.69 | 9,881.31 |26,060.63
ACUMULADOS

VAN $ 28,689.83

Elaborado por: La Autora
3.7.6. Calculo de la tasa interna de retorno

Tabla 72: Tasa Interna de Retorno

TASA DE DESCUENTO 10.32%
TIR 18%
Elaborado por: La Autora

3.7.7. Periodo de Recuperacion

Se tomo en cuenta los flujos netos descontados acumulados para calcular en periodo de recuperacion, asi conocer
en qué afo, cuantos meses y dias se lograra cubrir la totalidad de la inversién:

Tabla 73: Flujos Descontados

- | INVERSION | FLUJOS NETOS | FEUJOS NETOS
ANO 1 NICIAL | DESCONTADOS | PESCONTADOS
ACUMULADOS
21.406.98
1 368.34 368.34
2 1.780.00 2.148.34
3 3.179.35 5.327.69
4 4.553.62 9.831.31
5 16.179.32 26,060.63
Elaborado por: La Autora
Célculo:
PERIODO DE

RECUPERAGION | = 4+((22,516.21-9,88131)/16,179.32) =4.71

ANOS 4
Meses 7
Dias 1
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El periodo de recuperacion de la inversion sera en 4 afios, 6 meses y 1 dia este tiempo esta dentro de los afios de

vida dtil del proyecto.

3.7.8. Punto de Equilibrio

Tabla 74: Punto de Equilibrio (presencial)

INGRESOS 30,235.66
Costos y Gastos Fijos

Mano de Obra Directa 3,077.29
Servicios Basicos 20.00
Arriendo Local 100.00
Internet 15.00
e oy | 20000
TOTAL 33,747.95
Costos y Gastos Variables

Mano de Obra Indirecta 5,816.67
Suministros de Oficina 10.18
Adquisicion Antivirus 20.00
Q%%lélls;uon Plataforma 15.00
Mantenimiento Equipos 25.00
Marketing y Publicidad 160.00
Material Didactico 50.10
TOTAL 6,096.95

Elaborado por: La Autora
Con esto datos se procede a sacar el Punto de Equilibrio en dolares y unidades. A continuacion:

PE$ (presencial) = Costos Fijos
1- Costo Variable
Ingresos

PE$ (presencial) = 33,747.95
1- 6,096.95
30,235.66

PE$ (presencial) = 42,272.00
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PE horas (presencial) = PE$

Precio de venta

PE horas (presencial)= 42,272.00
100.79
PE horas = 419

Se tomo en cuenta los datos del primer afio 2022 en donde el punto de equilibrio, refleja que el centro de
capacitacion y asesoria financiera debe dar 419 horas de clase para recuperar los costos fijos y variables.

Tabla 75: Punto de Equilibrio (virtual)

INGRESOS 30,347.44
Costos y Gastos Fijos

Mano de Obra Directa 3,077.29
Servicios Basicos 20.00
Arriendo Local 100.00
Internet 15.00

Gastos de Constitucion y
Funcionamiento

Adquisicién Plataforma Zoom 15.00

300.00

TOTAL 33,874.73
Costos y Gastos Variables

Mano de Obra Indirecta 5,816.67
Suministros de Oficina 10.18
Adquisicion Antivirus 20.00
Adquisicién Plataforma

Mo%dle 15.00
Mantenimiento Equipos 25.00
Marketing y Publicidad 160.00
Material Didactico 50.10
Webcam 20.00
Microfono 25.00
TOTAL 6,141.95

Elaborado por: La Autora

Con esto datos se procede a sacar el Punto de Equilibrio en ddlares y unidades. A continuacion:
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PE$ (virtual) = Costos Fijos

1- Costo Variable

Ventas
33874.73
6,141.95
30,347.44
PES$ (virtual) = 42,470.17

PES$ (virtual) =

1-

PE$
Precio de venta
42,470.17
101.16
PE horas (virtual) = 420

PE horas (virtual) =

PE horas (virtual)=

Se tomd en cuenta los datos del primer afio 2022 en donde el punto de equilibrio, refleja que el centro de

capacitacion y asesoria financiera debe dar 420 horas de clase para recuperar los costos fijos y variables.
3.7.9. Andlisis costo/ beneficio

Tabla 76: Andlisis costo/beneficio

RELACION COSTO/BENEFICIO

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | TOTAL
INVERSION 21406.98
INGRESOS
TOTALES 60583.11 | 69107.15 |78830.53 |89921.98 | 102574.01 |401016.78
EGRESOS
TOTALES 60823.11 | 64553.76 |70763.46 | 78633.96 | 86596.66 |361370.95
FLUJO NETO (21406.98) | 406.34 2166.23 | 4268.41 | 6744.14 | 26434.59 | 40019.70
INGRESOS
DESCONTADOS 54917.29 | 56785.59 |58717.44 |60715.02 | 62780.55 |293915.88
EGRESOS
DESCONTADOS 55134.85 | 53044.05 |52708.63 [53093.38 | 53001.59 |266982.50

Egresos mas inversion 288389.48

_ RELACION

Elaborado por: La Autora BENEEICIO/COSTO 1.02

3.7.10. Resumen de los indicadores financieros

Tabla 77: Resumen de los indicadores financieros
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RESUMEN DE LOS INDICADORES FINANCIEROS

CALCULADOS

E\_/alua_cmn Cr|ter|o_ gle Valor Resultado
Financiera evaluacion

TRM 12.10%

VAN VAN >0 $ 28,689.83 Aceptable

TIR TIR > TRM 18% Aceptable

Dentro de los N
PRI afos de vida 4 Ahos 7/meses y Recuperable
dtil 1 dias
C/B CcB>1 1.02 Aceptable

Elaborado por: La Autora

3.7.11. Analisis de Sensibilidad

Tabla 78: Andlisis de sensibilidad del precio del curso por modalidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD EN LA VARIACION DE LOS MODULOS
CONDICION % DE TASA DE
VARIABLE DE CAMBIO ESCENARIO CAMBIO DESCUENTO TIR VAN
PRESENCIAL Aumento Pesimista 80% 31.26% 7% 55,257.60
VIRTUAL Aumento Pesimista 20% 31.26% 65% 25.00

Elaborado por: La Autora
En este caso se tomd una variacion en el precio de cada modulo del servicio de capacitacion y asesoria como se

observa hay una reduccion considerable de un 2,5% esto es lo que se puede obtener rentabilidad sin generar

pérdidas.
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CAPITULO IV

Validacion
4.1. Introduccién

En este capitulo se evaluara el presente proyecto de emprendimiento el mismo que servira para determinar la
factibilidad de su aplicacion; para esto, se empleara la matriz de validacion en la cual los expertos verificaran si
se ha cumplido con los objetivos planteados en la propuesta, como en el desarrollo del estudio de mercado, técnico-
administrativo y financiero con la finalidad de erradicar los posibles problemas que puedan suscitarse al momento

de poner en ejecucion la presente investigacion.

4.2.Descripcion del estudio

Este estudio pretende evaluar la viabilidad del proyecto de emprendimiento para la creacion

de una escuela de capacitacion y asesoria financiera en la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador.

4.3.0bjetivo

Validar el proyecto de emprendimiento para la creacion de una escuela de capacitacion y asesoria

financiera en la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador, a través de una matriz donde se detallaran

los factores y sus respectivos indicadores que permiten conocer su grado de confiabilidad.

4.4.Equipo de trabajo

El presente proyecto ha sido elaborado por mi persona, es importante destacar que los docentes tutores y la
directora fueron parte esencial en la culminacién de la investigacidn, pues aportaron con sus conocimientos
técnicos y metodoldgicos.

A continuacion, se detalla a los integrantes del proyecto:
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Tabla 79: Equipo de Trabajo

Autor Sara Gabriela Torres Herembas

Directora del trabajo de grado Msc. Sandra Mercedes Guevara Lopez

Docentes experto en el tema Msc. Rocio Guadalupe Leon Carlosama
Msc. Julio César Andrade Palacios

Elaborado por: La Autora

4.5.Método de verificacion

El método de verificacion servira para conocer si la propuesta es factible estableciendo indicadores del modelo de
negocio, estudio de mercado, técnico administrativo y estudio financiero, los mismos que seran validados por

partes de los oponentes y directora de tesis.

Tabla 80: Matriz de Verificacion

¢SE VERIFICO?

PROPUESTA INDICADORES Sl NO
Segmento de mercado X
Actividades clave X
Socios clave X
MI\CI)E%ECI)‘ (?IBE Propuesta de valor X
Recursos clave X
Canales X
Fuentes de ingresos X
Demanda X
Oferta X
ESTUDIO DE Demanda insatisfecha X
MERCADO Precio X
Servicio X
Plaza, promocion y publicidad X
Localizacion X
—E,iglliﬂ[i:\l?s-l'—l'iil\'lrllfl% Disponibilidad de recursos X
Capacidad instalada X
Ingenieria del proyecto X
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Estructura organizativa y administrativa X

Marca e imagen corporativa X

Flujogramas X

Manual de funciones X

Inversiones X

Fuentes de financiamiento X

Estado de situacion financiera X

ESTUDIO Estados de resultados X
FINANCIERO Indicadores de evaluacion financiera X
Periodo de recuperacién X

Relacion costo / beneficio X

Anélisis de sensibilidad X

Elaborado por: La Autora

4.6.Método de calificacion

Para este proceso se utilizara el siguiente método de calificacion que es del 1 al 10 donde se represente la nota mas

baja va de 1 en adelante y la més alta de 8 a 10 puntos.

Se puede ponderar cada uno de los capitulos y establecer un porcentaje de relevancia a cada uno, de manera que

sumen 100%.

Una vez puntuado cada item propuesto, se procedera a realizar una ponderacién para dar a conocer el nivel de

viabilidad del proyecto a través de los siguientes criterios:

Tabla 81: Criterios de validacién
Denominacion Descripcion Resultado
Existe validez | Existe validez en la determinacion de la | El proyecto es aceptado
factibilidad del proyecto.
Poca validez Existe poca validez en la determinacion de la | Se sugiere mejorar
factibilidad del proyecto.
No existe | No existe validez en la determinacion de la | Se rechaza el proyecto
validez factibilidad del proyecto.
Elaborado por: La Autora
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4.7.Rango de interpretacion

Para adquirir una interpretacion de manera mas clara de la aplicacion del manual se establece los siguientes

rangos de tolerancia:

Tabla 82: Rango de Interpretacion

Rango Interpretacion
8.1>10 Existe validez
6.1>10 Existe una confianza razonable
0>6 No existe validez

Elaborado por: La Autora
Posteriormente, se asignara el porcentaje de cumplimiento a cada capitulo para obtener un margen mas claro de

validacion.

_ Calificacion obtenida

100

Calificacion total

4.8.Resultados

Para obtener los resultados de este capitulo se ha considerado la elaboracion de una matriz de validacion para el
modelo de negocio, estudio de mercado, estudio técnico administrativo, estudio financiero y estudio ambiental (de

ser el caso), en donde se identifica los siguientes indicadores.
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Tabla 83: Matriz de validacion tutor

N | Variabl
= e

Indicadores

Msc. Sandra Mercedes Guevara Lopez

Porcentaj | Calificacié

e

Resultado
s

Observacione
s

(Las  varniables
detectadas tienen
relacion con el
tema del
proyecto?

3,33%

0,2664

DIAGNOSTICO

lila idea de

negocio esta
correctamente
planteada junto
con los
elementos
detectados?

3,33%

0,2664

(La Matriz de
Porter contiene
factores que se
relacionan a la
idea de negocio?

3,33%

(Los
fundamentos
generales y
especificos son
comprensibles
del proyecto?

3,33%

0,2664

FUNDAMENTACION TEORICA

(El calculo de la
muestra
seleccionado ha
permitido un
desarrollo eficaz
del proyecto?

3,33%

0,2331
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°Z

Variabl

Indicadores

Msc. Sandra Mercedes Guevara Lopez

Porcentaj | Calificacié | Resultado Observacione

e n S

(Los
instrumentos vy
tipo de
investigacion
elegidos
permitieron una
recoleccion  de
datos adecuada?

3.33% 8 0,2664

MODELO DE NEGOCIO

(El modelo de
negocio esta
dentro del
modelo de
negocio?

3.33% 8 0,2664

(El segmento de
mercado tiene
relacion con la
idea de negocio
expuesta?

3.33% 7 0,2331

(El  lienzo de
CANVAS  esta
correctamente
definido segun el
modelo de
negocio?

3,33% 9 0,2997

10

ESTUDIO DE MERCADO

(El  estudio de
mercado
determino la
demanda y oferta
para determinar
estrategias de
comercializacion
.

3,33% 8 0,2664
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N b Vdriabl Msc. Sandra Mercedes Guevara Lopez
aria 2
- 5 Indicadores Porcentaj | Calificacié | Resultado Observacione
e n s s
¢El  estudio de
mercado se
11 aplico de acuerdo 6,67% 8 0,5336
a la metodologia
establecida?
(El  estudio de
mercado permitid
seleccionar a los
clientes v a su
12 Ve€z conocer a la 6,67% 8 0,5336
competencia
actual de los
centros de
capacitacion?
T
=]
&)
e
E (Los flujogramas
= detallan los
13 = e 6.67% 81 05334
a necesarios para el
E funcionamiento
4] del proyecto?
SEEo
SZ2~
(Para  fijar 1a
micro y macro
localizacién  del
14 proyecto  esta 6,67% 9| 06003
acorde a los 2 s
factores
analizados
previamente?
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Variabl
e

Indicadores

Msc. Sandra Mercedes Guevara L.opez

Porcentaj
e

Calificacidé
n

Resultado
s

Observacione
s

15

16

iSe determino
los Tecursos
humanos,
materiales,
tecnologicos v
capacidad
instalada en base
a la
disponibilidad de
los mismos?

6,67%

0,6003

JLa estructura
organizativa,
administrativa vy
disefio
planimetrico del
proyecto estan
correctamente
disefiadas segun
las personas que
conforman el
centro de
capacitacion?

6,67%

0,6003

17

ESTUDIO FINANCIERO

(Las inversiones
v el capital de
trabajo van
alineadas a las
necesidades del
proyecto para dar
funcionamiento?

6,67%

0,5336
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Tabla 84: Matriz de Validacion Oponentgrlh

Ne

Variable

Indicad_ore;

Msc. Rocio Guadalu

pe Leon Carlosama

Porcentaje

Calificacion

Resultados

DIAGNOSTICO

¢Las  varables
detectadas tienen
relacion  con el
ema del
proyecto?

3,33%

(#s]

0,2664

¢(la  idea de
1egocio esta
correctamente
planteada  junto
corn los elementos
detectados?

(¥
(¥R}
)
s
P

oo

i(La Matriz de
Porter  contiene
factores que se
relacionan a la
idea de negoeio?

tad
L)
L

=]

~3

W

FUNDAMENTACION TEORICA

;Los
fundamentos
gensrales y
especificos  son
comprensibles del
proyecto?

(4]

()
s
n

o

@

(El caleulo de la

muestra
seleccionado  ha
permitido un
desarrollo  eficaz
del proyecto?

(Los
instrumentos vy
tipo de
mnvestigacion
elegidos
permitieron  una
recoleccion - de
datos adecuada?

3,33%

0,2664

~1

MODELO DE NEGOCIO

(El modelo de
negocio esta
dentro del modelo
de negocio?

¢El segmento de
mercado  tiene
relacion con la
idea de negocio
expuesta?

3.33%
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(El  lienzo de
CANVAS = esta

S O i 3.33% 8 0,2664
definido segin el : .
modelo de
negocio?
(El estudio de
mercado
determino la
10 demanda v oferta 3,33% 7 0,2331
para  determinar
“ estrategias de
: = comercializacion?
5 (El estudio de
= mercado se aplicd
11 = de acuerdo a la 3,33% 8 0,2664
= metodologia
2 establecida?
= (El estudio de
= mercado permitio
2 seleccionar 2 los
= clientes v a su vez
12 conocer a la 6.67% 7 04669
: compeiencia
actual de los
centros de
capacitacion?
jLos flyjogramas
detallan los
3 % Sl i ; 6.67% 8 0,5336
necesarios para el
funcionamiento
del provecto?
(Para fijar la
micro ¥ Mmacre
: localizacion  del
14 o8 gzggf‘) : 5 6.67% 8 0,5336
o = -
g (> factores - ’
= E analizados
; @ previamente?
A Z Se deiermind los
e % recursos -
w < humanos,
. matenales,
15 f;’“;‘a“’:‘féif“ y 6.67% 8 0,5336
mstalada en base
a la
disponibilidad de
los mismos?
(La  estructura
5 organizativa, 6,67% - s
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administrativa y
disefio
planimétrico  del
proyecto  estan
correctamente
disefiadas segun
las personas que

conforman el
centro de
capacitacion?

;Las inversiones
v el capital de
wrabaio van
alineadas a las
necesidades  del
proyecto para dar
funcionamienio?

fond
-1

6,67% 8

;Las fuentes de
financiamiento
18 son  adecuadas

erecucion de este
provecto?

para dar paso a la

o]
(W3]
(59
(5% ]
(o

(Los estados
financieros que se
realizaron
responden y
cumplen con las
normas contables,
a la vez tienen
relacion con el
estudio ~ de
mercado, técnice,
adnmunistrativo?

19

ESTUDIO FINANCIERO

6,67% 8

(Los indicadores
financieros

indican la
rentabilidad v
vigbilidad  del
proyecto en los 5
anos de
proveceion ?

6,67% 8

0,5336

Resultados

8,00

Fecha

| 100% 155
24 de Abril W
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Tabla 85: Matriz de Validacion Oponente 2:

A NERIENE s s arawmee mem -

NO

Variable

Indicadores

Msc. Julio Andrade

Porcentaje

Calificacion

Resultados

Observaciones

DIAGNOSTICO

(Las variables
detectadas  tienen
relacion con el tema
del proyecto?

3,33%

8 0,2664

;La idea de negocio
esta correctamente
planteada junto con
los elementos
detectados?

3,33%

8 0,2664

(La Matriz de Porter
contiene  factores
que se relacionan a
la idea de negocio?

3,33%

7 0,2331

FUNDAMENTACION TEORICA

iLos fundamentos
generales y
especificos son
comprensibles  del
proyecto?

3,33%

8 0,2664

(El calculo de la
muestra
seleccionado ha
permitido un
desarrollo eficaz del
proyecto?

3,33%

8 0,2664

(Los instrumentos y
tipo de investigacion
elegidos permitieron
una recoleccion de
datos adecuada?

3,33%

8 0,2664

MODELO DE NEGOCIO

(El  modelo de
negocio esta dentro
del modelo de
negocto?

3,33%

7 0,i331

(El segmento de
mercado tiene
relacion con la idea
de negocio
expuesta?

3,33%

7 0,2331
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(El  lienzo de
CANVAS esta
correctamente

definido segun el
modelo de negocio?

3,33%

0,2664

10

11

12

ESTUDIO DE MERCADO

(El  estudio de
mercado determino
la demanda y oferta
para determinar
estrategias de
comercializacion?

3,33%

0,2331

(El  estudio de
mercado se aplico
de acuerdo a la
metodologia
establecida?

3,33%

0,2664

(El estudio de
mercado  permitio
seleccionar a los
clientes y a su vez
conocer a la
competencia actual
de los centros de
capacitacion?

6,67%

0,4669

13

14

15

ESTUDIO TECNICO -

ADMINISTRATIVO

¢Los  flujogramas
detallan los procesos
necesarios para el
funcionamiento del
proyecto?

6,67%

0,5336

¢Para fijar la micro
y macro localizacion
del proyecto esta
acorde a los factores
analizados
previamente?

6.67% |

0,5336

(Se determin6  los
recursos humanos,
materiales,

tecnologicos y
capacidad instalada
en base a la
disponibilidad de los
mismos?

6,67%

0,5336
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16

JLa estructura
organizativa,
administrativa y
disefio planimetrico
del proyecto estan
correctamente
disefiadas segun las
personas que
conforman el centro
de capacitacion?

6,67%

0,5336

17

18

19

20

ESTUDIO FINANCIERO

(Las inversiones Yy
el capital de trabajo
van alineadas a las
necesidades del
proyecto para dar
funcionamiento?

6,67%

0,5336

;Las fuentes de
financiamiento son
adecuadas para dar
paso a la ejecucion
de este proyecto?

6,67%

0,5336

(Los estados
financieros que se
realizaron responden
y cumplen con las
normas contables, a
la vez tienen
relacion con el
estudio de mercado,
téenico,
administrativo?

6,67%

0,5336

(Los  indicadores
financieros indican
la rentabilidad y
viabilidad del
proyecto en los 5
afios de proyeccion?

6,67%

0,5336

Resultados

100%

155

8,00

Fecha

24 de Abril 2023

Firma
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Tabla 86: Resultados de la matriz de validacion

MATRIZ GENERAL DE VALIDACION
Tema: Proyecto de emprendimiento para la creacion de una escuela de capacitacion y
asesoria financiera, en la ciudad de Ibarra, Imbabura, Ecuador
Calificacion
Msc. Msc. Msc.
N° Variables % Sandra | Rocio Julio Promedio | Resultado
Guevara | Leén | Andrade
1 | Diagnostico 10 1,0 1,0 1,0 1,00 10%
2 | Fundamentacion | 15 1,0 1,0 1,0 1,00 10%
Tedrica
3 | Modelo de 10 1,0 1,0 1,0 1,00 10%
Negocio
4 | Estudio de 25 1,0 1,0 1,0 1,00 10%
Mercado
5 | Estudio 20 2,0 2,0 2,0 2,0 20%
Técnico-
Administrativo
6 | Estudio 20 2,0 2,0 2,0 2,0 20%
Financiero
TOTAL 100% 8,00 8,00 8,00 8,00 80%

Elaborado por: La Autora

4.9 Resultados

El presente proyecto de cumplimiento para la creacion de una escuela de capacitacion y asesoria financiera en la
ciudad de Ibarra, en la provincia de Imbabura, una vez realizada la matriz de validacion arroja como resultado final

80% sobre el 100%, donde se demuestra la factibilidad para su respectivo desarrollo.
Todos esos criterios fueron realizados en base a los criterios impuestos por los docentes oponentes y

tutora legal de tesis donde el porcentaje obtenido es considerado aceptable.
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CONCLUSIONES
Con el diagnostico realizado se pudo determinar que la mayor parte de personas
que habitan en el canton Ibarra, no tienen conocimientos financieros ycontables
para manejar correctamente su dinero, porque tienen la idea falsa de que el
dinero siempre estara presente sin medir las consecuencias que esto acarrea al
actuar de forma irresponsable, donde esto se convierte en un impedimento para
acceder a préstamos bancarios e incluso contar con el apoyo de instituciones
financieras en la creacion de nuevos emprendimientos para beneficio de la

sociedad.

La mayor parte de la poblacion no esta preparada, no se anticipa para afrontar
una crisis econémica, no tiene la costumbre de ahorrar y esperan a que pase un
suceso lamentable, para darse cuenta del mal gasto que han realizado. En estas
circunstancias las personas al momento de gastar e invertir no lo hacen de forma
planificada porque en el mercado local al ver precios, beneficios atractivos no
investigan a fondo como se manejan las diversas fuentes de pago y como afectara
a su economia en el transcurso de su vida. En la encuesta aplicada se vio que el
34% de la poblacion encuestada no sabe cémo implementar nuevas fuentes de
negocio para mantener un equilibrio econdmico, mientras que el 26% no realiza
planes de negocio actualizados en base a las necesidades, tendencias, cambios
del entorno y la digitalizacion tomando en cuenta que siempre habra riesgos o
crisis inesperadas.

Las personas no tienen un plan de contingencia para superar las adversidades en
el caso de que su negocio se encuentre en riesgo. En la actualidad se visualizo
que gran parte de emprendimientos, pequefiasy medianas empresas no se

capacitan constantemente por la falta de interés puesto a que confian en que el
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éxito de negocio que han conseguido no se desvanecerd. El 21% de los
encuestados carece de conocimientos en inversion e incluso de como destinar un
porcentaje de sus ingresos a un fondo de emergencias sin sentir culpa sino ver
como un beneficio que tendra grandes beneficios a un futuro.

e Al desarrollar la propuesta, los indicadores financieros dan a conocer que el

proyecto es factible y tendra una gran rentabilidad dentro de los afios de vida dtil
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RECOMENDACIONES

Al ver la falta de conocimiento en la sociedad es ideal abrir un centro de
capacitacion y asesoria financiera con el objetivo de generar cultura financiera
en cada persona mediante estrategias de ensefianza-aprendizaje innovadoras
fuera de lo tradicional a la vez crear habitos de ahorro, consumo e inversion a
largo plazo.

Se deberia realizar campafias en los medios de comunicacion para crear
conciencia financiera y que las entidades financieras no solo oferten productos
financieros a toda la poblacion sin antes aconsejar como pagarlos sin perjudicar
la economia de las personas.

Los centros de capacitacion deberian ofertar cursos donde ensefien a las personas
a planificar su economia a nivel personal, familiar y de negocio, para no crear
sobreendeudamientos.

Elaborar un plan de contingencia para continuar o reinventar los negocios en el

caso que se volviese a dar una crisis pandémica o algo similar.
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ANEXOS



NPT

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE INGENIERIA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA
ENCUESTA

Tema: PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARA LA CREACION DE UNA
ESCUELA DE CAPACITACION Y ASESORIA FINANCIERA, EN LA CIUDAD
DE IBARRA, IMBABURA ECUADOR

Objetivo: Efectuar un estudio de mercado del servicio de capacitacion y asesoria
financiera para determinar la oferta y demanda en la ciudad de Ibarra.

Nota: La informacion proporcionada sera usada con fines académicos todo se manejara
con absoluta discrecion.

Encuesta dirigida a la ciudadania ibarrefia:

1. ¢En que sector usted vive?
Sector Urbano

. San Francisco
. El Sagrario

. Los Ceibos

. Caranqui

. Alpachaca

. Priorato

Sector Rural

. San Antonio

. La Esperanza

. Angochagua

. Ambuqui

. Salinas

. La Carolina

. Lita

2. ¢, Cual es su género?
Femenino
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Masculino

3. Elija su rango de edad:

18 a 25 afos

26 a 32 afnos

33 en adelante

4. ¢A qué sector econdmico pertenece su actividad?
Produccion

Comercio

Servicios

Otros

5. ¢ Qué tiempo lleva en la actividad?

Menos de 3 afios

Entre 3y 6 afios

Mas de 6 afios

6. ¢ Cudl es la rentabilidad aproximada que tiene su negocio?
5% al 10%

10% al 15%

20% al 25%

7. ¢ Qué problemas ha tenido altimamente en sus finanzas?
Dificultad en adquirir un credito

Sobreendeudamiento

Carece de conocimientos en inversion

Inestabilidad en ingresos y gastos

Ninguno

8. ¢ Con que frecuencia se capacita en temas financieros?
Mensualmente

Trimestralmente

Semestralmente

Anualmente

No lo hace

9. ¢ Qué mecanismo tecnologico utiliza actualmente para capacitarse?
Celular Inteligente

Laptop

Tablet

Computadora de escritorio

168



Ninguno

10.  De acuerdo a la respuesta en la pregunta anterior ¢Cual ha sido el
resultado por el uso de estos aparatos tecnologicos?

Agilidad
Productividad
Mejora en la gestidn
Mejora en la Administracion
Innovacion
Mejor comunicacion con los clientes
11. ¢ Le gustaria capacitarse en temas financieros?
Si
No
12.  ¢En qué temas financieros le gustaria capacitarse?
Fuentes de Financiamiento.
Planes de Negocio.
Formas de Ahorro
Presupuestos
Impuestos
Declaraciones
Otros

13. ¢ Qué aspectos importantes tomaria en cuenta para recibir una
capacitacion?

Experiencia

Precio

Servicio Integral

Servicio Personalizado
Reconocimiento en el Medio
Infraestructura

Otros

14.  ;Cuanto estaria dispuesto a invertir mensualmente para capacitarse
financieramente?

De 50% a 100$

De 150% a 200$

Mas de 200$

15.  ¢Enqué modalidad le gustaria recibir la capacitacion?
Virtual
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Presencial

16.  ¢Através de qué medios le gustaria conocer los cursos ofertados?
Television

Radio

Internet

Medios Escritos

Otros

17.  ¢Qué opina acerca de la creacion de una escuela de capacitacion y asesoria
financiera?

Excelente idea
Muy Buen idea
Buena idea

No es buena idea

GRACIAS POR SU COLABORACION
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# o
Jiyon

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE INGENIERIA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA

Objetivo: Conocer la oferta de servicios de capacitacion y asesoria financiera en la
ciudad de Ibarra, también escuchar el interés de capacitarse financieramente.

Indicaciones: Lea detenidamente la pregunta y conteste segun su criterio.

Nota: La informacion proporcionada sera usada con fines academicos todo se
manejara con absoluta discrecion.

Nombre del Entrevistado: ...... ..o
Nombre de ENtrevistador: ... ....o.oiiiiii e
Fecha: ...,

1. ¢ Cuanto tiempo lleva en la actividad?

2. ¢ Qué estrategias utilizo su empresa para continuar capacitando en el
tiempo de la pandemia?

3 ¢ QUuEé tipo de servicios brinda en su empresa?
4 ¢, Cual es el precio del servicio que brinda la empresa?
5 ¢ Como considera la demanda para este tipo de servicios que usted brinda?
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6. ¢A qué tipo de mercado atiende?

7 ¢ Qué promedio de clientes atiende semanalmente?
8 ¢, Cual es la frecuencia de contratacion de sus servicios?
9 ¢ Qué medio de comunicacién utiliza para hacer conocer su servicio?

10.  ¢Qué recomendacion daria para la creacion de escuela de capacitacion y
asesoria financiera en la ciudad de Ibarra?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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