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RESUMEN

El presente proyecto de tesis de grado realiza un analisis de la viabilidad de la
inversiéon para la creacién de un Centro de Capacitacion “GIOVER” en la Ciudad
de Milagro, para su desarrollo ha sido necesaria la busqueda y recopilacion de
informacion, la misma que servira para dar inicio a la determinacion de sustento
sobre la viabilidad de este proyecto, y la cual ha sido ordenada de la siguiente

manera:

Capitulo I. Se realiz6 el planteamiento del problema con su respectivo origen
y descripcion del mismo, se analizé la situacion actual, causas y efectos que se
producen; se definid su delimitacion y formulacién del problema; objetivo general y

especifico; y la justificacion.

Capitulo Il. EI marco tedrico se desarrolla en este capitulo, en esta fase se
reune toda la informacion documental y conocimientos teoricos relacionados con el
trabajo investigativo. También se define los requisitos legales necesarios para
desarrollar el proyecto; se presenta las definiciones conceptuales y el planteamiento

de las hipotesis a investigar.

Capitulo lll. Se desarrolla todo el proceso metodolégico, la misma que nos
sirve para definir la manera en que se recopilara la informacién necesaria para la

realizacion de la investigacion.

Capitulo IV. Comprende el analisis e interpretacion de los resultados
obtenidos mediante la aplicacion de la encuesta y la verificacion de las hipotesis

planteadas a investigar.

Capitulo V. Se describe la propuesta del proyecto para la creacion del
restaurante vegetariano, en el se detalla la informacién general, especificaciones y
analisis de mercado del proyecto. También se analizara el entorno financiero, en el
se detallara: los estados financieros, flujos de efectivo, andlisis de rentabilidad VAN-

TIR, y las razones financieras.

Finalmente se presenta las conclusiones y recomendaciones obtenidas luego

de la realizacién del proyecto.
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INTRODUCCION

A pesar de que un sistema sea funcionable al comienzo de su vida operativa,
todo usuario es completamente consciente de que, independientemente de la
perfeccion del disefio de un sistema, de la tecnologia de su servicio o de los
materiales usados en su presentacion, a lo largo de su operacion se produciran

ciertos cambios irreversibles.

Actualmente en la Ciudad de Milagro no existen Centros de capacitacion con
suficientes recursos que cumplan con sus expectativas de satisfacer sus
necesidades de poder contar con uno que logre sus objetivos, 1o que implica un
desperdicio de tiempo y dinero para las personas que necesitan cumplir con sus
necesidades, ya que tendrian que trasladarse a lugares lejanos; utilizando técnicas
de investigacion obtendremos datos precisos de las necesidades de los clientes y
para el alcance de los objetivos, ademas de llegar a satisfacer las necesidades,

brindando ademas servicios de primera calidad y garantizados.

Hemos encontrado diversas tecnicas de investigacion para la realizacion del
estudio de mercado, las cuales nos han servido para conocer profundamente las
nececidades de un Centro de Capacitacion y de esta manera poder establecer un
diagnostico adecuado para la presentacion de nuestro servico a la comunidad y no
realizar esfuerzos en vano a la hora de ejecutar la propuesta con las mejores

estrategias para optimizar los recursos.

Es importante acotar acerca del analisis de los resultados establecidos por
medio de los métodos de investigacion utilizados, por lo tanto nos sirve como un
sistema de control para conocer la veracidad de los datos y facilitar la toma de
desiciones con una interpretacion adecuada de los datos extraidos, para comprobar

y verificar las hipétesis de nuestra propuesta.

Al leer nuestra propuesta de proyecto usted podra conocer los beneficios que
se obtendran en su aplicacion en la sociedad. Y compartir su propias conclusiones y
recomendaciones comparando con las nuestras las cuales encontrara al término de

la misma.



CAPITULO|
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacién.- Origen y descripcion.

En la actualidad, la constante exigencia de actualizaciones académicas, y los
mayores requerimientos en los perfiles para un puesto de trabajo; estan cada vez
mas asociados con el nivel de desarrollo tanto académico como profesional y laboral
que un individuo tiene; sin descartar el progreso de su personalidad. Existe una
decadencia en la profundizacién de conocimientos, asi mismo baja importancia en el

deseo de superacion, y en el planteamiento de objetivos personales.

El alumnado de la Unidad de Ciencias Administrativas y Comerciales de la
Universidad Estatal de Milagro, tiene deficiencia en conocimientos sobre las
rigurosas modernizaciones académicas. Hoy en dia, éste tipo de capacitaciones,
debido a los constantes reajustes que tiene cada area académica; tienen un alto
costo, lo cual se lo considera como un problema debido a la crisis econdmica que

atraviesa nuestro pais.

Probablemente l|a falta de un estudio de mercado se puede considerar una barrera
para la creacidon un centro de capacitacion para los estudiantes de la Unidad de
Ciencias Administrativas y Comerciales de la Universidad Estatal de Milagro; que
esté destinado a impartir conocimientos netamente actualizados y relacionados a la

carrera universitaria que estén cruzando.

Los problemas existentes pueden ocasionar muchas dificultades a futuro, entre
éstas; podemos mencionar: el retraso en el desarrollo académico del alumnado de la
Unidad de Ciencias Administrativas y Comerciales de la Universidad Estatal de

Milagro; ya que los estudiantes se conformaran tan sélo con lo que los catedraticos



puedan impartir en las aulas de clases, dandole poca importancia a buscar mayores
conocimientos en cualquier area relacionado a lo que el alumno desee destacar en

Su carrera.

El problema con los costos de capacitacion encamina a que los estudiantes
interesados en recibir éste tipo de actualizaciones; ya sea por beneficio propio o por
exigencias, a que acudan a lugares fuera de la Ciudad de Milagro a recibirlas. Esto
resulta un costo mayor porque hay que incluir también otros gastos que incurren

movilizarse hasta el lugar donde acuda el alumnado.

Hay que destacar también que tanto como el desarrollo académico y profesional
sufriran las consecuencias de no capacitarse constantemente; el hecho de
mantenerse al margen de cualquier tipo de modernizacion que surge en el medio,
inspira desconfianza y miedo al individuo de sentirse capaz de realizar sus
actividades. No podran descubrir sus aptitudes y habilidades propias para su

bienestar y beneficio personal.

Con la aplicacion de un estudio de mercado se podra descifrar cuales serian las
posibles preferencias de los estudiantes de la Unidad de Ciencias Administrativas y
Comerciales de la Universidad Estatal de Milagro, para incentivar al estudiante a
tomar cursos de capacitacién que mejore su calidad de vida estudiantil, personal y
profesional. Asi mismo, al ser participe de un proceso de mejora en su tarea como
estudiante, conllevara a que se asegure de tener mayores responsabilidades en sus

estudios, lo cual favorece a la formacién de su personalidad.

En el momento de que asume principios de responsabilidad, releva la importancia de
conocer mas, de recibir mayores conocimientos y busca mejoramiento continuo.

Brindando costos asequibles incentivara al alumnado a centrarse mucho mas en la
superacién y deseo de conocer, incluso areas que desconoce o tiene poco

conocimiento de éstas.

Mediante estas soluciones se podra inculcar en los estudiantes habitos que ayuden
a formar su temperamento y que a su vez ayude en su desenvolvimiento tanto
académico como profesional y laboral; y fomente en éstos la creatividad y la firme
conviccion de que no solo tengo éxito en su labor como estudiante y trabajador, sino
mas bien que logre crear fuentes de trabajo mediante la creacién de empresas

propias.



1.1.2 Delimitacién del problema

Espacio

La presente investigacion tendra lugar en:
Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: Guayas

Cantén: Milagro

Sector: Educativo

Tiempo:
Toda la informacion que se recaudara para ésta investigacion tendra una antigiedad

de no mayor a 3 afos.

Universo:

Para el presente proyecto, el universo esta conformado por los estudiantes
universitarios de la Unidad de Ciencias Administrativas y Comerciales de la
Universidad Estatal de Milagro; que segun la Secretaria de ésta Unidad Académica,

hay un total de 2.159 estudiantes inscritos de Mayo a Septiembre el afio 2010.

1.1.3 Formulacion del problema

¢ Cuadles son las consecuencias por la falta de un Centro de Capacitacion para
estudiantes universitarios de la Unidad de Ciencias Administrativas y Comerciales

de la Universidad Estatal de Milagro?



1.1.4 Sistematizacion del tema

1.- ¢,De qué modo afecta el alto costo de los cursos de capacitacion al desarrollo
académico de estudiantes universitarios de la Unidad Académica de Ciencias

Administrativas y comerciales de la UNEMI?

2.- ;Cudl ha sido el resultado de la falta de capacitacién en los estudiantes
universitarios de la Unidad Académica de Ciencias Administrativas y comerciales de
la UNEMI?

3.- ¢Cudles han sido las consecuencias de la falta de un estudio de mercado para
detectar la importancia de la creacion de un Centro de Capacitacion para
estudiantes universitarios de la Unidad Académica de Ciencias Administrativas y

comerciales de la UNEMI?

4.- 4 Cuales son las causas por las cuales no ha existido actualizaciones académicas
de estudiantes universitarios de la Unidad Académica de Ciencias Administrativas y

comerciales de la UNEMI?

5.- ¢Cudles han sido los resultados de que estudiantes universitarios asistan a

lugares fuera de la ciudad de Milagro para recibir capacitacion?

1.1.5 Determinacion del tema

Creacién de un Centro de Capacitacion para estudiantes universitarios de la Unidad
de Ciencias Administrativas y Comerciales de la Universidad Estatal de Milagro;
destinado a impartir actualizaciones en las diferentes areas que el alumnado

requiera.



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Determinar las consecuencias que ocasiona la escasez de Centros de Capacitacion
para estudiantes universitarios de la Unidad de Ciencias Administrativas vy

Comerciales de la Universidad Estatal de Milagro.

1.2.2 Objetivos Especificos

1. Evaluar el efecto del alto costo de los cursos de capacitacion para el
desarrollo académico de los estudiantes de la Unidad de Ciencias

Administrativas y Comerciales de la Universidad Estatal de Milagro.

2. Determinar los resultados de la poca capacitacion en los estudiantes
universitarios de la Unidad de Ciencias Administrativas y Comerciales de la

Universidad Estatal de Milagro.

3. Identificar las consecuencias de la ausencia de un estudio de mercado
profundo, para detectar la importancia en la creaciéon de un centro de
capacitacion para los estudiantes universitarios de la Unidad de Ciencias

Administrativas y Comerciales de la Universidad Estatal de Milagro.

4. Analizar las causas por las cuales no ha existido la importancia en las
actualizaciones académicas por parte de los estudiantes universitarios de la
Unidad de Ciencias Administrativas y Comerciales de la Universidad Estatal

de Milagro.

5. Investigar los resultados por el cual los estudiantes universitarios estudiantes
universitarios de la Unidad de Ciencias Administrativas y Comerciales de la
Universidad Estatal de Milagro; asisten a lugares fuera de la ciudad de

Milagro para recibir capacitacion.



1.3JUSTIFICACION

Actualmente, la exigencia de actualizaciones en los conocimientos, en el
descubrimiento de capacidades, actitudes y aptitudes; asi mismo en el
requerimiento del maximo desarrollo académico y laboral; destina a que exista
competitividad en el medio empresarial ; por tal motivo, la presente investigacién se
realizara para estudiar a fondo las causas por las cuales el alumnado universitario
tiene muy poco interés en el tema de capacitacién académica, esto ha sido un tema
tan preocupante que hemos observado desde hace ya algunos afios, y principal
razon para realizar esta investigacion. Asi mismo la escasez de centros de
capacitacion en la ciudad de Milagro, habiendo gran cantidad de personas
desarrollandose en las Universidades dentro de la ciudad ya mencionada como

fuera de esta.

Es totalmente alarmante que se descuide tanto un tema de vital importancia en
nuestro medio: la formacidon académica; esta nos encamina hacia un futuro
competitivo, lo cual amerita tomar decisiones inmediatas para evitar mayores

conflictos en las area laboral, social, académica y personal.

Ejecutar esta investigacion tiene como objetivo establecer compromiso a los
estudiantes universitarios, quienes tienen nociones en los aspectos ya
mencionados, para que se orienten a la busqueda de modernizacién académica y

sobresalir sus maximas cualidades como estudiante, como empleado y persona.

La investigacion expuesta lograra mediante la aplicacion de teorias y
conceptos basicos de investigacibn de mercado, capacitacion profesional,
administraciéon de recursos humanos, proceso administrativo (organizacion,
planeacién, direccion y control), marketing Mix, y bases de la Ley de Educacion
Superior en Ecuador; encontrar soluciones a inconvenientes existentes relevantes
en esta problematica como lo son: altos costos de capacitacion, ausencia de un
estudio de mercado sobre el problema, falta de un centro de capacitacion para
estudiantes universitarios; que afectan directamente al proceso de desarrollo de un

estudiante universitario.



Con el fin de lograr los objetivos planteados se pondra en practica el empleo de
la técnica de investigacion acorde a la problematica existente, para comprobar que
las complicaciones que se dan ahora, serdn mucho mayores a futuro; por medio de
la encuesta que se realizara a parte del tramo universitario; se conocera el
porcentaje de estudiantes que requieren un centro de capacitacion y acuden a
lugares fuera de la ciudad de Milagro para acceder a éstos. También se aplicara la
entrevista personal a los docentes de las instituciones de educacién superior de
ésta ciudad; para que den sus criterios con respecto a la dificultad que esta
ocasionando el bajo rendimiento de los estudiantes en su desarrollo académico,

profesional y laboral.

Con los resultados de la investigacion y las apropiadas recomendaciones; se
podran cumplir los objetivos propuestos; se conseguira solucionar los
inconvenientes tales como los altos costos por capacitacién, la falta de un estudio
de mercado y por ende la creacién de un centro de capacitacion para estudiantes
universitarios, lo cual genera complicaciones en el avance de su vida universitaria y
profesional. Se podra solucionar con la optimizacion de recursos y proponiendo
costos accesibles a los cursos, previo a esto un estudio de mercado; para posicionar
al centro como un medio indispensable y herramienta necesaria para el desarrollo de
un estudiante universitario de la Unidad Académica De Ciencias Administrativas y
Comerciales de la UNEMI; con la creacion de este centro ya mencionado
seguramente encaminara al alumnado a no solo ser un empleado eficiente sino a
desarrollar habilidades para que sea creador de empresas que generen fuentes de

trabajo.



CAPITULOIII
MARCO REFERENCIAL
2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes Historicos

La funcion de la capacitacion se presenta como una fase intermedia en la
evaluacion de una sociedad agricola tradicional a una industrial. En el periodo
de las civilizaciones antiguas, como Egipto y Babilonia, la capacitacion era

organizada para mantener una cantidad adecuada de artesanos.

En el siglo Xll, con la creacién de los gremios de artesanos, éstos
supervisaban y aseguraban la destreza y la capacitacion de cada uno de los
recién integrados, supervisando la calidad, las herramientas y los métodos de
trabajos, y regulando las condiciones de empleo de cada grupo de artesanos
de una ciudad. Los gremios eran controlados por el maestro artesano, y los
recién llegados se integraban después de un periodo de capacitacion como
aprendices, el cual duraba de cinco a siete afos. Al maestro no le era
permitido tener mas aprendices de los que pudiera capacitar en forma
efectiva: el aprendiz era aceptado como maestro artesano después de que
completaba toda la capacitacion y demostraba su habilidad mediante un

examen practico.

La Revolucion Industrial que se produjo en Europa a fines del siglo XVIII
provocd grandes cambios en el ambito comercial y en las estructuras
sociales. Las principales caracteristicas de la revolucion industrial, es decir, el
paso de la capacidad y la energia humanas del hombre a la maquina tuvieron

enormes consecuencias en la administracion.



La Revolucion industrial alteré el método de capacitacion existente; ahora el
personal con poca experiencia podia operar las maquinas y, en
consecuencia, los gremios empezaron a decaer. Mas tarde, cuando el
proceso fabril reemplazé al proceso doméstico, asimild a los aprendices
provocando un nuevo tipo de aprendizaje, en donde el duefio de la
maquinaria era también el propietario de la factoria, y el aprendiz, después

del periodo de capacitacion, se convertia en un trabajador de ella.

La capacitacién llegd a Estados Unidos durante el siglo XVII, en donde
desempend un papel menos importante que en Europa, sobre todo porque
entre los inmigrantes a este pais venia un gran numero de trabajadores

expertos.

En México el desarrollo de la industria dio lugar a la creacién de grandes
fabricas o regiones en donde se concreta la actividad economica, las cuales
constituyen la base de un proceso natural de agrupacion de los trabajadores;
en donde se divide el trabajo entre las ramas de la produccién y en donde se

ponen en contacto los diferentes oficios.

La divisién del trabajo en la propia fabrica propicia que los trabajadores estén
en contacto continuo, pues la produccion es resultado del trabajo de una gran
cadena de obreros que no ejecutan todas las actividades de la produccion de
un bien o servicio, si no que participan sélo en parte, y al hacerlo ponen en
evidencia la necesidad del trabajo especializado de cada uno en el proceso
productivo moderno. Esta necesidad de especializacién resalta la importancia
del adiestramiento y la capacitacién del personal en los diversos niveles de la

organizacion con el fin de aumentar su efectividad.

En nuestro pais se tienen antecedentes de una estructura aplicada de
capacitacion. Las empresas grandes y muy grandes dieron gran importancia a
la capacitacién de personal, aunque de manera individual analizaron y
disefaron sus propios subsistemas de capacitaciéon. Las empresas medianas,
aunque conscientes de la necesidad e importancia de la capacitacion, no
lograron disefiar ningun subsistema de capacitacién, asi que optaron por
recurrir a enviar cursos de capacitacion a personal preseleccionado de

manera no programada.
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En México, tenemos una de las legislaciones mas avanzadas del mundo,
dichas leyes estan consignadas en nuestra Constitucion Politica y en la Ley

Federal del Trabajo.

La ley que rige la obligacion de la capacitacion, fue promulgada en 1970,
cuando fue incluida en la fraccion XV del articulo 132 de las reformas a la Ley
Federal del Trabajo. Para supervisar el cumplimiento de esta obligacién
patronal se cred, en el mismo afo, el Departamento de Vigilancia de la
Capacitacion de los Trabajadores, dependiente de la direccion general de
trabajo de la Secretaria del Trabajo y Prevision Social (STPS). La supervision
consiste en recabar informacion de los programas de capacitacion que

realizan las empresas, asi como de sus resultados.

Sin embargo, fue necesario implantar un modelo que no s6lo considere las
necesidades del sector productivo y de la fuerza de trabajo, sino las
necesidades existentes y los recursos disponibles, y que ademas fuera viable

técnicamente y propiciara la intervencion de los factores de la produccion.

Por lo tanto, por decreto del 9 de enero de 1978 se adiciona la fraccion XIll|
del articulo 123 constitucional. Y por decreto que entr6 en vigor el 1 de mayo
del mismo afo, se reforma la Ley Federal del Trabajo agregandose el capitulo
Il bis del titulo IV, de la capacitacién y adiestramiento de los trabajadores, en
donde las autoridades de la STPS se dedican a formular leyes secundarias

que reglamentan el cumplimiento del decreto.
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2.1.2 Antecedentes Referenciales

Hoy en dia, la educacion superior en Ecuador viene atravesando muchos
problemas y discusiones en cuanto al tema de la calidad y excelencia
académica. Existe mayor compromiso por parte de las instituciones en tratar
de conseguir que el estudiante aprenda mas y se familiarice con el medio en
el que se rodea; pero no todo depende de las universidades sino que también
de la responsabilidad del estudiante por conocer mas y obtener mayor nocién

de los temas que se relacionen con su carrera universitaria.

Se requiere conseguir verdaderos profesionales y sélo se lo conseguira
mediante una educacién que permita profundizar cada tema concerniente
con lo que los alumnos estudian. Se depende de un sistema mas exigente
con un control de calidad continuo y obligatorio de los centros. Aunque
muchas veces no sélo se trata de asistir a una universidad para asimilar los
conocimientos necesarios para obtener un titulo universitario, sino que
también abarca ciertos criterios que no se aprenden al ingresar a una aula;
sino mas bien se las descubre con el transcurso del tiempo y a medida que
cada individuo se crea mayores responsabilidades y se toma en serio su

preparacion académica.

Ecuador padece, al mismo tiempo, de una elevada tasa de desempleo asi
como de la denominada "fuga de cerebros". Entre las posibles explicaciones
estan, un salario paupérrimo, la rigidez del mercado laboral y una carencia de

oportunidades de trabajo.

A pesar de que se esta proporcionando mucha ayuda a las instituciones
superiores para lograr el objetivo de poseer grandes profesionales que sean
competitivos, sabemos que estamos lejos aun de tener esa UNIVERSIDAD
sofiada en la que se fomente el espiritu critico y en la que se forjen los
jovenes profesionales con las competencias que el pais entero precisa para
salir del subdesarrollo porque sera la unica forma de obtener avances

positivos para nuestro pais.
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2.1.3 Fundamentacion Cientifica

Funciones administrativas de la organizacién

Planeacién: Consiste en fijar el curso concreto de accién que ha de
seguirse, estableciendo los principios que habran de orientarlo, la secuencia
de operaciones para realizarlo, y la determinacién de tiempo necesarios para
su realizacion, es el primer paso del proceso administrativo por medio del cual
se define un problema, se analizan las experiencias pasadas y se realiza

planes y programas.

Organizacion: Organizar es agrupar y ordenar las actividades necesarias
para alcanzar los fines establecidos creando departamentos acordes a la
administracién, asignando en su caso funciones, autoridad, responsabilidad y
también jerarquia, estableciendo las relaciones que entre dichos
departamentos debe existir; es la coordinacion de las actividades de todos
los individuos que integran una empresa con el proposito de obtener el
maximo de aprovechamiento posible de elementos existentes; tales como:
materiales, técnicos y humanos, con el fin de realizar todos los objetivos que

la empresa persigue.

Direccion: Consiste en coordinar el esfuerzo comun de los subordinados,
para alcanzar las metas de la organizacién, en dirigir las operaciones
mediante la cooperacion del esfuerzo de los subordinados, para obtener altos

niveles de productividad mediante la tan esperada motivacion y supervision.

Control: El control permite analizar los resultados que se obtiene por
parte del desempefo de los empleados, se puede medir los logros que cada
uno de éstos realiza en la organizacion. Permite también dar
recomendaciones en cuanto al trabajo que realice el personal para alcanzar

los fines que lo sujetan con la empresa.

Las principales funciones de la administracibn en una organizacion,
conllevan al éxito en la empresa. Cuando aplican los 4 principios
fundamentales, destina a que exista un mejor desempefio tanto por el nivel

directivo de la organizacion como también de su recurso humano.
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Marketing Mix

El marketing Mix son las herramientas sobre las cuales la empresa puede
ejercer un control, y se utilizaran especificamente para que la organizacion

pueda cumplir sus objetivos establecidos.

La empresa tendra que tomar sus decisiones en cuanto a los
componentes del marketing Mix que son: politica de producto, politica de
precios, politica de distribucién, promocion y publicidad. Mediante el uso de
estas herramientas se tomara en cuenta que al momento de relacionar dos o

mas de éstas; tenga coherencia entre ellas.

Precio: Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a
la transaccién (aunque también se paga con tiempo o esfuerzo). Sin embargo
incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo, con
documento, plazo, etc.), descuentos pronto pago, volumen, recargos, etc.
Este a su vez, es el que se plantea por medio de una investigacién de
mercados previa, la cual, definira el precio que se le asignara al entrar al
mercado. Hay que destacar que el precio es el unico elemento del Mix de
Marketing que proporciona ingresos, pues los otros componentes unicamente
producen costes. Por otro lado, se debe saber que el precio va intimamente

ligado a la sensacion de calidad del producto (asi como su exclusividad).

Plaza: En este caso se define como donde comercializar el producto o el
servicio que se le ofrece (elemento imprescindible para que el producto sea
accesible para el consumidor). Considera el manejo efectivo del canal de
distribucion, debiendo lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en el
momento adecuado y en las condiciones adecuadas. Inicialmente, dependia

de los fabricantes y ahora depende de ella misma.

Promocién: Comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados
sobre la empresa, sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos
organizacionales (cémo es la empresa=comunicacion activa; como se percibe
la empresa=comunicacién pasiva). La mezcla de promocion esta constituida
por Promocion de ventas, Fuerza de venta o Venta personal, Publicidad y
Relaciones Publicas, y Comunicacion Interactiva (Marketing directo por

mailing, emailing, catalogos, webs, tele marketing, etc.).
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Investigacién de Mercado

La investigacion de mercado es la recopilacidon, registro y analisis
sistematico de datos relacionados con problemas del mercado de bienes y
servicios. Para nuestros fines, hay cuatro términos que necesitamos incluir en

esa definicion. Estos son:

v' Sistematico;
v Objetivo;
v" Informacion y

v Toma de decisiones.

Por consiguiente, nosotros definimos investigacion de mercados como un
enfoque sistematico y objetivo hacia el desarrollo y provision de informacion

aplicable al proceso de toma de decisiones en la gerencia de mercadeo.

Lo de sistematico se refiere a la necesidad de que el proyecto d
investigacion esté bien organizado y planeado. La objetividad implica que la
investigacion de mercados se esfuerza por ser imparcial e insensible en la

realizacion de sus responsabilidades.

El objetivo primordial de la investigacion de mercados es el suministrar

informacion, no datos, al proceso de toma de decisiones, a nivel gerencial.

Los estudios relacionados con la investigacion de mercados pueden
clasificarse como basicos o aplicados en la naturaleza. La investigacion
basica busca extender los limites del conocimiento, en relacion con algun
aspecto del sistema de mercadeo. Los estudios o investigaciones de la
investigacion aplicada estan interesados en facilitarles ayuda a los gerentes
para que tomen mejores decisiones. Estos estudios estan dirigidos hacia
situaciones especificas de la organizacion y determinarlos por los requisitos

del proceso de toma de decisiones.

Una caracteristica deseable para la investigacion basica, es que se
realizada en una forma detenida y completa. En el caso de la investigacion
aplicada, la minuciosidad de la investigacion esta de acuerdo con las

necesidades de informacién que tenga la persona que toma la decision.
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Mercado

El mercado es también el ambiente social que propicia las condiciones
para el intercambio. En otras palabras, debe interpretarse como Ia
organizacion a través de la cual los ofertantes, y demandantes de un
determinado servicio, entran en estrecha relacion comercial a fin de realizar
abundantes transacciones comerciales. También podemos decir que son
organizaciones o individuos con necesidades o deseos que tienen capacidad
y que tienen la voluntad para comprar bienes y servicios para satisfacer sus

necesidades.

Los Mercados es el area dentro de la cual los vendedores y los
compradores de una mercancia mantienen estrechas relaciones comerciales,
y llevan a cabo abundantes transacciones de tal manera que los distintos
precios a que éstas se realizan tienden a unificarse. Entendemos por mercado
el lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar las
transaccion de bienes y servicios a un determinado precio. Comprende todas
las personas, hogares, empresas e instituciones que tiene necesidades a ser
satisfechas con los productos de los ofertantes. Son mercados reales los que
consumen estos productos y mercados potenciales los que no

consumiéndolos aun, podrian hacerlo en el presente inmediato o en el futuro.

Los mercados son los consumidores reales y potenciales de nuestro
producto. Los mercados son creaciones humanas vy, por lo tanto, perfectibles.
En consecuencia, se pueden modificar en funcién de sus fuerzas interiores.
Tienen reglas e incluso es posible para una empresa adelantarse a algunos
eventos y ser protagonista de ellos. Los empresarios no pueden estar al

margen de lo que sucede en el mercado.

El mercado esta compuesto de vendedores y compradores que vienen a
representar la oferta y la demanda, quienes en si son los que representan el
mercado donde se realizan relaciones comerciales de transacciones de
mercancias dando un paso importante donde los precios de las mercancias
tienden a unificarse y dichos precios se establecen por la oferta y la demanda.
Para que una organizacion pueda cumplir con sus objetivos, debe partir con el

conocimiento de cual es su mercado en el que va a plantear la investigacion.
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Coordinacion

Consiste en la accién de coordinar, es decir disponer un conjunto de cosas o
acciones de forma ordenada con vistas a un objetivo comun, es el acto de
gestionar las interdependencias entre actividades. El problema mas grave
para una gran empresa, no es hoy tanto lograr una adecuada division del
trabajo, sino conseguir su integracion por lo que este es un método que puede
ayudar a la organizacion para un mejor servicio. En general, las definiciones
usuales de coordinacion carecen de un minimo de precision conceptual, se
emplean muchos sinénimos para el término coordinar, como: ordenar,

armonizar, ajustar, orquestar, integrar, equilibrar etc.

Es muy empleado el sindnimo el de integracion, el concepto se vincula al
de la optimizacién de la asignacion de recursos como capital, servicios,
medios disponibles, capacidades humanas etc., y se considera que la
coordinacion de tareas o de areas parciales del sistema productivo es un
medio mas para la consecucién de los objetivos de empresa. De hecho, la
idea del coordinar se ha empleado normalmente al considerar observar
distintos ambitos de problemas internos a una empresa administraciéon etc.,
aplicando podria tener varios factores positivos como son orientar a un mismo
objetivo distintos trabajos y conseguir que se coopere en las tareas a

desempenar.

Se emplea a veces como proposicion sobre la realidad objetiva en
referencia al ordenamiento conjunto de decisiones organizacionales y otras
como juicio de valor algo estimado como mejor que el desorden o la
improvisacién. La coordinacion en este sentido significa pues, en general, que
las decisiones interdependientes de responsables de decision se realizan en
una forma deseable armonizandolas mutuamente. Consiste en ordenar los
procesos de definicibn de objetivos de distintos agentes, en relacion de
intercambio o reparto de tareas, de forma que se subordinen a la consecucion

de una finalidad superior.
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Tecnologia

Es el conjunto de conocimientos que permiten construir objetos vy
maquinas para adaptar el medio y satisfacer nuestras necesidades. También
es muy importante para poder satisfacer necesidades esenciales y para
obtener placeres corporales y estéticos. Aunque hay muchas tecnologias muy
diferentes entre si, es frecuente usar el término en singular para referirse a
una de ellas o al conjunto de todas. La principal finalidad de las tecnologias es
transformar el entorno humano natural y social, para adaptarlo mejor a las
necesidades y deseos humanos. En ese proceso se usan recursos naturales
terreno, aire, agua, materiales, fuentes de energia... y personas que proveen

la informacién, mano de obra y mercado para las actividades tecnoldgicas.

La actividad tecnoldgica influye en el progreso social y econémico, pero
también ha producido el deterioro de nuestro entorno. Las tecnologias pueden
ser usadas para proteger el medio ambiente y para evitar que las crecientes
necesidades provoquen un agotamiento o degradacion de los recursos
materiales y energéticos de nuestro planeta. Se requiere para ello una buena
ensefanza y aprendizaje de la tecnologia en los estudios de ensefianza y
buena difusion de los problemas, diagndsticos y propuestas de solucién en los

medios de comunicacion social.

Las tecnologias, aunque no son objeto especifico de estudio de la
economia, han sido a lo largo de toda la historia y son actualmente parte
imprescindible de los procesos econémicos, es decir, de la produccién e
intercambio de cualquier tipo de bienes y servicios. Desde el punto de vista de
los prestadores de servicios, las tecnologias son el medio indispensable para
obtener renta. Desde el punto de vista de los consumidores, las tecnologias
les permiten obtener mejores bienes y servicios. Desde el punto de vista de
los trabajadores, las tecnologias disminuyen los puestos de trabajo al

reemplazarlos crecientemente con maquinas.

Se considera que una tecnologia es apropiada cuando tiene efectos

beneficiosos sobre las personas y el medio ambiente.
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Capacitacion

La capacitacion esta orientada a satisfacer las necesidades que las
organizaciones tienen de incorporar conocimientos, habilidades y actitudes en
sus miembros, como parte de su natural proceso de cambio, crecimiento y
adaptacién a nuevas circunstancias internas y externas. Es potencialmente un
agente de cambio y de productividad en tanto sea capaz de ayudar a la gente
a interpretar las necesidades del contexto y a adecuar la cultura, la estructura
y la estrategia a esas necesidades. Se utiliza con frecuencia de manera
casual para referirse a la generalidad de los esfuerzos iniciados por una

organizacion para impulsar el aprendizaje de sus miembros.

La capacitaciéon consiste en una actividad planeada y basada en
necesidades reales de una empresa u organizacion y orientada hacia un
cambio en los conocimientos, habilidades y actitudes del colaborador. Es la
funcién educativa de una empresa u organizacion por la cual se satisfacen
necesidades presentes y se prevén necesidades futuras respecto de la
preparaciéon y habilidad de los colaboradores. Adquisicidén de conocimientos,
principalmente de caracter técnico, cientifico y administrativo, consiste en una
actividad planeada y basada en las necesidades reales de una empresa y
orientada hacia un cambio en los conocimientos del colaborador. Es la
preparacion tedrica que se le da al personal de nivel administrativo con el
objeto de que cuente con los conocimientos adecuados para cubrir el puesto

con toda la eficiencia.

La capacitacion es una herramienta fundamental para la Administracion
de Recursos Humanos, que ofrece la posibilidad de mejorar la eficiencia del
trabajo de la empresa, permitiendo a su vez que la misma se adapte a las
nuevas circunstancias que se presentan tanto dentro como fuera de la
organizacion. Proporciona a los empleados la oportunidad de adquirir
mayores aptitudes, conocimientos y habilidades que aumentan sus
competencias, para desempenarse con éxito en su puesto. En cualquier
institucién importante, sea empresa, organismo estatal o cualquier otra, la
capacitacion y desarrollo de su potencial humano es una tarea a la cual los

mejores dirigentes han de dedicar enorme tiempo y atencién.
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Competitividad

Entendemos por competitividad a la capacidad de la organizacién, de
mantener sistematicamente ventajas comparativas que le permitan alcanzar,
sostener y mejorar una determinada posicion en el entorno. La competitividad
tiene incidencia en la forma de plantear y desarrollar cualquier iniciativa de
negocios, lo que esta provocando obviamente una evolucion en el modelo de

empresa y empresario.

La competitividad no es producto de una casualidad ni surge
espontaneamente, se crea y se logra a través de un largo proceso de
aprendizaje y negociacion por grupos colectivos representativos que
configuran la dinamica de conducta organizativa, como los accionistas,
directivos, empleados, acreedores, clientes, por la competencia y el mercado,
y por ultimo la sociedad en general. La competitividad se define como la
capacidad de generar la mayor satisfaccion de los consumidores al menor
precio, o sea con produccidon al menor costo posible, depende especialmente
de la calidad e innovacion del producto, del nivel de precios que depende de

la productividad y de la inflacién diferencial entre paises.

Existen otros factores que se supone tienen un efecto indirecto sobre la
competitividad como la calidad del producto, la cualidad innovativa del mismo,
la calidad del servicio o la imagen corporativa del productor. Competitividad
esta relacionada fuertemente a productividad, para ser productivo, las
inversiones en capital y los recursos humanos tienen que estar

completamente integrados, ya que son de igual importancia.

Competitividad significa un beneficio sostenible para su negocio. Es el
resultado de una mejora de calidad constante y de innovacion. Una
organizacion, cualquiera que sea la actividad que realiza, si desea mantener
un nivel adecuado de competitividad a largo plazo, debe utilizar antes o
después, unos procedimientos de analisis y decisiones formales, encuadrados
en el marco del proceso de planificacion estratégica. La funciéon de dicho
proceso es sistematizar y coordinar todos los esfuerzos de las unidades que

integran la organizacion encaminados a maximizar la eficiencia global.
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Utilidades y Beneficios

El beneficio econdmico es la ganancia que obtiene el actor de un proceso
econdmico, se calcula como los ingresos totales menos los costes totales de
produccion y distribucién. Es, por tanto un indicador de la creacion de riqueza,
de la generacion de valor en la economia. En una economia de libre mercado
y sin tomar en cuenta aspectos ambientales o sociales, una empresa es
considerada mas exitosa cuanto mayor es el beneficio o ganancia que
obtiene. La teoria econdémica ha venido considerando como el objetivo
principal de las empresas la consecucion del maximo beneficio, pero
actualmente la consideracion hacia el maximo beneficio ha entrado en
cuestiéon, por cuanto han nacido nuevos objetivos dentro de las empresas que
han mermado una parte de terreno al beneficio, como son objetivos de
crecimiento y de poder de mercado, objetivos de estabilidad y adaptabilidad al

medio y objetivos de naturaleza social o de servicio a la colectividad.

Las utilidades de las empresas tienen en comun al menos dos rasgos,
uno son las cifras en las que mas atencion se pone para juzgar el desempefo
de sus operaciones y dos son los objetos constantes de criticas demasiadas
veces basadas en total ignorancia. En los negocios hay consideraciones en
las que es necesaria la prudencia. La integridad y la ética son inseparables de
la conducta de negocios, esto no implica hacer de lado responsabilidades

comerciales, las que en si mismas son también profesionales y morales.

En su mayor parte la produccion para el mercado esta organizada
actualmente no por particulares sino por empresas de negocios de una u otra
clase. El objetivo de estos negocios, ya grandes, ya pequefios, sean poseidos
por accionistas o por el estado, es llevar al maximo el rendimiento del capital
invertido en ellas. Este rendimiento es la utilidad, este beneficio es la
diferencia entre el dinero que un negocio obtiene de la venta de sus productos
y el dinero que tiene que gastar en producirlos. La tasa de ganancia es la
cantidad de utilidades obtenidas durante un periodo dado, normalmente un
afno. Las Utilidades indican un uso eficiente de recursos escasos y que son

sefales que guian inversiones para mejor usar €sos recursos.
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Demanda

La demanda se define como la cantidad y calidad de servicios que pueden ser
adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor demanda
individual o por el conjunto de consumidores demanda total o de mercado, en
un momento determinado, es una de las dos fuerzas que esta presente en el
mercado la otra es la oferta y representa la cantidad de productos o servicios
que el publico objetivo quiere y puede adquirir para satisfacer sus

necesidades o deseos.

La demanda es el deseo que se tiene de un determinado producto pero
que esta respaldado por una capacidad de pago. Se refiere a las cantidades
de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a los
posibles precios del mercado. La demanda en se define como la cantidad de
bienes o servicios que los consumidores estan dispuestos a comprar a un

precio y cantidad dado en un momento determinado.

Esta determinada por factores como el precio del bien o servicio, la renta
personal y las preferencias individuales del consumidor. Hay una serie de
factores determinantes de las cantidades que los consumidores desean
adquirir de cada bien por unidad de tiempo, tales como las preferencias, la
renta o ingresos en ese periodo, los precios de los demas bienes y, sobre

todo, el precio del propio bien en cuestion.

La demanda es la cantidad de bienes y servicios que los compradores o
consumidores estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o
deseos, quienes ademas, tienen la capacidad de pago para realizar la
transaccion a un precio determinado y en un lugar establecido. Ademas se la
conoce como el valor global que expresa la intencion de compra de una
colectividad. La curva de la demanda indica las cantidades de un cierto
producto que los individuos o la sociedad estan dispuestos a comprar en

funcién de su precio y sus rentas.

Es la cantidad de los clientes que estan dispuestos a adquirir en el
mercado en cualquier instante para un mayor beneficio tanto personal como

organizacional, para poder cumplir con sus necesidades.
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2.2 MARCO LEGAL

Para empezar con la actividad de nuestra empresa necesitamos cumplir con ciertos

tramites legales que la ley estipula para la apertura de nuevas empresas que son:

Permisos de Funcionamiento Municipales
Este permiso lo emite el departamento del Municipio de Milagro, una vez que se
haya reunido los requisitos necesarios. El costo depende del tipo de negocio y de la

categoria del mismo.

Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

Una vez que el personal del cuerpo de bomberos haya inspeccionado el local, la
mencionada entidad otorga este permiso. En la revision basicamente se revisa la
instalacidon y se asegura que tengan medios para prevenir y contrarrestar cualquier

tipo de incendio que se presente.

Impuesto de Patentes Municipales
El impuesto de patentes municipales se aplicara de conformidad como lo determina

la Ley Organica de Régimen Municipal, en sus articulos 364 y 365.

Permisos de Control de Sanidad
El Ministerio de Salud Publica, organismo encargado del control sanitario, es quien
emite este permiso, previa delegacién a las municipalidades del pais, a través de

sus diferentes departamentos técnicos que la ordenanza especifique.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) permite que el negocio funcione
normalmente y cumpla con las normas que establece el cddigo tributario en materia
de impuestos. El plazo para la obtencion del RUC es 30 dias posteriores a la
iniciacion de actividades o constitucion de una compania. De acuerdo con la ley,
éste debera constar en matriculas, facturas, planillas de sueldos, declaraciones de

impuestos, etiquetas, etc.
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Servicio de Rentas Internas

Centro de capacitacion tiene las siguientes obligaciones tributarias:

a) Anexo de compras de retenciones en la Fuente por Otros Conceptos
b) Anexo Relacion de Dependencia

c) Declaracion de Impuesto a la Renta Sociedades

d) Declaracién de Retenciones en la Fuente

e) Declaracién Mensual de IVA
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2.3 MARCO CONCEPTUAL
Capacitacion: Se dedica a desarrollar conocimiento y habilidades en el
individuo.

Competencia: Es la actuaciéon integral para identificar, interpretar,

argumentar y resolver problemas.

Controlar: Comparar lo que se planed contra lo que se ha ejecutado.
Incluye la asignacion de responsabilidades y, la medicion de las previsiones en

cuanto a variaciones y causas de las mismas.

Estrategia: Arte de dirigir operaciones, forma de actuar ante determinada

situacion.
Ejecutar: Colocar en marcha los planes.

Habilidades: son los talentos para ejecutar tareas que lleva al individuo a la

eficiencia.

Mercado: Ambiente social que propicia las condiciones para el intercambio

de bienes o de servicio.

Objetivos: Metas hacia donde se deben enfocar los esfuerzos y recursos de

la empresa. Tres son basicas: supervivencia, crecimiento y rentabilidad.

Organizar: Asignar los recursos humanos, econdémicos y financieros,

estructurandolos en forma que permitan alcanzar las metas de las empresas.

Politicas: Serie de principios y lineas de accion que guian el

comportamiento hacia el futuro.
Planes: Conjunto de decisiones para el logro de los objetivos propuestos.

Programa: Cada una de las partes especificas de un plan al cual se le

asigna los recursos necesarios para alcanzar las metas propuestas.
Prever: Determinar de manera anticipada lo que va a producir.

Servicio: Capacidad de tratar a sus clientes en forma honesta, justa,

dejandolos satisfechos de sus relaciones con la organizacion.

Tecnologia: Es el conjunto de conocimientos que permiten construir objetos

y maquinas para adaptar el medio y satisfacer nuestras necesidades.
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2.4 Hipétesis y Variables

2.4.1 Hipotesis General

v' La escasez de Centros de Capacitacion para estudiantes
universitarios en la ciudad de Milagro, ocasiona que los costos en
otros lugares que dan este servicio sean elevados y de poco
acceso para este sector, tomando en cuenta la ubicacion de éstos;

asi mismo retrasan su desarrollo académico, laboral y profesional.

2.4.2 Hipotesis Particulares

v' El modo que afecta el alto costo de los recursos de capacitacion al
desarrollo académico de estudiantes universitarios de la Unidad
Académica de Ciencias Administrativas y Comerciales de la
Universidad Estatal de Milagro es que no se preparen y capaciten
permitiéndose a no obtener el curso de capacitacién por la falta de
presupuesto, esto traeria muchos perjuicios tanto para el

estudiante como para los futuros jefes.

v' La poca importancia en la capacitacion en los estudiantes
universitarios de la Unidad Académica de Ciencias Administrativas
y Comerciales de la Universidad Estatal de Milagro ha tenido como
resultado la falta de oportunidades, el despido inmediato y ademas

profesionales no activos en sus carreras.

v' Las consecuencias de no contar con un estudio de mercado
profundizado para detectar la importancia de la creacidén de nuevos
centros de capacitacion; es de no contar con un objetivo claro de
que es lo que se va hacer y a donde queremos llegar, ademas de
no saber cuales son las perspectivas de ellos que es lo que quieren

y en que tiempo.
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v' Las causas por las cuales no ha existido actualizaciones
académicas de estudiantes universitarios de la Unidad Académica
de Ciencias Administrativas y Comerciales de la Universidad de
Milagro son por no poder contar con mas de un Centro de
Capacitacion debidamente preparado y establecido en zonas

cercanas o céntricas de la ciudad de Milagro.

v" Los estudiantes universitarios que han asistido a lugares fuera de
la ciudad de Milagro para recibir capacitaciones son pocos porque
hay una minima parte de estudiantes que pueden asistir, ya que
teniendo en cuenta el tiempo y los gastos muchos de ellos no lo

realizan y no se instruyen debidamente.

2.4.3 Declaracion de las variables

Variable Dependiente

Escasez de Centros de Capacitacion en la ciudad de Milagro.

Variable Independiente

Insatisfaccidn de los clientes.

Traslado dificultoso.

Insuficientes conocimientos para mayor preparacion.
Ausencia de Capacitacion adecuada.

Falta de desarrollo académico y profesional.

2.4.4 Operacionalizacion de variables

VARIABLES INDICADORES

Cuadro No. 1 27



CAPITULO 1l
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

Para el presente proyecto se desarrollaran los siguientes tipos de investigacion:

Documental
Con éste tipo de investigacion se podra realizar la recoleccion adecuada de los
datos para el andlisis de la problematica; en forma ordenada y con objetivos

precisos, con la finalidad de ser base a la construccion de conocimientos.

Descriptiva

Debido a que se determinara los datos y caracteristicas de la poblacidon, que en éste
caso serian los estudiantes de la Unidad Académica de Ciencias Administrativas y
comerciales de la Universidad Estatal de Milagro; quienes seran el objeto de

estudio.

Correlacional

Porque identificara asociaciones entre variable que se encuentran en las hipotesis;
puede aportar indicios sobre las posibles causas del problema existente; tales como
las razones por la cual los estudiantes tienen deficiencia en su desarrollo académico
y también la salida de los mismos a lugares fuera de la ciudad de Milagro para

recibir capacitaciones.

Explicativa

En éste proyecto se utilizara la investigacién explicativa debido a que existira un
grado de relacion entre las variables; también de describira las razones por las
cuales existe ésta relacién. Si entre las variables de las hipotesis tenemos que los
estudiantes universitarios poseen un bajo rendimiento académico, y también existe
alto costo de los cursos de capacitacion; con la investigacion explicativa

establecera la relacion existente entre éstas dos variables mencionadas.
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Transeccional
Debido a que los instrumentos que se utilizaran en la investigacion, tales como las
encuestas y la entrevista personal; seran aplicados para recolectar datos en un

momento Unico.

En esta investigacion se aplicara el Modelo de Investigacion No Experimental debido
a que para comprobar las hipétesis no se afectara a ninguna variable que se ha
identificado tales como: el alto costo de los cursos de capacitacion, la ausencia de
un estudio de mercado, y la despreocupacion de los estudiantes universitarios por su
desarrollo académico, profesional y su deficiente desenvolvimiento laboral; al
proyecto también se pondra en practica la investigacion de tipo Transversal porque
los instrumentos a utilizarse tales como las encuestas y la entrevista personal; seran

aplicados un solo momento en el tiempo.

El presente proyecto en cuanto al propédsito, amplitud y profundidad de la
investigacion que se desarrollara, se utilizara la Investigacion Exploratoria porque la
problematica existente ha sido muy poco estudiada, sus resultados constituiran una
vision aproximada de dicho problema, es decir, un nivel superficial de conocimiento.
También se recurrird a la Investigacion Descriptiva con el fin de establecer la
estructura o comportamiento de las variables; los resultados de este tipo de
investigacion se ubican con un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los

conocimientos de la problematica se refiere.

Ademas se aplicara la investigacién Correlacional para determinar el grado de
relacion existente entre las variables manifestadas en las hipétesis y aportara
indicios sobre las posibles causas de la problematica existente.

Finalmente se usara la Investigacion Explicativa para definir la relacién existente
entre las variables, tales como el alto costo de las capacitaciones y la salida de
estudiantes de la Unidad Académica de Ciencias Administrativas y Comerciales

fuera de la ciudad de Milagro a recibir formaciones académicas actualizadas.
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3.2 POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION
3.2.1 Caracteristicas de la Poblacion
Poblacion

La creacion de este centro de capacitacion va dirigida a estudiantes universitarios de
la Unidad de Ciencias Administrativas y Comerciales; con una poblacién de 2.159
estudiantes matriculados en el afno 2010 en el semestre de de Mayo a Septiembre

segun datos obtenidos por la secretaria de ésta unidad.

Para el proyecto a realizarse nuestro universo es de 2.159 estudiantes

universitarios.

3.2.2 Delimitacion de la Poblacion

La presente investigacion tendra lugar en el Pais Ecuador, Region Costa en la
provincia del Guayas, Cantén Milagro en sector educativo. Toda la informacion que

se recaudo para ésta investigacion tiene una antigiedad de no mayor a 2 afios.

Para esta investigacion tenemos una poblacion que son los estudiantes
universitarios de finita, ya que constan en el listado de alumnos inscritos o
matriculados en la Universidad Estatal de Milagro, lo que tenemos en los registros
de cada una de las carreras que en total el tamafio de la poblacion de 2.159

estudiantes.

3.2.3 Tipo de Muestra

La investigacion sera de tipo histérica ya que luego de identificar, delimitar el
problema y formular las hipotesis se procedera a investigar dicho suceso, con la

finalidad de encontrar la verdad que sustenta el acontecimiento del pasado.

Ademas la investigacion propuesta es Documental debido a que es necesario acudir
a diferentes fuentes de informacion como son libros, textos, enciclopedias, Internet

entre otros.
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3.2.4 Tamano de la Muestra
Muestra

A continuacion se aplica la siguiente férmula:

Cuadro Mo, 2

Para el proyecto a realizarse nuestro universo es de 2.159 estudiantes para la cual
utilizaremos la siguiente formula utilizando un margen de error admisible del 5%.

Mediante la aplicacion de ésta férmula se obtendran los siguientes resultados

e 2159
(0,05)*(2159-1)+1

o 2159
(0,0025)(2158) + 1

2159
5395+1
2159

n=
6,395

n=337,61

Nuestro proyecto es de tipo no probabilistica porque a través de la muestra obtenida

vamos a seleccionar a las persona de acuerdo a nuestro criterio.

Como resultado la muestra es de: 337 estudiantes
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3.2.5 Proceso de seleccion

El proceso de seleccion se conforma de ocho pasos que son los que nos permitira
tener una mejor perspectiva del candidato requerido en la funcidon especifica a

desempenar:

Analisis de las solicitudes en este rubro del proceso de seleccion de personal,
consiste simplemente en verificar que todos los datos del candidato estén

correctamente escritos en la solicitud de empleo.

La entrevista preliminar tiene como objeto "detectar" de manera gruesa y en el
menor minimo de tiempo posible, como los aspectos ostensibles del candidato y su

relacién con los requerimientos del puesto.

En la entrevista de seleccién como punto principal es reunir toda informacion que
nos sea posible como entrevistador, siendo la comunicacién reciproca sin lugar a

duda la clave para un buen proceso de seleccién de personal.

Las pruebas psicolégicas, son de gran ayuda como departamento de Recursos
Humanos ya que debemos apreciar la personalidad del candidato para evaluar su

personalidad, y si este tipo de personalidad se requiere en el puesto a ocupar.

Pruebas de trabajo, este tipo de pruebas las suele hacer el futuro jefe inmediato a fin
de verificar que tiene los conocimientos, habilidades que el puesto exige. A este

paso también se le suele llamar pruebas practicas.

Investigacion Laboral; este estudio se debe realizar para tener referencias acerca de
nuestro candidato, para saber si la persona es apta para ocupar la vacante dentro de
la empresa, principalmente el estudio socioecondmico comprende los siguientes
aspectos: Entrevista con el ex jefe inmediato (del candidato) y Antecedentes no

penales.

El examen medico; es muy importante dentro del proceso de seleccion ya que se
evalua fisicamente y si es apto para desempefar las funciones que nuestro puesto

requiere.

En la entrevista final; se citara al candidato el cual es el seleccionado para ocupar la
vacante para describirle de nuevo el puesto el cual ocupara, pero también se le
mencionara que documentos entregara para generar su expediente dentro de la

empresa en la cual laborara también aqui entra el punto de decisién de contratar.
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3.3 METODOS Y TECNICAS
Los métodos que se aplicaran en el proyecto son los siguientes:

Método Analitico — Sintético, y Hipotético — Deductivo;

Método de Observacién, Encuesta, y Estudio Documental.

3.3.1 Métodos Teodricos
Analitico — Sintético

El Método analitico: es aquel método de investigacion que consiste en la
desmembracion de un todo, descomponiéndolo en sus partes o elementos para
observar las causas, la naturaleza y los efectos. El analisis es la observaciéon y
examen de un hecho en particular. Es necesario conocer la naturaleza del fenédmeno
y objeto que se estudia para comprender su esencia. Este método nos permite
conocer mas del objeto de estudio, con lo cual se puede: explicar, hacer analogias,

comprender mejor su comportamiento y establecer nuevas teorias.

Método sintético: es un proceso mediante el cual se relacionamos hechos
aparentemente aislados y se formula una teoria que unifica los diversos elementos.
Consiste en la reunion racional de varios elementos dispersos en una nueva
totalidad, este se presenta mas en el planteamiento de la hipétesis. El investigador
sintetiza las superaciones en la imaginacion para establecer una explicaciéon

tentativa que sometera a prueba.

Hipotético — Deductivo

Proponer una hipoétesis como consecuencia de sus inferencias del conjunto de datos
empiricos o de principios y leyes mas generales. En el primer caso arriba a la
hipétesis mediante procedimientos inductivos y en segundo caso mediante
procedimientos deductivos. Es la via primera de inferencias légico deductivo para
arribar a conclusiones particulares a partir de la hipotesis y que después se puedan

comprobar experimentalmente.
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3.3.2 Métodos Empiricos

Observacion: Porque actuaremos como observador y se familiarizara con el lugar
donde existe el problema, que sera la Unidad de Ciencias Administrativas y
Comerciales de la UNEMI; para posteriormente volverse participante activo,
desarrollar un plan de muestreo de eventos y seleccionar las posiciones para llevar a
cabo la observacion, para ello se recaba informacion referida al ambiente, los
participantes, sus actividades; para ir tomando notas de observacion, notas tedricas,

y notas personales, obteniendo asi informacion el fendbmeno a estudiar.

Encuesta: Es un estudio observacional en el cual el investigador no modifica el
entorno ni controla el proceso que esta en observacion (como si lo hace en un
experimento). Los datos se obtienen a partir de realizar un conjunto de preguntas
normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al conjunto total de la
poblacion estadistica en estudio, formada a menudo por personas, empresas o
entes institucionales, con el fin de conocer estados de opinidon, caracteristicas o
hechos especificos. El investigador debe seleccionar las preguntas mas

convenientes, de acuerdo con la naturaleza de la investigacion.

Estudio documental: La cantidad de informacion que se genera en todo el mundo
es inmensa. Los pensadores y cientificos sobresalientes la incluyen constantemente
al acervo del conocimiento mundial. ElI adquirir estos conocimientos se hace con

frecuencia mediante la investigacion documental realizada en fuentes secundarias.

El estudio documental es la presentacién de un escrito formal que sigue una
metodologia reconocida. Consiste primordialmente en la presentacién selectiva de lo
que expertos ya han dicho o escrito sobre un tema determinado. Ademas, puede
presentar la posible conexidn de ideas entre varios autores y las ideas del
investigador. Su preparacion requiere que éste reuna, interprete, evalue y reporte

datos e ideas en forma imparcial, honesta y clara.
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3.3.3 Técnicas e instrumentos de la investigacion
Las técnicas que se utilizaran en la presente investigacion son las siguientes:

Las encuestas; la cual tendra un cuestionario con un conjunto de preguntas abiertas
y cerradas, con un numero de diez en su totalidad; las cuales serviran para

comprobar las hipétesis.

Las entrevistas seran personales; se contactara con las personas que nos

proporcionaran la informacion necesaria y se procedera a la entrevista personal.

La observacion personal; durante el proceso investigativo se podra definir la

preferencia de la poblacion objeto de estudio.

3.4 TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Consiste en procesar los datos dispersos, desordenados o individuales obtenidos de
la poblacién objeto de estudio durante el trabajo de campo, y tiene como fin generar
resultado datos agrupados y ordenados, a partir de los cuales se realizara el analisis

segun los objetivos de hipétesis de la investigacion realizada.

Los diferentes métodos de procesamiento y estan relacionados con el avance

tecnolégico. Los tipos de procesamiento que existen, son los siguientes:

Proceso Electromecanico: En este tipo de proceso, el enlace de informacién entre
los diferentes elementos del tratamiento de informacién, de almacenamiento y de
comunicacion, sigue realizandose de una forma manual, pero para realizar cada una
de estas tareas se emplean maquinas electromecanicas, con las cuales se obtiene

mayor eficiencia. Ejemplos: camara de video, camara fotografica, calculadoras, etc.

Procesos Electronicos: En este tipo de proceso se emplean las computadoras, por lo
que la intervencion humana no es requerida en cada etapa. Una vez ingresados los
datos, el computador efectua los procesos requeridos automaticamente y emite el
resultado deseado. Los procesos son realizados a velocidades increiblemente altas,

obteniendo informacién confiable.
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CAPITULO IV
MARCO ADMINISTRATIVO

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

ENCUESTA SECTOR: Ciudad Milagro, UNEMI

Carrera o especialidad que estudia:

it de

Respuesta Repuesta
L CPA 96
A Ingenieria Comercial 97
S | icenciatura en Turismo 48
S Economia 75
I Ingenieria en Marketing 21
TOTAL 337
Cuadro Mo. 3

Economia

22%

Grafico No. 1
Las encuestas fueron realizadas en la UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES, contamos con la informacion de las
carreras anteriormente expuestas, 6% pertenecen a INGENIERIA EN MARKETING,
29% CPA, 14% TURISMO, 22%ECONOMIA, 29% INGENIERIA COMERCIAL.

36



1.- ¢ Conoce usted algun centro de capacitacién continua?

it de
Respuesta Repuesta
1 HEl 172
2 No 165
TOTAL 337
Cuadro Mo. 4

Grafico No. 2
Con respecto a esta pregunta, los encuestados manifestaron en un 51% conocer

algun centro de capacitacion, mientras que el 49% no conoce ninguno.

2.- ;Ha acudido o acude usted a algun centro de capacitaciéon continua?

it de
Respuesta Repuesta
1 Si 89
2 No 248
TOTAL 337
Cuadro Mo. 5

Grafico No. 3

En cuanto a la asistencia a algun centro de capacitacion, se manifiesta que el 74%

acude o ha acudido, mientras tanto el 26% no lo ha hecho.
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3.- ¢Cuan interesante es capacitarse para usted? en una escala del 1 al 3,

donde 3 es muy interesante, 2 es interesante y 1 es nada interesante.

¥ de
Respuesta Repuesta
1 Mada interesante 12
2 Interesante 134
3 Muy interesante 191
TOTAL 337
Cuadro No. 6

Nada
interSSante
%

~ Muy Interesante
interesante 40%
57T%

Grafico No_ 4
El 57% cataloga muy interesante a la capacitacion, el 40% como interesante y el 3%

lo califica como nada interesante.

4.- ;Cual o cuales de los siguientes aspectos le atraen del servicio?

Respuesta
1 Es nuevo 24
2 Es necesario 187
3 Es requerido 91
4 Muevo, necesaro y reguerido 32
] Otro 3
TOTAL 337

Cuadro No. 7

Nuevo,
necesanio Es nuavo
requerido 72 e
ao%

E._ e h ..-_"-
R Es necesario
55%

(Grafico Mo &
En cuanto a los aspectos del servicio de capacitacion, hemos obtenido los siguientes

resultados: el 55% determina que es necesario, el 27% como requerido, el 10%
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afirma que es un servicio nuevo, necesario y requerido, tan solo el 7% opina que es

nuevo y el 1% manifiesta otros aspectos.

5.- ¢ En qué lugar o lugares le gustaria utilizar este servicio?

it de
Respuesta Repuesta
Zonacercanaala UNEMI 116
Zona céntrica de la ciudad de Milagro 185
Zonacercanaa la UNEMIy zona céntrica 28
Otro 8
TOTAL 33

Zona cercana
UNEMI y Zona
hatca o

Zona céntrica

de la ciudad
de Milagro
55%

Cuadro Mo. 8

Grafico No. 6

Segun los resultados en esta pregunta, el 55% de los encuestados les gustaria

recibir este servicio en una zona céntrica de la ciudad de Milagro, el 35% desea en

una zona cercana a la Universidad Estatal de Milagro, el 8% determina que en

ambos lugares seria factible; y el 2% manifesto otros.

6.- (A través de que medio(s) le gustaria recibir informacion sobre este

servicio?

P I %

o

o

=]

it de

Respuesta Repuesta
Internet 113
Anuncios publicitarios 53
Boletines en su Universidad 70
Television 30
Anuncios, internet, boletines y tv 35
Anuncios y boletines y tv 28
Internet y anuncios 8
TOTAL 337

Cuadro No. 9
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Internet
Anuncios y :““ﬂ;-'u:
boletines y tv 20z,
Anuncios, 8% A

internet,

boletines vy tv
T0%:
Television
9% Boletines en
50 Anuncios
Universidad publicitarios
21% 165%

Grafico No. 7

Para determinar los canales de publicidad, contamos con los siguientes resultados:

El 21% opina que deberian dar boletines en su universidad, el 34% mediante el

internet, el 16% en anuncios publicitarios, el 9% a través de la television, el 10%

desearia obtener informacion en anuncios de internet, boletines en la universidad y

television, el 8% manifiesta que le agradaria en anuncios publicitarios, boletines y

television, mientras que el 2% opina que seria mediante internet y anuncios

publicitarios.

7.- ¢ Cual o cuales de los siguientes aspectos no le atrae del servicio?

it de

Respuesta Repuesta
Bl o necesito 13
N Aburrido 11
LB Complicado B4
LA Alto costo 169
I Aburrido, complicado y alto costo 7
[ _omplicado y alto costo 19
I Mo necesito, aburrido, complicado y alto costo 10
(' Otro 24

TOTAL 337

Cuadro Mo. 10
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Alio costo
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Aburrido,
complicado y
alto cosbn
= T . ﬁ
Complicado _— I
25% %‘ g necesito,
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ey m:-.q;-asﬂu alto 3:::[0
4%

Grafico No. 8
Al 50% le preocupa el costo de las capacitaciones, el 25% opina que es complicado,

el 3% afirma que es aburrido, el 4% afirma no necesitarlo, el 6% manifiesta que es

complicado y tiene alto costo, el 2% califica como aburrido, complicado y alto costo,

y el 7% dio otros aspectos.

8.- Partiendo de la base que el precio le pareciera aceptable ;qué probabilidad

hay de que lo utilice?

it de
Respuesta Repuesta
1 Lo utilizaria en cuanto estuviese en el mercado 185
2 Lo utilizaria después de un tiempo 140
3 No lo utilizaria 12
337

Cuadro MNo. 11

No lo
Utilizaria 89

Lo  utilizaria Lo  utilizaria
después de en cuanto
un tiempo estuviese en
41%, el mercado

35%,

Grafico No. 9
La probabilidad de que utilicen el servicio de capacitacién, arrojo como resultado lo

siguiente: el 55% lo utilizaria en cuanto estuviese en el mercado, el 41% lo utilizaria

después de un tiempo y tan solo el 4% no lo utilizaria.
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Recomendacion:

La mayor parte de los encuestados conoce y ha asistido o asiste a un centro de
capacitacion, manifestaron que es muy interesante capacitarse, y le atrae el servicio
que ofrecemos. En cuanto a la ubicacion, pueden trasladarse al centro de la ciudad
de Milagro o en alguna zona a la UNEMI, lo que afirma que el proyecto puede
llevarse a cabo; los resultados obtenidos conllevan a que la poblacién pueda utilizar
el servicio en cuanto esté en el mercado. Podemos llegar a la conclusion de que el

proyecto es fiable y tendra la aceptacion de los usuarios.

4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

En cuanto podemos apreciar los resultados, se nota que gran parte de los
encuestados, se inclinan por recibir capacitaciones, indiferentemente de la carrera
para la que se preparan; ademas de eso, también se presentan personas
despreocupadas por su desarrollo profesional, lo cual no resta importancia a nuestro
objetivo por brindar la oportunidad de obtener mayores conocimientos y prepararse
para el mundo competitivo en el cual nos encontramos.

A medida que las personas sienten la necesidad de mantenerse actualizados, se
percatan de que capacitarse no es una obligacion, mas bien, o toman como un
logro, un objetivo cumplido. Se sienten atraidos por los medios que recibiran la
informacion adecuada para estar al tanto de las capacitaciones que se brindaran.

El hecho de llevar a cabo una investigacion de mercado, propone alternativas para
crear y moldear un centro de capacitacibn que beneficia a  estudiantes
universitarios, porque son quienes crean mayores necesidades en este ambito,
seran los clientes potenciales y por ende, seran el eje de nuestros objetivos.

Es preocupante la situacion actual, haciendo referencia a las exigencias que un perfil
de trabajo propone, quien no se capacita y aprende, seria obsoleto, lo cual no
favorece a la persona para su desarrollo académico, mucho menos profesional.

Por lo tanto podemos llegar a la conclusion de que es alarmante que exista gran
cantidad de estudiantes universitarios dispuestos a nivelarse totalmente con los
requerimientos académicos y profesionales, pero que no haya un lugar donde
puedan acudir de forma econémica y mucho menos que este cerca de su lugar de

estudio o trabajo, para reducir tiempo y costos.
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4.3 RESULTADOS

Como resultado de las encuestas realizadas a los estudiantes de la Unidad
Académica de Ciencias Administrativas y Comerciales, podemos deducir que existen
Centros de Capacitacion conocidos por los alumnos, pero muy poco asequibles para
ellos, de tal manera que en su gran mayoria no asisten a actualizarse en la
diversidad de especializaciones que podrian hacerlo (depende del interés y carrera).
Asi mismo, los estudiantes encuestados en base a sus respuestas, encuentran y
califican como muy interesante al tema de las capacitaciones, lo cual es favorable
para la ejecucion del proyecto que exponemos; debido a que el interés genera
preocupacion por este problema existente; ya que consideran necesario llevar a
cabo actualizaciones en sus conocimientos académicos para lograr un mejoramiento
profesional a futuro. Hemos ofrecido las alternativas de colocar un centro de
capacitacion para los estudiantes universitarios, en un lugar céntrico de la ciudad de
Milagro, lo cual tuvo una acogida favorable por parte de los encuestados; pero
tampoco se descarta la posibilidad de que se situe cerca de su institucion educativa

y no se perdera la acogida por parte de los alumnos.

Se podra llegar con la informacién respectiva del Centro de Capacitacion y los
servicios que se brindara, mediante los medios de comunicacion mas importantes
para la comunidad y sobre todo para ellos: internet, television y boletines en la
Universidad. Lo que tendremos que tomar en cuenta al momento de poner en
marcha este proyecto, y un factor muy relevante, sera el poder adquisitivo de los
estudiantes para establecer un valor moderado, ya que el costo es un factor
alarmante para ellos. Con todos estos puntos ya mencionados y partiendo de que
existe una relacion costo — beneficio; tanto para los estudiantes como para nosotros,
desarrolladores de este proyecto, los estudiantes utilizaran el servicio una vez éste
sea ejecutado y cuenten con un centro de capacitacién apto para satisfacer sus
necesidades y las preocupaciones sobre su desarrollo académico, profesional,

personal y laboral.
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4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Una vez conocidos los resultados obtenidos luego de la encuesta realizada a los
estudiantes de la Universidad Estatal de Milagro, se puede afirmar que la apertura
del Centro de Capacitacién es vista como una buena alternativa de preparacion y

superacién por la mayoria de personas.

Ellos manifestaron no sentirse a gusto con que no haya aun un Centro de
Capacitacion donde asistir, especialmente en lo que tiene que ver con el traslado a
otras Ciudades para poder obtener una capacitacion con que disponen estos
establecimientos, indicaron que seria bueno se mejore en ese aspecto, ya que la
mayoria de estudiantes se han visto en la necesidad de aportar mas en sus debidas
empresas por el gran cambio de educacion en el mundo y en especial en este Pais;
esto lo podemos confirmar al observar los graficos de barras de las preguntas de las
encuesta realizada, en donde se aprecia que un gran porcentaje de estudiantes ha
incurrido en la necesidad de poder contar un Centro de Capacitacion acorde a sus
necesidades profesionales, esto en la mayoria de estudiantes a motivado a que las

personas no regresen a prepararse de manera optima.

Asi mismo sefalaron la importancia de que se cree un centro de capacitaciéon en la
Ciudad de Milagro para comodidad de estudiantes, asi poder ahorrar en tiempo y

dinero con lo que pueden cumplir con sus tareas diarias o trabajos.
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1 TEMA

El presente proyecto establece la factibilidad en lo que respecta a mercado,
demanda y rentabilidad de crear un centro de capacitacion direccionado a
estudiantes de la UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO en las carreras: C.P.A,
Ingenieria Comercial, Economia, Licenciatura en Turismo e Ingenieria en Marketing.
Para ello se presentara un disefio del funcionamiento del proyecto mencionado, para
que mediante este, se pueda establecer soluciones y lograr satisfacer las

necesidades que en la investigacion de mercado se hicieron presentes.

5.2 FUNDAMENTACION

La situacién de la educacion en el Ecuador es dramatica, caracterizada, entre otros,
por los siguientes indicadores: persistencia del analfabetismo, bajo nivel de
escolaridad, tasas de repeticion y desercion escolares elevadas, mala calidad de la
educacion y deficiente infraestructura educativa y material didactico. Los esfuerzos
que se realicen para revertir esta situacion posibilitaran disponer de una poblacion
educada que pueda enfrentar adecuadamente los retos que impone el actual

proceso de apertura y globalizacion de la economia.

En nuestro pais se tienen antecedentes de una estructura aplicada de capacitacion.
Las empresas grandes dieron gran importancia a la capacitacién de personal,
aunque de manera individual analizaron y disefiaron sus propios subsistemas de
capacitacion. Las empresas medianas, aunque conscientes de la necesidad e
importancia de la capacitacién, no lograron disefar ningun subsistema de
capacitacion, asi que optaron por recurrir a enviar cursos de capacitacion a personal
preseleccionado de manera no programada y muchas veces eso quedaria a criterio

del personal. Mientras que las pequehas empresas, restan importancia a la
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capacitacion de sus trabajadores, debido a que mantienen un pequefo numero de
personal y dejan a un lado lo significante que puede ser esto para lograr un

crecimiento organizacional.

Independientemente de la naturaleza de donde proviene cada persona que desee
capacitarse, estudiante, profesional, miembro de una empresa, debemos destacar la
importancia que tiene la capacitacion y su finalidad. Cuantas veces hemos asistido a
un curso, y nos mostramos renuentes al cambio, es decir, desde antes de iniciarlo,
demostramos cierta resistencia por falta de informacion del propdsito por el cual
estamos ahi, es por esto, que debemos comenzar a ubicar la capacitacién, dandole
el lugar que le corresponde, desde el momento de ser parte de una instituciéon
educativa u organizacion laboral, ya que de ahi provienen muchas veces (no en toda

ocasion) ciertas necesidades de capacitacion.

Las exigencias en cuanto al aprendizaje, son mayores cada vez mas. En el afo
2009, especificamente en la ciudad de Milagro; profesionales y estudiantes de la
UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO, han tenido acceso a la COMUNIDAD DE
APRENDIZAJE CONTINUO (CAC), el mismo que imparte capacitaciones
profesionales en diferentes areas del conocimiento; lo cual permite que los

anteriormente mencionados puedan evolucionar en el mundo del aprendizaje.

Debido a la escasez de centros dedicados a esta actividad, los estudiantes se ven
obligados a salir de la ciudad de Milagro para recibir los cursos necesarios para
capacitarse profesionalmente, ademas de que esto les genera gastos debido a la
movilizacion hacia los lugares donde tengan acceso a recibir el aprendizaje continuo.
La mayoria de estudiantes de la UNIDAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
COMERCIALES DE LA UNEMI no conoce los beneficios de capacitarse, tomando
en cuenta que lo que se imparte en las aulas de clases es poco para lo que las
areas laborales y profesionales lo ameritan; mas bien lo han visto como un gasto,
actualmente la situacion ha cambiado debido a multiples factores: laborales,

sociales, educacionales y profesionales.
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CINCO FUERZAS DE PORTER

Amenaza

Poder negociador

_}i}i

Poder negociador T
AN

Amenaza

Cuadro No. 12

F1.- Poder de negociacién de los compradores.

Los compradores influyen en el margen de ganancias de la empresa, ya que tienden
a incrementar la rivalidad entre los vendedores mediante la disminucion de precios.
Pero en este caso, sera un nuevo centro de capacitacion al cual podran acudir por
informacion e inscripciones sin tener inconvenientes y mucho menos disminuir sus
precios, lo que se podra hacer y no se descarta la posibilidad de negociar, si existe
el caso de que sean parte de momentos promocionales, tales como: inicio de clases
universitarias, finalizacion de las mismas, temporada vacacional, cupones de

descuento, precios de dos por uno, etc.

Lo que nos hace ver la realidad cada dia es diferente y cambiante, se debe estar

prevenido de cualquier entorno que nos haga reducir ganancias y perder mercado.
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F2.- Poder de negociacién de los proveedores.

Este poder surge de aumentar precios con lo podemos marcar la diferencia de
acorde los beneficios propios de que no tenemos muchos sustitutos con quien

competir.

Contaremos con promocionales ya mencionados, lo cual aporta a nuestro
incremento en ventas, nos permite tener ser unicos ya que mediante respectivos
estudios no nos forzarian a variar de precios y con lo que presentaremos acorde el
mercado. Tenemos competencia, y también haran lo que este a su alcance para
ganar mercado, pero depende de cada institucion como tome los recursos que
posee y las estrategias que se utilice. Recordemos también que existe gran cantidad
de demanda de este servicio y con ayuda indispensable de la publicidad podemos

lograr nuestros objetivos.

F3.- Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Para las nuevas empresas que se enfocan en el mercado; traen distintas
capacidades y deseos de ganar participacién en la misma, lo que nos puede reducir
el margen de ganancias de la empresa. Por lo que nos favorecera realizar un estudio
constante del mercado para estar prevenidos de un problema futuro. Existe ya en el
mercado el CAC de la misma universidad a la cual nos enfocamos, pero tenemos la
probabilidad de ampliar nuestro nicho, hacia estudiantes que cruzan sus ultimos
afnos en el colegio y que tengan afinidad con temas relacionados con las carreras
administrativas, asi mismo en la UNEMI existen mallas curriculares que poseen
materias con similitud a las que tienen los cursos de la Unidad Académica que
tuvimos como punto de partida, esto dara mayor realce a nuestro centro de

capacitacion.

Las amenazas de nuevos competidores dependen del nivel de aceptacion y del nivel
de las barreras de entradas como son la economia y de los accesos de distribucion.
Estar pendiente de los consumidores y del servicio ofrecido para evitar desvios de
mercado y sobre todo satisfacer a nuestros clientes, consolidar fuertemente la

relacion costo-beneficio.

48



F4.- Amenaza de ingreso de productos o servicios sustitutos.

En este caso, los servicios sustitutos limitan el potencial del centro de capacitacién
en el que vamos a presentar, fijando un techo de precios. Lo que no nos favoreceria

forzandonos a la reduccion de los precios o a adicionar beneficios a los clientes.

Estos merecen una atencion especial porque son los que tienden a mejorar precio y
desempeno respecto de nosotros. Siendo desfavorable para nosotros, o que nos
hace que presentemos cada dia calidad en servicio. Puede presentarse el caso de
que la misma Universidad Estatal de Milagro adiciones a sus mallas curriculares un
tiempo extra para capacitar a los estudiantes; representando una baja inversién
para estos, ya que puede ser que los mismos catedraticos den este servicio.
También es posible que nuestra competencia explore la capacitacion virtual, esto lo
consideramos un sustituto de nuestro servicio, para lo cual debemos estar atentos a

lo que suceda y tomar decisiones inmediatas.

F5.- Rivalidad entre los competidores.

La intensa rivalidad entre los competidores depende de los numeros y tamafnos de

los competidores, bajo crecimiento del mercado y los altos costos fijos.

Mientras mas concentrado estemos en el mercado, es decir, dando resultados
favorables para nuestros competidores, atendiendo sus sugerencias y sobre todo
satisfaciendo sus necesidades, la intensidad de la competencia se reduce y esto
mejoraria a que produzcamos y abarquemos otros mercados mas para no tener una
debilidad en los altos costos fijo; como ya lo mencionamos anteriormente, se puede

abarcar otro nicho de mercado.
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MARKETING MIX

Plaza
Este centro de capacitacion que presta servicio de actualizaciones para el desarrollo

humano, estara establecido en el Pais Ecuador, Provincia Guayas, Cantén Milagro.

Producto o Servicio

El centro de capacitacion para universitarios, brindara servicio esencial para la
superacién personal y profesional que permite tener valores y conocimientos
reforzados y ademas seran actualizados acorde a las exigencias.

Contamos con caracteristicas adecuadas para cualquier estudiante interesado en
nuestro plan de estudio, trabajaremos por poseer un reforzado centro de
capacitacion absolutamente tecnoldgico con las suficientes herramientas para
brindar y profundizar en los estudios establecidos y de esta manera satisfacer las

cambiantes necesidades de los que requieran el servicio.

Estrategias de precios
Al realizar el respectivo estudio de mercado nos hemos podido percatar que existe
solamente un centro de capacitacion que forma parte de la UNIVERSIDAD
ESTATAL DE MILAGRO vy hemos optado por realizar diferentes estrategias de
precio para competir, como son:
e Liderazgo en calidad; tratar de reflejar el nivel de calidad que imponemos con
lo que nos mejorara el precio a establecer.
e Comparaciéon con los competidores; tomar como referencia el precio de otros
centros con los que podemos competir.
e Precios diferenciados; para distintos segmentos de mercado, pero con la

diferencia de no dafar la relacidn precio y calidad.

Promocién

Promociones grupales; con esta opcion hacemos referencia para beneficiar a un
mayor grupo de estudiantes dispuestos a requerir el servicio de una manera mas
satisfactoria para ellos y para nosotros.

Promociones por temporada; para quienes optan por requerir el servicio en
vacaciones y estén disponibles para poder realizarlo, ya que de esta manera tendran

constante contacto con la actualizacién educativa.
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Promocién por inauguracién del centro: al momento de iniciar las actividades en el
centro de capacitacion, se podra dar descuentos a las primeras personas inscritas o
la gratuidad total de un curso, depende de la decision que tomen los directivos.
Promocién dos por uno: seran otorgadas segun lo que se estipule en el momento de
decidir la promocidn, es decir, entre companeros de clase, familia, etc.

Promocién para usuarios no estudiantes del sector al cual nos dirigimos: se dara
este tipo de promocién mediante clausulas internas que se reflejaran en el proyecto.
Promocién mediante anuncios publicitarios: se podran hacer mediante radio,
periodico o television; descuentos a quienes gusten del servicio y estén atentos a los

medios de comunicacién anteriormente mencionados.

MARKETING MIX
4 3 2 1 Descripcion
Mostrar al cliente

el servicio y sus
promociones

Conceptos

Encontrar punto
estrategico de

infraestructura
Falta de publicidad
) para el
Captar clientes conocimiento del
centro

Mantiene a sus
clientes mediante

Conservar clientes bUENoS Senvicios

Control de arqueo
de caja deficiente
Planear y ejecutar

precios
Seleccion
Escoger correctamente de
mercados, metas clientes

Incrementa la
demanda haciendo
uso de sus valores

agregados

Comunicacién con
clientes internos y

externos para
mejorar el servicio
No es conocido por

SUIS promociones
puesta para el
cliente

Cuadro Mo. 13
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Planear y ejecutar
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Comunicar al
cliente todas las
promociones




FODA

FORTALEZAS

v

D N N NN

Se mantiene como una necesidad imperiosa en la capacitacion de
profesionales.

Conocimientos actualizados ante la demanda de la globalizacion
Innovacién de las técnicas de ensefianza en la formacion integral.
Conciencia ética y profesional.

Factibilidad de formar profesionales de alto nivel.

OPORTUNIDADES

v

v
v
v
v

Gran aceptacion por parte del mercado

Incremento de demanda del servicio

Acceso a nuevos métodos de ensefianza con ayuda de la tecnologia
Personal altamente capacitado para la ensefianza

No existe monopolio en el mercado

DEBILIDADES

v

v
v
v
v

Elevada cantidad de inversion inicial

No abarca capacitacion en todas las areas profesionales
No contamos con infraestructura propia

Equipamiento insuficiente

Infraestructura limitada

AMENAZAS

v

D N N NN

Poca acogida del mercado hacia el centro de capacitacién hasta que no se
posicione

Futuros competidores que generaria la creacion de nuestro centro

Falta de incentivos por parte de las autoridades

Poca disposicion a capacitacion

Falta de tiempo por parte de los usuarios
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FODA

tem  Descripeion Ponderacion e
1 Se mantiene como una necesidad im perinsa en la capacitacion 1000
de profesicnales :
2 Cunudmieptns actualizados ante la demanda de la 1000
glebalizacion :
Innovacion de lastécnicas de ensefianza en la formacion
3 . 10,00
integral.
4 Concienda etica v profesional. 1000
5 Factibilidad de formar profesionales de alto nivel. 1000

tem Desoripcion thl:brﬂ aﬁ]?-. e
1 Gran aceptacion porparte del mercado 1000
2 Incremente de demanda del =ervicio 1000
1 Arceso a nuevos metodos de enzefianza con ayuda de la 1000
tecnologia '
a Perzonal altamente capacitade para laensenanza 1000
5 Mo exizte monopelio en &l mercado 1000
2 - Ponderacion fe
termn  Desoipcion 0a 10} @
1 Elevada cantidad de inverzion inicial 2 00
2 Mo abarca capacitacion en todas las areas profesionales 2 00
a Mo contamos con infragstructura propia = 00
4 Equipamiento insuficients 2 00
5 Infraestructura limitada 2 00
item Descripcion thl:hrﬂ aa:::]i;:n e
1 Poca acogida del mercado hacia el centro de capacitacion 500
hasta que no =& posicione ]
2 Futum= competidores que generana la creacion de nuestro 500
centro ]
a Falta de incentivos por parte de las autoridades = 00
4 Poca dizposicion a capacitacion = 00
5 Falta de tiempo por pare de los usuarios 500

Cuadro No. 14
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Interesante ldeal

Debilidad Oportunida

[a ]

-10 -8 -B -4 -2 2 4 7] B jl o]
_2 -
_\4 -
_,E -5
Dificil Atractivo
_E -
Am mazn.
Cuadro MNo. 15
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5.3 JUSTIFICACION

La educacion es un proceso bastante complejo de formacion permanente, personal,
cultural, profesional y social; que implica una gran responsabilidad y se fundamenta
en una concepcion integral de los seres humanos, por lo que ésta formacion, por
ningun motivo no puede ni debe dejarse aisladamente en manos de las instituciones
educativas, la familia o de la comunidad; por el contrario se hace necesaria la
integracion de estos 3 elementos, los cuales constituyen en lo que es
verdaderamente la comunidad educativa; especialmente con la predisposicién de
cada estudiante.

En la busqueda de la calidad de la Educacién, es importante identificar y cualificar
todos los procesos que contribuyan a la realizacién plena del individuo y a la
satisfaccion de las necesidades e intereses de la comunidad, ya que esto permite

brindar alternativas de solucién a los problemas educativos.

Uno de estos procesos es el trabajo conjunto: alumno — institucion educativa,
desafortunadamente el interés de algunos estudiantes en su formacion académica
es minima, el alumno universitario, aprende porque “quiere aprender’. La
voluntariedad es una condicidon basica. El sistema educativo por ello debe considerar
en el alumno una capacidad distinta y diferenciada de aprendizaje. Los adultos
buscan experiencias de aprendizaje significativas capaces de producir cambios o
modificaciones en su situacion inmediata, por eso busca transformar su realidad

inmediata, a fin de adecuarla a sus necesidades e intereses.

Este proyecto presentado debe convertirse en una oferta educativa capaz de
satisfacer necesidades ocupacionales de readaptaciones profesionales y culturales
de la poblacion; ya que la educacidon superior tiene por finalidad proporcionar
formacion cientifica, profesional, humanistica y técnica en el mas alto nivel, contribuir
a la preservacion de la cultura nacional, promover la generacion y desarrollo del
conocimiento en todas sus formas y algo muy importante, desarrollas las actitudes y
valores que requiere la formacidén de personas responsables, con conciencia ética y
solidaria, reflexivas , criticas, capaces de mejorar la calidad de vida, consolidar el
respeto al medio ambiente, a las instituciones de la Republica y a la vigencia del

orden democratico.
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La Educacién Superior forma cientificos, profesionales y técnicos que se
caracterizan por la solidez de su formacion y por su compromiso con la sociedad de
la que forman parte. Entre las ventajas de la ejecucion de este proyecto, sera que
los estudiantes que reciban las capacitaciones se podran preparar para su
desarrollo  profesional, podran tener mayores conocimientos en cuanto a ser
emprendedores; contribuyendo de esta manera, al desarrollo cientifico, tecnoldgico y
cultural de la Nacién. Asi mismo, asegura la igualdad de oportunidades, promueve
una adecuada diversificacion de los estudios a nivel superior, que atienda tanto a las
expectativas y demandas de la poblacién como a los requerimientos de los que

ahora el medio laboral hace hincapié.

Con la ejecuciéon de este proyecto, es importante destacar, que se incrementara y
diversificara las oportunidades de actualizacion, perfeccionamiento y reconversién

para todos los estudiantes de educacion superior.

Y finalmente, nosotros nos encontramos enteramente abocados a esta tarea, que el
esfuerzo, el amor y la perseverancia, hoy por hoy y a pesar de todo da sus frutos y
sabemos que las capacitaciones generan, hoy en dia, mayores expectativas para
lograr un mejor desenvolvimiento en las areas educativas, profesionales, personales

y laborales.

5.4 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivo General de la Propuesta

Habilitar la creacion de un centro de capacitacion para estudiantes de la Unidad de

Ciencias Administrativas y Comerciales.

5.4.2 Objetivos Especificos de la Propuesta

e Formar, capacitar y actualizar a estudiantes; en las diversas areas del

conocimiento, de acuerdo con las necesidades del entorno.

e Proporcionar paquetes académicos de acuerdo a las necesidades vy

aspiraciones de los estudiantes.

e Contribuir a la sociedad de manera eficaz con produccion intelectual.
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5.5 UBICACION

La ubicacién tendra lugar en una zona de facil acceso para los estudiantes de la
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES DE LA
UNEMIL.

Pais: Ecuador

Provincia: Guayas

Canton: Milagro
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5.6 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Hay que hacer hincapié en la disponibilidad de los recursos tecnoloégicos que para
emprenderlo, se necesitan; para lograr contar con los mejores procedimientos de
capacitacion se tomara en cuenta que los usuarios o clientes que tendra el centro,
cuente con las herramientas tecnoldgicas necesarias para facilitar su aprendizaje.
Solo de esta manera tendremos gran aceptacién a causa del uso de herramientas

tecnolégicas actualizadas para la ensefnanza.

Asi mismo, el personal con el que contaremos es altamente profesional y con mucha
experiencia en capacitar en areas de gran importancia en el medio. Cuentan con el
conocimiento avanzado y actualizado que hace falta para el uso adecuado de las
herramientas, con ello, compartiran sus conocimientos de la manera que los clientes

se sientas satisfechos y llenen sus expectativas.

En lo que respecta a la factibilidad legal, todo estard de acuerdo a los procesos
legales que se necesite seguir para que el centro de capacitacibn no tenga
inconveniente alguno en este ambito. Probablemente se presenten cambios en
cuanto al contenido de las capacitaciones, eso dependera de las leyes de educacién
que radican en el pais; pero no afectara al recurso humano ni a los usuarios, ya que
siempre contaremos con instructores profesionales que asumiran nuevos retos en

sus ensefanzas, y también siempre estaran en proceso continuo de actualizacion.

La creacién de un centro de capacitacién, dard mayores beneficios al sistema
educativo bajo los cuales se rigen los estudiantes universitarios de la Ciudad de
Milagro, tendra acceso a tecnologia que lograra mayor aceptacién por parte de los
usuarios, que estamos seguros no solo seran estudiantes universitarios, una vez
comprobado que los métodos y procesos de ensefianzas son totalmente avanzados

y faciles de asimilar.

Dependera de los inversionistas, que el centro de capacitacion comience a
funcionar, hay que tener en cuenta el costo del estudio y del tiempo que se tomara,
asi también como el costo del desarrollo de este proyecto, recordando que generara
mayor rentabilidad , comprobado mediante el estudio de mercado realizado. Una vez
desarrollado este proyecto, el uso sera totalmente garantizado por el nicho de
mercado establecido anteriormente, lo cual nos hace llegar a la conclusién de que la

creacion de un centro de capacitacion para estudiantes universitarios es factible.
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5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

La idea central es desarrollar acciones de capacitacion continua para los estudiantes

de todas las carreras de la Unidad Académica de Ciencias Administrativas y
Comerciales de la UNEMI; a través del CENTRO DE CAPACITACION “GIOVER?”,

para dar respuesta a los requerimientos del mundo de la educacion y trabajo; y a

las necesidades de crecimiento profesional y personal de los estudiantes. Y la

respuesta a estas necesidades debe ser en forma integrada y de manera flexible en

cuanto a las competencias a desarrollar y también en relacion con la oferta formativa

a conseguir.

5.7.1 Actividades

ACTIVIDADES

DETALLES

Ajuste del proyecto

Ajustar el proyecto de acuerdo a las limitaciones

que se requieren.

Aplicacion de los instrumentos de
investigacion

Recolectar toda la informacién necesaria mediante

los instrumentos de investigacion que fueron
detallados anteriormente.

Establecer contactos

Mediante la informacidn recolectada, establecer los
debidos contactos para ponemos al tanto con el
ambiente para llevar a cabo el desamollo del

proyecto.

Elaboracion del Marco Tedrico

Teniendo en cuenta todos los aspectos requeridos
para el desarrollo del proyecto, se elaborara el
marco tedrico de manera cormrecta, mediante
fuentes de informacidn adecuadas y que compense

la elaboracion del proyecto.

Procesar datos

A través de las herramientas a nuestra disposicion
procesar la informaciéon  encontrada en la
recoleccion.

Analizar los resultados

Realizar un analisis minucioso del procesamiento

de datos, teniendo en cuenta que sea un resultado

Cuadro Mo, 16
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5.7.2 Recursos y Analisis Financiero

TALENTO HUMANO

Para el desarrollo del presente proyecto necesitaremos del siguiente personal:

Administrador

Asistente de Recursos Humanos
Contador

4 Instructores

Recaudador

Conserje

Cuadro Mo, 17
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ADMINISTRADOR
Edad: 30 en adelante

Sexo: Indistinto

Estado civil: indistinto

Caracteristicas de personalidad:

Trabajo bajo presion, leal, dinamico, poseer liderazgo, analitico, estabilidad

emocional, nivel alto de relacién interpersonal, responsable, proactivo, dinamico,

eficaz y eficiente.

Habilidad / aptitudes especificas:
e Resolver problemas administrativos
e Tomar decisiones
e Evaluar rendimientos
e Solucionar problemas
e Negociar con directivos de instituciones
e Capacidad para planear

e Aptitud gerencial

Nivel de Conocimiento:
Educacion: titulo universitario

Experiencia: 3 afios en cargos gerenciales

Capacitacion minima requerida:

Cursos generales:

Excel financiero

Excel estadistico

Cuso de relaciones interpersonales
Paquete basico de Microsoft Office
Cursos de Especializacion:

Seminarios de Administracion de Empresas
Seminarios en Marketing y Ventas

Maestria en Recursos Humanos

Seminarios en tributacion
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Entrenamiento en el puesto:

De 15 a 30 dias para conocer el mercado, estructura y organizacion del centro de

capacitacion, reglamento administrativo, personal.

Ambiente de trabajo:

Oficina propia, amplia, privada y acondicionada acorde al puesto de trabajo.

Riesgo de enfermedades profesionales:

Minimo riesgo de enfermedades gastricas, estrés.

Especificaciones:

Autoridad para tomar decisiones

Autorizar implantacién de normas, politicas, funciones, negociaciones, vacaciones
Aprobar y analizar presupuestos y estados financieros.

Seleccionar y contratar personal idéneo.

Tipo de Supervisién recibida

Ninguna

Relaciones Interpersonales Internas:

Con todo el personal que labora en el centro de capacitacion.

Relaciones Interpersonales Externas:

Niveles de direccion de empresas privadas, publicas, instituciones educativas

superiores; para establecer relaciones de negocios.
Situacion Tipica:

Lograr el cumplimiento de los objetivos establecidos.
Aprobar la elaboracion de estados financieros

Realizar negociaciones con instituciones mencionadas.
Analizar recomendaciones presentadas.

Firmar control de asistencia de personal

Establecer el contenido de las capacitaciones

Sondear el comportamiento del mercado y precios.
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ASISTENTE DE RECURSOS HUMANOS

Edad: 25 afos en adelante
Sexo: indistinto

Estado civil: indistinto

Caracteristicas de personalidad
Extrovertido, paciente, trabajo a presion, estabilidad emocional, creativo, innovador,

establecer relaciones de alto nivel.

Habilidades / aptitudes especificas
Capacidad para resolver problemas y tomar decisiones.
Capacidad para planear.

Firmeza y seguridad en las relaciones interpersonales

Nivel de conocimiento:
Educacion: Titulo universitario

Experiencia: 3 afios en cargos similares

Capacitacion minima requerida
Cursos generales:
Paquete de Microsoft Office

Excel Financiero

Cursos de especializacion

Relaciones Interpersonales

Actualizacion del paquete de Microsoft Office
Excel Estadistico

Cursos de recursos humanos

Entrenamiento en el puesto
De 15 a 21 dias para conocer la estructura y organizacién del centro de

capacitacion, reglamento administrativo, jefe y el personal.

Ambiente de trabajo

Espacio amplio, privado y acondicionado acorde al puesto de trabajo.

Riesgo de enfermedades profesionales

Riesgo de enfermedades gastricas, estrés.
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Especificaciones

v Realizar tareas encomendadas por el jefe inmediato

v Crear tablas de datos de los usuarios

v" Recepcionar, clasificar y archivar toda la documentacion que ingrese o salga
del centro.

v' Agendar actividades del jefe inmediato y de la participacién del centro en
eventos de la ciudad

v Realizar el proceso de seleccién para la contratacion de instructores

v Autoridad para tomar decisiones.

Tipo de supervision recibida
Directa y frecuente, a través de los diferentes requerimientos dados por la

administracion.

Relaciones interpersonales internas
Administracion, en reuniones de trabajo, consultas
Contabilidad, para la ejecucién de desembolsos

Instructores, para coordinar el contenido de las capacitaciones.

Relaciones interpersonales externas

Niveles de empresas publicas y privadas, instituciones educativas superiores para
establecer o mantener negocios.

Agencias de publicidad, para la ejecucion de la publicidad requerida

Situacion tipica

Lograr el cumplimiento de los objetivos establecidos y aprobados por la
administracion.

Minimizar gastos.
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CONTADOR

Edad: 28 afos en adelante
Sexo: indistinto

Estado civil: indistinto

Caracteristicas de personalidad
Trabajo a presion, liderazgo, analitico, estabilidad emocional, establecer relaciones

de alto nivel, honesto, leal.

Habilidad / aptitudes especificas

Capacidad para resolver problemas financieros
Tomar decisiones

Capacidad para planear y delegar

Aptitud en finanzas

Nivel de conocimiento
Educacion: Titulo Universitario CPA
Experiencia: 3 afos de laborar en cargos similares (contador, auditor o jefe

financiero)

Capacitacion minima requerida
Excel financiero

Excel estadistico

Curso de relaciones interpersonales

Cursos de economia

Cursos de especializacion
Seminarios de tributacién
Seminarios de actualizaciéon contable

Seminarios de administracion de empresas

Entrenamiento en el puesto
De 15 a 30 dias para conocer todas sus labores en el ambito econdmico, estructural

y organizacional.

Ambiente de trabajo

Oficina compartida y acondicionada acorde al puesto.
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Riesgo de enfermedades profesionales

Minimo riesgo de enfermedades gastricas, estrés
Especificaciones

Autoridad para tomar decisiones
Autorizar pago de sueldos al personal, impuestos tributarios, servicios basicos y
demas, con la finalidad de que la empresa cumpla con todas sus obligaciones tanto

internas como externas.

Aprobar presupuestos, estados financieros, registros contables, rol de pagos, con el
fin de verificar y controlar el proceso de elaboracion de cada documento realizado y

recibido en el departamento.

Tipo de supervision recibida
Directa y frecuente a través de los diferentes requerimientos dado por la

administracion.

Relaciones interpersonales internas
Administracion, por trabajo o consultas

Recursos humanos, para ejecucion de desembolsos.

Relaciones interpersonales extras
En las relaciones que fomentara sera con gerentes de bancos, instructores, personal
del SRI.

Situacion tipica
e Aprobar elaboracién de registros contables

e Autorizar pagos generales que se realicen dentro del centro de capacitacion

e Supervisar recomendaciones implantadas
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INSTRUCTORES

Edad: 28 afos en adelante
Sexo: Indistinto

Estado civil: indistinto

Caracteristicas de personalidad
Trabajo bajo presion, liderazgo, analitico, estabilidad emocional, capacidad para

relacionarse, vocacion para ensenfar.

Habilidad / aptitudes especificas
Capacidad para resolver problemas y tomar decisiones.
Habilidad para compartir sus conocimientos

Capacidad de trabajar en equipo.

Nivel de conocimiento
Educacion: 4° nivel

Experiencia: minimo 3 aflos en cargos similares

Capacitacion minima requerida
Cursos generales:

Paquete de Office basico

Cursos de especializacion
Cursos de liderazgo

Manejo de personal

Entrenamiento en el puesto
7 dias para la estructura de la organizacién, reglamento administrativo y todo el

personal.

Ambiente de trabajo

Aulas acondicionadas y equipamiento necesario.

Riesgo de enfermedades profesionales

Minimo riesgo de estrés

Especificaciones
Cumplimiento del contenido de los cursos de capacitacion
Realizar cuadros de los usuarios con sus respectivos datos referentes al curso
Otras, necesarias y dadas por administracion
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Tipo de supervision recibida

Directa y frecuente a través de los requerimientos dados por la administracion

Relaciones interpersonales internas
Administracion, por reuniones de trabajo, consultas

Usuarios, acorde a las necesidades

Contabilidad, para ejecucion de desembolsos por pago de sueldos

Relaciones interpersonales extras

Ninguna

Situacion tipica

Lograr el cumplimiento de los objetivos definidos y aprobados por administracion

Cumplir con las necesidades de los usuarios

RECAUDADOR

Edad: 20 anos en adelante
Sexo: indistinto

Estado civil: indistinto

Caracteristica de personalidad

Estabilidad emocional, trabajo bajo presion, paciencia, establecer relaciones

interpersonales.

Habilidad / aptitudes especificas
Capacidad de manejo del dinero.

Capacidad de resolver dudas del usuario

Nivel de conocimiento
Educacion: estudiante universitario

Experiencia: minimo 2 afios en cargos similares

Capacitacion minima requerida
Cursos generales:
Paquete Microsoft office actualizado

Relaciones interpersonales
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Cursos de especializacion

No aplica

Entrenamiento en el puesto

De 5 a 10 dias para la estructura de la organizacion y todo el personal.

Ambiente de trabajo

Agradable y lugar de trabajo acondicionado para el puesto.

Riesgo de enfermedades profesionales

Minimo riesgo de estrés

Especificaciones
Recibir y entregar informacion adecuada del precio de los cursos de capacitacion

Cobro exacto de los cursos.
Tipo de supervision recibida
Directa y frecuente por el jefe de contabilidad.

Relaciones interpersonales internas

Jefe de contabilidad.

Relaciones interpersonales extras

Con los usuarios en caso necesario, para esto, el recaudador tendra toda la
informacion adecuada.

Situacion tipica

Recaudar el valor de los cursos de capacitacién y cuadrar caja correctamente a

diario.
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CONSERJE
Edad: 18 a 30 aros Sexo: masculino Estado civil: indistinto

Caracteristicas de personalidad

Proactivo, responsable, estabilidad emocional, honesto.

Habilidad / aptitudes especificas

Habilidad con las manos

Nivel de conocimiento
Educacion: bachiller

Experiencia: no indispensable

Capacitacion minima requerida
Cursos generales: No requerido
Cursos de especializacion: No aplica
Entrenamiento en el puesto

5 dias para conocer las instalaciones, jefes y todo el personal

Ambiente de trabajo

Ambiente laboral estable

Riesgo de enfermedades profesionales

Minimo riesgo de alergias

Especificaciones

Organizacién de su trabajo diario

Tipo de supervision recibida

Directa y frecuente por el personal que labora en el centro de capacitacion

Relaciones interpersonales internas

Todo el personal que labora en la empresa

Relaciones interpersonales externas

Usuarios

Situacion tipica

Realizar el mantenimiento de las instalaciones de la empresa en el menor tiempo

posible.
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Analisis Financiero

Variables

CENTRO DE CAPACITACION
"GIOVER"

VARIACION INGRESOS

VARIACION GASTOS

'I:'l r}p;
..-.ﬂ" h-.f

GIOVER

Cuadro No. 18
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Inversion activos fijos

RO D APA f 0 =
L) L
L)AL L) A L el L

MUEBLES ¥ ENSERES

4 ESCRITORIOS 150,00 500 00

4 SILLAS EJECUTIVAS G0,00 24000

& SILLAS DE ESPERA 40 00 24000

3 ARCHNVADORES 500 22500
TOTAL MUEBLES ¥ ENSERES 1.305,00
EQUIPOS DE OFICINA

4 CALCULADORAS/SUMADORAS 50,00 200,00

2 MESA EJECUTIVA 250 00 500,00

2 TELEFAX 150.00 300.00

4 TELEFONOS 40 00 160,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 3.770,00
EQUIPQ DE COMPUTACION

24 COMPUTADORAS 550 00 15 600 00

4 IMPFRESORA MULTIFUNCIONAL 30000 1. 200,00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTACION 16.800,00
MAGQUINARIAS ¥ EQUIPOS

7 AIRE ACOMDICIONADO 1.200.00 8 400 00

1 EXTINTOR 70000 700,00
TOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPOS 9.100,00
YEHICULOS

1 CAMIONE TA 20.000.00 20000,00
TOTAL VEHICULGS 20.000,00
EDIFICIOS

1 LOCAL 25 000,00 25 000,00
TOTAL EDIFICIO 25.000,00

L L B @ = @ 75.975,00

Depreciacion de Activos fijos

DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

Cuadro Mo. 19

VALOR DE

DESCRIPCION ACTIVO

PORCENTAJE

DEPRECIACIO DEPRECIACIO

22 NMENSUAL N ANUAL

DEPRECIACION

MUEBLES Y ENSERES 1.305.00 130,50
EQUIPO DE COMPUTACION 16.800,00 33% 462,00 5.544 00
VEHICULO 20.000,00 20% 333,33 4.000,00
EDIFICIO 25.000,00 5% 104,17 1.250,00
EQUIPO DE OFICINA 3.770.00 10% 31,42 377,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 9.100,00 10% 75,83 910,00

75.975,00

12.211,50

Cuadro No. 20
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Financiamiento

CENTRO DE CAPACITACION "GIOVER"

INVERSION DEL PROYECTO

MUEELES Y ENSERES 1.3056.00
EQUIPO DE COMFPUTACION 16.800.00
VEHICULD 20.000,00
EDIFICIO 25.000.00
EQUIFPO DE OFICINA 3.770.00
MAQUINARIAS ¥ EQUIPOS 8.100,00
CAJA - BANCO 8 000.00

TOTAL DE LA INVERSION 84.975.00

FINANCIACION DEL PROYECTO

INVERSION TOTAL 84.975,00

Financiado 3997500

Aporte Propio 45 000,00

84.975,00

TASA
TASA ANUAL INTERES PRESTAMO 13,00% 0,13
0,13

PRESTAMO BANCARIO

Prestamo Bancario 39.975,00 5.196,75

Cuadro No. 24
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PERIODO

FINANCIAMIENTO
TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL

INTERES

PAGO

39.975,00

1 7.995,00 5.196,75 12.191.75 31.980.00
2 7.995 00 4157 40 12.152,40 2398500
3 7.995,00 3.118,05 11.113,05 15.990,00
4 7.995.00 207870 10.073,70 7.995 00
5 7.995.00 1.039.35 9.034.35 -

PERIODO

39.975,00

15.590,25

FINANCIAMIENTO

55.565,25

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL

INTERES

PAGO

39.975,00

1 666,25 433.06 1.099,31 | 39.308.75

2 666.25 433.06 1.099.31 | 3864250

3 666,25 433,06 1.089,31 | 37.976,25

4 666,45 433,06 1.099.31 | 37.310,00

5 666,25 433,06 1.099.31 | 36.643.75

6 666,25 433,06 1.089,31 | 3597750

7 666,25 433,06 1.089.31 | 35.311,25

8 666.25 433.06 1.099.31 | 3464500

9 666,25 433,06 1.090,31 | 33.978,75

10 666,25 433,06 1.089,31 | 33.312,50
11 666,25 433,06 1.089.31 | 32 64625
12 666,25 433,06 1.089,31 | 31.880,00

7.995,00 5.196,75 13.191,75

Cuadro Mo. 25



Punto de equilibrio

CENTRO DE CAPACITACION "GIOVER"

PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS

ventas 84 000 00
coasto fijos 52 13662
Costos variables 2 400 00

ANALISIS DE COSTOS

6213562

097143

63963.14

- -
Cuadro No. 26

X

84.000.00
B4.535.62
2.400,00

CENTRO DE CAPACITACION "GIOVER"

PUNTO DE EQUILIBRIO
63963,14

B4.000,00 VENTAS

B64.535,62 COSTO TOTAL

2.400,00 COSTO FLIO

Grafico No. 12
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Pérdidas y Ganancias

CENTRO DE CAPACITACION "GIOVER"

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

VENTAS
-} COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

COSTOS INDIRECTOS
UTILIDAD OPERACIONAL

-} GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES PART. IMP
FARTICIPACION EMPLEADOS
UTILIDAD ANTES DE IMPTO

INPUESTO RENTA
UTILIDAD NETA

Balance general

ARNO1
84.000,00
2 400,00
81.600,00
B2 13562
19.464,38
5196 75
14.267,63
2 140.14
1212749
303187
9.095,61

ANO 2
88.200,00
252000
85.680,00
6410183
2157817
415740
17.420,77
261312
14.807,66
270191
11.105,74

ANO 3
92.610,00
2646.00
89.964,00
65 691,34
23.272,66
311805
20.154,61
3023.19
17.131,42
428285
12.848,56

ANC 4
97.240,50
277830
94.462,20
£9 410,33
25.051,87
207870
2297347
344597
19.527,19
488180
14.645,39

AND 5
102.102,53
201722
99.185,34
72 26528
26.920,03
1039.35
25.880,68
388210
21.998,58
549965
16.498,94

TOTAL
464.163,03
1326152
450.891,51
334 604 40
116.287.11
15 580 25
100.696,86
15104 53
85.592,33
36.502 61
64.194,25

Cuadro No. 27

) | A+ i L ] L)
00 § (] ¥ 0 0

Vo NTE |
CAJA -BANCOS | 5.000.00 FIETIRE] 4394939 £200547 81.889.0% 103 655 50
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 9.000,00 748413 43.949.19 62.00547 §1.889,9 103.658,50
ACTIVOS FIJOS 75.975,00 7547500 75975 00 7597500 7597500 75.975.00
DEPRECIAG. ACUMULADA 12 21150 2442300 35634 50 48 846.00 61057 50
TOTAL DE ACTIVO FIJO 75.975,00 63.763,50| 51.552,00 39.340,50 2112900 14,917 50

|

TOTAL DE ACTIVOS | B4.975,00 91.247 63 95,501,319 101.345.97 109.018,09 118.575,00
PASIVO |
CORRIENTE |
PRESTAMO | 3097500 31.580.00 23.985.00 15,990 00 7 995.00 -
PARTICIPACION EMPL. POR PAGAR | - 2140 14 261312 3023.19 344557 388210
IMPUESTOD A LA RENTA POR PAGAR | : 303187 3.701.91 4282 85 488180 5 459 55
TOTAL PASIVO 39.975,00 1715202 30.300,03 23.296,05 1632211 9,381,715
PATRIMONIO
APQORTE CARITAL 45.000.00 45.000.00 45.1000.00 45 000,00 45.000.00 45.000.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO - 9 (85 A1 11.108.74 12 54856 14 545 39 16,493 1
UTILIDAD ANOS ANTERIORES | ‘ : 5055 61 20.201.36 33049 87 47 695 31
TOTAL PATRIMONIO 45,000,00 54.095,61 65.201,36 78.045,92 92.695,31 109.194,25
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 84.975,00 91.247 63 95.501.39 101.345.97 109.018,09 118.576,00

Cuadro No. 28
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Razones Financieros

L) L = L ] L]
L] L)
L] - L) E J L) v L) L) ! L] 4 L]
Fiujos netas -84,975.00 JETABE | 2861766 | 2018013 | 2005732 | 3080376
TASA DE DESCUENTO
TASA DE DESCUENTOD 72%
| TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO  MAYOR AL 12%
SUMATORIA DE FLUMDS 150 223,75
BHOS §
NVE RSICH INICIAL 84 975 .00
[Tasa DE RENTIMENTO PROMEDD 35 3%
NSUMA DE FLUJDS DESCONTADOS B 17468
AN POSITIVO 1.199,68
NOICE DE RENTABILIDAD IR MAYOR A1 7183
REHDIMIENTO REAL MAYOR A 12 708214

TASA INTERNA DE RETORNO

RATIOS FINANCIEROS

VENTAS

2266%

84000.00

COSTO DIRECTO

2 400 00

COSTO INDIRECTO 6213562
FLUJO NETO 1848413
PAGO DE DIVIDENDOS 799500
GASTOS FINANCIEROS 519675
GASTOS PERSONAL 3980412
ACTIVOS FIJOS METOS 63.763 50

PUNTO DE EQUILIBRIO

%

EN DOLARES 63963.14
EN PORCENTAJE 76,15%
s i B b L = O [ ]
POSITIVO 18056 08
INDICE DE LIQUIDEZ MAYOR A1 3,31
VALOR AGREGADO SOBRE VENTAS MENOR A 50% 53,69
INDICE DE EMPLED 0,63

Cuadro No. 30
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ACTIVO CORRIENTE 2748413
ACTIVOS TOTALES 81.247 63
UTILIDAD NETA 9.095.61

RENDIMIENTO DE LIQUIDEZ
MENOR AL 50%

69 88%

RIESGO DE LIQUIDEZ

RENDIMIENTO CORRIENTE
MAYOR A 12%

RENDIMIENTO CORRIENTE

UTILIDAD OPERATIVA 150.223.75
GASTOS FINANCIEROS 15.590 25
INVERSION INICIAL 84.975.00
UTILIDAD NETA G54 194 25
VALOR DEL CREDITO 39.97500
VENTAS 464.153.03

COSTO DE VENTA 347 86591
TOTAL DEL ACTIVO 14.917.50

Cuadro Mo. 31

5.7.3 Impacto

El centro de capacitacion para estudiantes universitarios de la Unidad Académica de
Ciencias Administrativas y Comerciales de la UNEMI “GIOVER” beneficiara de
manera educativa, mediante los cursos que ofrecera esta institucion, los estudiantes
lograran tener mayores conocimientos para su desarrollo profesional. Asi mismo, el
impacto social y econdmico que se lograra es relevante; debido a que se puede
hacer una comparacién con relacion al costo del servicio y los beneficios que
obtendran los estudiantes, los cuales seran mayores y mejores. Lograremos también
un crecimiento econémico en la Ciudad de Milagro, a causa de la implantacion de
este centro de capacitacion. En términos generales, la aplicacion de la propuesta
tendra un impacto positivo para los inversionistas, competidores, clientes y la

ciudadania en general.
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5.7.4 Cronograma

Semanas

12

Ajuste del proyecto

Aplicacion de los
instrumentos de
investigacion

Establecer contactos

Elaboracion del Marco
Tedrico

Procesar datos

Analizar los resultados

Elaboracion del Informe
Final

Entrega del Informe Final

Cuadro No. 32

5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta

Una vez realizado este proceso para definir la problematica y la posible solucion ya

indicada, podemos destacar que mediante nuestra principal herramienta de

investigacion (encuestas) se pudo precisar que la construccion de un Centro de

Capacitacion para estudiantes universitarios de la Unidad Académica de Ciencias

Administrativas y Comerciales de la Unemi sera la mejor opcidén para terminar con

las necesidades que agobian al alumnado ya que fueron ellos, nuestra poblacion

estudiada quienes dieron los resultados finales para definir nuestra propuesta.
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RECOMENDACIONES

v" No arriesgarse a solicitar préstamos, sobrepasando los niveles del flujo de
efectivo con los que se cuenta.

v' Para incrementar las utilidades, recomendamos aprovechar al maximo los
recursos con los que se cuenta, es decir, tratar de no incurrir en gastos
financieros.

v' Se recomienda que el proyecto sea ejecutado, ya que dado a conocer los
beneficios que resultaran, fue comprobado que es factible desarrollarlo.

v' Se recomienda invertir lo mas pronto posible en el desarrollo del proyecto,
debido a que resultaria aceptable de manera inmediata para el nicho de
mercado estudiado.

v" Como una recomendacion adicional: disminuir el riesgo de la empresa.

v' Se recomienda crear cultura educativa a los estudiantes universitarios,

mediante centros de informacion en la UNEMI.

La educacion en el Ecuador esta en un periodo de grandes acciones tendientes a la
modernizacion, momento propicio para adoptar el proyecto del Centro de

capacitacion.

Que lo lleven a la practica, puesto que dicho proyecto, desde el punto de vista
técnico y financiero, es viable, exitoso y no representa riesgo alguno para los
interesados. En sus apartados correspondientes, se encuentran debidamente

sustentadas y analizadas las razones, que auguran el éxito del mismo.

Realizar un “Plan de Contingencias”, que contenga los procedimientos necesarios
que se deben tomar cuando exista algun inconveniente en el proceso del Centro e

identificar antes de que este suceso ocurra.

Se ha analizado a profundidad y objetivamente, las fuentes curriculares y libros de
texto al reconocer sus beneficios, bondades, fortalezas y debilidades para poder

ofrecer una critica constructiva.
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CONCLUSIONES

La rentabilidad del proyecto para el primer afio de actividades, es bajo pero rentable
para iniciar y es notable el comentar que a lo largo del periodo de vida util del
mismo, se van incrementando anualmente, hasta llegar a ser alto en el afio 12.
Razon explicable debido a que cada afio se irdn incrementando el margen de
capacidad utilizada del Centro, asi como también los volumenes de produccion y
ventas y finalmente, las utilidades, las que habran de aumentar a consecuencia de la

disminucién de los gastos financieros.

Valor Actual Neto, VAN, es el principal indicador considerado por los especialistas al
momento de realizar una evaluacion financiera de los proyectos de inversion, ya que
permite comparar los flujos de efectivo que se presentan en diferentes periodos de
tiempo en uno solo, llevandolos todos al presente, actualizados o descontados a
través de una tasa de descuento. En el proyecto él VAN, es de $1.199,68 ddlares
constantes, al considerar una tasa del 22%, por lo que su resultado es positivo,

mayor que cero, que significa que debera ser aprobado.

Tasa Interna de Retorno (TIR), es el segundo criterio en importancia en ser utilizado
al evaluar proyectos de inversion. A una tasa interna de retorno, TIR, del 22,66%
obtenida por el proyecto base, para el periodo de vida util, motivo del presente
estudio, el VAN del proyecto se igualaria a cero. También significa que ésta tasa de
la TIR, es la maxima tasa de interés que puede generar el capital no amortizado en

un periodo de tiempo y nos permite la recuperacion o consumo del capital.

Relacion Beneficio-Costo. Es el tercer criterio mas importante en el momento de
evaluar inversiones o proyectos, y relaciona los beneficios netos obtenidos por el

Centro con los costos, a valor presente.

Para el afio 1, se estima que el proyecto tenga una relacion beneficio-costo, de 1.34
veces y al término del mismo, sea de 1.48. Estos valores son considerados buenos,
toda vez que el parametro normal es de 1.0, por lo que cualquier resultado mayor

que éste, es considerado apropiado.
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ANEXOS

Carrera o especialidad que estudia:

CPA

Ingenieria Comercial
Licenciatura en Turismo
Economia

Ingenieria en Marketing
TOTAL

1.- ¢ Conoce usted algun centro de capacitacion continua?

2.- ;Ha acudido o acude usted a algun centro de capacitaciéon continua?

Si
No
TOTAL

3.- ¢Cuan interesante es capacitarse para usted? en una escala del 1 al 3,
donde 3 es muy interesante, 2 es interesante y 1 es nada interesante.

Nada interesante

Interesante

Muy interesante
TOTAL
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4.- ;Cual o cuales de los siguientes aspectos le atraen del servicio?

5.- ¢ En qué lugar o lugares le gustaria utilizar este servicio?

Es nuevo

Es necesario

Es requerido

Nuevo, necesario y requerido

Otro

TOTAL

Zona cercana a la UNEMI

Zona céntrica de la ciudad de Milagro

Zona cercana a la UNEMI y zona céntrica

Otro

TOTAL

6.- (A través de qué medio(s) le gustaria recibir informacion sobre este

servicio?

Internet

Anuncios publicitarios

Boletines en su Universidad

Television

Anuncios, internet, boletines y tv

Anuncios y boletines y tv

Internet y anuncios

TOTAL
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7.- ¢ Cual o cuales de los siguientes aspectos no le atrae del servicio?

No necesito

Aburrido

Complicado

Alto costo

Aburrido, complicado y alto costo

Complicado y alto costo

No necesito, aburrido, complicado y alto costo
Otro

TOTAL

8.- Partiendo de la base que el precio le pareciera aceptable ;qué probabilidad
hay de que lo utilice?

Lo utilizaria en cuanto estuviese en el mercado

Lo utilizaria después de un tiempo
No lo utilizaria
TOTAL
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MALLAS CURRICULARES DE OCT. 2010 - FEB. 2011
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL
PRIMER SEMESTRE

20 HORAS

SEGUNDO SEMESTRE

20 HORAS

TERCER SEMESTRE

20 HORAS

CUARTO SEMESTRE

20 HORAS
QUINTO SEMESTRE

20 HORAS
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SEXTO SEMESTRE

20 HORAS

SEPTIMO SEMESTRE

20 HORAS

OCTAVO SEMESTRE

20 HORAS

NOVENO SEMESTRE

20 HORAS

DECIMO SEMESTRE

20 HORAS
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CARRERA DE INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y
AUDITORIA

PRIMER SEMESTRE

20 HORAS

SEGUNDO SEMESTRE

20 HORAS

TERCER SEMESTRE

20 HORAS

CUARTO SEMESTRE

20 HORAS

QUINTO SEMESTRE

20 HORAS
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SEXTO SEMESTRE

20 HORAS

SEPTIMO SEMESTRE

20 HORAS

OCTAVO SEMESTRE

20 HORAS

NOVENO SEMESTRE

20 HORAS
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CARRERA DE ECONOMIA

TERCERO SEMESTRE

20 HORAS

CUARTO SEMESTRE

20 HORAS

QUINTO SEMESTRE

20 HORAS

SEXTO SEMESTRE

20 HORAS

OCTAVO SEMESTRE

20 HORAS
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CARRERA EN GESTION EMPRESARIAL
CUARTO SEMESTRE

20 HORAS
SEXTO SEMESTRE

20 HORAS
OCTAVO SEMESTRE

20 HORAS
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CARRERA EN INGENIERIA EN MARKETING
TERCERO SEMESTRE

20 HORAS
CUARTO SEMESTRE

20 HORAS

QUINTO SEMESTRE

20 HORAS

SEXTO SEMESTRE

20 HORAS
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CARRERA EN TURISMO

PRIMER SEMESTRE

20 HORAS
SEGUNDO SEMESTRE

20 HORAS
CUARTO SEMESTRE

20 HORAS
SEXTO SEMESTRE

20 HORAS
OCTAVO SEMESTRE

20 HORAS
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LISTADO DE ALUMNOS INSCRITOS DE MAY. — SEP. DEL 2010

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRIVAS Y COMERCIALES
No. DE ALUMNOS MATRICULADOS
SEMESTRE DE MAYO A SEPTIEMBRE 2010

CARRERA NIVEL PARALELO |# ALUMNOS | MUJERES | HOMBRES
INGENIERIA

COMERCIAL PRIMERO "A1" 49 37 12

PRIMERO "A2" 36 28 8

PRIMERO "C1" 30 15 15

PRIMERO "C2" 29 15 14

SEGUNDO "A1" 27 17 10

SEGUNDO "C1" 38 21 17

TERCERO "A1" 35 26 9

TERCERO "C1" 40 23 17

TERCERO "C2" 44 31 13

CUARTO "A1" 14 11 3

CUARTO "C1" 34 27 7

QUINTO "A1" 17 12 5

QUINTO "C1" 43 29 14

SEXTO "A1" 20 16 4

SEXTO "C1" 34 29 5

SEPTIMO "A1" 13 12 1

SEPTIMO "C1" 49 23 26

OCTAVO "A1" 5 4 1

OCTAVO "C1" 52 35 17

NOVENO "A1" 17 16 1

NOVENO "C1" 39 27 12

DECIMO "A1" 10 8 2

DECIMO "C1" 35 26 9

710 488 222




#

CARRERA NIVEL PARALELO | ALUMNOS | MUJERES | HOMBRES
INGENIERIA EN

C.P.A. PRIMERO "A1" 49 10 39

PRIMERO "A2" 40 17 23

PRIMERO "C1" 29 8 21

PRIMERO "C2" 25 4 21

SEGUNDO "A1" 37 13 24

SEGUNDO "C1" 45 19 26

TERCERO "A1" 47 9 38

TERCERO "C1" 32 9 23

TERCERO "C2" 45 12 33

CUARTO "A1" 16 0 16

CUARTO "C1" 40 13 27

QUINTO "A1" 36 5 31

QUINTO "C1" 46 15 31

QUINTO "C2" 37 6 31

SEXTO "A1" 13 1 12

SEXTO "C1" 51 9 42

SEPTIMO "A1" 16 1 15

SEPTIMO "C1" 42 6 36

SEPTIMO "C2" 50 8 42

OCTAVO "C1" 58 11 47

NOVENO "A1" 12 0 12

NOVENO "C1" 41 9 32

NOVENO "C2" 40 5 35

DECIMO "C1" 44 5 39

891 195 696

#
CARRERA NIVEL PARALELO | ALUMNOS | MUJERES | HOMBRES
GESTION

EMPRESARIAL TERCERO "A1" 15 15 0

QUINTO "A1" 23 19 4

SEPTIMO "C1" 10 7 3

NOVENO "C1" 21 18 3

69 59 10




#
CARRERA NIVEL PARALELO | ALUMNOS | MUJERES | HOMBRES
LICENCIATURA EN
TURISMO PRIMERO "A1" 31 0 0
TERCERO "A1" 32 0 0
QUINTO "A1" 27 0 0
SEPTIMO "A1" 31 0 0
NOVENO "A1" 22 0 0
143 0 0
#
CARRERA NIVEL PARALELO | ALUMNOS | MUJERES | HOMBRES
ECONOMIA SEGUNDO "A1" 20 0 0
TERCERO "A1" 25 0 0
TERCERO "C1" 12
CUARTO "A1" 14 0 0
QUINTO "A1" 28 0 0
SEPTIMO "A1" 15 0 0
114 0 0
#
CARRERA NIVEL PARALELO | ALUMNOS | MUJERES | HOMBRES
INGENIERIA EN
MARKETING SEGUNDO "C1" 34 0 0
TERCERO "A1" 34 0 0
TERCERO "C1" 45
CUARTO "A1" 45 0 0
QUINTO "A1" 22 0 0
QUINTO "C1" 52 0 0
232 0 0
TOTAL ALUMNOS 2159
TOTAL MUJERES 742
TOTALVARONES 928
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DIAGRAMA DE ISHIKAWUA

DIAGNOSTICO: E
Poco interés en el sector Falta de estudio de
estudiantil por capacitarse mercado

PROBLEMATICA
AUSENCIA DE UN CENTRO DE
CAPACITACION PARA
ESTUDIANTES UNIVERSITARIOS
DE LA UNIDAD DE CIENCIAS

ADMINISTRATIVAS Y
/ CONMERCIALES DE LA UNEMI

Desinterés en
modernizacién

Altos costos de
capacitacion

académica
PRONOSTICO: E
Deficiencia en su desarrollo Carencia del desarrollo
académico laboral

PROBLEMATICA
AUSENCIA DE UN CENTRO DE
CAPACITACION PARA
ESTUDIANTES UNIVERSITARIOS
DE LA UNIDAD DE CIENCIAS

ADMINISTRATIVAS Y
/ CONMERCIALES DE LA UNEMI

Salida de estudiantes a
lugares fuera de la
ciudad de Milagro

No se descubriran
habilidades para su
desempenio laboral
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CONTROL DE

PRONOSTICO

Ofrecer cursos de
capacitacion acorde a las
preferencias del

Crear un centro de capacitacion
para estudiantes universitarios de
la unidad, con costos asequibles

estudiante
PROBLEMATICA

AUSENCIA DE UN CENTRO DE
CAPACITACION PARA
ESTUDIANTES UNIVERSITARIOS
DE LA UNIDAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS Y
CONMERCIALES DE LA UNEMI

Brindar horarios Establecer el centro de

accesibles para el capacitacién en un lugar

estudiante estratégico para recibir a

los estudiantes
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