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CAPITULOII
1.1INTRODUCCION

El presente proyecto realiza un estudio completo sobre la factibilidad de la
creacion de un Instituto de Certificacidon Profesional Internacional en la
ciudad de Guayaquil, partiendo de la hipotesis de que actualmente la
competencia en el mercado laboral es muy rigurosa y cada vez se esta

exigiendo al profesional mucho mas que un titulo de tercer nivel.

Existen personas cada vez mas preparadas, que cumplen la mayoria de las
cualidades y expectativas que las empresas buscan en un profesional para
que este forme parte de su personal corporativo, haciendo dificil el acceso

de profesionales con un titulo de tercer nivel a una posicion gerencial.
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Desafortunadamente, en nuestro pais existen muchos profesionales que
ocupan posiciones ejecutivas, pero esto no significa que sean aptos para
desempenar un buen trabajo en dichas posiciones. Para resolver esta
situacién se ha buscado nuevas formas de instruccion al profesional para

que desarrolle nuevos métodos y técnicas de analisis en las empresas.

Mediante el uso de encuestas y herramientas estadisticas se determiné la
aceptacion del proyecto y se dio inicio al calculo de los factores que
conllevan la ejecucion de una actividad de este tipo, para de esta forma dar
paso a la estructuraciéon de los mismos en el desarrollo de un flujo de

efectivo.

Mediante el uso de los métodos del VAN, la TIR y el PAYBACK se da paso a
la estimacién de la viabilidad del proyecto y a la obtencion de las

probabilidades de éxito o fracaso en la implementacion del mismo.

El documento esta dividido en tres capitulos, cada uno de ellos subdividido
en varias secciones. En el capitulo 1 se muestra el planteamiento y
justificacion del problema, la importancia del proyecto, seguido del marco de

referencia, objetivos del proyecto y metodologia para su realizacion.

En el siguiente capitulo se muestra el desarrollo de la investigacién del
mercado, el analisis de los resultados, la determinacion de aspectos técnicos
tales como la localizacioén, activos necesarios, recurso humano necesario y

tamano 6ptimo; estudio organizacional y descripcion de los procesos.

Finalmente, se presentan los estudios financieros y analisis de sensibilidad,
las conclusiones y recomendaciones obtenidas en base a los resultados de

los estudios anteriormente descritos.
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1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Es indudable que el capital humano de un pais afecta directamente a la
mejora del mismo. Para paises como el Ecuador que buscan disminuir el
indice de pobreza, invertir en educacién, es un factor primordial para lograr
este objetivo. La educacién transfiere conocimientos que refuerzan la
capacidad de un individuo para analizar y evaluar situaciones, y también

ayudan en la toma de decisiones.

Figura 1: INDICE DE POBREZA EN EL ECUADOR.

POBREZA POR CONSUMO

Ambito : | Macional it

Parcentaje

Grifico Datos

60.00
50.00
40.00

30.00
52.18

20.00 39.34 38.28

10.00

0.00

1995 1998 1989 2006

Fuente: Encuesta de Condiciones de Vida (ECV) — INEC.

Actualmente podemos observar que la competencia en el mercado laboral
es muy rigurosa y ha venido creciendo rapidamente con el pasar de los
anos. Existen personas que cada dia son mas competitivas, cumpliendo la
mayoria de las cualidades y expectativas que las empresas buscan en un
profesional para que este forme parte de su personal corporativo, haciendo
dificil el acceso de profesionales con un titulo de tercer nivel a una posicion

de las antes nombradas.
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Hoy en dia, debido a que los profesionales estdn mejor capacitados, las
empresas son mas exigentes en el momento de escoger a la persona que
desean que ocupe una posicién corporativa. Grandes empresas buscan
personal altamente capacitado y con experiencia que ayuden al crecimiento
de la misma, profesionales con ideas nuevas e innovadoras que le den un
valor agregado a las organizaciones, personas con nuevas perspectivas que
brinden a sus organizaciones una nueva vision dentro del mundo de los

negocios.

En cifras obtenidas por el INEC (Instituto Nacional de Estadistica y Censos),
podemos observar que el numero promedio de afios de estudio aumenta no

solo en la provincia del Guayas sino también a nivel nacional.

Figura 2: INDICE PROMEDIO DE ANOS DE ESTUDIO EN LA PROVINCIA DEL
GUAYAS.

NUMERO DE ANOS PROMEDIO DE ESTUDIO
Ambito : | Guayas =

Valores absolutos

Grafico Datos

4.00 7.78 7.68 7.72 7.90 7.78 8.17

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo, Subempleo (ENEMDU) — INEC.
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Figura 3: INDICE PROMEDIO DE ANOS DE ESTUDIO NACIONAL.

NUMERO DE ANOS PROMEDIO DE ESTUDIO

Valores absalutos

Grifico | Datos

B.00

7.00 —

o

.00

[

00 —

00

.

L

]

00

=]

e

1.00

0.00 —

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo, Subempleo (ENEMDU) — INEC.

La provincia del Guayas es una de las provincias con menor tasa de

analfabetismo en el Ecuador.

Figura 4: INDICE DE ANALFABETISMO EN LA PROVINCIA DEL GUAYAS.

CONDICION DE ALFABETISMO
Amibirn 1 [ Guayas | "J
Porcentaje

Grafico | Datos

[ TR BT ] 'é
(=0 = -3 i
| | | |

L MW
[=] o o o 8
| | | | |

(5.3

=3

b
ENEEEDEIE NSRS EER

TASA DE ALFABETISMO

TASA DE ANALFABETISMO

TASA DE ALFABETISMO

TASA DE ANALFABETISMO
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Fuente: Censo de poblacién y vivienda (CPV — 2001) — INEC.
Figura 5: INDICE DE ANALFABETISMO NACIONAL.

CONDICION DE ALFABETISMO

Amoito : | Nacional i)

Parcentaje

Grafico Datos

100
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]

TASA DE ALFABETISMO TASA DE ANALFABETISMO TASA DE ALFABETISMO TASA DE ANALFABETISMO

Fuente: Censo de poblacion y vivienda (CPV —2001) — INEC.

Otro punto importante al que se puede hacer referencia es que el 30% de la
poblacion de la provincia del Guayas tiene un titulo de tercer nivel, cifra que
esta incrementando debido a la educacion gratuita, en entidades del estado.
Las exigencias del mercado laboral hace que profesionales deseen crecer

mas y no conformarse con un titulo de tercer nivel.

Figura 6: POBLACION — PROVINCIA DEL GUAYAS.

Poblacién — Provincia del Guayas

Numero de Habitantes 2.292,210

Poblacién Econdmicamente Activa 46.2%

Nivel de Instruccion Superior 30%
Fuente: INEC.

En la actualidad, los puestos de trabajo dentro del sector publico son tan
exigentes como en el sector privado lo que hace que las personas se

preocupen mas por su formacion académica y profesional.
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Desafortunadamente, en nuestro pais existen muchos profesionales que
ocupan posiciones ejecutivas, pero esto no significa que estan capacitados
para desempefiar un buen trabajo en dichas posiciones. Estos profesionales

necesitan:

1. Analizar la informacion importante de la empresa y usarla para tomar
decisiones de negocio.

2. Formular estrategias de negocios para crear valor monetario e interés
en los accionistas de la empresa.
Identificar y controlar el riesgo de la empresa.
Aplicar técnicas contables para planear y presupuestar los ingresos y
gastos estimados.

5. Comunicar a sus colegas (carentes de conocimiento financiero) como
y en base a que fueron tomadas las decisiones y como realizaron los

calculos respectivos.

Parte del problema que se detecta es la falta de direccibn de los
profesionales, no saben en qué especializarse, o no tienen bien definidos
sus prospectos de carrera, generando asi un conflicto de intereses que
hacen que el profesional se vea imposibilitado de crecer o de enfocar sus

conocimientos en areas donde su aporte seria de vital importancia.

Considerando lo antes descrito, podemos ver que este problema afecta a
empresas y profesionales. Es muy importante que el pais cuente con una
institucion que prepare y certifique a las personas en el ambito de los
negocios para asi ayudar a eliminar las deficiencias que existen en la
mayoria de las empresas. El pais necesita gente preparada, lideres que

sepan manejar las técnicas necesarias para administrar un negocio exitoso.
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1.3IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

Todos sabemos que el instrumento que capacita a los individuos para la
comprension de los elementos que conforman la realidad laboral, es la
educaciéon. También sabemos que todo proceso educativo afecta de manera
positiva la capacidad de la poblacion para desempenar una actividad
productiva, aunque estos conocimientos adquiridos en el proceso educativo
no correspondan directamente a la actividad econdmica que realice. Lo que
quiere decir, que por medio de la educacion se logra saber y manejar parte
de lo que es la realidad, asi también logra desarrollar la capacidad de

analisis de cada individuo.

Con el pasar del tiempo los hechos educativos han venido cambiando la
sociedad. Aprobar un nivel de escolaridad, se manifiesta como el resultado
de un conjunto definido de simbolos y reglas primordiales de codificacién, las

mismas que alcanzan reconocimiento en labores de escasa dificultad.

Toda mejora mediante la capacitacion formal, aun contando con un titulo de
tercer nivel, representard aumentos en la capacidad de desarrollo de la
actividad productiva y competitividad entre los individuos aun cuando ellos

operan en el nivel superior.

Figura 7: IMAGEN
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Fuente: www.shutterstock.com - 65493622

En este mundo en el que vivimos, debemos luchar dia a dia por conformar
una sociedad mejor, donde se pueda convivir sanamente y exista respeto
mutuo.

Anhelamos vivir en una sociedad en la que la practica de valores sea lo
primordial, para lograrlo es indispensable una formacién de la poblacién
basada no soélo en el desarrollo intelectual, sino también en el desarrollo
humano, que le permita ser una persona de bien.

Los objetivos de la educacion son muy variados, estos dependen de la
perspectiva en la que se los vea; pero en los que todos concuerdan es en la
idea de preparar a los hombres para vivir en comunidad.

Refiriéndonos a la vida profesional de un individuo, sabemos que después
de varios afos de preparacion educativa; el objetivo principal es lograr un
buen desenvolvimiento de la persona en el campo laboral.

El mercado laboral en la actualidad es muy competitivo, esto hace que el
estudio de factibilidad de un proyecto como el propuesto sea muy
importante, ya que en el ambito internacional las certificaciones de
profesionales como las que otorga CIMA (Chartered Institute of Management
Accountants) son muy reconocidas no solo por profesionales sino también
por empresas que exigen personal calificado. Estas certificaciones han

llegado a muchos paises del mundo.

Figura 8: CIMA (Chartered Institute of Management Accountants)

m

Chartered Institute of
Management Accountants

Fuente:http://www.cfinnovation.com/features?filter=professional+development
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CIMA naci6é en Reino Unido, y luego se expandié por todo Europa, Norte
América e incluso ha llegado a paises de América Latina. Estos paises

sustentan su crecimiento y progreso en la calidad de sus recursos humanos.

En ese contexto la calificacién de sus profesionales representa una garantia
indiscutible que asegura la eficiencia de su trabajo y de sus conocimientos,
es alli donde radica la importancia de la certificacion profesional, la cual
garantiza la calidad y asi mismo la mejora continua del capital humano que
posee nuestro pais. El desarrollo econdmico actual exige a los profesionales
que se actualicen permanentemente, con el fin de satisfacer las necesidades

del mercado global.

La globalizacion ha causado un gran impacto en el mercado laboral,
transformandolo y exigiendo a los profesionales que desarrollen su
capacidad de adaptacion al cambio y de compromiso con lo que hacen.

El propdsito principal de este proyecto es saber si este tipo de institucion
tendria éxito en un pais en via de desarrollo como en el que vivimos, asi
mismo este estudio puede usarse como base para futuros analisis en otros
paises con economias similares al nuestro y lograr una expansion en el resto

de paises de América Latina.

Otro de nuestros objetivos es utilizar todas las herramientas estadisticas y
financieras aprendidas a lo largo de nuestra vida universitaria y aplicarlas a
la vida real. Un instituto certificador hara de los profesionales ecuatorianos
sean personas mas competitivas y experimentadas, que se puedan destacar

en el mercado laboral nacional e internacional.
Profesionales certificados ayudaran en el crecimiento de las companias

ecuatorianas, lo que mejorara la economia de nuestro pais, y la imagen de

las organizaciones globalmente.
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La certificacion profesional, es una moda internacional a la cual con el
tiempo debemos ligarnos, esto es para muchos una realidad a la que deben

acostumbrarse.

Multinacionales ubicadas en nuestro pais exigiran de nuestros profesionales

lo mismo que exigen de los ubicados en otras regiones.

Empresas del sector publico podran tomar a esta institucion como centro de
capacitacibn para que sus empleados estén preparados ante las
problematicas del mundo real, por medio del estudio de casos y aplicaciéon
de los mismos. También vemos como, en muchas universidades de otros
paises, la certificacion del futuro profesional va de la mano con sus estudios
universitarios, lo que hacen es preparar al profesional, y darle habilidades

para resolver problemas y pensar estratégicamente.

Figura 9:PROFESIONALES CERTIFICADOS POR CIMA.

IN SEARCH OF FUTURE
BUSINESS LEADERS

Fuente: http://www.hw.ac.uk/news-events/2010/successful-performance-in-the-cima-
global-business-challenge-competition.htm
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1.4 RESENA HISTORICA.
Certificadoras del mundo.

En el mundo laboral existen muchos tipos de certificaciones no solo para
empresas respecto a la calidad sino también de profesionales, es asi como
tenemos diferentes certificaciones como:

Certificaciones para ingenieros electronicos en telecomunicaciones,
automatizacion industrial y redes existen distintas certificaciones una de ellas
es el CCNA (Cisco Certified Network Associate) que es una certificacion
entregada por la compania Cisco System a las personas que hayan rendido
satisfactoriamente el examen correspondiente sobre infraestructuras de red
e Internet. Esta orientada a los profesionales que operan equipamiento de
trabajo en red.

Figura 10: Cisco System

NINr
CISCO.

Fuente: http://search.techworld.com/tag/cisco

La certificacion CCDP valida un nivel de conocimiento intermedio en disefo
de redes. Las certificaciones CCNA y CCDA validas son requeridas para
obtener la certificacion CCDP. Hay dos examenes en comun entre la
certificacion CCDP y CCNP lo que permite a una persona certificada CCDA
y CCNP de obtener la certificacion CCDP con solamente un examen

adicional.’

! www.wikipedia.com: CISCO Certification
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Alrededor del mundo existen varios institutos certificadores de profesionales

que brindan el servicio de guiar y ayudar a los profesionales del mundo de

los negocios a definir sus perspectivas para administrar un negocio exitoso.

A continuacién detallamos algunos institutos certificadores existentes, los

cuales cuentan con oficinas alrededor del mundo. A pesar, de la gama de

oficinas con la que estos institutos cuentan aun no tienen una gran

expansion en América Latina.

CIMA: Chartered institute of Management Accountant.
CIMA, es una institucion inglesa que ayuda a la preparacion y
certificacion de profesionales especializados en administracion

gerencial y auditores contables.?

CMA Canada: Certified Managements Accountants of Canada.

CMA, proporciona una perspectiva integradora en lo que se refiera a
la toma de decisiones empresariales, la aplicacion de mejores
practicas de gestion en la planificacion estratégica, finanzas,
operaciones, ventas y la comercializacién, tecnologia de la
informacion y los recursos humanos para identificar nuevas
oportunidades de mercado, garantizar la responsabilidad corporativa,
y ayudar alas organizaciones de mantener una ventaja competitiva a
largo plazo.CMA estd equipado para mirar hacia el futuro para
proporcionar en el mundo real la direccion estratégica, gestion

empresarial y el liderazgo.®

thtp://en.wikipedia.org/wiki/Chartered_Institute_of_Management_Accountants.

3
http://en.wikipedia.org/wiki/Society_of Management_Accountants_of_Canada.
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e ICMA: Institute of Certified Management Accountants.
ICMA, es una organizacion Australiana enfocada a la preparacion de

profesionales en Administracion Contable.*

e [IMA: Institute of Management Accountant.
IMA, es una institucién dedicada a la certificacion de los mejores
profesionales en el ambito Contable y Financiero que se

desenvuelven en el mundo de los negocios.®

Esta novedad de las certificaciones es algo que se ha expandido no sélo
para empresas con respecto a normas de calidad, sino también para
profesionales que desean enriquecer su conocimiento y garantizar su
capacidad. Estas certificaciones se estan expandiendo alrededor del mundo
haciendo de los profesionales mejores gestores y ayudando a las empresas

en tomas de decisiones estratégicas.

CIMA: Historia.®

CIMA por sus siglas en inglés - Instituto de Administracién Contable, como
su nombre lo dice este instituto ha venido preparando profesionales a
enfocarse en sus perspectivas profesionales en el ambito de Administracion;
ayudandolos a ser mas eficientes al momento de reaccionar ante un
problema, proveyéndoles mejores oportunidades de trabajos e incluso a
determinar que es lo que mas les gusta y que realmente quieren obtener

profesionalmente.

Este Instituto proveniente del Reino Unido ha venido evolucionando con el

pasar de los afnos en su localidad y alrededor del mundo de manera que los

4 http://en.wikipedia.org/wiki/ICMA.
5 ) .
http://www.imanet.org/ima_home.aspx
6 http://www.cimaglobal.com/About-us/Celebrating-90-years/ - (Traducido al espafiol por las autoras
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profesionales preparados en el mismo han podido ser exitosos en grandes

empresas en otros paises.

Este instituto cuenta con oficinas en diferentes paises: Australia, China,
Hong Kong, India, Irlanda, Malasia, Pakistan, Sinagapur, Sur Africa, Sri
Lanka; y Reino Unido. También se encuentra localizado en paises como:
Australia, Bangladesh, Brasil, Canada, China, Europa Este, Francia,
Alemania, Gibraltar, Grecia, Hong Kong, India, Iran, Israel, Italia, India, Iran,
Irlanda, Israel, Italia, Kenia, Malasia, Malta, Medio Oriente, Holanda, Nueva
Zelanda, Nigeria, Pakistan, Polonia, Rusia, Singapur, Sur Africa, Espana, Sri

Lanka, Suiza, Turquia, Reino Unido y Estados Unidos.

Describiendo brevemente la historia de este instituto certificador se detalla

que:

En 1919, el Instituto de Costo y Contadores fue fundado para proveer
informacion necesitada para planear y manejar empresas modernas. En
1922, la primera mujer fue aceptada como miembro. También el Instituto
Costo y Contadores tiene su primera conferencia para ayudar al desarrollo

de costo cientifico.

En 1972, el Instituto cambia su nombre a Instituto de Costo y Gestion de
Contadores. En 1975, el Instituto de Costo y Gestion de Contadores es

concedido a al Titulo Real.

En 1986, el instituto cambia su nombre a Instituto de Administracion
Contable, reconociendo la importancia y relevancia comercial de los
contadores administrativos. En 1990, el 22 por ciento de los miembros y 30

por ciento de estudiantes residen fuera del Reino Unido.
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En 1995, los miembros del Instituto tienen el derecho de usar el titulo de
Administradores Contables. En 2007, el Instituto de Administracién Contable
capacita su miembro numero 70,000. Se convierte en el primer cuerpo

contable para ofrecer una calificacion global en finanzas Islamicas.

En 2008, CIMA establece un centro para el estudio de Administracion
Contable de Calcuta — India. En 2009, CIMA celebra su aniversario nimero
90, esto demuestra los acuerdos de reconocimiento mutuo con los cuerpos
contables lideres mundialmente, CMA Canada y CPA Australia para
promover el incremento de empleos para sus miembros alrededor del

mundo.

1.5CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

Los servicios que ofrece nuestra Institucidon estan conducidos por las
exigencias de las empresas para contratar lideres empresariales altamente

calificados en el area gerencial.

Nuestros servicios se basan en la certificacion de aquellos profesionales que
quieran darle un valor agregado a sus titulos previamente obtenidos, asi
como estar al dia en cuanto a técnicas gerenciales necesarias para

sobrellevar los problemas que se puedan presentar en las empresas.

Todo profesional que tenga la oportunidad de inscribirse en nuestra
Institucion, tendra las llaves del éxito en sus manos, certificados con aval
internacional que prueben que el profesional esta preparado para enfrentar
los retos del exigente mercado laboral. Al aprobar, los calificados obtendran
certificados en administracion contable con aval internacional reconocido en

mas de 34 paises.
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El plan de estudios y exdmenes dentro de las capacitaciones se distinguen
por su importancia para los negocios y en el desarrollo de las capacidades
financieras, no financieras y de gestidon necesarias para mantener el éxito de

la organizacion.

Las capacitaciones constan de tres etapas: la primera es la del
conocimiento, en la cual se dictaran clases teoricas sobre administracion
corporativa que haran una recapitulacion de lo que ya debe saber el
profesional; la segunda parte es la comprension, en la que se evaluaran las
clases que han sido impartidas, a través de examenes grupales e
individuales; la tercera es la aplicacién de los conocimientos, a través de
casos reales a los cuales deberan de darles soluciones breves desarrollando
asi un sentido analitico de toma de decisiones y de reaccién rapida.

El proceso de evaluacion de estas capacitaciones que tiene una duracion de
un afno y seis meses, estaran divididos en 5 examenes, cada uno de ellos
calificados sobre 100 puntos de los que deberan obtener una calificacion

minima de 65 para obtener el certificado.

Los 3 primeros examenes son teoricos que abarcan temas de economia
global, administracion contable y finanzas corporativas; los 2 ultimos son
totalmente practicos donde se desarrollaran casos, analisis de problemas
corporativos, presentaciones a través de tablas, cuadros estadisticos,
graficos y reportes financieros haciendo una sintesis completa de los

problemas y sus posibles soluciones.

La certificacion en Planeacién de Negocios con aval internacional esta
dirigida a profesionales con experiencia en areas gerenciales de minimo 3
afnos que deseen aprender técnicas de busqueda de informacién y el uso
correcto de la misma, para desarrollar estrategias de mercado que ayudaran

a la empresa a crecer y generar mayor rentabilidad.
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La certificacion en Administracion Contable con aval internacional esta
dirigida a profesionales que tienen mayor experiencia en areas financieras
dentro de las empresas, manejan informacion numeérica confidencial de sus
trabajos y necesitan mantenerse al tanto de normas contables nacionales

como internacionales.

La certificacion en Analisis Estratégico Gerencial con aval internacional esta
dirigida a profesionales con sentido analitico que gustan de medir la
situacion de las empresas y sacar provecho de los resultados para futuras

mejoras.

La certificacion en Negocios Internacionales con aval internacional esta
dirigida a profesionales que gustan de mantenerse actualizados con
informacion del mundo entero, elabora proyecciones y comparaciones de
indices con respecto a nuestro pais y lleva mas alla la evoluciéon de la

empresa.

La certificacion en Gestion Publica y Riesgo Financiero con aval
internacional esta dirigida a profesionales que trabajan en las areas de
Finanzas, Control Financiero, Contraloria y Planeamiento de empresas
medianas y corporaciones. Brindara al estudiante destreza suficiente para
administrar los nuevos productos que las finanzas modernas vienen

desarrollando.

1.6 ALCANCE

Este proyecto pretende tener un alcance nacional, pero debido al tiempo que
nos apremia el estudio se hara enfocado a uno de los sectores donde se
desarrolla mayormente la actividad economica del pais, por contar con el

puerto de entrada y salida de productos al pais.
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Por esto nuestro proyecto tendria un enfoque mas local ya que estara

ubicado en el sector Norte de la ciudad de Guayaquil.

Como podemos darnos cuenta la situacion actual, nos dice que muchos de
los duenos de las empresas no estan al tanto de si sus empleados son aptos
0 no, para administrar los recursos de la organizacién, es por esto que en
este estudio se pretende analizar esta realidad, para poder con esta idea

tratar de erradicar esta situacibn que se vive en la actualidad.

Es necesario evaluar todas las barreras de entrada y salida del mercado, de
manera que el estudio sea mas completo, evaluar la situacion de los
competidores, posible nicho de mercado, estrategias de marketing y

publicidad, y por ultimo precios.

El servicio ofrece calificacion y certificacion a profesionales en el ambito de
los negocios, es decir, hacer el debido seguimiento de los conocimientos del
profesional, para asi luego de una evaluacion de capacidades y aptitudes
otorgar o no dicha certificacion. De no obtener la certificacion el profesional
podra someterse al proceso de capacitacién que ayudara a su preparacion

para la obtencién del certificado, el mismo que tiene aval internacional.

Un certificado con aval internacional, beneficiara al profesional ya que le
garantizard su entrada a buenos puestos de trabajo. Es asi como ICPN
(Instituto de Certificacion de Profesionales en Negocios) pretende en un

futuro luego de establecerse como tal.

Para analizar el proyecto propuesto y verificar que el mismo es rentable se

consideraran los siguientes puntos:

33



1. Estudio de Pre-Factibilidad.

Estudio de Factibilidad: Se consideran datos mas exactos que los de

A

un Estudio de Mercado.
Realizar Cotizaciones.
Estimar Costos.

Conseguir Financiamiento.

2

Adecuacién, Decoracion y Contratacion de los diferentes
Proveedores.

7. Implantar el Plan Estratégico de Marketing y de Comercializacion.

1.7 OBJETIVOS.

1.7.1 Objetivos Generales.

Satisfacer la necesidad del pais de contar con una institucion certificadora de
profesionales en el ambito de los negocios para asi brindar expertos,
capacitados para desempenarse en posiciones corporativas de empresas en
el mercado laboral nacional e internacional. Esta certificacion asegurara
buenas posiciones de trabajo a profesionales, asi como buenos
profesionales a las empresas; los mismos que colaboraran con el
crecimiento de la organizaciéon que indirectamente aportan a la mejora de la

economia global.

1.7.2 Objetivos Especificos.

1. Determinar la importancia y viabilidad de una institucion certificadora
de profesionales en el pais.

2. Enfocarse a la mejora del personal en las empresas publicas y
privadas.

3. Obtener el aval de CIMA y asi alcanzar la confianza de profesionales
en nuestra institucion.

4. Realizar un estudio de factibilidad al proyecto.

5. Realizar un analisis de sensibilidad univariado.
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CAPITULO I

2.1 MISION

Promover el arte y la ciencia en lo que se refiere al manejo de empresas, lo
cual lo lograremos, fomentando y apoyando el desarrollo permanente de
profesionales en las empresas. Influyendo en empleados, responsables

politicos y formadores de opinidén en los problemas de administracion.

2.2 VISION
Impulsar la gestion empresarial de calidad, asi como el liderazgo dentro de
las empresas, mejorando el rendimiento corporativo, personal, productividad

nacional y el bienestar de la sociedad.
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2.3 ORGANIGRAMA

El Instituto estara constituido por cuatro departamentos: Académico,
Marketing y Ventas, Mantenimiento; y el departamento Administrativo.

Para mayor comprensibn se muestra a continuacion el siguiente

Organigrama del instituto.

Figura 11:ORGANIGRAMA.

Gerente
General

| | | | 1 | |
" " "

Departamento Departar_nento S T Sl Departamento

s Marketing vy de e
Académico i Administrativo

Ventas Mantenimiento

Cordinador Jefe de Dpto de Persona de Gerente

Académico Marketing Limpieza Administrativo
| |
' ' ' ' &
Se.cre,tarla Educadores Contador
Académica

Elaborado por: Las Autoras.

La organizacion de la Certificadora estara dividida en cuatro departamentos

principales que son:

2.3.1 Departamento Académico

El departamento académico es el 6rgano de apoyo educacional de la
Certificadora, tendra como responsabilidad, coordinar y controlar las
actividades de los instructores asi como la asignacion de la respectiva carga

académica de los docentes.
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2.3.2 Departamento de Marketing y Ventas

La funcion principal del departamento de Marketing y Ventas es disponer de
un servicio oportuno y con todas las exigencias de la categoria, supervisar la
presentacion y calidad de servicios que prestara la Certificadora, establecer
las estrategias de precios, productos, publicidad y promocion, de forma que
nuestro mercado meta conozca en el menor tiempo posible sobre los

servicios que ofrece la Institucion.

2.3.3 Departamento de Mantenimiento

El departamento de Mantenimiento que se encargara del aseo de toda la
Institucidn, asi como de la conservacion y renovacion del ambiente de la
misma, también se realizaran actividades de seguridad, mantenimiento de

las instalaciones y equipo en general.

2.3.4 Departamento Administrativo

El departamento Administrativo tendra como responsabilidad la gestion de
todo el personal y procesos asi como el pago de los servicios basicos,
sueldos y salarios, materiales de oficina requeridos, la facturacion por los
servicios prestados y también se llevara al dia los balances, estados de

resultados, entre otros para obtener la rentabilidad esperada.

2.4 RECURSOS HUMANOS NECESARIOS

El personal es el punto clave del éxito o fracaso de un negocio o proyecto,
es por eso que el personal que trabajara en el Instituto de Certificacion de
Profesionalesen Negocios sera el mas capacitado, y su objetivo principal
sera ofrecer los mejores estandares de calidad educativa. A continuacién se
muestran los puestos que se consideran necesarios para la prestacion del

servicio.
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Gerente General

Gerente Administrativo

Educadores (1 profesor por cada 10 profesionales)
Coordinador Académico

Secretaria Académica

Jefe de Marketing

Contador General

Personal de limpieza (1 persona)

2.4.1 Manual de Funciones

Gerente General

El gerente general tiene por objetivo el de verificar el correcto
funcionamiento del establecimiento asi como delegar funciones al resto del

equipo.
Funciones:
e Coordinacion y supervision de las funciones de la Institucion.

e Dirigir y coordinar las relaciones de cooperacion internacional e

interinstitucional.

e Delegar las atribuciones necesarias para la mejor marcha de la

institucion.

e Seleccionar personal competente y desarrollar programas de

entrenamiento para fortalecer sus capacidades.

e Ejercer un liderazgo dinamico para volver operativos y ejecutar los

planes y estrategias determinadas.

e Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y

planes de la empresa.
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Gerente Administrativo

El gerente administrativo estara encargado de la optimizacion del proceso
administrativo, el manejo de la institucion y la colaboracion hacia la gerencia

general como soporte de toma de decisiones.
Funciones:

e Es el encargado de manejar y conocer las actividades administrativas
de la empresa.

e Ayudar a elaborar las decisiones especificas que se deban tomar y a
elegir las fuentes y formas alternativas de fondos para financiar dichas

inversiones.

e Elaborar analisis y estadisticas, relacionadas con la utilizacién de
recursos fisicos y humanos, y emitir sugerencias para la optimizacion

de los mismos.

e Supervisar semanalmente la gestidn realizada por los departamentos

de la Institucion.

e Realizar estudios e investigaciones sobre mejora y redisefio de
procesos de la institucion, la calidad del servicio y productividad de la

misma.

e Control de costos con relacion al valor producido, principalmente con
el objeto de que la empresa pueda asignar a sus servicios un precio

competitivo y rentable.

Educadores

Motivar a los profesionales y llenarlos de nuevas experiencias, a través de
seminarios y la realizacion de casos reales de empresas nacionales e

internacionales que enriqueceran al estudiante profesional.

Funciones:
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Desarrollar el espiritu de aprendizaje en los profesionales, para

motivar el auto aprendizaje.
e Realizar talleres donde la participaciéon del profesional sea la clave.

e Desarrollar y resolver casos reales de conflictos empresariales que
hagan despertar las habilidades de los estudiantes y que le permitan

darle soluciones rapidas a los problemas.

e Evaluar las clases dictadas ya sean estas conceptuales o practicas a
través de métodos didacticos que hagan sentir al profesional comodo

y sin que note el proceso de evaluacion.

Coordinador Académico

Los Coordinadores Académicos son Directivos-Docentes responsables,
tienen como objetivo acompanar el proceso educativo de la Institucion de

acuerdo a su Filosofia y Modelo Pedagdgico.
Funciones:

e Trabajar en equipo con la gerencia y demas integrantes de la
institucion.
e \Velar por la cualificacion del proceso educativo a través del

acompanamiento permanente a los docentes y a los profesionales

estudiantes.
e Asignar programas de estudio y Planeacion académica.

e Coordinar y supervisar las actividades de los Docentes.

e Controla la distribucién de profesionales estudiantes por aula, de
acuerdo a la certificaciéon que desean obtener.

e Elabora informes periddicos sobre actividades educativas realizadas.

e Supervisa la correcta aplicacidon de criterios de evaluacién acorde con

el proceso educativo de los profesionales estudiantes.
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Secretaria Académica

Apoyar a la direccién en la planeacién, organizacion y coordinacion de las
actividades académico-administrativas de la Institucion, asi como promover
la colaboracién académica entre la institucion, dependencias universitarias y
otras instituciones publicas y privadas.

Funciones:

e Propiciar que el personal actualice sus conocimientos e intercambie
experiencias con otros profesionales del area.

e Colaborar con el coordinador académico en la elaboracion tanto del
programa anual de actividades de la Institucion como del informe
correspondiente de las labores del mismo.

e Realizar todos los tramites académico-administrativos del personal
académico.

e Apoyar la tramitacion, desarrollo y seguimiento de los programas
académicos.

e Acordar e informar periédicamente al director respecto al
cumplimiento de los programas de actividades académico-
administrativos.

e Promover y apoyar la superacion del personal académico de la

Institucion.

Jefe De Marketing

Planificar, dirigir y controlar el plan operativo de marketing a fin de promover
el incremento de usuarios de los diferentes servicios de la Institucion, la
captacion de profesionales estudiantes, asi como la coordinacion

concerniente a la imagen de ICPN.
Funciones:

e Promocionar los diferentes servicios del instituto, asi como captar la

atencion del publico.
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e Elaborar un plan estratégico de marketing que permita conocer al

publico interesado las diferentes ventajas de certificarse con nosotros.

e Realizar los analisis necesarios sobre la competencia en los servicios

académicos y otros servicios internacionales que proveemos.

e Mejorar la imagen de la institucién constantemente, de manera que

nos mantengamos siempre actuales y a la vanguardia.
e Disefar todo el impreso promocional necesario.

e Apoyar en la promocién de eventos que crea convenientes llevar a

cabo para dar a conocer la Institucion.
e Otras funciones que se le puedan encomendar.

Contador General

Planificar, organizar, dirigir y controlar el area Econdmico-Contable de la

institucion.
Funciones:

¢ Planificar, organizar, dirigir, programar y controlar las actividades del

departamento.

Emitir estados financieros oportunos, confiables y de acuerdo a los
principios de contabilidad generalmente aceptados y oftras

disposiciones vigentes.

e Supervisar, evaluar y controlar la emision de érdenes de pago.

Revisar reportes o estados financieros y demas documentos
contables resultados de la gestion.

Elaboracion de reportes gerenciales que faciliten la interpretacion

correcta de la informacién contable financiera.
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e Otras, que en el ambito de sus responsabilidades, le sean asignadas

por el Gerente Administrativo.

Personal De Limpieza

Se encargara de la limpieza integral de la Institucion asi como de la

mensajeria que sea necesaria.

Funciones:
e Realizar la limpieza de las oficinas.
e Preparar el café y demas bebidas.

e Brindar apoyo en la recepcion de documentos y en cuanto a

envios de encomiendas se refiera.

e Realizara cualquier otra actividad que sea solicitada por su jefe

inmediato.

2.5 ANALISIS F.O.D.A.

Para la implementacidon de nuestro proyecto, es necesario realizar un
correcto analisis F.O.D.A. en el cual se identificaran y estudiaran las
fortalezas y debilidades del servicio (factores internos) asi como las posibles
oportunidades y amenazas (factores externos) que podrian presentarse en el

entorno al cual se va a comercializar este servicio.
FORTALEZAS
» Profesionales capacitados y calificados en areas vitales de la
administracion contable.

» Certificacion Internacional dentro del pais.

» Asegura buenos puestos de trabajos a sus miembros certificados.
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» Garantiza el trabajo de los profesionales asi como la eficacia de su

desempeno.

OPORTUNIDADES

» ElI aumento de profesionales que requieren expandir sus
conocimientos y obtener acreditacion internacional.

» El hecho de que no existe una certificadora internacional de
profesionales en areas gerenciales dentro del pais.

» La exigencia de profesionales de calidad por parte de las empresas

publicas y privadas.

DEBILIDADES

» Falta de experiencia en comparacién a la competencia indirecta.

» Puesto que es un servicio nuevo en el pais, es posible que la clientela
sea baja en los primeros afos.

> Lento retorno financiero.

» Costos relativamente altos, lo cual nos impide llegar a todos los

sectores.

AMENAZAS

» La presencia de certificadoras de ingenieros y de centros de
capacitacion para profesionales, que ofrecen capacitaciones vy
certificaciones individuales a menores precios.

» La preferencia de los profesionales por certificarse en el extranjero
reduce nuestras posibilidades de tener éxito en el mercado.

» Pocas empresas se preocupan por evaluar a sus empleados mucho
menos pagar por capacitarlos.

» La existencia de una extension de la certificadora CIMA en Brasil que

seria la preferencia de los profesionales en América Latina.
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2.6 INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS
2.6.1 Tamano de la Muestra

Para determinar el tamano de la muestra, se utiliza la técnica de muestreo
irrestricto aleatorio. Para determinar el nimero de encuestas a realizar, se
establece un grado de confianza y un margen de error y ademas se toman

en cuenta los siguientes factores:
Nivel de confianza (z)

Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de confianza
establecido del 95%. Para este grado de confianza corresponde un valor de

z de 1.96 obtenido de una tabla de distribucién normal.

Maximo error permisible (e)

Es el error que se puede aceptar con base a una muestra “n” y un limite o

grado de confianza “X”. Este error ha sido definido con un margen del 5%

Porcion estimada (P)

Es la probabilidad de ocurrencia de un fendbmeno en especifico, en este
caso, es que las personas estén dispuestas a asistir al instituto para
continuar con su preparacion profesional y laboral; puesto que no se tiene
ninguna informacién previa, se toma el promedio con el que se trabaja en

estos casos, que es del 50% de que acepten el producto o servicio.
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Para hallar el numero de personas a encuestar, aplicamos la formula de una
poblacién infinita (mayor a 100,000 unidades), por lo tanto, la formula es la

siguiente:

Donde:

n :Tamanfno de la muestra

211,96 para e=5%, 1.67 para z=10%
P-0,5

q:(1-p):

(1-0,5) = 0,5

b) ESTABLECIENDO e: 10% = 0.1

o 1,67°(0,5x%0,5)

=69,72
0,01

n=69,72

n=70
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2.6.2 Encuesta, Tabulacion Y Analisis De Resultados
2.6.2.1 Modelo de Encuesta

ENCUESTA - INSTITUTO CERTIFICADOR DE PROFESIONALES

El objetivo de la siguiente encuesta es evaluar el mercado para analizar la
aceptacion de un Instituto Certificador de Profesionales en la ciudad de Guayaquil

Sexo Edad

| Masculino

| Femenino

'P1.Su nivel de ingreso mensual es:

_|Entre  $260 -  $500 Entre $981 - 1,220
_|Entre  $501 -  $740 Entre $1,221 - 2,000
__|Entre  $741 - $980 Mas $2,001

P2. En qué sector de la ciudad habita:
Norte Centro
Sur Via Samborondén
Via la Costa Otro, Especifique
P3. Cual es su nivel académico:

D Tercer Nivel Cuarto Nivel Especifique:
Maestria H Diplomado
Doctorado Especializacion
P4. En qué area de la educacién se encuentra el titulo
obtenido?
H Ciencias Fisicas H Ciencias Econdmicas y de Administracion
Ciencias Quimicas Ciencias Sociales

P5. En qué area de su empresa labora
Financiero Operaciones
Contable Logistica

Ventas Otro, Especifique:

P6. Realiza usted seminarios o capacitaciones:

[ ]si  DONDE:

Con que Frecuencia: @ Cada 6 Meses
Cada Aio

[ ]No OTRO, Especifique
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P7. Le gustaria que su titulo posea una certificacién con aval
internacional, lo cual se realizaria por medio de una capacitacion
académica, que le ayude a la obtencién del mismo

Sl

NO (aqui termina la encuesta)

P8. En qué area le gustaria especializarse:

Negocios
| Administracion Contable Internacionales
Gestion publica y riesgo
| Planeacion de negocios financiero
Analisis estratégico
|| gerencial
P9. Cual es su preferencia en cuanto a la modalidad de esta
_capacitacion
__|EnLinea
Presencial (horarios ejecutivos)

F10. En qué sector de la ciudad le gustaria que se encuentre ubicado
_este Instituto

| Norte Sur
| Centro Via Samborondon

. |Viaala Costa

P11. Cuanto estaria dispuesto a pagar por esta certificacion?
| Menos de $3000

Entre $3000 y $5000

| Entre $5000 y $7000

P12. Le gustaria que parte de la capacitacion se realice en el exterior?
Si
NO

_de este tipo de novedades?
|| Television

| Radio

| | Prensa Escrita
Web

P14. Cuanto tiempo le dedicaria al estudio en este instituto de
certificacion

Menos de un afio

Un afo

Dos afios

P13. Cuales son los medios publicitarios que lo mantienen actualizado
d
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u Mas de dos afios

2.6.2.2 Analisis y Resultados de la Encuesta

Las entrevistas fueron realizadas entre el 24 y 29 de marzo del 2011 en la
ciudad de Guayaquil. Las autoras de este proyecto hicieron visitas a
empresas publicas y privadas prestigiosas en el pais entre las que tenemos
Repsol, Pycca, Consep, Trinergytech, MSC, Porta, entre otras. Los
entrevistados fueron los colaboradores de dichas empresas, en cargos
gerenciales y no gerenciales, aleatoriamente. A continuacién se presentara

los resultados por pregunta de la encuesta.
PREGUNTA 0.- Sexo

Como resultado tenemos que de las entrevistas realizadas aleatoriamente
40% son mujeres y el 60% son hombres. Lo que da que la mayoria de

personas entrevistadas fueron hombres.

Figura 12: POBLACION POR SEXO

Sexo

M Masculino
M Femenino

60.00%
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Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 1.- Su nivel de ingresos mensual es?

La mayoria de personas entrevistadas tienen un ingreso mensual de entre
$981- $1,220 con un 27.14% de personas entrevistas, y el mismo porcentaje
para el rango entre $1,221 - $2,000.

Este seguido del 21.43% que su nivel de ingresos es $741-$980. También
vemos que el 12.86% ganan mas de $2,000, quedando asi el 11.42% que
ganan entre $260-$500.

Figura 13NIVEL DE INGRESOS.

NIVEL DE INGRESOS

Bl Entre $260-$500

B Entre $501-$740

[l Entre $741-$980

B Entre $981-$1,220
CJEntre $1,221-$2,000
l>$2,000

Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 2.- En qué sector de la ciudad habita?

Como se puede ver en el grafico, tenemos que el 44.29% de entrevistados

habitan en el sector norte de la ciudad, seguido por los que habitan via a

Samborondoén (24.29%).

Luego tenemos que el 14.29% que habitan via la Costa seguido por el

8.57% en el sector Sur, y el 7.14% en el Centro.

Figura 14: SECTOR DE LA CIUDAD EN EL QUE HABITA.

SECTOR DE LA CIUDAD EN EL QUE HABITA

B Norte

B Sur

[]Via ala Costa
B Centro

M otro

Elaborado por: Las Autoras.

[1Via a Samborondon
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PREGUNTA 3.- Cual es su nivel de formacién académica?

Como se puede ver, el 27.14% de los entrevistados poseen titulo de tercer

nivel, y el 72.86% restante poseen titulos de cuarto nivel.
La mayoria inclindndose por maestrias (31.43%) seguido de las

especializaciones y diplomados con 15.71% y 18.57% respectivamente, y

solo un 7.14% con titulo de doctorado.

Figura 15:NIVEL ACADEMICO

NIVEL ACADEMICO

B Tercer Nivel

B Maestria
[IDoctorado

M Diplomado
[]Especializacion

Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 4.- En qué area de la educaciéon se encuentra su titulo

obtenido?

Como se puede notar, la inclinacion de las personas es hacia areas
econdmicas y administrativas. El 71.43% se especializan en el area de
ciencias economicas y administracién, seguida por un 18.57% de personas
especializadas en lo que a ciencias sociales se refiere, y por ultimo un 10%

que estan especializados referente a las ciencias quimicas.

Figura 16: CIENCIA A LA QUE PERTENECE

CIENCIA A LA QUE PERTENECE

B Ciencias Quimicas

g Ciencias Economicas y
de administracion

[CCiencias Sociales

Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 5.- En qué area de su empresa labora?
Estos resultados muestran que el 24.29% de los entrevistados laboran en el
area financiera de sus organizaciones, seguido por los que se especializan

en otras areas no mencionadas en la entrevista.

Tenemos también un 17.14% en el area contable, 14.29% en el area de

ventas, 12.86 % en el area logistica, y 10% en el area de operaciones.

Figura 17: AREA EN LA QUE LABORA

AREA EN LA QUE LABORA

B Financiero
[l Contable
[Ventas

Il Operaciones
[JLogistica

M Otro

Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 6.- Realiza usted seminarios o capacitaciones?. Si su
respuesta es afirmativa, indique con qué frecuencia?

En el pie a continuacién, podemos notar que mas de la mitad de los
encuestados, realizan capacitaciones. 40% de ellos no se capacitan de
ninguna manera, mientras el 60% realiza capacitaciones, y de este 60%; el
45.24% lo hace de manera anual, el 38.10% cada seis meses, y el resto lo
hace esporadicamente.

Figura 18: PERSONAS QUE SE CAPACITAN.

PERSONAS QUE SE CAPACITAN

Wsi
ENo

60.00%

Figura 19: FRECUENCIA CON LA QUE SE
FRECUENCIA CON LA QUE SE CAPACITA

[ Cada 6 meses
B Anual
[otro

CAPACITA.
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Elaborado por: Las Autoras.
PREGUNTA 7.- Le gustaria que su titulo posea una certificacion con

aval internacional, lo cual se realizaria por medio de una capacitacion

académica que le ayude a la obtenciéon del mismo?

De acuerdo con los datos obtenidos de la encuesta, podemos notar que
existe una aceptacion del 94.29%. Nivel considerado como bueno por lo que
se puede considerar que existe demanda para el servicio que se quiere

ofrecer.

Figura 20: NIVEL DE ACEPTACION.

NIVEL DE ACEPTACION

Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 8.- En qué area le gustaria especializarse?

Podemos percibir que en los encuestados existe una gran inclinacion hacia

la especializacion: Planeacion de negocios y Analisis estratégico gerencial

con 24.29%, y 20% respectivamente.

Figura 21: ESPECIALIZACION.

AREAEN LA QUE LE GUSTARIA ESPECIALIZARSE

Elaborado por: Las Autoras.

-Administracion
Contable

m Planeacion de
Negocios
Analisis

[CJEstrategico
Gerencial

B Negocios

DGestion Publica 'y
Riesgo Financiero

B Missing

59



PREGUNTA 9: Cual es su preferencia en cuanto a la modalidad de esta

capacitacion?

Esta pregunta nos ayudara a definir el tipo de servicio. Se puede observar
que existe una preferencia mayoritaria por la modalidad presencial, en

horarios ejecutivos.

Figura 22:MODALIDAD.

MODALIDAD

BMEnlinea
B Presencial
[IMissing

Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 10.- En qué sector de la ciudad le gustaria que se

encuentre ubicado este instituto?

Existe mayor preferencia por el sector norte y el sector de via a
Samborondon, con un 34.29% y 22.86%. Los sectores centro, via a la costa

y sur son los menos preferidos.

Figura 23:UBICACION.

EN QUE SECTOR LE GUSTARIA SE ENCUENTRE UBICADO

M Norte

M Centro

[]Via a la Costa
BESur

[1Via Samborondon
B Missing

Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 11.- Cuanto estaria dispuesto a pagar por esta

certificacion?

Con esta pregunta podemos saber la cantidad de dinero aproximada que las
personas estan dispuestas a invertir en esta capacitacion. Un porcentaje de
48.48 esta dispuesta a invertir entre $3,000 - $5,000 y el 40.91% solo
dispondrian de menos de $3,000 para esta capacitacion.

Figura 24: INVERSION EN SERVICIO.

DISPONIBILIDAD A INVERTIR

B Menos de 3,000
Entre 3,000y
.5,000
Entre 5,000 y
I:|7,000

Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 12.- Le gustaria que parte de la capacitacion se realice en

el exterior?
Los resultados reflejan que el 81.82% de los entrevistados tienen una

preferencia por realizar parte de la capacitacion exterior, ya que de esta

manera seria una capacitacion mas completa y una experiencia nueva.

Figura 25:CAPACITACION EN EL EXTERIOR.

CAPACITACION EN EL EXTERIOR

M si
BINc

Elaborado por: Las Autoras.
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PREGUNTA 13.- Cuales son los medios publicitarios que lo mantienen

actualizado de este tipo de novedades?
Las personas se informan por los siguientes medios publicitarios: el 39.39%
lo hace por internet, el 28.79% se informa por prensa escrita, el 27.27% y el

4.55% lo hace por medios audiovisuales.

Figura 26:MEDIOS PUBLICITARIOS POR LOS QUE SE INFORMA.

MEDIOS PUBLICITARIOS POR LOS QUE SE INFORMA

B Television

B Radio
[CJPrensa Escrita
B web

Elaborado por: Las Autoras.

64



PREGUNTA 14.- Cuanto tiempo le dedicaria al estudio en este instituto?

El 46.97% de los encuestados estan dispuestos a dedicarle un afo a la

capacitacion, y el 33.33% le dedicaria dos afos.

Figura 27: TIEMPO QUE DEDICARIA A LA CERTIFICACION.

TIEMPO QUE DEDICARIA A LA CERTIFICACION

B Menos de 1 Ano
B un Ano

]2 Anos

B Mas de 2 Anos

Elaborado por: Las Autoras.
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2.7 MATRIZ BCG (BOSTON CONSULTING GROUP)

También conocida como Matriz de Crecimiento. La Matriz de Boston
Consulting Group, es un método grafico de analisis de cartera de negocios.

Es una herramienta de la planificacién estratégica corporativa’.

Figura 28: MATRIZ BCG.

CRECIMIENTO

BAJO

ALTO

PARTICIPACION DE MERCADO BAJO

Elaborado por: Las Autoras.

* Estrella: Gran crecimiento y participacion de mercado®.
Nuestro producto estrella es la certificacion de profesionales en el area
de Planeacién de Negocios. En base a los resultados obtenidos en las
encuestas podemos observar que la especializacion en esta area posee

una gran participacion de mercado y un crecimiento considerable.

7 http://es.wikipedia.org/wiki/Matriz_BCG
8 http://es.wikipedia.org/wiki/Matriz_BCG

66



* Incégnita: Gran crecimiento y poca participacion de mercado®.
De acuerdo a los resultados obtenidos podemos considerar nuestro
producto incognita es la especializacion en el area de Gestion Publica y
Riesgo Financiero ya que su poder en el mercado es bajo pero
considerando la situacion del pais, profesionales pueden sentirse
interesados en especializarse en esta area haciéndola que esta crezca

en el futuro con posibilidades a ser un producto estrella.
* Vaca Lechera: Poco crecimiento y alta participacion de mercado®.

El producto vaca lechera para el caso de este instituto certificador es la
especializacion en Analisis Estratégico Gerencial, ya que posee una
participacion de mercado alta y genera alto efectivo que sirve para invertir
en nuevos productos estrellas. La especializacién Analisis Estratégico
Gerencial se la considera como el producto vaca lechera debido a la

demanda que existe en el mercado para especializarse en esta area.

* Perro: Poco crecimiento y poca participacién de mercado™".

La especializacion en Negocios la hemos clasificado en esta categoria
puesto que de acuerdo a los resultado existen profesionales que no sienten
interés en especializarse en esta area lo que le da una participacion de

mercado baja y un crecimiento futuro bajo.

° http://es.wikipedia.org/wiki/Matriz_BCG
9 hitp://es. wikipedia.org/wiki/Matriz_BCG

1 http://es.wikipedia.org/wiki/Matriz_BCG
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2.8 MARKETING MIX: 4 P’'S

Figura 29: MARKETING MIX.

-~
PRICE PLACE

Elaborado por: Las Autoras.

* Producto:

El instituto certificador de profesionales va a ofrecer 5 tipos de certificaciones
las cuales incluyen el servicio de capacitacion de los estudiantes
profesionales. Estas certificaciones van a satisfacer las necesidades
detectadas en los profesionales de tener una certificacion sobre ellos y

también va a ayudar a mejorar la calidad de los mismos.

Una de las ventajas de nuestro servicio es que el estudiante va a tener la
oportunidad de capacitarse localmente como en el exterior aportando a que
el profesional sea mas interesante, preparado y con perspectivas definidas
logrando un buen desempefio laboral en grandes empresas. Es muy

importante mencionar que la capacitacion en el exterior es opcional para los
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estudiantes, se lo considera de esta manera ya que no todas las personas

estan de acuerdo en viajar para poder finalizar la capacitacion.

Las capacitaciones seran en horario ejecutivo (Jueves - Viernes: por la
noche / Sabado: 10:00 - 17:00)

* Precio:

De acuerdo a los resultados del estudio de mercado realizado. El precio
asociado con la capacitacion que tendra una duracion de un afio y seis
meses, es de $4,000 dolares americanos. Los cuales podran ser abonados
mensual, semestral, o de contado obteniendo un descuento especial. El
estudiante también podra acceder a créditos del IECE (INSTITUTO
ECUATORIANO DE CREDITO EDUCATIVO Y BECAS), para financiar el

pago de esta certificacion.

Las capacitaciones en el exterior y los viaticos correspondientes, se regiran

a costos adicionales.

* Promocion:

De acuerdo a los resultados obtenidos, la promocion de nuestros servicios
sera via web, puesto que el mercado objetivo tiene mas afinidad con este
medio de publicidad.

La publicidad se la realizara a través de la pagina web del instituo que sera
de facil acceso mediante la busqueda en Google también se implementara el
método de correos masivos dirigidos a los colaboradores de empresas
esperando captar la atencion de los profesionales que prestan su servicio en

estas y que se sientan interesados por los servicios ofrecidos.

Otra manera de promocionar el servicio que se ofrece es mediante catalogos

en los que se detallara toda la informacion del servicio.
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Asi mismo por ser nuevos en el mercado, nuestro objetivo es el estimular la
reaccion inmediata del publico al que queremos llegar, que se identifiquen
con la institucion y lograr establecer un gusto particular por nuestros

servicios.

Medios como la prensa escrita y television seran un gran soporte para
establecernos en el mercado, contaremos con un personal especializado en
el area de Marketing que serd de apoyo para generar propuestas de
mercadeo en estos medios, el analisis constante de las preferencias del
mercado nos ayudara a mantenernos al dia y poder realizar los cambios

necesarios con el fin de satisfacer al mismo.

* Plaza:

En base a los resultados de las encuestas realizadas al posible mercado
objetivo, el instituto estara ubicado en el Norte de la ciudad de Guayaquil, el
cual es considerado como un sector muy comercial y de facil acceso para la
poblacién. Este tipo de servicio es comercializado en la ciudad de Guayaquil
inicialmente debido a que se quiere aprovechar el hecho de que la ciudad es

muy activa comercialmente considerada la numero uno en el pais.

Mediante un canal de distribucion directo pretendemos que el publico tenga
mayor contacto con la institucion, puesto que es en esta en la que se
inscribiran, haciendo que el servicio sea determinado como exclusivo, ya que
solo a través de nosotros podra solicitar el servicio, sin necesidad de acudir
a una oficina central (intermediario), lo que nos da la ventaja de tener un
buen control y monitoreo del servicio que estamos brindando; enfocados que

al utilizar estas herramientas se podra improvisar un mejor servicio.
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2.9 ESTUDIO TECNICO

2.9.1 Registro de la Institucion y su Proceso Legal

Para el proceso de establecer legalmente el instituto, se necesita la asesoria

de un Abogado, el cual tendra las siguientes funciones:

e Registrar la Institucién en el CONESUP.
e Formulario del Ministerio de Educacion aprobado.

e Obtener el permiso de funcionamiento por parte del municipio que son
$30 anuales.

Ademas de otros que se detallan a continuacion:

2.9.2 Tramites Legales

Aprobacién de Constitucion 2 dias
Publicacién Extracto 2 dias
Certificacion Municipal 1 dia
Inscripcion Ministerio de Educacion 1 dia
Registro Mercantil 4 horas
Notaria: Anotacion Marginal 1 dia
Notaria: Registro de los 2 Nombramientos 1 dia
SRI: Obtencién del RUC 1 hora
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Figura 30: REGISTRO DE LA INSTITUCION Y PROCESO LEGAL.

REGISTRODE LA
INSTITUCION EN EL
CONESUP

RAZON SOCIAL

SOLICITAR FORMULARIO
DE INSCRIPCION EN EL
MINISTERIO DE
EDUCACION

PERMISO DE
FUNCIONAMIENTO POR
PARTE DEL MUNICIPIO

2.9.3 Localizacion

SRI:
OBTENCION DEL RUC

Elaborado por: Las Autoras.

El Instituto de Certificacion estara ubicado en el Norte de la Ciudad de

Guayaquil, en el cual los estudiantes se sientan comodos y seguros, ademas

es un sector cercano al status de nuestro mercado objetivo.

2.9.4 Descripcion Del Plan De Operaciones

Las operaciones del instituto se llevaran bajo una serie de procesos en los

que detallaremos desde el proceso de inscripcion, las actividades realizadas

en los cursos y la parte final en la cual obtienen el certificado internacional.
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Inscripciones:

ENTREGA DE
. DOCUMENTOS
t REQUERIDOS

vy

ENTREGA DEL
PLAN DE CLASES/
HORARIO

Figura 31: INSCRIPCIONES

' APROBACION DE |

INSCRIPCION

REGISTRO EN EL
SISTEMA DE LA
INSTITUCION

Elaborado por: Las Autoras.

PAGO DE LA
INSCRIPCION

SELECCION DE
CURSOS

Se inicia con el interés del profesional por certificarse en nuestra institucion,

para lo cual debera presentar una serie de documentos que exige la

institucion, los cuales son:

e Cédula de Identidad y Certificado de Votacién

Titulo de cuarto nivel registrado por el CONESUP.

e Curriculum Vitae actualizado

e Haber trabajado o estar trabajando por un periodo superior a

los 2 anos.
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Una vez presentados estos documentos, se debera esperar un término de
48 horas para la respectiva verificacion de datos, luego proceder a la
eleccidon de curso y continuar con el pago del mismo. El pago que podra ser
de diversas formas: efectivo, cheque certificado, tarjeta de crédito o depdsito

bancario.

Cuando el profesional esté inscrito debera escoger los horarios de asistencia
a su conveniencia y asistir con frecuencia a las reuniones pactadas con el
tutor- maestro. La seleccion de los cursos implica tanto la certificacion que
se desee obtener como el horario que mejor se ajuste a las necesidades del

estudiante.

Las inscripciones se realizaran cada semestre para que mas profesionales
tengan la oportunidad de aprovechar nuestros servicios sin quedarse

rezagados con el programa que se rige a nuestra filial CIMA en Reino Unido.

El registro en el sistema sera en base a los datos presentados por el
candidato profesional, al mismo que se le hara entrega de un carnet de
identificacion con el cual podra ingresar a la sala de conferencia donde se
dictaran sus clases.

El ingreso se hara deslizando el carnet por la ranura lectora, de esta manera
se podra llevar un control de quienes ingresan a la sala de conferencias.
Este proceso es inmediato haciendo entrega del carnet el mismo dia previo

registro en el sistema.

Finalmente se le hara entrega al inscrito de un paquete de estudio en el cual
incluye el plan de estudio pactado con la institucion CIMA, proyectos a
desarrollarse en clases, folletos pedagdgicos, casos de estudios y los

materiales respectivos para el normal desarrollo de los cursos.
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PROCESO DE ESTUDIOS

Figura 32: PROCESO DE ESTUDIOS.

INSCRIPCION DE ESTUDIANTES

(INICIO PRIMER SEMESTRE:
FUNDAMENTOS BASICOS DE LA ADMINISTRACION
PRESENCIAL-TEORICO

INICIO SEGUNDO SEMESTRE:
CONTABILIDAD FINANCIERA- ANALISIS DE RIESGOS
PRESENCIAL- PRACTICO

p
INICIO TERCER SEMESTRO/FINAL DE CURSO:
TALLERES/ RESOLUCION DE CASOS REALES DE EMPRESAS

PRESENCIAL- PRACTICO, PARTICIPATIVO 100%

|

Elaborado por: Las Autoras.

Una vez que el instituto esté legalmente establecido y situado en el sector
norte de la ciudad, los registros de los estudiantes determinaran el numero

de educadores y de cursos que se dictaran.

Los cursos seran presenciales y tendran una duracién de un afo seis

meses, los cuales se dividiran de la siguiente manera:

El primer semestre sera tedrico en su totalidad basando sus clases en

aclarar dudas que hayan quedado en los estudios realizados previamente,
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asi como reforzar lo conocimientos que pueden ser en administracion

general, negocios internacionales, analisis financiero entre otros.

El segundo semestre sera practico en el cual se haran desarrollos de
analisis estadisticos respecto a empresas del medio ecuatoriano, asi como
realizar balances y practicar la parte matematica de los negocios, se

realizaran encuestas, graficos estadisticos, reportes financieros entre otros.

El dltimo semestre es referente a casos de estudios reales de empresas
privadas y publicas, ecuatorianas o extranjeras, el desarrollo de este curso
es 100% participativo ayudando al profesional a mejorar la manera de
presentar un proyecto ante ejecutivos, se pondra a prueba lo aprendido
durante los dos semestres anteriores y se evaluara la capacidad de reaccion

ante situaciones de riesgo corporativo que necesite de acciones breves.
CULMINACION DE CURSOS / OBTENCION DE CERTIFICADO.

Figura 33:PROCESO PARA OBTENCION DE CERTIFICADO

EVALUACIONES

PRACTICA
TEORICA

CULMINACION PRESENTACION
DEL CURSO DE PROYECTO

i"l CERTIFICACION
. INTERNACIONAL

@

Elaborado por: Las Autoras.

La culminacién del curso es la pauta para proceder al proceso evaluativo, en

el cual se pondra a prueba las habilidades adquiridas por el profesional. La
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primera evaluacion es de aspecto tedrico: se evaluaran conocimientos
generales del ambito laboral, conceptos econdmico-administrativos y demas
estudiados durante el curso. Esta evaluacion tendra una puntuacién de 100

la cual establece un minimo de 65 puntos para aprobar el curso en mencion.

La segunda evaluacion es practica, los resultados de los casos analizados
en clases tendran una ponderacion que ayudaran al profesional a obtener el
certificado. Seran en total 15 casos los que seran parte de la evaluacion y
tendran una puntuacion de 10 puntos cada uno, como minimo deberan
obtener 7 puntos para aprobar.El proyecto es un requisito fundamental
previo a la obtencion del certificado, sera un tema propuesto por el
profesional de caracter corporativo que tenga como fin ayudar al sistema
empresarial del pais. Estara dividido en 3 secciones, el problema a
solucionar, la posible solucion y los analisis financieros. El proyecto tendra
una puntuacion de 130 puntos el profesional debera obtener como minimo

80 puntos para aprobar.

2.9.5 Activos Necesarios.
Para el funcionamiento de esta institucion, se necesitara de los siguientes

equipos y materiales:

Activos Q Activos Q
Archivadores 4 Impresora 2
Cafetera 1 Infocus x Aula 12
Central de Aire 1 Laptop 3
Compra de Inmueble 1 Mesa para aulas 60
Computadora de Escritorio 3 Muebles de Oficina 5
Dispensador de Agua 2 Secador de Manos 2
Dispensador Jabén Liquido 2 Sillas 12
Dispensador toallas para 2 Sillones de Espera 3
manc_Js = Teléfonos 7
Escritorios > Televisor 40" 3
Fotocopiadora 1

Elaborado por: Las Autoras
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CAPITULO Il
3.1INVERSION

Considerando los resultados de la encuesta realizada, se pudo determinar la
capacidad que el edificio donde se va a laborar debe tener tanto en niumero

de aulas y numero de alumnos que van a poder capacitarse en este instituto.

Cuadro 1: CAPACIDAD EDIFICIO.

Numero De Aulas 12
Capacidad de Aulas 10
Capacidad Total de

Alumnos

120

Alumnos por Mesa 2

Elaborado por: Las Autoras.
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Tomando en cuenta la capacidad del edificio, se procedié a detallar los

activos fijos, muebles de oficina, materiales de oficina y limpieza, gastos de

instalaciones en los que se necesitara invertir para poder operar este

instituto. Se considero el valor unitario de estos y también la cantidad total de

cada uno de ellos para asi poder calcular cuanto dinero se necesitaria para

poder invertir en activos e iniciar el negocio.

Cuadro 2: ACTIVOS FIJOS.

COSTO
DESCRIPCION Q UNITARIO COSTO TOTAL
Equipos de Oficina

Computadora de Escritorio 3 $ 800,00 | $ 2.400,00
Cafetera 1 $ 350,00 | $ 350,00
Escritorios 5 $ 40,00 | $ 200,00
Fotocopiadora $ 1.200,00 | $ 1.200,00
Impresora 2 $ 4500 | $ 90,00
Infocus x Aula 12 $ 700,00 | $ 8.400,00
Lamparas 8 $ 3500 | $ 280,00
Laptop 3 $ 700,00 $ 2.100,00
Teléfonos 7 $ 27,00 | $ 189,00
Televisor 40" 3 $ 1.000,00 $ 3.000,00
TOTAL $ 18.209,00

Elaborado por: Las Autoras.

Cuadro 3: MUEBLES DE OFICINA.

Muebles de Oficina/Aulas en general
I\P/Iesa (2 alumnos x mesa) 60 $ 35,00 $ 2.100,00
ara aulas

Muebles de Oficina 5 $ 500,00 $ 2.500,00
Pizarras Acrilicas 12 $ 85,00 $ 1.020,00
Secador de Manos 2 $ 40,00 | $ 80,00
Sillas 12 $ 30,00 | $ 360,00
Sillones de Espera 3 $ 200,00 $ 600,00

TOTAL $ 6.660,00

Elaborado por: Las Autoras.
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Cuadro 4: MATERIALES DE OFICINA.

Materiales de Oficina y Limpieza

Archivadores $ 100,00 | $ 400,00
Dispensador de Agua $ 40,00 | $ 80,00
Dispensador toallas para 2 $ 3000 | $ 60,00
manos
Dispensador Jabon Liquido 2 $ 30,00 | $ 60,00
Extintores 5 $ 18,00 | $ 90,00
Escobas 3 $ 250 | $ 7,50
Escobillones 2 $ 6,00 | $ 12,00
Suministros Varios 1 $ 120,00 | $ 120,00
Tachos de Basura 6 $ 3,00 | $ 18,00
Toallas de Papel 2 $ 200 | $ 4,00
Papel Higiénico x 12 3 $ 500 | $ 15,00
Jabon Liquido 3 $ 2,00 | $ 6,00
Medianas (paquete) 5 |8 2008 1000
Vasos (set de 4) 3 $ 15,00 | $ 45,00
Botelllones de Agua 2 $ 300 | $ 6,00
&?jetpe"')"s“c‘)s 4 | s 300 | § 12,00
Cucharitas Plasticas 4 $ 200 | $ 8,00
Café (frasco) 3 $ 8,00 | $ 24,00
Azucar (cajas) 4 $ 6,00 | $ 24,00
Té (cajas) 4 $ 2,00 | $ 8,00
TOTAL $ 1.009,50
Elaborado por: Las Autoras.
Cuadro 5: MUEBLES E INMUEBLES.
OBRAS FISICAS E INSTALACIONES
Muebles e Inmuebles (Depreciables)
Central de Aire 1 $ 3.500,00 | $ 3.500,00
Inmueble 1 $ 300.000,00 | $ 300.000,00
Maodulos de Oficina 4 $ 400,00 | $ 1.600,00
TOTAL $ 303.500,00

Elaborado por: Las Autoras.

80



Cuadro 6: GASTOS DE INSTALACIONES.

Gastos de Instalaciones

Creacion de Pagina Web 1 $ 800,00 | $ 800,00
'IAni?;alacmn de Central de 1 $ 130000 | $ 1.300,00
!vatalamon de Infocus y 4 $ 2500 | $ 100,00
Instalacion de Pizarras 5 $ 25,00 | $ 125,00
Instalacién de Puntos de
Voz y Datos 1 $ 1.500,00 | $ 1.500,00
Instalacion de Médulos
de Oficina 4 $ 100,00 | $ 400,00

TOTAL $ 4.225,00

Elaborado por: Las Autoras.

Con toda esta informacion sobre los costos en los que se va a incurrir se

procedié a calcular el valor de la inversidén que se haria para poder operar.

Cuadro 7: INVERSION.

INVERSION
Equipos de Oficina $ 18.209,00

Muebles de Oficina/Aulas en $
general

Materiales de Oficina y Limpieza $ 1.009,50
Muebles e Inmuebles

6.660,00

(Depreciables) $ 303.500,00
Gastos de Instalaciones $ 4.225,00
Marketing de Lanzamiento $ 10.000,00
Tramites legales $ 2.000,00
INVERSION INICIAL $ 345.603,50

Elaborado por: Las Autoras.

Podemos observar que el valor de la inversion es alto, puesto que el tipo de
negocio que se esta analizando incurre en altos costos. Para poder financiar
esta inversién, se utilizara el 40% de capital propio y 60% mediante

préstamo bancario.
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Cuadro 8: ESTRUCTURA DE CAPITAL.
ESTRUCTURA DE CAPITAL

CAPITAL PROPIO 40% | S 138.241,40

DEUDA 60% | S 207.362,10

TOTAL S 345.603,50
Elaborado por: Las Autoras.

3.2INGRESOS.

Para analizar los ingresos que se tendra en el negocio, se consideraron
varios puntos.

3.2.1 Calculo de la Demanda.

Para calcular la demanda nos basamos en datos estadisticos tomados del
INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos).

Cuadro 9: PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA.

PROYECCION DE LA POELACION ECUATORIANMA, POR ANGS CALENDARIO, SEGUN REGIONES, PROVINCIAS Y BEXO
FERIODO 2001 - 2010
POBLACION TOTAL DEL AREA UREANA

REGIONES ANOS CALEMDARID

PROVINGIAS 2001 2.002 2003 2.004 2005 2.006 2007 2003 2.00% 2010
TOTAL PAIS T.6ZL.EG0 TH17.012 £.001.231 2.1E7.902 ZATAARD Z.520.080 Z.7E6.744 2.083.705 8.202.500 410481
REGION GIERRA Z.094.258 2474212 I.257.50T 3342208 2420742 2510957 Z.F14.058 3.700.958 2.A03.511 3.A97.956

nAEE A1 421 Br
EOvas Fil Rl Fid il
CIANAR ENCT)
GAHGE] '

O IDESE] a0

CHIMSORAT il

TAHORLIHL, 147 316 MR el |

[ SR A I

PIAIMGHS 141 18 [

TLIREEL <L 13 2 P AL

REGION COETA 4316515 4.415.027 4.501.078 4.587.222 4. ETRAET 4TTETIZ 4071452 4.070.376 5071.220 54T3.EAD
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Fuente: INEC.
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Con esta informacion, procedimos a calcular el mercado potencial.Para el
calculo de este, se considero la poblacién total ecuatoriana, area urbana del
pais, regiéon costa y poblacién guayaquilefia.Para calcular la poblacion
econdémicamente activa de Guayaquil, se multiplicé 46.20% (porcentaje de
Poblacién Econdmicamente Activa del Ecuador segun el INEC) por la
poblacion guayaquilefia. Para poder filtrar la poblacion activa entre 24 — 44
afos se multiplico este porcentaje 37.08 (personas entre 24 — 44 afios segun
el INEC) por la poblacion econdmicamente activa.Para determinar el nivel de
instruccion del mercado al que nos dirigimos, se multiplicé 30% (nivel de
instruccion superior segun el INEC) por la poblacién econbmicamente activa
entre 24 — 44 anos. Para obtener el nivel de ingresos se multiplicéd el 40%
(segun el INEC) por el total obtenido anteriormente correspondiente al nivel
de instruccion.Como resultado obtenemos que nuestro tamafio potencial de
mercado es 47.121,31 que es el ultimo dato obtenido.Para determinar la
demanda potencial, se multiplicoé 56,40% (segun el INEC) por el tamafo de
mercado potencial. Por ultimo para poder calcular la cuota de mercado se
multiplicé todos los porcentajes y se obtuvo un total de 1%, este resultado se

lo multiplicé por la demanda potencial.

Cuadro 10: MERCADO POTENCIAL.

MERCADO POTENCIAL
%

POBLACION TOTAL 14,306,876.00
POBLACION AREA URBANA 9,475,345.00
REGION COSTA 5,257,724.00
POBLACION GUAYAQUILENA 2,292,210.00
PEA 46.20%| 1,059,001.02
EDADES 24 - 44 37.08% 392,677.58
NIVEL INSTRUCCION 30.00% 117,803.27
NIVEL DE INGRESOS 40.00% 47,121.31
TAMANO POTENCIAL 47,121.31
DEMANDA POTENCIAL 56.40% 26,576.42
CUOTA DE MERCADO 1% 308.13

Fuente: INEC.
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Una vez calculado el mercado potencial, se pudo obtener la demanda

efectiva mensual y anual.

Cuadro 11:RESULTADOS DEMANDA.

RESULTADOS
DEMANDA EFECTIVA ANUAL 308
DEMANDA EFECTIVA MENSUAL 26

Elaborado por: Las Autoras.

Para calcular el crecimiento anual promedio de la provincia del Guayas. Se
procedié a realizar un promedio total, considerando el crecimiento de la

poblacion de la provincia cada aio.

ARNg 1 - ARgz

PROMEDIGANG 1=
ARag 2

Una vez que se calcul6 el crecimiento de la poblacién cada afio desde el afio
2001 al 2010, se procedi6 a realizar un promedio de todos estos datos. Este

ultimo porcentaje obtenido es el crecimiento anual promedio.

Cuadro 12:CRECIMIENTO DE LA POBLACION DEL GUAYAS.

CRECIMIENTO DE LA POBLACION DEL GUAYAS

2001-2002 | 2002-2003 | 2003-2004 | 2004-2005 | 2005-2006 | 2006-2007 | 2007-2008 | 2008-2009 | 2009-2010 | PROMED

1.82% | 1.12% | 1.10% | 1.23% | 1.36% | 1.20% | 1.31% | 1.38% | 1.45% | 1.33%

Elaborado por: Las Autoras.

Luego de obtener el crecimiento de la poblacion del Guayas, se calculé la

demanda proyectada a diez afios en alumnos y cursos de la capacitacion.

o Alumnos: En el afo 0 se consideré la demanda efectiva
anual, multiplicando esta por (1+ la tasa de crecimiento anual promedio) se
obtiene la demanda para el afio 1. Repitiendo el calculo matematico para el

resto de afos se pudo obtener la demanda hasta el afio 10.
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o Cursos: Para calcular los cursos que se abririan al afo, se
dividié la demanda del afio O para el numero de alumnos por aula. De esta
manera se pudo deducir la demanda de cursos para cada afo hasta el aio
10.

Cuadro 13:DEMANDA PROYECTADA A 10 ANOS.

DEMANDA PROYECTADA A 10 ANOS

Demanda | Ao 0 | Afo1 | Aiio2 | Ao 3 | Aiilo4 | Ao 5 | Afio6 | Ao 7 | Aiio 8 | Ao 9 | Aiio 10

Anual

308 312 316 321 325 329 334 338 342 347 352

Cursos al
ANO 31 31 32 32 32 33 33 34 34 35 35

Elaborado por: Las Autoras.

3.2.2 Calculo de los Ingresos.

Una vez calculada la demanda, calculamos los ingresos que se obtendrian
por cada capacitacion de profesional que tiene una duracion de un ano y
seis meses.Para deducir el total de los ingresos en el aiio cero, se tomo en
cuenta los valores de inscripcion, valor del curso de capacitaciéon, los
materiales de estudios, las tasas institucionales, y credencial; valores que
cada profesional deberia cancelar para poder recibir la capacitacién.Para
poder obtener una proyeccion de los valores antes estimados en el afio 1, se
consideré una tasa de 0.667 (2/3: ya que en un afo un profesional solo
puede realizar dos semestres de los 3 que son parte la capacitacidon.) que es
lo que creceria la demanda cada afo. Para poder proyectar los ingresos del
afio 1 se multiplicé el valor de cada variante parte de los ingresos por la
demanda del afio 1 y por la tasa nombrada anteriormente.

Cuadro 14: INGRESOS

INGRESOS Ano 1
Cuota de Inscripcién | ¢ 50000 | $ 104,126.69
Costo del Curso $ 3,800.00 | § 791,362.88
Materiales de Estudio | ¢ 27000 | $ 56,228.41
Tasas Institucionales | g 20.00| S 4,165.07
Credencial $ 10.00| S 2,082.53
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‘ TOTAL INGRESOS | $ 4,600.00 | $ 957,965.59
Elaborado por: Las Autoras.

3.3COSTOS.

3.3.1 Planificacion de los Cursos.

Para poder obtener una mejor estimacién de los costos, se hizo una
estimacion aproximada de los médulos de cada especializacion que se
abriran cada afio. En la planificacién se toma en cuenta que el profesional va
a estudiar en horario ejecutivo, tres horas los jueves y viernes y seis horas
los sabados. También se estimé en la demanda que en el afo uno se
abririan treinta y un médulos por lo que se procedié a planificar la apertura
de estos mddulos durante los doce meses del afio uno. Luego se determind
el numero de horas a la semana que el profesional dedicaria a esta
capacitacion, este dato se lo multiplica por cuatro y se obtiene el numero de
horas al mes que el estudiante estudiaria y por ultimo si multiplicamos este
valor por doce podemos obtener el numero de horas que un profesional

estudiaria los dos primeros semestres de su capacitacion.

Cuadro 15: PLANIFICACION DE MODULOS AL ANO 1.

JUEVES VIERNES SABADO
HORAS-SEMANA 3 3 6
E A J
N : IXI B I\A/I UJN U 2 : o (l\; 'IJ TOTAL
MODULOS E R L C MODULOS
R B R : Y| I | o P T V| C ANO 1
o Z L o0 0 S| T
PLANEACION NEGOCIOS 1({0]0 (1111 ]|2|1]|1 1] 1 11
ESTRATEGICO GERENCIAL o111 |0(1|1)0|1]1 7
GESTION PUBLICA Y RIESGO
FINANCIERO 0,00 j2f1|1|0f1}|1j0]|1] 1 7
NEGOCIOS 0|0 0 (1|0 0(1|0|0j0|1] 1 4
ADMINISTRACION CONTABLE | O | O | 1 (0O|0O| O |O|O|O|21|0]| O 2
TOTAL MODULOS 1(1)2 (3|33 |3|3|3[3|3]| 3 31
TOTAL HxS 12
TOTAL HXM 48
TOTAL HxA 576
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Numero de Horas por Total

de Médulos ‘ 17984 ‘

Elaborado por: Las Autoras.

3.3.2 Costos.

Para calcular los costos se han considerado los costos en recursos humanos

y en activos en los que se incurrira.

Para obtener el sueldo de los empleados se considerd todo el recurso
humano con el que el instituto certificador contara y se dividié los sueldos en
mensual, anual, décimo tercero, décimo cuarto y finalmente en sueldo

unificado. Todo esto para poder tener una mejor estimacion de los costos.

o Sueldo Mensual: Se detalldé el sueldo que cada empleado
recibira por cada mes que labore en el instituto.

o Sueldo Anual: Se multiplicé el sueldo mensual por doce meses.

o Décimo Tercero: Sueldo establecido por la ley, es un sueldo
adicional que el empleado recibe por los servicios prestados. Este es igual
al sueldo mensual que el colaborador tiene establecido.

o Décimo Cuarto: Sueldo establecido por la ley. Este es un salario
basico que el trabajador debe recibir por los servicios prestados a la
empresa.

o Sueldo Unificado: Es la suma de los sueldos que el colaborador

recibe en un afo de servicios prestados.

Cuadro 16: SUELDOS EMPLEADOS.
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SUELDOS EMPLEADOS

CARGO Q SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO SUELDO

MENSUAL ANUAL TERCERO CUARTO UNIFICADO

Gerente General 1] $ 3,500.00| $ 42,000.00$ 3,500.00($ 264.00|$ 45,764.00
Gerente Administrativo 1 $ 2,500.00( $ 30,000.00| $ 2,500.00 $ 264.00($ 32,764.00
Coordinador Académico 1 $ 2,500.00( $ 30,000.00| $ 2,500.00($ 264.00($ 32,764.00
Secretaria Académica 1 $ 450.001 $ 5,400.00 (% 450.00| $ 264.00| $ 6,114.00
Personal de Limpieza 119% 264.00|% 3,168.00 | $ 264.00| $ 264.00| $ 3,696.00
Jefe de Marketing 1 $ 1,200.00 | $ 14,400.00 | $ 1,200.00( $ 264.00($ 15,864.00
Contador General 1 $ 1,200.00 | $ 14,400.00 | $ 1,200.00( $ 264.00($ 15,864.00
TOTAL SUELDO A EMPLEADOS $ 152,830.00

Elaborado por: Las Autoras.
Continuando con detalle de los costos, mencionaremos los costos por

servicios basicos en los que se necesitara incurrir.

Para poder calcular estos costos se ha tomado en cuenta costos
aproximados en los que se puede incurrir. Se consideré el numero de

personas que van a estar en el edificio y el tamano del mismo.

Cuadro 17: GASTOS POR SERVICIOS BASICOS/INTERNET.

GASTOS POR SERVICIOS BASICOS/INTERNET
DETALLE | COSTO APROX MENSUAL | COSTE ANUAL
Luz $ 250.00 $ 3,000.00
Agua $ 35.00 $ 420.00
Teléfono $ 150.00 $ 1,800.00
Internet $ 200.00 $ 2,400.00
TOTAL $ 635.00 $ 7,620.00

Elaborado por: Las Autoras.

También se ha considerado otros costos varios adicionales en los que se
incurrira como los suministros de oficina, toallas de papel, papel higiénico,

etc.

Cuadro 18: GASTOS VARIOS.

GASTOS
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DETALLE Q | UNITARIO | TOTAL x Mes | TOTAL x Afo
Suministros de Oficina Varios 1 $ 120.00 $ 120.00 $ 1,440.00
Toallas de Papel 2 $ 2.00 $ 4.00 $ 48.00
Papel Higienico x 12 4 $ 5.00 $ 20.00 $ 240.00
Jabon Liquido 3 $ 2.00 $ 6.00 $ 72.00
Vasos( set de 4) 3 $ 15.00 $ 45.00 $ 540.00
Escobas 3 $ 2.50 $ 7.50 $ 30.00
Escobillones 2 $ 6.00 $ 12.00 $ 48.00
Tachos de Basura 6 $ 3.00 $ 18.00 $ 36.00
Toallas de Papel 6 $ 2.00 $ 12.00 $ 144.00
Papel Higiénico x 12 3 $ 5.00 $ 15.00 $ 180.00
Jabon Liquido 4 $ 2.00 $ 8.00 $ 96.00
(Fp“a”qdua;g)e BT MECTETES 5| $ 200 | $ 1000 | $ 120.00
Vasos (set de 4) 3 $ 15.00 $ 45.00 $ 540.00
Botelllones de Agua 8 $ 3.00 $ 24.00 $ 288.00
Vasos Plasticos (paquete) 4 $ 3.00 $ 12.00 $ 144.00
Cucharitas Plasticas 4 $ 2.00 $ 8.00 $ 96.00
Café (frasco) 3 $ 8.00 $ 24.00 $ 288.00
Azucar (cajas) 4 $ 6.00 $ 24.00 $ 288.00
Té (cajas) 4 $ 2.00 $ 8.00 $ 96.00

Total $ 171.50 $ 4,734.00

Elaborado por: Las Autoras.

Continuamos con los costos fijos y variables en los que se incurrira en este

tipo de negocio.

Para el calculo de los costos fijos, se tomd en cuenta el total de sueldos y
salarios, servicios basicos y publicidad (2 veces al afio); se consideré que
estos costos fijos tendran una inflacion del 5% para asi proyectarlos a diez

anos como se lo indica en el Cuadro 20.

Para estimar los costos variables, se considerd las horas que se dictaria por
afio de capacitacion y el sueldo de los educadores por hora. Para poder

calcular las horas dictadas por ano, se consider6 el numero de cursos
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dictados al afo (calculados en la demanda) multiplicado por el numero de

horas por modulo al afio (estimados en la planificacion).

Esta informacién fue de mucha importancia para el calculo final de los
sueldos de los educadores, los cuales son considerados para calcular los

costos variables asi como el total de los gastos varios.

Sumando el total de los costos fijos y variables de cada afo, podemos

obtener el total de gastos fijos y variables en los que este proyecto incurrira.
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Cuadro 19: COSTOS FIJOS Y VARIABLES

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
HORAS DICTADAS POR ANIO 17984 18223 18465 18710 18958 19210 19465 19723 19985 20251
SUELDO EDUCADOR X HORA | $ 45.00
INFLACION 5%

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
COSTOS FIJOS
Sueldos y Salarios $ 152,830.00 | S 160,471.50 | S 168,495.08 | S 176,919.83 | § 185,765.82 | § 195,054.11 | S 204,806.82 | S 215,047.16 | S 225799.52 | S 237,089.49
Servicios Basicos $ 7,620.00 | S 8,001.00 | $ 8,401.05| $ 8,821.10 | $ 9,262.16 | $ 9,725.27 | $ 10,211.53 | $ 10,722.11| $ 11,258.21| $ 11,821.12
Publicidad (2veces) $ 3,000.00 | S 3,150.00 | $ 3,307.50 | $ 3,472.88| S 3,646.52 | $§ 3,828.84 | $ 4,020.29 | $ 422130 S 4,432.37 | S 4,653.98
TOTAL CF S 163,450.00 | S 171,622.50 | $ 180,203.63 | S 189,213.81 | $ 198,674.50 | § 208,608.22 | $ 219,038.63 | S 229,990.56 | S 241,490.09 | S 253,564.60
COSTOS VARIABLES
Sueldo Educadores S 809,284.53 | S 820,028.56 | S 830,915.23 | S 841,946.42 | $ 853,124.07 | $ 864,450.11 | $ 875926.51 | S 887,555.27 | S 899,338.42 | S 911,278.00
GASTOS $ 4,734.00 | $ 4,796.85 | $ 4,860.53 | $ 4,925.06 | $ 4,990.44 | S 5,056.70 | $ 5,123.83 | $ 5,191.85| $ 5,260.78 | $ 5,330.62
TOTAL CV $ 814,01853 | S 82482541 | S 83577576 | S 846,871.48 | S 858,11451 | § 869,506.80 | S 881,050.34 | S 892,747.13 | S 904,599.20 | S 916,608.62
TOTAL CF+CV S 977,468.53 | S 996,447.91 | $ 1,015,979.38 | $ 1,036,085.29 | $ 1,056,789.01 | $ 1,078,115.02 | $ 1,100,088.97 | $ 1,122,737.69 | S 1,146,089.29 | $ 1,170,173.22

Elaborado por: Las Autoras.
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3.4CAPITAL DE TRABAJO.

Para el célculo del capital de trabajo, fue muy importante encontrar el
numero total de mddulos dictados en un afo pero en porcentaje, el cual fue
calculado dividiendo el numero total de modulos de cada mes para el
numero total de médulos en un afo. Toda esta informacion fue tomada de la

planificacién de los modulos.

Con esta informacion se procedié a calcular los ingresos de la institucion que
el producto del total de ingresos multiplicado por el porcentaje
correspondiente al afno que se esta calculando. Estos ingresos fueron
estimados a doce meses. El total de ingresos es lo mencionado

anteriormente ya que esa sera la unica fuente de ingreso de este instituto.

También consideramos los egresos los cuales se dividen en costos fijos y
variables. Para determinar los costos variables, se utiliza el procedimiento
aplicado en los ingresos. El total de los costos variables multiplicado por el

porcentaje de mdédulos en un afio.

Para poder tener una mejor estimacion de los costos fijos se dividio el total
de los mismos para doce meses que tiene un afio. Sumando ambos costos

pudimos determinar el total de ingresos.

Para poder obtener el saldo mensual, se resto el total de egresos del total de
ingresos. Una vez obtenido el saldo mensual se procedié a obtener el saldo
acumulado que en el primer mes es igual a su saldo mensual respectivo,
pero en el segundo mes varia; este es la suma del saldo acumulado del mes
1 mas el saldo mensual del mes dos. Siguiendo este parametro se pudo

estimar el saldo acumulado para los doce meses.

En el cuadro 21, se detalla todo lo antes mencionado y los totales anuales

de ingresos, costos variables y egresos.
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Cuadro 20: CAPITAL DE TRABAJO.

PORCENTAJES MODXA % ) &% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
CAPITAL DE TRABAJO
INGRESOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Ingresos de la Institucion $30,902.12 §30,902.12 $61804.23 $92,706.35 $92.706.35 $92,706.35 $92.706.35 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35
TOTAL INGRESOS $30,902.12 $30,902.12 §61,804.23 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35 $92,706.35
EGRESOS

Coslos Variables $26.258.66 $26.258.66 §52517.32 $78.775.99 $78.77599 $78.775.99 §78.77599 $78.775.99 §78.775.99 $78.775.99 $78.775.99 §78.77599
f;;‘l‘::smo . $13,62083 §13,620.83 §1362083 §1362083 §13,62083 §1362083 §13,62083 §1362083 $13,620.83 $13,620.83 $13,62083 §13,620.83
TOTAL EGRESOS $39,879.50 $39,879.50 $66,138.16 $92,396.82 $92,306.82 $92,396.82 $92,306.82 $92,306.82 $92,306.82 $92,306.82 $92,306.82 $92,396.82
SALDO MENSUAL $8977.38 5897738 433393 $30953 $30953 $30953 $30953 $30953 §30953 $30953 $30953 §30953
SALDO ACUMULADO $8977.38 $1795476 $22288.69 $21979.46 $21,669.63 $21,360.11 $21,05058 $20741.05 $2043153 $20122.00 $1981247 $19,502.04

Elaborado por: Las Autoras.
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3.5ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS.

Para poder continuar con el estado de pérdidas y ganancias, antes se
calculo la depreciacidon de activos fijos y la amortizacién de la deuda que se

esta adquiriendo para poder financiar este proyecto.
3.5.1 Depreciacion de Activos Fijos

Para determinar la depreciacién se consideré todos los activos fijos que se
adquiriran, la cantidad, costo unitario, costo total, vida contable y valor de
salvamento del 10%. (VER Cuadro 22)

Para calcular la depreciacion anual, se dividié el costo total de los activos
(costo unitario por cantidad de activos) para la vida contable del mismo. Para
determinar la depreciacion acumulada del activo se multiplica la depreciacion
anual de este por la vida contable. Finalmente para calcular el valor en libros
de cada activo, se multiplica el costo total de cada uno por el valor de

salvamento, que es igual al 10%.
3.5.2 Amortizacién de la Deuda.

Para amortizar la deuda que se adquirira para financiar este proyecto, se
consideran varios puntos como:Tasa: 12%, Numero de periodos: 10 (VER
Cuadro 23)

Para empezar el proceso de calculo de la amortizaciéon consideramos el
saldo al afio O (parte la inversion que es deuda), para calcular la cuota anual
se usa la funcidon cuota de Excel en donde se necesita detallar la tasa, el
numero de periodos y el valor de la deuda en negativo. Esta cuota va a ser
igual para los 10 afios. Para calcular los intereses se multiplica el saldo al
afno 0 por la tasa y asi mismo se lo proyecta a 10 afios. Para el calculo de la
amortizacion se resta la cuota menos los intereses de cada afio
respectivamente. Finalmente para calcular el saldo de cada ano se resta el

saldo del afio 0 menos los intereses obteniendo un saldo cero al ano 10.
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Cuadro 21: DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS.

VS 10%
Activos Q Costos Unitario Costo Total VC Dep. Anual LG VL

Archivadores 4 $ 100.00 $ 400.00 5 S 80.00 S 400.00 40.00
Cafetera 1 $ 350.00 $ 350.00 5 S 70.00 S 350.00 35.00
Central de Aire 1 $ 3,500.00| $ 3,500.00| 10 S 350.00 S 3,500.00 350.00
Compra de Inmueble 1 $ 300,000.00| $300,000.00| 20 S 15,000.00 $ 150,000.00 30,000.00
Computadora de Escritorio 3 $ 800.00 $ 2,400.00 3 S 800.00 S 2,400.00 240.00
Dispensador de Agua 2 $ 40.00 $ 80.00 5 S 16.00 S 80.00 8.00
Dispensador Jabén Liquido 2 $ 30.00 $ 60.00 5 S 12.00 S 60.00 6.00
Dispensador toallas para manos 2 $ 30.00 $ 60.00 5 S 12.00 S 60.00 6.00
Escritorios 5 $ 40.00 $ 200.00 5 S 40.00 S 200.00 20.00
Fotocopiadora 1 $ 1,200.00f $ 1,200.00 3 S 400.00 S 1,200.00 120.00
Impresora 2 $ 45.00 $ 90.00 3 S 30.00 S 90.00 9.00
Infocus x Aula 12 $ 700.00 $ 8,400.00 3 S 2,800.00 S 8,400.00 840.00
Laptop 3 $ 700.00 $ 2,100.00 3 S 700.00 S 2,100.00 210.00
Mesa para aulas 60 $ 35.00| $ 2,100.00 5 S 420.00 $ 2,100.00 210.00
Muebles de Oficina 5 $ 500.00| $ 2,500.00 5 S 500.00 S 2,500.00 250.00
Secador de Manos 2 $ 40.00 $ 80.00 5 S 16.00 S 80.00 8.00
Sillas 12 $ 30.00 $ 360.00 5 S 72.00 S 360.00 36.00
Sillones de Espera 3 $ 200.00 $ 600.00 5 S 120.00 S 600.00 60.00
Teléfonos 7 $ 27.00 $ 189.00 3 $ 63.00 $ 189.00 18.90
Televisor 40" 3 $ 1,000.00 $ 3,000.00 3 S 1,000.00 S 3,000.00 300.00
TOTAL $ 22,501.00 32,766.90

Elaborado por: Las Autoras.
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Cuadro 22: AMORTIZACION DE LA DEUDA

PERIODO CUOTA AMORTIZACION INTERES SALDO
0 $ 207,362.10
1 $36,699.81 $11,816.36 S 24,883.45 $ 195,545.74
2 $36,699.81 $13,234.32 $ 23,465.49 $ 182,311.43
3 $36,699.81 $14,822.44 $ 21,877.37 S 167,488.99
4 $36,699.81 $16,601.13 $ 20,098.68 $ 150,887.86
5 $36,699.81 $18,593.26 $ 18,106.54 $ 132,294.59
6 $36,699.81 $20,824.46 $ 15,875.35 $ 111,470.14
7 $36,699.81 $23,323.39 $ 13,376.42 S 88,146.75
8 $36,699.81 $26,122.20 $ 10,577.61 S 62,024.55
9 $36,699.81 $29,256.86 S 7,442.95 S 32,767.69
10 $36,699.81 $32,767.69 S 3,932.12 S 0.00

Elaborado por: Las Autoras.

3.5.3 Detalle Estado de Pérdidas y Ganancias.

En este paso vamos a detallar todos los calculos anteriormente realizados y
proyectados a diez afos, tenemos los ingresos menos los costos (sueldo
educadores) y obtenemos una utilidad bruta; a la cual se le restara los
gastos de servicios (suma de costos por servicios basicos mas gastos
varios), gastos administrativos (sueldos y salarios), amortizacion de
intangibles (tramites legales dividido para 10), depreciacion de activos fijos
(total de la depreciacion anual de los activos fijos), costos de venta (costo de

publicidad de 2 veces al afio) obteniendo la utilidad operacional.

A la utilidad operacional calculada se le restara los gastos financieros
(intereses sobre préstamos) obteniendo la utilidad antes de la participacion
de trabajadores e impuestos. A esta utilidad se le resta el 15% de la

participacion de trabajadores y se obtiene la utilidad antes de impuestos.

A la utilidad antes de impuestos se le resta el 25% del impuesto a la renta

(segun las leyes del Ecuador). Y finalmente se obtiene la utilidad neta.
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Cuadro 23: ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.
Detalle Aio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Ao 6 Ao 7 Ao 8 Afo9 Ao 10
Ingresos $ 957,965.59 | $1,005,863.87 | $1,056,157.06 | $1,108,964.91 | $1,164,413.16 | $ 1,222,633.82 | $ 1,283,765.51 | § 1,347,953.78 | § 1,415,351.47 | § 1,486,119.05
(-) Costo de Venta $(809,284.53)| $ (849,748.76)| $ (892,236.20)| $ (936,848.01)( $ (983,690.41)| $(1,032,874.93)| $(1,084,518.68)| $(1,138,744.61)| $(1,195,681.84)| $(1,255,465.93)
(=) Utilidad Bruta $ 148,681.06 [ S 156,115.11 | $ 163,920.86 | S 172,116.91 | S 180,722.75 S 189,758.89 | § 199,246.83 [ S 209,209.18 | § 219,669.63 | § 230,653.12
Gastos de Servicios $ (12,354.00) $ (12,971.70)| $ (13,620.29)| $ (14,301.30)| $ (15,016.36)| $ (15767.18)[ $ (16,555.54)| $ (17,383.3))| $ (18,252.48)| $ (19,165.11)
Gastos Administrativos $(152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)[ $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)
Amortizacion (de intangibles) S (200.00)] $ (200.00)| $ (200.00)| $ (200.00)| $ (200.00)| S (200.00)| $ (200.00)| S (200.00)| $ (200.00)| $ (200.00)
Depreciacién (de activos fijos) $ (22,501.00)| $ (22,501.00)| $ (22,501.00)| $ (22,501.00)| $ (22,501.00) $ (22,501.00)[ $ (22,501.00)| $ (22,501.00){ $ (22,501.00) $  (22,501.00)
Gastos de Venta $ (3,000.00)$ (3,000.00)[ $ (3,000.00)$ (300000 $ (300000 $ (3,00000$ (3,000.00)$ (300000 $ (3,000.00)$ (3,000.00)
(=) Utilidad Operacional S (42,203.94)| S (35,387.59)| $ (28,230.42)| § (20,715.39)| § (12,824.61)| §  (4,539.29)| $ 416029 | § 13,29486|S 22,886.15| S  32,957.01
Gastos Financieros (intereses sobre prestamos) S 24,883.45|S 2346549 |S 21,877.37|S 20,09868 | S 1810654 |S 1587535|S 13,37642|S 1057761 |S  7,44295|S  3,932.12
(=) Utilidad antes de Part. Trab. E Impuestos | $ (67,087.40)| $ (58,853.08)| $ (50,107.79)| $ (40,814.07)| $ (30,93L.16)| $ (20414.64) $ (9216.12)|$  2717.25|$ 1544320  29,024.88
(-) 15% Participacion de Trabajadores $ (10,063.11)[ S  (8,827.96)| S (7,516.17)| S (6,122.11)| S (4,639.67)| S  (3,062.20)[ $  (1,382.42)| $ 407.59 | $ 2,316.48 | $ 4,353.73
(=) Utilidad antes de Impuestos $ (57,04.29)| $ (50,025.12)| $ (42,591.62)| $ (34,691.96)| $ (26,291.48)| $ (17,352.45)| $  (7.833.71)|$  2,309.66 |$ 1312672 |$ 2467115
(-) 25% Impuesto ala Renta § 14256.07 | S 12,506.28 | $ 1064791 |S 867299 |S 657287 |$ 4338111 S 1,958.43 | $ (577.42)| S (3,281.68)| S  (6,167.79)
(=) UTILIDAD NETA S (42,768.22)| S (37,518.84)| S (31,943.72)| $ (26,018.97)| S (19,718.61)| $ (13,014.34)| §  (5875.28)| $ 1,732.25 | § 9,845.04 | §  18,503.36

Elaborado por: Las Autoras.
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3.6 TASA DE DESCUENTO TMAR"2,

La tasa de descuento de un proyecto debe ser el rendimiento esperado

sobre un activo financiero de riesgo comparable.
Re= Rf + 3 * (Rm — Rf)
Re: Rendimiento esperado sobre acciones.

Rf: Tasa libre de riesgo.

B: Beta de la industria. La beta de un valor es la covarianza estandarizada

del rendimiento de ese valor con el rendimiento del portafolio del mercado.

(Rm — Rf): Prima de riesgo de mercado. Diferencia entre el rendimiento

esperado sobre el portafolio del mercado y la tasa libre de riesgo.

Una vez que se ha definido cada variable para calcular la TMAR, se procedio

a estimarla tal como se la indica en la férmula detallada anteriormente.

Cuadro 24: CALCULO DE LA TMAR.

fa =M+ D(rm=— i)

Ra 14,58%
Rl 12 00%
R 5,50%
Rm 762%
Bueta 0,84
Elasgn Pais T,30%

Elaborado por: Las Autoras.

12 Finanzas Corporativas, octava edicion — Ross - Westerfield - Jaffe. Capitulo 12: Riesgo, costo de capital y

presupuesto de capital - 12.1. El costo del capital accionario. Pag 321.
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Cuadro 26: FLUJO DE CAJA

Detalle Aho 0 Ano Anho Anho Aho Aho Afo Aho Ano Ao Anho
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ingresos $  957,965.59 [ $ 1,005,863.87 | $ 1,056,157.06 | $ 1,108,964.91 | $ 1,164,413.16 | $ 1,222,633.82 | $ 1,283,765.51 | $ 1,347,953.78 | $ 1,415,351.47 | $ 1,486,119.05
(-) Costo de Venta $  (809,284.53)| $ (849,748.76)| $  (892,236.20)| $  (936,848.01)| $  (983,690.41)| $(1,032,874.93)| $(1,084,518.68)| $(1,138,744.61)| $(1,195,681.84)| $(1,255,465.93)
(=) Utilidad Bruta $  148,681.06 [ $  156,115.11 | $  163,920.86 | $ 172,116.91 | $  180,722.75 | $ 189,758.89 [ $ 199,246.83 | $ 209,209.18 | $ 219,669.63 | $ 230,653.12
Gastos de Servicios S (12,354.00)] $  (12,971.70)| $  (13,620.29)[ $  (14,301.30)| $  (15,016.36)| $ (15,767.18)| $ (16,555.54)| $ (17,383.32)| $  (18,252.48)[ $  (19,165.11)
Gastos Administrativos $  (152,830.00)] $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)| $ (152,830.00)[ $ (152,830.00)
Amortizacion (de intangibles) $ (200.00)| $ (200.00)| $ (200.00)| $ (200.00)[ $ (200.00)| $ (200.00) $ (200.00)| $ (200.00)| $ (200.00)| $ (200.00)
Depreciacion (de activos fijos) $  (22,501.00)] $  (22,501.00)| $  (22,501.00)[ $  (22,501.00)] $  (22,501.00)] $ (22,501.00)| $ (22,501.00)| $ (22,501.00)| $ (22,501.00)[ $  (22,501.00)
Gastos de Venta $ (3,000.00)| $ (3,000.00)| $ (3,000.00)| $ (3,000.00)| $ (3,000.00)[ $  (3,000.00)| $  (3,000.00)] $  (3,000.00)] $  (3,000.00)] $  (3,000.00)
(=) Utilidad Operacional S (42,203.94)] $  (35387.59)| $  (28,230.42)[ $  (20,71539)| $  (12,824.61)] $  (4,539.29)| $ 4,160.29 | $  13,294.86 | $  22,886.15[$  32,957.01
Gastos Financieros (intereses) $ 24,883.45 | $ 23,465.49 | $ 21,877.37 | $ 20,098.68 | $ 18,106.54 | $ 1587535 |$  13,376.42 [ $  10,577.61 | $ 7,442.95 | $ 3,932.12
(=) Utilidad antes de Part. Trab. E Impuestos $  (67,087.40)] $  (58,853.08)] $  (50,107.79)| $  (40,814.07)| $  (30,931.16)| $ (20,414.64)| S  (9,216.12)| $ 2,717.25 | $ 1544320 $  29,024.88
(-) 15% Participacion de Trabajadores $  (10,063.11)] $ (8,827.96)| $ (7,516.17)| $ (6,122.11)| $ (4,639.67)| $  (3,062.20)| $  (1,382.42)] $ 407.59 | $ 2,316.48 | $ 4,353.73
(=) Utilidad antes de Impuestos S (57,024.29)[ S (50,025.12)| S (42,591.62)[ $  (34,691.96)[ S  (26,291.48)| $ (17,352.45)| $  (7,833.71)| $ 2,309.66 | $  13,126.72 | S 24,671.15
(-) 25% Impuesto a la Renta $ 14,256.07 | $ 12,506.28 | $ 10,647.91 | $ 8,672.99 | $ 6,572.87 | $ 433811 [ $ 1,958.43 | $ (577.42)| $  (3,281.68)[ $  (6,167.79)
(=) UTILIDAD NETA S (42,768.22)] $  (37,518.84)| $  (31,943.72)[ $  (26,01897)| $  (19,718.61)] $ (13,014.34)| $  (5,875.28) $ 1,732.25 | $ 9,845.04 | $  18,503.36
(+) Amortizacion (de Intangibles) $ 200.00 | $ 200.00 | $ 200.00 [ $ 200.00 | $ 200.00 [ $ 200.00 | $ 200.00 | $ 200.00 | $ 200.00 | $ 200.00
(+) Depreciacion (de activos fijos) $ 22,501.00 | $ 22,501.00 | $ 22,501.00 | $  22,501.00 | $  22,501.00 [ $  22,501.00 | $  22,501.00 | $  22,501.00 | $  22,501.00 | $  22,501.00
(-) Inversién $ (345,603.50)

(+) Préstamo $ 207,362.10

(-) Amortizacién Capital del Prestamo ($11,816.36) ($13,234.32) ($14,822.44) ($16,601.13) ($18,593.26) ($20,824.46) ($23,323.39) ($26,122.20) ($29,256.86) ($32,767.69)
(-) Capital de Trabajo S (22,288.69)

(+) Recuperacion Capital de Trabajo S 22,288.69
(+) Valor de Desecho S 32,766.90
(=) Flujo Neto Efectivo $ (160,530.09)| $  (62,645.68)| $  (24,446.63)[ $ 15,704.56 | $ 57,910.55 [ $  102,279.75 | $ 148,926.68 | $ 197,972.34 | $ 249,544.62 | $ 303,778.79 | $ 415,873.50

Elaborado por: Las Autoras
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3.7FLUJO DE CAJA.

Para calcular el flujo de caja se utilizaron los mismos datos del estado de

pérdidas y ganancias y considerando otros datos adicionales.

Como podemos observar en el cuadro 26, todos los datos son iguales hasta
la utilidad neta, a partir de ahi sumamos la amortizacion de intangibles y la

depreciacion de activos fijos en los 10 anos.

En el ano cero se resta la inversion inicial total (capital propio mas deuda),
se suma el préstamo (deuda). Se resta la amortizacion de la deuda
proyectada a 10 afios. En el afio cero se resta el capital de trabajo. En el afio
10 se suma la recuperacion de capital de trabajo (capital de trabajo) y el

valor de desecho (total de valor en libros de activos).

El célculo del flujo de caja del ano 0 al afio 10 es la suma de todos sus

componentes en cada ano.
3.8VAN.

El VAN es el valor presente de los flujos futuros de efectivo menos el valor

presente del costo de inversion'>.

Considerando esta corta definicion, en el proyecto que se esta analizando se

calcula el van para determinar si el proyecto es factible o no.

Si el VAN es mayor que cero, un proyecto debe ser aceptado. De acuerdo a
los célculos realizados obtenemos un VAN de$ 284,018.94 este es mayor
que cero por lo que podemos concluir que el proyecto propuesto, de acuerdo

a lo estimado y dejando lo demas constante, es factible.

3 Finanzas Corporativas, Octava Edicién — Ross - Westerfield - Jaffe. Capitulo 4: Valuacién a través

de flujos de efectivos descontados. 4.1. Valuacion: el caso de un solo periodo — Pag: 85.
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3.9TIR

Tasa Interna de Rendimiento. El resultado que esta proporciona es casi tan

cercano al que se puede obtener con el VAN sin que sea en realidad éste.

El argumento béasico que respalda al método de la tasa interna de
rendimiento es que proporciona una sola cifra que resume los méritos de un
proyecto. Esta cifra no depende de las tasas de interés que prevalezcan en
el mercado de capitales. Por eso se la denomina de esta manera porque es
la cifra intrinseca al proyecto y no depende de otra cosa que no sean los

flujos de efectivo del proyecto'.

Para el calculo de la TIR del proyecto en evaluacién usamos la funcion TIR y
consideramos los afos del 0 al 10. Con lo que se obtuvo una tasa interna de
retorno de 29%, la cual es buena ya que es mayor a la tasa minima atractiva
de retorno (TMAR).

Podemos concluir que por medio del método de la TIR el proyecto sigue

siendo rentable.

3.10 PAYBACK.

De acuerdo al flujo de caja realizado podemos observar que en el afio 4

vamos a recuperar el dinero invertido en este proyecto.

Es un tiempo extenso pero es debido a que el tipo de negocio es sensible a

los ingresos que se tengan lo que lo hace riesgoso.

14 Finanzas Corporativas, Octava Edicion — Ross - Westerfield - Jaffe. Capitulo 6: El valor presente neto y otras

reglas de inversion 6.5. Tasa Interna de Rendimiento — Pag: 159.
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Cuadro 25: PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

PAYBACK
TMAR 14,58%
Periodo | Saldo de inversion Flujo de Caja | Rentabilidad exigida | Recuperacion Inversion
1 $ 345.603,50 ($ 62.645,68) $ 50.391,76 ($ 113.037,43)
2 $ 458.640,93 | ($24.446,63) | $66.873,52 ($ 91.320,15)
3 $ 549.961,08 $ 15.704,56 $ 80.188,72 ($64.484,17)
4 $ 614.44525 $57.910,55 $ 89.591,03 ($ 31.680,49)
5 $ 646.125,73 $ 102.279,75 $94.210,30 $ 8.069,45
6 $ 638.056,28 $ 148.926,68 $ 93.033,71 $ 55.892,97
7 $ 582.163,30 $197.972,34 $ 84.884,07 $ 113.088,27
8 $ 469.075,03 $ 249.544,62 $ 68.394,89 $181.149,73
9 $ 287.925,30 $ 303.778,79 $ 41.981,81 $ 261.796,97
10 $ 26.128,32 $ 415.873,50 $ 3.809,72 $ 412.063,78

Elaborado por: Las Autoras

3.11 ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNIVARIADO.

La necesidad de realizar un analisis de sensibilidad con respecto a ingresos
y gastos es de gran necesidad en todo proyecto pues por medio del mismo
se puede determinar la variabilidad del proyecto ante cambios dentro del

flujo y que tanto pueden llegar a afectar un proyecto.

Para estudiar la sensibilidad del proyecto se han considerado 3 posibles
escenarios, en los cuales se presume que los ingresos aumentaran en un

5%, disminuiran en 5% y en otro posible escenario disminuira en 10%.

En las dos primeras situaciones a pesar de los cambios el proyecto sera
factible, de modo que una disminucién de los ingresos en un porcentaje

minimo no causaria problema alguno con la implementacion del proyecto.

Pero en el caso de una disminucion del 10% el proyecto decae dando como

resultado un VAN negativo que nos obligaria a reducir costos dentro de la

102



Institucion si queremos mantenernos con el proyecto y retribuir dicha

pérdida.

Cuadro 26: ANALISIS DE SENSIBILIDAD RESPECTO A INGRESOS.

ANALISIS DE SENSIBLIDAD RESPECTO A INGRESOS

VAN TIR RESULTADO
5% 578817,509 | 44,72% FACTIBLE
VARIACION 0 284018,944 | 28,53% FACTIBLE
-5% -5451,5043 14,25% | NO FACTIBLE
-10% | -297586,011 0,87% NO FACTIBLE

Elaborado por: Las Autoras.

Figura 34: SENSIBILIDAD DE INGRESOS
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Elaborado por: Las Autoras

En el caso de los Costos decidimos tomar como referencia los Costos de
Venta, puesto que son los mas susceptibles a cambios de existir variantes
en el negocio. Los escenarios a analizar fueron incrementos de los mismos
en un 5%, 10% y 15% respectivamente. Los resultados son muy

determinantes al indicarnos que nuestro proyecto es muy sensible frente a
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variaciones en los costos, cuando aumenta en un 5% el proyecto sigue
siendo factible, pero a cambios mayores del 10 y 15% el proyecto se vuelve
inservible y presenta graves pérdidas que solo podrian ser cubiertas con
aumentos en los precios de los cursos, que harian mas caros los servicios y

podriamos llegar a perder nuestro mercado.

Cuadro 27: ANALISIS DE SENSIBILIDAD RESPECTO A COSTOS

ANALISIS DE SENSIBLIDAD RESPECTO A COSTOS

VAN TIR RESULTADO
15% | -453888,775 | -6% | NO FACTIBLE
VARIACION | 10% | -207919,535 5% NO FACTIBLE
5% 38049,7045 | 16% FACTIBLE

0 284018,944 29% FACTIBLE
Elaborado por: Las Autoras

Figura 35: SENSIBILIDAD DE COSTOS
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Elaborado por: Las Autoras
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CONCLUSIONES

1. El proyecto es factible dado que el mismo cumple con los principios

de:
VAN> 0; TIR>TMAR.
$284,018.94 >0 ; 29% >14.58%
Con esto podemos concluir que el proyecto se acepta.

2.Basandonos en el flujo de caja del proyecto el periodo de
recuperacion del capital es en el afio 4, lo cual es un periodo muy
cercano a la realidad considerando que el proyecto es un poco
riesgoso.

3.De acuerdo al analisis de sensibilidad univariado de los ingresos,
podemos concluir que el proyecto es sensible a los ingresos. Ya que
si consideramos los escenarios de que los ingresos aumentan y
disminuyen en 5% el proyecto es factible; por otro lado si
consideramos que los ingresos disminuyen 10% el proyecto no es
factible ya que el VAN seria menor que cero y la TIR menor que la
TMAR.

4.Sin embargo, considerando el analisis de sensibiliad univariado de los
costos; se concluye que el proyecto es sensible a estos también. Si
los costos se mantienen o aumentan en 5% el proyecto es factible,
pero si los costos aumentan en 10% y 15% la situacion cambia ya
que el VAN seria negativo y la TIR disminuria siendo menor que la
TMAR dando como resultado que el proyecto no sea factible.

5.El objetivo de nuestro proyecto es el aportar al desarrollo del
profesional, dandole un valor agregado a los titulos ya obtenidos,
generando asi una razon que persuade al empleador a contratar
profesionales de alto nivel preparados para enfrentar los retos diarios

empresariales.
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6.Es en base a la exigencia laboral lo que nos hace pensar en un
proyecto de aporte educativo, ofreciendo ayuda en la realizaciéon de
la persona, nivelacion y aprendizaje constante que todo profesional
de nivel gerencial posee, de esta manera brindamos la seguridad de
que los futuros gerentes de compafias estén preparados para
asumir exigencias y cambios que conlleven los negocios. Nuestra
ventaja competitiva resulta que por ser primeros en el mercado en
traer certificaciones internacionales tendremos un poder de mercado
unico que nos permitira establecernos dentro del pais sin problemas.
7.Cubriendo las expectativas proyectadas tanto de ingresos como
costos, se muestra que el proyecto tendria una buena acogida, la
demanda esta estimada a crecer en un 1,37% anual y se espera
llegar a cubrir una cuota del mercado del 1% que para ser primerizos
es muy ambicioso, puesto que existen muchos competidores
indirectos con antecedentes de varios anos de servicio que logran

llegar a un 3%.
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RECOMENDACIONES

*

*°0

Se recomienda la posible expansion del proyecto dentro de otras areas,
asi como la expansion de territorio, puesto que nuestro proyecto estara
centrado en Guayaquil, podria ser una desventaja para las personas de

otras regiones que quieran estudiar con nosotros.

La inversion constante en publicidad y los estudios de mercado deben
ser la base fundamental del crecimiento de nuestro mercado obijetivo, el
mantenerlos atraidos hacia nuestra Institucidon requerira de nuevos

métodos que deberan implementarse con el pasar de los anos.

El satisfacer las necesidades del mercado es muy importante, por ello se
debe mantener en constante comunicacién con el publico para saber si
estan satisfechos con los servicios prestados y que sugieran cambios de

ser necesarios.
Se recomienda también futuras alianzas con empresas publicas y

privadas, para la capacitacion continua del personal, para de esta

manera crecer en el mercado.
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PERIODO 2001 - 2010

ECUADOR: PROYECCION DE POBLACION POR PROVINCIAS, SEGUN GRUPOS DE EDAD

ANO 2010
P R OV I N C I A 8
GRUPOS DE TOTAL CHIMBO- EL ESME-
AZUAY BOLIVAR CANAR CARCHI | COTOPAXI GUAYAS | IMBABURA LOJA

EDAD PAIS RAZO ORO RALDAS
TOTALES 14.204.900 714.341 185.049 234.467 171.943 423.336 461.268 642.479 480.668|  3.744.351 421.930 448,809
<1afio 285.7688 14.851 3.739 4929 3.229 8.884 9.330 11.913 9.408 71.424 8.402 9335
1l 1.143.178 58.885 18.122 21.216 13.104 37.127 39479 49.970 42314 279.029 35.599 38.601
-9 1.436.738 74 044 20892 26.634 17.379 48.511 52.047 63.687 53.508 348.610 44 431 49992
10-14 1.440.171 76.684 21.291 28.215 18.280 47.939 52.402 63.989 54.416 343.878 45223 51.488
1619 1.372.730 75.386 18.100 25810 16.093 41.538 44 931 63,188 48.008 342.756 36.086 45012
20-24 1.302.482 64.713 13.862 19.114 13.510 35.380 35.835 57.790 40.080 361.908 35.245 34 504
26-29 1.180.983 54,780 12.569 15.140 13.748 31.448 31.759 54 687 34 504 335.816 32814 29.295
30-34 1.065.219 47 558 11.228 13.756 12.963 27.593 28.459 50.068 31.108 304.451 20 867 26.945
35-39 951.023 42347 10.318 12.335 11.376 24.795 26.140 45473 28.498 272022 26.801 25330
40 - 44 B47.833 38.835 8.719 11.443 8.723 21.995 24 142 30.988 26123 243.882 22.881 23.851
45 - 49 732.108 33811 8.707 10.530 8.325 10,744 23.134 33.538 22,511 207.521 20.379 22.432
50 - 54 624.515 31.146 8.384 10.185 7.545 18.398 21.043 28.794 18.188 169.783 19.020 20.190
66 - 59 5629.600 28 499 7.859 9.629 7.352 16.788 19.744 23.472 15.300 138.661 17.244 19.003
60 -64 386.367 21.420 8.527 7.716 5.755 13.004 15.834 17.055 11.327 96.074 13.084 15.035
65-69 304.808 16.948 5.254 5925 4.750 10.432 12.875 13.269 9.196 77.748 10.883 12.570
T0-74 240.248 13.867 4193 4.941 3.699 8.084 10.400 10.2685 8.783 61.355 8518 9.436
75-79 177.186 10.770 3.149 3612 2.690 8229 7.692 7.583 5.086 44 564 6.438 7.083
B0y mas 174.187 10.021 2.906 3.337 2323 5.451 6.122 7.470 6.247 46.889 5.515 8.707




ECUADOR: PROYECCION DE POBLACION POR PROVINCIAS, SEGUN GRUPOS DE EDAD
PERIODO 2001 - 2010

ANO 2010
P R O V I N C | A 8 ZONAS
GRUPOS DE LOS MORONA TUNGU- | ZAMORA | GALA- s’ NO DELI-
MANABI NAPO PASTAZA | PICHINCHA SUCUMBIOS| ORELLANA

EDAD RIOS SANTIAGO RAHUA |CHINCHIPE,| PAGOS MITIDAS
TOTALES 780.443| 1.386.173 137.254 102.775 81.417| 2.796.838 528.613 88.778 24,366 177.561 120.781 93.260
<1afo 16.522 30.559 4210 2.989 2175 51.544 6.6833 2396 465 4.060 3.641 2130
1-4 66.101 114.293 15.809 11.060 8.134 206.717 38678 9.991 1.795 16.958 12.963 9.141
6-9 80.784 142.852 18.675 13673 10.047 260.060 51.871 11.694 1.879 20.842 15.542 10.896
10-14 B0.666 145.718 17.611 12.565 8.990 260.672 52.573 11.489 1.847 19.379 14.219 10.637
18- 19 74,501 131.036 15.023 10.785 8.862 272.108 51.241 9.471 2.035 17.422 11.967 9.481
20-24 72634 121.731 10.467 9.114 7.001 277.075 47.319 6.637 2.414 16.637 11.218 8136
26-29 65.937 111.997 9.802 8.308 6587 256.410 42 848 5816 2724 16.137 10.417 7.394
30-34 58.751 101.621 8.435 6.779 5.669 224 443 38.385 5.562 2572 13.680 8.605 6.636
35.39 51.302 87.392 7.483 5873 5.083 200.354 34,804 4,962 2.267 12.448 7.900 5.843
40 - 44 45415 77960 6.363 5.113 4.284 178.390 30.560 4313 1.734 9.796 6.276 5.067
4549 39 227 69.531 5215 4.168 3.458 150,392 27.085 3.736 1.262 8.070 4.992 4.330
50 - 54 33.861 59.422 4548 3551 2.992 124 405 24,669 3418 971 8317 3.974 3.713
8559 28.071 48.141 4272 2,830 2,507 103.380 21.756 2.947 775 5.140 3159 2.963
60 - 84 21.121 36.685 3.121 2.020 1.819 71.527 16.814 2.017 518 3.607 2.208 2279
65-69 16.604 28.918 2110 1.433 1.302 54.745 13.291 1.572 356 2.455 1.442 1.632
70-74 12.194 22.655 1.741 1.014 1.036 43.919 10.898 1.079 245 1.791 938 1.215
75-79 8.448 17.304 1.083 703 744 31.638 8.712 789 208 1.193 610 830
80y mas 9.306 18.358 1.286 699 747 29.049 7.466 GLE] 199 1.631 622 957




- ——— - ——— ATV LA
CONDICION DE ACTIVIDAD
TOTAL HOMBRES | MUJERES TOTAL HOMERES MUJERES TOTAL HOMBRES | MUJERES TOTAL HOMBRES | MUJERES TOTAL HOMBRES | MUJERES
POBLACION TOTAL 1815.187 767.754 B47.433 2282210 1114089 1.178.111 402 527 187.954 214573 240825 122878 117,947 204 498 97 B44 106.854
Poblacién Menor ge 10 afios 197.778 101.143 96.635 422 025 210.483 211,632 57.256 29 840 27 307 30606 21845 18.051 28.443 18.017 11.428
Poblacién en Edad de Trabajar (PET) 1.417 409 8866811 750788 1870184 903 608 8668 578 345271 158 005 187 266 201129 101.233 99.898 178.055 B8a2.sar 95.228
Pobiacién Econémicamenta Activa (PEA) 781.114 425062 356052 1050425 617.041 442 384 195.338 104.082 91.246 113 522 68.915 44 807 108.768 55184 51.584
Ocupados TAT 344 405 608 341738 870.082 579.742 399 340 180385 101.405 88 980 108 554 B6.124 42 430 103.338 53.584 49 754
Ocupados Plenos 482 870 271939 182.040 503.509 336 488 187.041 116.784 B7.845 47 928 50 004 34 587 15.437 52 988 33.860 19.127
Subempleados 248 215 115 881 133.534 489 795 230.518 230278 74.285 33254 41.041 58.550 31.557 26.993 49.808 18.351 30457
Visibies 39637 15.994 23.643 103 385 46.280 57115 9.263 4238 5.025 14 034 8151 4 BB3 5108 1.702 3408
Otras formas 200578 $9.887 109.891 386.389 183,238 173.181 85.032 29018 38016 44 518 22 406 22110 44.700 17.648 27.052
Ocupados No clasificados 34180 17.966 18.183 5779 3758 2022 308 308 . - - - 543 ] 170
Desocupados 33.770 19.455 14 315 80.342 37.209 43.043 4083 2.887 2288 4.969 2791 2178 3.430 1.600 1.829
Desempiec Abierto 25883 14.764 11.118 68 180 31.268 38802 4042 2401 1.6841 4389 2879 1.680 3.332 1.600 1.732
Desempieo Oculte 7.887 4601 3187 12.182 6.031 8.152 811 288 825 509 112 487 87 - 97
Cesantes (*) 27088 15.581 11,464 87651 33373 34.278 3.809 2.018 1.791 3.554 2059 1485 2662 1325 1.238
Trabajadores Nuevos (*) 8718 3 684 2851 12.681 3928 8.765 1144 6889 475 1414 732 682 868 275 593
Poblacién Econémicamente Inactiva (PEI) 838.295 241,560 394 745 810.760 288 565 524 185 146 833 53913 96.020 87807 32318 55.280 71.288 27.643 43 845
* Evtas variabies comen 2 otra desagreg e la Poblacien Desocupada
CUADRO No. 3 A
QUITO, GUAYAQUIL, CUENCA, MACHALA Y AMBATO
CLASIFICACION DE LA POBLACION URBANA SEGUN CONDICION DE ACTIVIDAD POR CIUDADES PRINCIPALES Y SEXO
Quito GUAYAQUIL CUENCA MACHALA AMBATO
INDICADORES DEL
MERCADO LABORAL
TOTAL HOMBREE | MUJERES TOTAL HOMBRES MUJERES TOTAL HOMBRES | MUWERES TOTAL HOMBRES | MUJERES TOTAL HOMBRES | MUJERES
Tasa de Partcipacion Bruta 48 4% 854% 42.0% 48, 2% 55,4% 37.8% 48 5% 55.4% 42 5% 47 1% 58,1% IT8% 62.2% 58 4% 48 4%
Tasa de Participacién Giobal 551% 83.8% 47 4% 58,8% 88.3% 45 8% 56 6% 85,0% 48, 7% 58 4% 68,1% 44 7% 80,0% 68.6% 54 2%
Tasa de Ocupacidn Bruta 52, 7% 80,68% 45 5% 52 4% 64.2% 41.3% 85.1% 84.2% 47 5% 54 0% 85.3% 42 5% 58,0% 84, 7% 52.2%
Tasa de Ocupacidn Giobal 85.7% 85 4% 96.0% 82.4% 94 0% 80.3% 97 5% 87 4% 97 8% 85.6% 98.0% 85,1% 96.8% 97.1% 96,5%
Tasa de Ocupados Plenos 58 4% 64,0% 53 8% 47 5% 54 5% 37.8% 59,3% 85.2% 52,5% 44 0% 50.2% 34.6% 48 6% 61,4% I71%
Tasa de Ocupades no Clasificados 4.4% 42% 4.5% 0.5% 0.8% 0.5% 0.2% 0.3% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.5% 0.7% 0.3%
Tasa de Subempleo Bruta 31.9% 27.2% 375% 44 3% 38.8% 52,1% 38.0% 31.6% 45,0% 51.8% 45 8% 80,5% 46 T% 36.1% 59.0%
Tasa de Subemplec Giobal 33.3% 28 5% 30.1% 48.0% 41.3% 57.7% 38.0% 328% 48 1% 53.6% 47 1% 63,6% 48,2% 368,1% 81.2%
Tasa de Subempleo Visible 51% 38% 8.6% 9.8% 7.5% 12,9% 4.7% 41% 55% 12,4% 13,3% 10,8% 4.8% 31% 6.6%
Tasa de Otras formas de Subempieo 268% 23.5% 30,8% 34 6% 31.,3% 38,1% 33,3% 27.9% 38.5% 30.2% 32,5% 49 6% 41.9% 32,0% 52.4%
Tasa de Desemplac 4.3% 48% 4,0% 76% 8.0% 9.7% 2.5% 2.6% 2.5% 4.4% 4,0% 4.9% 3.2% 29% 3.5%
Tasa de Desempleo Abierto 3.3% 3.5% 31% 68.4% 5.1% B,3% 21% 2,3% 1.8% 3.8% 3.9% 3.8% 31% 2.9% 34%
Tasa de Dessmpleo Ocuito 1.0% 1.1% 0.9% 1.1% 1.0% 1.4% 0.5% 0.3% 0.7% 0.5% 0.2% 1.1% 0.1% 0.0% 0.2%
Tasa de Subutiizackin Bruta 36,2% 31.8% 41.5% 51.8% 44 9% 61,8% 40 8% 34.5% 47 5% 56.0% 49.8% 85,4% 49 9% 38,0% 82.6%
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