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RESUMEN

La capacitacion es parte primordial del desarrollo continuo de las personas y las
organizaciones en las que laboran, a través de informacion secundaria se descubri6 que
existe una tendencia general e incluso el apoyo gubernamental a esta buena practica. La
cantidad de empresas que requieren de este servicio, sea tanto por voluntad como por
normativa, define un segmento de mercado con una dimension lo suficientemente
grande y con un movimiento econémico importante como para generar un negocio.

En el ejercicio profesional los encargados del desarrollo del Talento Humano,
sean estos administradores o lideres de areas, no cuentan con una misma fuente de
informacion que contenga una base de datos de proveedores de capacitacion lo
suficientemente variada y detallada para hacer del proceso de seleccion y contratacion
una fase eficiente; y los proveedores u ofertantes de estos servicios tienen una
limitacién comercial geografica que para ser compensada requiere de altos costos en
publicidad y fuerza comercial.

Identificando esta como una oportunidad, este trabajo de tesis plantea un
proyecto de negocio en el sector de la tecnologia de desarrollo de paginas web, para un
nicho de mercado desatendido. Se pretende demostrar que el crear una plataforma
especifica para la intermediacion comercial de los servicios de capacitacion facilita y
disminuye los riesgos de la adquisicion de proveedores en esta area y permite ampliar
las oportunidades comerciales para los que se dedican a la profesién de capacitador,
cubre una necesidad latente en la sociedad ecuatoriana, y genera un negocio rentable.



ABSTRACT

Training is a major part of the continuous development of people and
organizations in which they work and through secondary information was discovered
that there is a general trend and even government support for this good practice. The
number of companies that require this service, is therefore as regulations will defines, a
market segment with a dimension large enough and with an important economic
movement to generate business.

In practice the developers of human talent, whether managers or leaders of areas,
do not have a single source of information containing a database of training providers
varied and detailed enough to make the selection process and efficient recruitment
phase; and providers or suppliers of these services have a geographic limitation for
commercial compensation, requires high costs in advertising and sales force.

Identifying this as an opportunity, the actual thesis presents a business project in
the field of technology development of web pages for a neglected niche market. It is
intended to demonstrate that the creation of a specific platform for commercial
brokerage services trains easier and reduces the risk of acquiring suppliers in the area
and can expand trade opportunities for those engaged in the profession of trainers, it
also covers a latent need in the Ecuadorian society, and generates a profitable business.
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CAPITULO 1: ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

1.1Justificacion

El Gobierno actual del Ecuador ha decidido cambiar la matriz productiva del
pais, evitando la vulnerabilidad econémica del mismo causada por la base actual de la
economia, que es la produccidn de materias primas o productos primarios para los
mercados internacionales, a la vez que se dedicaba a la importacion de bienes y
servicios de un mayor valor agregado. La notable disparidad entre los productos que se
exportan y los que se importan crea una diferencia que coloca a Ecuador en una
desventaja y un desbalance econémico a largo plazo. Estas razones son las que han
motivado al Gobierno ecuatoriano a impulsar un cambio que incita a diversificar las
areas de produccion para lograr ofrecer productos con un mayor valor agregado,
fomentando la produccion local, para lograr asi disminuir las importaciones e impulsar

ciertas areas antes no atendidas con el fin de que puedan exportar.

Los sectores que el Gobierno ha priorizado para este gran cambio son pocos, sin
embargo son los mas necesarios como: “estratégicas-refineria, astillero, petroquimica,
metalurgia y siderurgica y en el establecimiento de nuevas actividades productivas-
maricultura, biocombustibles, productos forestales, creacion de tecnologia y
biotecnologia, servicios ambientales y energias renovables” (SENPLADES, 2012).
Adicional a esas cinco industrias, impulsa también catorce sectores, entre los cuales se

destacan la tecnologia y el conocimiento.

Teniendo en cuenta esto, el desarrollo de una aplicacion que facilite la basqueda
de servicios de capacitacion incrementa la oportunidad de diversificar, comparar, elegir,
e impulsar los servicios de capacitacion a través de la tecnologia; una aplicacion que

contenga una importante base de datos de ofertantes de capacitacion a nivel nacional
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brinda la informacion y conocimiento suficiente para que los consumidores de estos
servicios puedan tener varias opciones al momento de contratar; por otro lado los
ofertantes de servicios de capacitacion, eliminan el limitante geogréafico y llegan a mas
interesados con menor esfuerzo mejorando sus oportunidades de ser contratados y
conocidos a nivel nacional, permitiendo a empresas grandes y pequefias captar mayor

mercado generando oportunidades de crecimiento.

El fortalecimiento de personas naturales y juridicas que ofertan servicios de
capacitacion, junto con la oportunidad de escoger el proveedor mas conveniente a traves
de la informacion, genera mas oportunidades de desarrollo y mayor competitividad, lo
cual moviliza al pais a la mejora continua. Al observar los indices de productividad de
un pais, estas guardan relacion directa con el nivel de capacitacion de talento humano;
por lo tanto al facilitar las capacitaciones en el Ecuador, se aporta mucho a la

productividad del pais. (SETEC, 2013)

1.2 Tendencias del macro entorno

Existen dos tendencias que alientan la creacion de una empresa especializada en
el desarrollo de una aplicacion para oferentes y demandantes de servicios de
capacitacion a nivel nacional: el aumento en el nimero de empresas dedicadas a

capacitacion y el aumento de la demanda por parte de usuarios de capacitaciones.

En primer lugar, se ha visto un incremento del nimero de empresas dedicadas a
capacitacion entre el 2000 y el 2012; datos de la Superintendencia de Compafiias
indican que en el pais habia no méas de 24 empresas dedicadas a servicios

administrativos y de apoyo a las empresas en el 2000, mientras que en el afio 2012, se



12

pueden observar 38 empresas dedicadas a este rubro, lo cual representa un crecimiento

del 58%. (SETEC, 2014)

Vinueza Alarcon, asegura que la demanda de capacitacion laboral entre la
poblacion en edad para trabajar tiene “promedios superiores al 80%”. (Vinueza Alarcon,
2007). Los estudios han demostrado que hay un requerimiento creciente; al analizar los
datos sobre la demanda de capacitaciones en 1998 es del 78%, mientras que al final del
2005 la demanda sobrepasa valores del 98%; es decir, que ha habido un aumento del

2.85% anual en el periodo estudiado. (BCE - PUCE - FLACSO, 2006).

La creciente contratacion de servicios de capacitacion por parte de las empresas
tanto privadas como publicas, ha creado una opcion de negocio para muchas
organizaciones y personas naturales que ofrecen este servicio, estas empresas
contratantes han comprendido la necesidad del mercado actual y futuro, junto con la
tendencia de invertir en su recurso humano, a través de diversos programas como las

capacitaciones (Vinueza Alarcon, 2007).

1.3 Analisis sectorial

Se ha usado el modelo de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 1980) para realizar
un analisis del sector de oferta de informacion sobre servicios de capacitacion y asi
determinar la rentabilidad del sector.

En el siguiente grafico se muestran las conclusiones del analisis (Véase Anexo 1

para detalle).
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Grafico 1. Analisis sectorial basado en el modelo de las 5 fuerzas de Porter.
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Fuente: Michael Porter

Elaboracion: Propia

El analisis del sector de oferta de informacion sobre servicios de capacitacion
presenta un escenario actual favorable a la rentabilidad sobre el capital superando al
costo de oportunidad en el corto y posiblemente mediano plazo determinado por 3
fuerzas positivas. El sector muestra ventajas en costos y beneficios con los proveedores
y un interesante dominio sobre los consumidores, sin embargo el sector cuenta con
cierta rivalidad que con el tiempo puede tender a aumentar por la falta de barreras de
entrada para nuevos competidores. Lo imprescindible en este sector para mantener una

rentabilidad sobre el capital superior al costo de oportunidad a largo plazo es disminuir
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el riesgo de entrada de nuevos competidores. Para poder encontrar el detalle del andlisis

de la industria ver el Anexo 1.

1.4 Analisis de la competencia

Se ha definido el mapa estratégico de la competencia por medio de entrevistas a
profundidad realizadas a cuatro personas las cuales se encuentran activas y poseen mas
de 3 afios de experiencia en funciones relacionadas a la busqueda de informacién de
servicios de capacitacion. Las encuestas fueron realizadas en la ciudad de Quito en
empresas de diversos sectores industriales, tanto privadas como publicas, para lograr

una mayor representatividad de los datos obtenidos. (Ver Anexo 2)

Segun las entrevistas a profundidad realizadas se identifico que las variables
importantes para estas personas son: la calidad de informacion que pueden tener sobre
un proveedor de servicios de capacitacion y la cantidad de opciones que puede generar
una misma fuente. A través de la grafica 2 se puede visualizar claramente que en la
mente del consumidor existen como opciones de informacion de servicios de
capacitacién: Google, la SETEC, Linked In, mailing recibido y referidos, vemos que
existe una tendencia a buscar proveedores confiables, que cumplan con los
requerimientos especificos de cada empresa y actualmente no existe un medio que cubra

todas estas necesidades de informacion.

La SETEC cuenta con una base de datos lo suficientemente amplia como para
suministrar informacion a los usuarios ademas de garantizar la optimizacion de los
recursos econdmicos, mientras que los referidos son la fuente mas confiable. Google es
la herramienta méas usada para obtener mayores opciones, mientras que Linked in'y

mailing brindan informacion mas especifica y extensa sobre un servicio.
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Basados en los andlisis hechos anteriormente, se ha podido comprender que la
gente utiliza sustitutos para compensar la falta de herramientas especializadas que
cubran la necesidad de informacion requerida sobre servicios de capacitacion en los

distintos &mbitos de las diversas empresas del pais.

Grafico 2. Mapa estratégico de la competencia.
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CAPITULO 2: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

2.1 Volumen del negocio

Los valores invertidos en capacitacion en el Ecuador, segun el ultimo censo
economico realizado por el INEC en el afio 2010 (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2014), indica que el pais invirti6 $134.114.077 (ciento treinta y cuatro millones
ciento catorce mil setenta y siete délares americanos), no se posee informacion
actualizada, pero se estima que existe una tendencia a subir. Para mayor detalle por

provincia ver Anexo 3.

Segun el articulo 20 del Decreto 680 del “Consejo Consultivo de Capacitacion y
Formacion Profesional” se destina un “Fondo de Capacitacion y Formacion
Profesional” en relacion con el “Plan Nacional de Capacitacion y Formacion

Profesional del Talento Humano del Sector Productivo”. (SETEC, 2013)

El Fondo Nacional de Capacitacion se reparte de la siguiente manera:

e EI 30% de lo recaudado de los empleadores a nivel nacional se destinara para
financiar la capacitacién y formacion profesional de grupos de atencion
prioritaria y actores de la economia popular y solidaria; mientras que el 70%
restante se usara para capacitacion y formacion nacional dictadas por el Comité

Institucional. (SETEC, 2013)

La SETEC (Secretaria Técnica de Capacitacion y Formacion Profesional), que
representa Unicamente a un monto financiado por el Gobierno al sector privado y a
gremios privilegiados, financio $44.130.052,86 (cuarenta y cuatro millones ciento

treinta mil cincuenta y dos con ochenta y seis centavos de ddlar americanos) usados en
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las actividades del afio 2013 (no existen datos mas actuales). (SETEC, 2014) (Ver

Anexo 4)

Como se puede apreciar, el sector de servicios de capacitacion genera un
movimiento econémico interesante, y es apoyado y promovido por el Gobierno; si al
grupo que genera este movimiento econémico se lo satisface en sus necesidades y se
logra obtener un beneficio econémico por esta actividad justifica el ser un negocio
atractivo, para lo cual antes es necesario comprender el sector o segmento al que aplica
la propuesta, en este caso son dos areas: oferentes y buscadores de servicios de

capacitacion que se analiza en detalle el tamafio de cada segmento.
Buscadores de servicios de capacitacion.
Se ha seleccionado el segmento basados en los siguientes criterios.

e Empresas cuyo personal ocupado (P.O.) supere las 50 personas

o Medianas empresas tipo “A” de 50 a 99 P.O.

o Medianas empresas tipo “B” de 100 a 199 P.O.

o Grandes empresas de 200 en adelante P.O.

Segun el INEN existen 810.272 (ochocientos diez mil doscientos setenta y dos)
empresas a nivel nacional, de las cuales el 5% corresponden a empresas grandes
(40.514), el 6% a empresas medianas tipo B (48.616), y el 9% a empresas medianas tipo
A (72.924), lo cual corresponde a un total de 162.054 (ciento sesenta y dos mil
cincuenta y cuatro) empresas que conforman el segmento al que se pretende atacar

comercialmente. (INEC, 2013) (Ver Anexo 5)

Existen gremios, comunidades, asociaciones y proyectos (docentes, matriz

productiva, desempleo, agricultura, etc.) que reciben capacitacion subvencionada por el
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Gobierno y ministerios sin embargo no existen datos precisos por lo que no se suman al

segmento.
Oferentes de servicios de capacitacion.

Siendo consecuentes con la realidad, se usaré la informacién que entrega la
SETEC con respecto a la cantidad de oferentes de capacitacion registrados en su portal,
se usard esta informacidn porque a diferencia de la que entrega la Superintendencia de
Compafiias, esta agrupa tanto a empresas como a personas naturales que estan activos
en el servicio de capacitacion. Para el afio 2014 se han registrado 102 oferentes de

capacitacion en el portal del SETEC. (SETEC, 2014) (Ver Anexo 4)

La cantidad de oferentes de servicios de capacitacion en realidad es mayor a los
acreditados por el SETEC, pero debido a que no existen otras fuentes tomamos esta

como referencia.

2.2 Disefio de la investigacion de mercado

La problematica que se pretende abarcar en esta investigacion es el lanzamiento
de un nuevo producto (servicio) al mercado, por lo que siguiendo una estructura ldgica

se ha definido como mercado meta los siguientes criterios:
Buscadores de servicios de capacitacion.

e El segmento de empresas Grandes y Medianas tipo Ay B.

e Personas entre los 25 a 45 afios.

e Hombres y mujeres.

e Con ocupacion en el area de Recursos Humanos, Adquisiciones o Gerentes.

e Que residan en el Ecuador.
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e Es indistinto la profesion que tengan.

e Que pertenezcan a un nivel socioeconémico ABC 1

Proveedores de servicios de capacitacion.

El segmento de personas naturales o empresas que brindan servicios de

capacitacion.

e Personas entre los 25 a 45 afios.

e Hombres y mujeres.

e Con ocupacion como profesores o capacitadores independientes, 0 empresas de
capacitacion.

e Que residan en el Ecuador.

e Es indistinto la profesion que tengan.

e Que pertenezcan a un nivel socioeconémico ABC 1

La investigacion de mercado se ha disefiado con la finalidad de obtener informacion
relevante para validar, a través de un grupo muestral de posibles consumidores, la
propuesta generada en el plan de negocios. Para esto es relevante iniciar la investigacion
con una herramienta cualitativa que permita explorar comportamientos, gustos,
creencias, motivaciones y oportunidades, en este caso se ha elegido un “Focus Group”
que se llevara acabo tanto con los buscadores y proveedores de servicios de
capacitacion; a raiz de los resultados obtenidos de la aplicacion de esta herramienta se
disefia una encuesta que permita cuantificar una tendencia, de los posibles usuarios y

proveedores, hacia la informacion recolectada.

Los objetivos que hemos determinado para la realizacion son:
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a) ldentificar la necesidad real del servicio.

b) Identificar los competidores.

c) ldentificar comportamientos de compra y venta de los servicios de capacitacion.
d) Identificar oportunidades de mejora del servicio disefiado.

e) Evaluar la disposicion de compra y precio.

Para ver en mas detalle las preguntas y el disefio de las actividades programadas

para el “Focus Group” ver el Anexo 6.

2.3 Investigacion de mercado.

Como se menciona en el apartado anterior (2.2 Disefio de la Investigacion de
Mercado), existe interés por obtener informacion cualitativa para aprovecharla y
elaborar la encuesta cuantitativa, para lo cual se ha definido la palabra “EASY” como el
nombre de la plataforma web y su imagen para la socializacion de sus funciones y

servicios.

Grafico 3. Imagen de la plataforma web.

e@sy

Fuente: Propia

Elaboracién: Diana Armas, Disefiadora Gréfica.
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El disefio del “Focus Group” (ver Anexo 6 para el detalle del disefio) se realiz6
en base a los objetivos planteados en el literal 2.2 'y se aplicd a dos grupos en seciones
independientes: Grupo 1: conformado por 8 personas que representan al segmento de
empresas buscadoras de servicios de capacitacion. Grupo 2: conformado por 6 personas

que representan a personas o empresas dedicadas a brindar servicos de capacitacion.

En la recoleccion de informacion cualitativa por medio del “Focus Group” se
identificd que tanto para oferentes como para buscadores de servicios de seleccion
existen ventajas en el uso de una herramienta como la que propone este proyecto, que
les permita a ambos tener un volumen de clientes y proveedores que genere una
ganancia en cuanto a tiempo, costo, seguridad, variedad y cobertura. Se confirmo que
actualmente no existen competidores, lo que ambos grupos utilizan son sustitutos como
el SETEC, Mercadolibre y OLX, que compensan en cierto grado la ausencia de una
herramienta como EASY. Sobre los patrones de comportamiento en la compra y venta
de servicios de capacitacion se aprendio que las empresas que buscan servicios de
capacitacion realizan, en su mayoria, planificaciones anuales y adjudican temas segun la
experiencia y conocimiento especifico del capacitador; mientras que los proveedores de
estos servicios generan una venta mas segura a través de referidores, y depende
basicamente sobre el nivel de experiencia, formacion y dominio que tengan del tema a

capacitar.

Las oportunidades de mejora sugeridas para el producto en el “Focus Group”
son basicamente accesos u opciones especificas, que no tienen los sustitutos, para subir
informacidn que facilite a los compradores u ofertantes sus transacciones; sin embargo
hay que rescatar que el insight mas importante obtenido de este ejercicio es en el tema
de marketing y fidelizacién de los clientes, la posibilidad de acumular puntos para

descuentos y premios para fomentar el uso de la plataforma.
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Al definir el precio y la forma de pago, y al no existir un servicio igual, se toma
como punto de partida o referencia a la plataforma de Multitrabajos, ya que esta es una
base de datos de profesionales que se comercializa a las empresas, similar al objetivo de
este negocio; se identifica la viabilidad de compra por parte de los buscadores de
servicios de capacitacion por un valor mensual de hasta $50 délares y un valor anual de
hasta $500 ddlares, y en el caso de los ofertantes de servicios de capacitacion, estos
estan de acuerdo con tener gratuidad para el acceso de la plataforma, sin embargo estan
dispuestos a pagar hasta $20 dolares por beneficios adicionales y una comision de venta

hasta de un 5%.

Para conocer en mas detalle los resultados del “Focus Group” ver el Anexo 7.

2.4 Resultados de la investigacion de mercado.

Con la informacidn recolectada en la investigacion cualitativa se disefid dos
encuestas cuantitativas para aplicarlas on-line a través de una herramienta web. El
disefio de estas encuestas se puede apreciar en los Anexos 8 y 9 para los buscadores y

oferentes de servicios de capacitacion respectivamente.

Basados en los datos obtenidos de la investigacién de mercado realizada a 50
personas, las cuales representan a la parte gerencial o administrativa de diferentes
empresas buscadoras de servicios de capacitacién que cumplen las caracteristicas del
mercado objetivo, se ha podido comprobar que el negocio planteado es de interés
general. E1 100% de los encuestados respondio “SI” a la pregunta que decia “;Le
gustaria tener disponible un sistema en el que se encuentren todos los oferentes que
brindan servicios de capacitacion?”, sin embargo en la intencionalidad de uso se ve una

caida de 2 puntos ya que unicamente el 98% de los encuestados respondio a favor de
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usar una aplicacion asi, esto podria deberse a varios factores entre los cuales puede estar
la resistencia o desconocimiento al uso de herramientas similares, algo que se debe
tomar en cuenta en la propuesta de marketing. Ver el Anexo 10 para conocer todos los

resultados de la encuesta.

Como se puede observar en el Anexo 10, se ha constatado que el 67% de las
empresas encuestadas no cuentan con un plan de capacitacion anual o por o menos no
lo tienen activo o formalizado, mientras que el 33% restante si poseen un plan de
capacitacion anual de donde el 83% de los encuestados manifiesta que no lo entrega a
un solo proveedor; esto demuestra que la busqueda de oferentes de capacitacion es
continua, tanto para los que poseen un plan de capacitacién que no es adjudicado en su
totalidad a un solo proveedor, como también para los que no tienen un plan de
capacitacion y segun las eventualidades buscan los servicios ese momento, dando una
oportunidad latente para un servicio como el que propone EASY haciendo mas eficiente

la busqueda de proveedores.

Desde la perspectiva de los ofertantes de servicios de capacitacion existe una
aceptacion igual a la de los buscadores, de un 100% a favor en la respuesta a la pregunta
que indaga si les interesa un sistema con un alto trafico de buscadores de servicios de
capacitacion. Ver el Anexo 11 para mas detalles de las respuestas obtenidas por este

frente comercial.

El negocio es aceptado positivamente por ambos frentes (buscadores y oferentes
de servicios de capacitacion), cubriendo una necesidad hasta ahora desatendida; y el
volumen del mercado (como lo definimos en el literal 2.1) es lo suficientemente grande

como para volver rentable al proyecto.
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CAPITULO 3: DEFINICION ESTRATEGICA

3.1 Estrategia genérica

Easy es un sistema on-line de intermediacion de compra-venta de servicios
atendiendo Unica y especificamente al segmento de la capacitacion, siendo este un nicho
de mercado desatendido como se identific en el “Focus Group” realizado y explicado
en el capitulo 2 apartado 2.3, y que ademas posee el tamafio suficiente para generar

utilidades segun la informacion secundaria que proporciond el tltimo censo del INEC.

Sin embargo el riesgo de que algin competidor, nuevo o antiguo en el sector de
la intermediacion de compra y venta on-line, desee ingresar a este nicho es alto por lo
que se usara una estrategia de diferenciacion. Se pueden adicionar atributos especificos
como: opciones de personalizacion visual, filtros especificos y niveles de seguridad para
garantizar basquedas con mejores resultados, opcién de solicitar ofertas a un proyecto y
subasta, evaluacion en linea al capacitador por parte de los asistentes con la opcion a
descargar reportes, poder acceder a explicacion sobre el uso de la pagina de Easy,
acceder a un espacio en linea que genere reportes de tendencias sobre la adquisicién de

temas de capacitacion, entre otros.

Para poder cumplir con los atributos diferenciales propuestos se debe aumentar a
la cadena de valor las siguientes actividades: la asistencia de post venta con
capacitacion y asesoria sobre el uso de la herramienta, un area de business inteligence
para generar reportes de tendencias, un area de disefio y desarrollo técnico que permitan

volver amigable y Util a las necesidades de los usuarios.
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Sin embargo la estrategia de diferenciacion debe ir acompafiada de una adecuada
tactica de marketing para generar posicionamiento y recordacion de marca, ademas de
aprovechar el insight obtenido en el “Focus Group” que mencionaba el interés que
tienen los usuarios en ganar descuentos, premios y capacitaciones gratuitas, para lo cual

se requiere de un &rea comercial y marketing.

3.2 Posicionamiento estratégico

El andlisis sectorial muestra a éste como un negocio muy interesante y atractivo,
debido a que tres de las cinco fuerzas de Porter son favorables a la rentabilidad, el bajo
poder de negociacion tanto de los proveedores como de los consumidores, sumado a la
escasez de sustitutos, colocan el panorama muy favorable. Sin embargo hay dos fuerzas
que son contrarias a la rentabilidad que deben ser analizadas cuidadosamente para
contrarrestarlas y lograr que este proyecto sea exitoso, la amenaza de ingreso de nuevos

competidores y la rivalidad entre competidores.

Para poder obtener ventaja competitiva, se debe enfrentar las fuerzas que son
contrarias por lo que se ha decidido que para evitar el posible ingreso de nuevos
competidores, se enfocara el desarrollo de la pagina web a ciertas caracteristicas
tecnoldgicas propias e inherentes a las necesidades del segmento al que esta dirigido,
esto va de la mano con la estrategia genérica del negocio, las diferencias con los
posibles competidores seran patentadas bajo el sistema de funcionalidad de las mismas,
es decir que no importa en si la tecnologia que se cree, sino la funcionalidad que ésta
genere, por ejemplo, una de las funcionalidades que este software propone, es la opcion
de que las empresas buscadoras de servicios de capacitacion suban todo su plan de

capacitacion anual y lo lancen a licitacion; funcién que actualmente no existen en el
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mercado, por lo tanto si la competencia llegara a desarrollar algo similar en otro sistema
o lenguaje, con la misma funcionalidad, deberé pagar regalias o incluso desistir del uso
de estas funciones. Segun (Villasefior, 2012), las patentes de software, sea esta sobre
funciones, algoritmos u otras representaciones, tienen una validez de 20 afios; tiempo
suficiente para los objetivos de la empresa. La diferenciacion es una caracteristica que

permite mantener un nivel de ventas superior a las del sector.

La caracteristica esencial en esta industria se da por un factor de externalidades
de red donde, a mas usuarios existentes en el mercado mayor es el beneficio que reciben
todos las partes involucradas en el proceso comercial, por lo que para poder
contrarrestar la excesiva rivalidad entre competidores es de vital importancia fomentar
el crecimiento de ventas al inicio del ciclo de vida del negocio, por lo cual es
recomendable generar la posibilidad de acceder al servicio a precios bajos o inclusive de
manera gratuita, con la finalidad de lograr el efecto “bola de nieve”. Una vez captado
una porcién del mercado importante, se puede brindar beneficios especiales tanto a los
ofertantes como a los demandantes de los servicios de capacitacion por costos
adicionales que generen ingresos rentables a la compafiia. El posicionamiento en el
mercado permite disminuir el efecto negativo que puede traer la rivalidad entre

competidores.

3.3 Recursos y capacidades distintivas

En el mundo actual la competitividad entre empresas es cada vez mayor, razon
por la cual el éxito de una organizacion u otra depende de varios factores, entre los
cuales un componente importante a tomar en cuenta es la estrategia en la que esta base

sus acciones Yy las decisiones que se tomen para aprovechar o contrarrestar el efecto del
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entorno. Los negocios en la era moderna deben estar innovando siempre, ya que los
competidores pueden crear un producto nuevo, dirigido al mismo nicho y con mejores
caracteristicas que los creadores originales, lo cual desencadenaria una disrupcion de

innovacion. (CNN EXPANSION, 2014)

Actualmente los accionistas cuentan con 4 afios de experiencia comercializando
capacitaciones y de manera individual alrededor de unos 8 afios dictando capacitaciones
en diferentes instituciones, adquiriendo asi conocimientos sobre el negocio y el
comportamiento del mercado de la capacitacion en el pais, este recurso de tiempo de
experiencia permite obtener una curva de aprendizaje acerca del servicio que se
pretende intermediar, algo dificil de alcanzar para los potenciales competidores actuales,
por lo tanto estaria en ventaja; ademas la empresa usara tecnologia que tiene como
propiedad primordial la rapidez de respuesta a través un servidor propio HP Nonstop
TM y el alquiler de servidores en Amazon que garantizan disponibilidad y espacialidad
continua, el disefio sera amigable y de facilidad en la légica de sus funciones para los
usuarios ya que se aplicara estandares de disefio grafico para paginas web de uso comun
como Facebook, Google, etc., se garantizara la seguridad y la integridad de la
informacidn con la aplicacion de programas como Firewall, usuarios y claves con
niveles de acceso a la informacion, y contratacion periddicas de auditorias externas de la

integridad de la informacion.

El Know How del negocio de la capacitacién y la rapidez, facilidad, seguridad
de la plataforma son los recursos claves y las capacidades distintivas que se destacan del

proyecto.

La compariia esta en condiciones de generar ciertas alianzas estratégicas con
empresas claves en el sector de capacitaciones dentro del mercado ecuatoriano, estas

alianzas se realizaran para entregar descuentos y gratuidades a los ganadores de los
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premios y beneficios que entrega EASY a sus usuarios, ademas seran el referente que
impulsa a la “bola de nieve” a generarse, esto permite obtener una ventaja competitiva
dificil de alcanzar por la competencia debido a la exclusividad que estas empresas
brindan. Alianzas como por ejemplo con la Universidad de Loja, la cual permitiria a las
empresas (buscadores de servicios de capacitacion), que tengan sedes en diferentes
ciudades del pais, a usar la plataforma e infraestructura que brinda esta Universidad para
acceder a una capacitacion simultdnea en varias ciudades con un solo instructor. Los
usuarios del sistema podran obtener diversos descuentos por ser usuarios frecuentes, lo
cual se traduciria en una capacidad de la empresa para obtener fidelidad de los clientes.
Las alianzas estratégicas que la empresa genere con universidades y centros de
ensefianza publicos y privados reconocidos en el Ecuador logrando que sus docentes y
profesionales promocionen sus servicios a través de la plataforma web; se veran
beneficiadas por la experiencia que estos puedan generar al fungir como capacitadores y
consultores en ciertas areas de medianas y grandes empresas, ademas de obtener

beneficios econdmicos.

3.4 Organigrama inicial y equipo de trabajo

En la siguiente imagen se puede ver el organigrama ideal del equipo de trabajo,
este organigrama se presenta de manera funcional, por puestos y plazas de trabajo, para

facilitar el entendimiento de la estructura y la dimension.



Gréfico 4. Organigrama funcional.
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Fuente: Elaboracién Propia

En el Anexo 12 se detalla la misién de los cargos mencionados en el
organigrama, esto justifica la importancia y el trabajo que desempefiara cada persona en

el proyecto y en el Anexo 13 el valor presupuestado para la némina.

A pesar de que Easy es una empresa de servicios, esta requiere una inversion
inicial importante para la adquisicidn de equipos y sostenibilidad hasta que las
externalidades de red generen ingresos estables y permanentes, es debido a este factor
gue es importante tener un area encargada de dar seguimiento, control y respuesta ante
la Gerencia y los accionistas sobre el capital de trabajo y los activos, se requiere de
soporte legal externo calificado para el registro de patentes, un departamento comercial
y de marketing que brinde un servicio diferenciado al cliente y permita generar en la
mente del consumidor preferencia y fidelidad, y como ndcleo de la operacion el area

técnica que permita desarrollar y mantener el funcionamiento de la pagina web.
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El aporte de la autora de este proyecto, Ps. Yazmin Torres, sera el conocimiento

del mercado de capacitacion y venta de servicios. (Ver hoja de vida en Anexo 14)
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CAPITULO 4: PLAN COMERCIAL

4.1 Precio

Easy, al ser un servicio que depende de externalidades de red positivas, requiere
generar una “bola de nieve”, es decir a mas ofertantes de servicios de capacitacion mas
usuarios que busquen adquirir estos servicios y viceversa, por lo que es necesario liberar
de costo el registro de cualquiera de las dos partes (oferentes y demandantes) y brindar
el servicio de forma gratuita durante un plazo de 6 meses y posterior a esto tendra un

precio las opciones avanzadas que permiten optimizar la busqueda de servicios.

El precio lo pone el mercado por lo que la base de partida es tomar la forma de
cobro y valores aproximados de otras plataformas web de intermediacion de comercio
que funcionan a través de externalidades de red en el Ecuador (Mercado Libre, OLX,
Plusvalia, Multitrabajos), para generar la actividad necesaria de usuarios se requiere que
uno de los dos frentes no cancele valor alguno por el servicio recibido, es asi que
siguiendo la estrategia comercial que el mercado prefire se elige dar gratuidades al
segmento de clientes mas pequefio, este vendria a ser los proveedores servicios de

capacitacion.

Para los buscadores de servicios de capacitacion se generan dos opciones de

servicios:

e Subscripcion Gratuita: valida por 1 mes, Unicamente puede acceder una misma
empresa 2 veces a esta opcion en un mismo afo. Para controlar la cantidad de

veces que accede una empresa se debe registrar el acceso a traves del RUC.
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e Subscripcion Premium: valida por 1 mes con opcidn a prepago por 6 meses y un
afio, con un precio de $20 (veinte dolares americanos) mensuales, esta categoria

da acceso a todos los beneficios.

Si se desea ver en mas detalle los beneficios a los que se accede con las dos

opciones de pago ver Anexo 15.

Los valores establecidos en el precio de venta al pablico estan dentro del rango
aceptado en las encuestas de mercado, incluso no se ha tomado el valor mas alto para
que empresas ubicadas en ciudades pequefias puedan tener acceso a la plataforma y en
el caso de que se genere competencia por parte de otra plataforma no se sienta una
diferencia marcada si esta decide bajar su precio. Se ha decidido no imitar a la estrategia
comercial que tiene “Mercado Libre” de cobrar comision sobre la venta, y apegarse mas
a una estrategia conservadora como lo hace plusvalia, donde la tarifa es Gnica y no una
comision, se pretende que no existan trampas o0 engafios en cobro ya que estas
comisiones generan un sentimiento de persecucion y evasion por parte de los usuarios y
a la compafiia intermediadora le crean unas altas cuentas por cobrar y gastos operativos

en esta gestion.

4.2 Producto

El producto se define como un servicio de intermediacion on-line agil y seguro que
facilita el acceso a la informacion y la comunicacion entre ofertantes y buscadores de
servicios de capacitacion, mejorando las posibilidades de éxito sobre la venta y

adquisicion de estos servicios.

La presentacién del servicio sera a través del internet, en una plataforma on-line

Ilamada Easy, nombre tomado por la facilidad de acceso, comunicacion y alcance que
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brinda para contactar a oferentes y buscadores de servicios de capacitacion que se puede

acceder a través de computadores y dispositivos moviles.

Los colores elegidos para la presentacion son: amarillo, naranja, gris y azul; estos

han sido escogidos por su significado e impacto en la mente del consumidor.

. Este color representa simbolos importantes para los hombres como el
sol siendo un simbolo de grandeza, el oro simbolo de riqueza, es un tono céalido
que genera felicidad. Este color permite al consumidor en este caso, tener un
grado de confort y confianza al realizar las transacciones por este medio.

. El color naranja es una combinacion entre el color amarillo (ya
descrito arriba) y el color rojo que simboliza poder y violencia, logrando un
resultado en el consumidor casi imperceptible de poder, agilidad y dominio.

e Gris: El color gris nace del color negro, pero con un matiz mas atenuado,
demuestra poder y seriedad, es un color clasico bien aceptado por la mayoria de
la gente. El introducir este color en igual proporcion que el color amarillo y
naranja, le da una idea al consumidor de que es un medio confiable y serio para
cualquier transaccion.

o Azul: El color azul se encuentra presente en el mundo en grandes porciones, es
un color que no cansa a la vista y habla de inmensidad y de carencia de limites,
como el mar y el cielo. Este color ha sido elegido para detalles que sobre el
perfil de los usuarios, generando en el consumidor una idea de que la capacidad

de uso de esta aplicacion no tiene limites.
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Graéfico 5. Colores elegidos para la imagen de la plataforma web.
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Fuente: Propia

Elaboracién: Diana Armas, Disefiadora Gréfica.

Las probabilidades de éxito en la transaccion de servicios de capacitacion mejoran
por medio de la tecnologia y estandares a usarse. En el capitulo 3, literal 3.3 Recursos y

Capacidades, se menciona sobre el uso de:

o Servidores HP nonstop TM que garantizan la disponibilidad y espacialidad
continuas generando rapidez de respuesta.
« Estandares de disefio grafico para paginas web de uso comin como Facebook,

Google, etc., garantizando la facilidad de uso.
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e Laseguridad e integridad de la informacion se protege con la creacion de
usuarios y claves con niveles de acceso, la contratacion del programa Firewall y

de auditorias externas sobre la integridad de la informacion.

4.3 Plaza

La plaza es el internet, ya que al ser este un sistema web, su distribucion
necesariamente seria por este canal. La fuerza de ventas y la publicidad se enfoca a
hacer mas eficiente el canal de distribucién para que pueda llegar a mayor cantidad de
usuarios; debido al tipo de producto, la distribucién geografica del mercado y el canal
de distribucion que se usar sera el canal directo. La fuerza de ventas estard enfocada en
los diversos medios de publicidad web, ya sea mailing, links en diversas redes sociales,
y presencia en radio generara la “bola de nieve”, la fuerza de ventas realizara eventos de

lanzamiento y capacitacion sobre el uso de la herramienta.

4.4 Promocion

La promocion por lanzamiento del servicio es una invitacion a un evento de
lanzamiento del servicio, donde a través de una recepcién, un brindis y bocaditos se
introduzca la marca y el uso, caracteristicas y beneficios de la plataforma. Se realizaran
dos eventos, uno para los buscadores de servicios de capacitacion y otro para los
oferentes de estos servicios. Como regalo por asistir al acontecimiento y registrarse
dentro de un periodo menor a un mes, los buscadores de capacitacion podran hacer uso
de los beneficios de la publicacién o membrecia Premuim de forma gratuita por 90 dias

y los proveedores de capacitacion apareceran en destacados el primer mes.
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Para permitir a los més destacados o reconocidos oferentes de servicios de
capacitacién promocionar sus servicios a nuestra base de datos a través de correos y
presencia destacada en la pagina web, se genera un convenio donde estos entregan una
cantidad de capacitaciones gratuitas al afio a disposicion de EASY para ser regaladas a

los buscadores pagados mas frecuentes del servicio de intermediacion.

Como promocidn continua, con la finalidad de recompensar la fidelidad de los
usuarios de EASY se premiara una vez al afio a los buscadores que méas contrataciones
han realizado a través de la plataforma, estos entraran en un sorteo para ganar 5
capacitaciones personales en el extranjero y 10 capacitaciones personales en el Ecuador
con todos los gastos pagados (financiados por la plataforma de EASY a través de
convenios con proveedores de capacitacion y un presupuesto destinado en marketing

para esta gestion).

Para los 10 oferentes de servicios de capacitacién que mejor calificacion tengan de
sus servicios en el portal, se entregard un reconocimiento visible en su perfil y podran

estar en la seccion de destacados durante 6 meses.

4.5 Publicidad

El objetivo de la camparia publicitaria es promover a ofertantes y buscadores de
servicios de capacitacion el uso de la plataforma de intermediacion para aumentar el

portafolio de oportunidades.

La campaiia publicitaria debe atacar a dos usuarios del producto, los cuales se

definieron como grupo meta en el Capitulo 2, literal 2.2.
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El Copy Strategy que refleja el servicio a brindarse, en este caso, por depender
de externalidades de red al igual que otras compafiias tendra 2 enfoques, el primero
dirigido a los buscadores y el segundo a los ofertantes: “Easy facilita tu busqueda de
servicios de capacitacion en un solo click”, “Easy facilita la venta de tus servicios de

capacitacion en un solo click”.

La frase pretende diferenciar el servicio que brinda Easy de las competencias, ya
que el enfoque de otras paginas actualmente esta basado en un disefio para
intermediacion de venta de productos tangibles, mientras que el enfoque de Easy se basa

en intangibles especialmente servicios de capacitacion.

La marca actualmente no tiene posicionamiento alguno, es una marca nueva con
un producto nuevo en el mercado, especializada Unicamente para un nicho (servicios de
capacitacién) por lo que se requiere el trabajo de lanzamiento del servicio y

posicionamiento de marca.

El slogan de la marca es “Easy lo hace facil”. La mision de la plataforma es
facilitar el acceso a la informacion, por lo que el slogan de la marca busca transmitir una

realidad a los usuarios.

La razén por la cual este servicio es importante para los buscadores de servicios
de capacitacion es porque es la mayor fuente de opciones de servicios de capacitacién
en un mismo sitio, con informacion precisa e inmediata, disponible las 24 horas los 365

dias al afio desde cualquier lugar con acceso a internet.

La razdn por la cual este servicio es importante para los ofertantes de servicios
de capacitacion es porque es la base de datos mas grande de posibles clientes que
buscan servicios de capacitacién con informacion precisa e inmediata, sin limitaciones

geograficas.
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La estrategia publicitaria dirigida a los ofertantes de servicios de capacitacion
debe transmitir atributos deseados por profesionales exitosos de toda edad que generan
negocios con facilidad usando la tecnologia. La imagen o estereotipo que se busca dar a

este personaje es de una persona simple, sin complicaciones, inteligente y libre.

En el caso de la publicidad dirigida a los buscadores de servicios de capacitacion
debe transmitir atributos deseados por profesionales exitosos de toda edad que
optimizan su tiempo con facilidad usando la tecnologia. La imagen o estereotipo que se
pretende transmitir mantiene la misma filosofia que la de los oferentes de servicios de

capacitacion.

La codificacion para ambos casos (oferentes y buscadores) seria por medios
digitales, comunicacion radial y televisiva. Los medios digitales seran transmitidos en
redes sociales como Facebook y Linked in segmentando los destinatarios. La cufia
radial se la transmitiria en la emisora y los horarios de mayor indice de audiencia de
ejecutivos de oficina en Quito, Guayaquil y Cuenca, al igual que los comerciales de

televison.

Ver Anexo 16 para mayor detalle sobre inversion en marketing.
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CAPITULO 5: PLAN FINANCIERO

5.1 Supuestos generales

Para el siguiente proyecto se han asumido supuestos generales basados en los

siguientes aspectos: del entorno pais, del mercado y del proyecto.

En los supuestos pais, para el proyecto es importante considerar los impuestos
que se deben pagar por el ejercicio fiscal que suman un 33.70% distribuidos en el aporte
al IESS y el reparto de utilidades a los trabajadores. Ademas de analizar la inflacion
para los siguientes cinco afios que segun el Internacional Monetary Fund se estima un
3% (Internation Monetary Fund, 2015), por lo que los salarios, costos y gastos cada afio

tienen un incremento de este valor en referencia al anterior.

Los supuestos del mercado que son imprescindibles conocer son: el volumen del
mercado al que atendemos, segun el INEC la sumatoria entre empresas grandes y
medianas tipo B y A da un total de 162.054 (ciento sesenta y dos mil cincuenta y
cuatro) existiendo un posible crecimiento anual del 1.5% anual (INEC, 2013) siendo
estos los clientes potenciales que paguen por el servicio; el SETEC muestra un total de
oferentes que cumplen las condiciones y requisitos que son exigidos para calificar como

operadores de capacitacion y estos tienen un crecimiento del 58%. (SETEC, 2014).

Para los supuestos del proyecto se ha evaluado el desarrollo técnico y visual de
la plataforma web, la cantidad de recursos que se beberia invertir (tanto humanos como
econdmicos) y el periodo de prueba sugerido antes de iniciar la comercializacion. El
gasto necesario para su comercializacion y posicionamiento en el mercado es alto en

relacién a negocios de otras industrias e inicia desde el primer dia, esto se debe a que su
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venta es a nivel nacional y su adquisicion y uso se lo hace directamente en linea por lo
que no hay mucha influencia comercial personal por parte de una fuerza de ventas, sino
mas bien masiva y viral; se realizardn camparias de marketing en redes sociales
influyentes para este sector (Facebook y Linked in), publicidad en radio en las 3
ciudades méas importantes (Quito, Guayaquil y Cuenca), mailing directo a compafiias y
personas naturales que estan dentro del segmento, y Unicamente el primer afio se haran
reuniones de lanzamiento del producto donde se permita generar un interés y se dicte
una capacitacion corta sobre el uso de la herramienta y sus beneficios. En cuanto a la
politica de cobro se refiere, el servicio que brinda EASY requiere del factor externo de
la creacion de una red de contactos, tanto oferentes como contratantes de servicios de
capacitacioén, para que se vuelva una herramienta que genere valor para los usuarios, por
lo que es sumamente necesario un periodo de gratuidad de 6 meses hasta generar el

volumen necesario de empresas y personas registradas.

En la estrategia comercial y de marketing planificada para el proyecto, se
obtendra un alcance de contacto de 33.160 (treinte y tres mil ciento sesenta) empresas
mensualmente el primer afio; se considera que el 63% de las empresas contactadas son
las mismas contactas el mes anterior y Unicamente un 37% son empresas nuevas, este
porcentaje va disminuyendo con el tiempo, lo que se desea expresar es que la
metodologia de marketing usada va a generar una penetracién en recordacion de marca
y uso de la plataforma. De todas las empresas contactadas mensualmente en el primer
afio se lograra un 27% de efectividad concretando la venta, esta efectividad incluye la
reincidencia en compra y paquetes de pago continuo, generando un estimado de ventas
mensuales de 2.825 (dos mil ochocientos veinte y cienco) unidades, Unicamente en el
sector de los buscadores de servicios de capacitacién. Cada siguiente afio va aumentado

la efectividad del programa de marketing entre promocion y ventas.
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En el caso de los oferentes de capacitacion se toma como referencia a la
totalidad del universo de operadores registrados en el SETEC (102) ya que sabemos que
esta informacion no es actual y no abarca la totalidad de empresas y personas naturales
que brindan capacitacion de manera eventual y permanente, ya que las exigencias que
tiene el SETEC en su acreditacion son complejas de cumplir, esto deja a un grupo

excluido que podria buscar de nuestros servicios y no los estamos contabilizando.

Para conocer mas detalle sobre el pronostico de ventas para los buscadores de

servicios de capacitacion ver el Anexo 17.

5.2 Estructura de capital y financiamiento

Para poder efectuar el negocio se requiere de una inversion inicial de $382.414

(trescientos ochenta y dos mil cuatrocientos catorce).

Tabla 1. Inversidn total proyectada.

INVERSION TOTAL PROYECTADA
Descripcion Valor
Propiedad, Planta y Equipo US$27,253
Capital de trabajo US$322,537
Provision (Grantia Oficina) US$1,600
Activos Intangibles US$31,024

TOTAL INVERSION US$382,414

Fuente: Elaboracién Propia

En el Anexo 18 se puede apreciar el detalle de la inversién incial.

Este valor cubrira la adquisicion de muebles de oficina, equipos de computo,

equipos de oficina, el desarrollo de la plataforma, de una base de datos que la soporta,
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disefio e imagen de la pagina y marca, inversion legal para la constitucion y patentes de
funcionalidades, provision econdémica para la garantia del arriendo de la oficina, las
licencias Microsoft necesarias para el uso de las computadoras y un capital de trabajo
estimado para 9 meses tomando en cuenta que se entregaran 6 meses de gratuidad hasta
generar un volumen necesario de registrados y 3 meses méas hasta generar ingresos
sostenibles. El capital de trabajo fue calculado en base a la estructura de costos y gastos
que requiere el proyecto para su viabilidad, esto vendria a ser un monto mensual de
$35.837 (treinta y cinco mil ochocientos treinta y siete délares americanos) en el afio
2016. Para apreciar el cuadro de la estructura de costos y gastos completo, ver el Anexo

19.

Para poder financiar el proyecto se buscara el apoyo de la “CFN” (Corporacion
Financiera Nacional), quién tiene el interés mas bajo del mercado, se alinean al cambio
de la matriz productiva y favorece los proyectos nuevos ("CFN" Corporacion Financiera
Nacional, 2015); por un apalancamiento del 70% del valor total de la inversion inicial

en un plazo de 10 afios. Se calcula la siguiente estructura de capital:

Tabla 2. Estructura de capital.

ESTRUCTURA FINANCIERA

VALOR PLAZO
CAPITAL CEN TOTAL DE CAPITAL VALOR INTERESES | DEUDA CUOTA
PROPIO INVERSION PRESTAMO | PRESTAMO EN
PROPIO <
ANOS
30% 70% $382,414 $114,724 $267,690 11.65% 10 $46,700

Fuente: Elaboracion Propia

El cuadro de amortizacion de la deuda se lo adjunta en el Anexo 20.

Para evaluar el costo ponderado del capital invertido para a futuro descontar los

flujos de fondos operativos del negocio se ha calculado el WACC con la beta de la
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industria americana (Beta US, 2015) des-apalancada y apalancandola segun la
estructura de capital propuesta anteriormente, la tasa libre de riesgo fue tomada de los
Bonos del Tesoro americano, la tasa de mercado calculada del promedio de 10 empresas
americanas tomadas de la Bolsa de Valores de New York (DOW JONES, 2015) y el

riesgo pais obtenido del Banco Central del Ecuador (Banco Central del Ecuador, 2015).

Tabla 3. Calculo del WACC.

CALCULO DE LA RENTABILIDAD ESPERADA (CAPM)
Rf Ba Rm Re

TASALIBREDE | BETADELA | TASADE | RENTABILIDD RIESGO PAIS

RIESGO INDUSTRIA | MERCADO ESPERADA

7.55% 25.67%

1.72

3.22% 11.90% 18.12%

CALCULO DEL WACC

Ke CAA CAA+D D Kd (1-t)
RENTABILIDAD RENTABILIDAD
IMPUESTO A
EXIGIDAPOR | L\ roivionio | ACTIVOS SEUTA EXIGIDA POR L AS
LOS TOTALES LOS VT s
ACCIONISTAS ACREEDORES
25.67% $114,724 $382,414 $267,690 11.65% 33.70%

Fuente: Elaboracion Propia

Esto da un resultado de un WACC de un 13% para valoraciones futuras, siendo
la mejor estructura de capital aprovechando al maximo el apalancamiento a través de la

“CFN”.

5.3 Estados financieros proyectados

La promocion y el mantenimiento del uso de la plataforma web se realiza desde
el inicio de la actividad laboral, sin embargo como vimos en los supuestos generales, no

se empieza a facturar el servicio hasta a mediados del primer afio, por lo que para el afio
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2016 el ingreso por ventas es menor al de los otros ejercicios . En la siguiente tabla se

presenta el Estado de Resultados.

Tabla 4. Estado de resultados.

ESTADO DE RESULTADOS ‘

Beneficio Neto (BOT)

US$1,206,705

US$1,353,617

DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
Ventas US$678,113 | US$1,836,716 | US$1,936,793 | US$2,178,873 | US$2,391,207
Costo de Ventas -US$24,134 -US$24,858 -US$25,604 -US$26,372 -US$27,163
Gastos de ventas Comi. -US$33,906 -US$73,469 -US$58,104 -US$65,366 -US$71,736
MARGEN BRUTO US$620,074 | US$1,738,389 | US$1,853,085 | US$2,087,135 | US$2,292,308
Gastos Generales -US$287,236 | -US$334,384 | -US$353,753 | -US$415,989 | -US$441,443
Depreciacion -US$10,433 | -US$11,335 | -US$11,335 | -US$11,335 | -US$11,335
BAT (EBIT) US$322,405 | US$1,392,670 | US$1,487,997 | US$1,659,812 | US$1,839,531
Intereses -US$31,186 | -US$29,378 | -US$27,361 | -US$25.107 | -US$22,592
BAT (EBIT) US$291,219 | US$1,363,292 | US$1,460,637 | US$1,634,704 | US$1,816,939
Impuestos 15% -US$43,683 | -US$204,494 | -US$219,096 | -US$245,206 | -US$272,541
Utilidad despues de US$247,536 | US$1,158,798 | US$1,241,541 | US$1,389.499 | US$1,544,398
Impuestos Trabajadores

IESS 22% -US$25,790 | -US$33,822 | -US$34,836 | -US$35881 | -US$36,958

US$1,507,440

(EAT)

US$221,746 ‘ US$1,124,976

Fuente: Elaboracion Propia

En el estado de resultados vemos que existe un beneficio neto positivo todos los

afnos, esto se debe a cinco aspectos importantes: primero, la estrategia de ventas es

masiva y con cobertura nacional; segundo, no existe mayor plazo de cuentas por cobrar

0 cuentas incobrables porque la cobranza se basa en un valor fijo de membresia

cancelado previamente y no una comision; tercero, se cobra el acceso los buscadores de

servicios de capacitacion lo que representa un segmento grande de mercado; cuarto, el
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servicio creado actualmente no tiene competencia por lo que atiende a un nicho de

mercado; y quinto, el precio de venta no es representativo para las organizaciones

grandes y medianas que buscan servicios de capacitacion.

Tabla 5. Balance general.

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO

US$382,414

US$658,119

US$1,934,616 USS3,137,598 US$4,496,778

BALANCE GENERAL

INICIAL 2016 2017 2018 2019 2020
ACTIVO
Caja USS$324,137 | USS591,697 | USS$1,842,016 | USS3,053,590 | US$4,417,472 | USS$5,934,733
Clientes USS$18,578 USS$50,321 USS$53,063 USS$59,695 USS$65,513
Existencias usso usso usso usso usso
Zg;ﬁll';\ﬁlg;’ 0s US$324,137 | USS$S610,275 | US$1,892,337 | USS$3,106,653 | USS4,477,167 | US$6,000,245
Activo fijo bruto USS58,277 | USS$58,277 USS64,047 USS$64,047 USS64,047 USS64,047
Depreciacion y
Amortizacidn -US$10,433 | -USS$21,767 -US$33,102 -US$44,436 -US$55,771
Acumulada
TOTAL ACTIVOS
NO CORRIENTES US$47,844 US$42,280 US$30,945 US$19,611 US$8,276
TOTAL ACTIVO US$382,414 ‘ US$658,119 USS1,934,616 USS$3,137,598 US$4,496,778 ‘ US$6,008,521
PASIVO
Proveedores usso usso usso usso usso
Préstamo USS$267,690 | US$252,176 | USS$234,854 USS215,515 USS$193,922 USS169,814
Impuestos USS69,473 | USS238,316 USS$253,932 USS281,087 USS$309,499
TOTAL PASIVO US$267,690 ‘ US$321,649 USS$S473,170 US$469,446 US$475,009 ‘ US$479,312
PATRIMONIO
Capital USS$S114,724 | USS114,724 | USS$114,724 USS114,724 USS114,724 USS114,724
Reservas US$22,175 USS$S134,672 USS255,343 USS$390,704
g;!;dna;::: USS$221,746 | USS1,324,548 | US$2,418,755 | USS$3,651,702 | USS5,023,780
TOTAL USS$S114,724 | USS$336,470 | USS$1,461,447 | USS2,668,152 | USS4,021,769 | USS5,529,209
PATRIMONIO

US$6,008,521

Fuente: Elaboracion Propia

El Balance General representa a una empresa nueva, cumple con las reservas en

base a las utilidades retenidas segun lo exige la ley, utiliza una depreciacion y

amortizacion lineal, cumple con el pago de la cuota de la deuda, tiene Unicamente un
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incremento en activos fijos por adquisicion de mobiliario, equipo de computo y oficina

en el 2017 por la contratacion de un asistente adicional.

En este cuadro se ve también que, debido a que es una empresa de servicios, no

requiere crecer mayormente en activos no corrientes ni aumentar su costo de ventas para

aumentar sus clientes y debido a que los ingresos son mayores a sus gastos genera un

alto flujo de efectivo que evidencia que es un negocio interesante. Para efectos visuales

se ha dejado acumulada la caja, sin embargo este dinero sera repartido a los accionistas

segun sus politicas.

5.4 Flujo de efectivo proyectado

El flujo de efectivo proyectado corrobora un alto flujo de caja, a través del

beneficio neto obtenido por el ejercicio y la poca o casi nula necesidad de invertir en la

compra de activos para aumentar ventas. Esto es un modelo tipico de una empresa de

Servicios.

Tabla 6. Flujo de caja.

FLUJO DE CAJA \

INICIAL 2016 2017 2018 2019 2020
BOT US$221,746 | US$1,124,976 | US$1,206,705 | US$1,353,617 | US$1,507,440
Amortizacion y US$10,433 US$11,335 US$11,335 US$11,335 US$11,335
Depreciacion
Variacién NOF US$50,895 |  US$137,100 US$12,875 US$20,523 US$22,594
FLUJO OPERATIVO US$283,073 | US$1,273,411 | US$1,230,914 | US$1,385,475 | US$1,541,369
Compra ventas de -US$58 277 US$o | -US$5,770 US$0 US$0 US$0
activos
FLUJO DE
VR -US$58,277 US$0 -US$5,770 US$0 US$0 US$0
Aportes de Capital US$114,724 Us$0 Us$0 US$0 US$0 US$0
Variacion de deuda US$267,690 | -US$15,514 -US$17,322 -US$19,340 -US$21,593 -US$24,108
FLUJO FINANCIERO | US$382,414 | -US$15,514 | -US$17,322 | -US$19,340 | -US$21,593 | -US$24,108
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FLUJO DE CAJA
TOTAL

FLUJO DE CAJA
ACUMULADA

Fuente: Elaboracion Propia

US$324,137 | US$267,559 | US$1,250,319 | US$1,211,574 | US$1,363,882 | US$1,517,261

US$324,137 | US$591,697 | US$1,842,016 US$3,053,590 US$4,417,472 | US$5,934,733

5.5 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio fue calculado en unidades através de la formula contable y
financiera, con el propdsito de no perder de vista la inversion inicial, la depreciacion y
los impuestos. En este caso, todos los costos de la operacidn se consideran fijos ya que
son estables, sin variacion por aumento o disminucion de clientes, y los costos variables

son las comisiones entregadas al equipo comercial por las ventas generadas del servicio.

Para cada afio se calcula un incremento en costos fijos y en el precio de ventas
del 3% por la inflacion, el porcentaje de la comision entregada al personal comercial en
el primer afio es mas alto, debido a que la cantidad de ventas es menor, poco a poco esta

comision va bajando y se estabiliza en el afio 2019.
Para un mayor analisis se detallan los costos fijos y variables en el Anexo 21.

Tabla 7. Datos usados para el punto de equilibrio.

2016 ‘ 2017 ‘ 2018 ‘ 2019 2020
COSTOS FIJOS 311370 334384 353753 415989 441443
COSTO UNT
VARIABLE 1 0.8 0.6 0.6 0.6
DEPRECIACION 6,205 6,205 6,205 6,205 6,205
PVP 20 21 21 22 23
TASA IMPOSITIVA 33.70% 33.70% 33.70% 33.70% 33.70%
TASA RENDIMIENTO 25.67% 25.67% 25.67% 25.67% 25.67%
CAE $144,167.9 | $144,167.9 | $144,167.9 | $144,167.9 | $144,167.9

Fuente: Elaboracién Propia
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La cantidad de unidades que se requiere vender para lograr el punto de equilibrio
contable, segln la formula de Costo Fijo / Precio de Venta Unitario — Costo Variable
Unitario, y para el célculo de las unidades requeridas para el punto de equilibrio
financiero, através de la formula CAE + Costos Fijos (1-T) — Depreciacion x T / (Precio

de Venta Unitario — Costo Variable Unitario) x (1-T), es la siguiente:

Tabla 8. Unidades vendidas requeridas para alcanzar el punto de equilibrio

contable y financiero.

PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE EN UNIDADES

2016 2017 2018 2019 2020
16,388 18,144 18,399 20,813 21,388
PUNTO DE EQUILIBRIO FINANCIERO EN UNIDADES
2016 2017 2018 2019 2020
27,667 27,711 27,551 29,654 29,928

Fuente: Elaboracion Propia

Como se aprecia en los resultados, el proyecto logra una venta mayor a la

minima requerida en ambos casos para cubrir costos generando ganancias importantes.

56 EITIRyel VAN

Para definir el rendimiento del proyecto se calcula el Valor Actual Neto (VAN),
trayendo a valor presente las ganacias futuras, y la Tasa Interna de Retorno (TIR),

demostrando la rentabilidad maxima que el capital invertido genera.

Se ha calculado un afio sexto de flujos de caja ya que el negocio va a seguir
funcionando de manera perpetua, el calculo del VAN indica que la ganancia obtenida
con la inversidn inicial propia es realmente interesante, ademas el TIR es bastante mas

alto a la tasa de descuento denotando rentabilidad.



Tabla 9. Evaluacion

del VAN y el TIR.
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2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Flujos
Operacional | -US$382,414 | US$283,073 | US$1,273,411 | US$1,230,914 | US$1,385,475 | US$1,541,369 | US$11,758,248.18
(WACC)
WACC 13%
VAN | US$3,392,874
TIR 169%

Fuente: Elaboracion Propia

5.7 Analisis de sensibilidad

Para el andlisis de sensibilidad se uso el software @RISK para evaluar el riesgo

que existe y las variables que afectan mayormente el proyecto, en este caso se aplico

una variacion del +-10% al precio de ventas del servicio Premium para buscadores de

servicios de capacitacion, la cantidad de unidades vendidas, los gastos generales, los

costos de ventas y los costos variables.

Tabla 10. Supuestos para el anélisis de sensibilidad.

SUPUESTOS PARA EL ANALISIS DE SENSIBILIDAD

VARIACION VARIACION -
VARIABLES REGULAR +10% 10%
PVP BUSCADORES $20 $22 $18
LBJSIS%:gEOSR\égNDIDAS $33,906 $37,297 $30,515
GASTOS GENERALES $331,370 $364,507 $298,233
COSTOS DE VENTAS $24,134 $26,547 $21,721
COSTOS VARIABLES $35,007 $38,508 $31,507

Fuente: Elaboracion Propia
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Al aplicar la simulacién al VAN se puede ver que al 5% y 95% los rangos en los
que fluctla la ganancia son: una retorno minimo de $2.953.034 (dos millones
novecientos cincuenta y tres mil treinta y cuatro dolares americanos) y podria aumentar
en un maximo de $3.831.491 (tres millones ochocientos trenta y un mil cuatrocientos
noventa y un délares americanos). El grado de variabilidad en la rentabilidad del
proyecto es relativamente baja, ya que corresponde a una diferencia del 23% entre estos

dos valores donde no existen probabilidades de pérdidas.

Grafico 6. Sensibilidad del VAN.
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La simulacion aplicada al TIR evidencia que existe una probabilidad del 5% a
que la rentabilidad sea mayor que 174,82% y que el minimo a esperarse es de 175,26%,

esto quiere decir que existe una tendencia a ser un proyecto con un retorno econémico

interesante.
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Grafico 7. Sensibilidad del TIR.
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El andlisis de las variables nos indica que el precio de venta del servicio
Premium para los buscadores de capacitacion es el que generar el retorno sobre el
capital invertido, de este depende la rentabilidad del negocio. El costo variable es el méas
influeyente en los egresos que tiene el proyecto, seguido por el costo de ventas; de haber
un 10% de aumento o dismunucién de clientes o unidades vendidas, como una variante
en los gastos generales no afecta mayormente. Concluimos que el precio puede hacer

volatil las ganancias.

Grafico 8. Variables mas influeyentes.
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Para poder visualizar la afectacion en el VAN con el cambio de las 3 variables

mas influyentes se crearon 3 escenarios en base al precio de ventas, a los costos

variables y el costo de ventas.

Tabla 11. Anélisis de sensibilidad escenario 1.

ESCENARIOS PRECIO DE VENTA

INDICE DE DESVIACION 0.12

Fuente: Elaboracion Propia

REGULAR | VARIACION +10% | VARIACION -10%
PVP BUSCADORES 20 22 18
VAN 3,392,874 3,906,688 2,879,060
oo
PONDERACION 1,696,437 1,172,006 575,812
VAN ESPERADO (VANEe) 3,444,255
DESVIACION ESTANDAR 419,527

Tabla 12. Analisis de sensibilidad escenario 2.

ESCENARIOS COSTOS VARIABLES

REGULAR | VARIACION +10% | VARIACION -10%
COSTOS VARIABLES 33,906 37,297 30,515
VAN 3,392,874 3,390,274 3,395,474
PROBABILIDAD DE OCURRENCIA 50% 30% 20%
PONDERACION 1,696,437 1,017,082 679,095
VAN ESPERADO (VANe) 3,392,614
DESVIACION ESTANDAR 2,123
INDICE DE DESVIACION 0.00

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 13. Analisis de sensibilidad escenario 3.

ESCENARIOS COSTOS DE VENTAS ‘

REGULAR

VARIACION +10%

VARIACION -10%

COSTOS DE VENTAS

24,134

26,547

21,721
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VAN 3,392,874 3,391,024 3,394,725
PROBABILIDAD DE OCURRENCIA 50% 30% 20%
PONDERACION 1,696,437 1,017,307 678,945
VAN ESPERADO (VANe) 3,392,689

DESVIACION ESTANDAR 1,511

INDICE DE DESVIACION \ 0.00

Fuente: Elaboracion Propia

Con la finalidad de conocer que es lo que financieramente se pierde al no cobrar
a los oferentes de servicios de capacitacion se realiza una simulacion colocando un
precio de $20 (veinte ddlares americanos), igual que a los buscadores de capacitacion, y
se realiza un nuevo analisis de VAN y TIR, viendo que este aumenta de $3.394.725
(tres millones trescientos noventa y cuatro mil setecientos veinte y cinco dolares
americanos) a $3.617.331 (tres millones seiscientos diez y siete mil trescientos treinte y
un dolares americanos), lo cudl no significa una pérdida importante viendo el beneficio

de las externalidades de red.

Tabla 14. Evaluacidon del VAN y el TIR incluyendo la venta a los oferentes de
servicios de capacitacion.

A A . . A »
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Flujos )
Operacion US$382 41 US$308,0 | US$1,307,3 | US$1,287,3 | US$1,477,2 | US$1,690,7 | US$12,897,866.
al 4 ' 72 85 81 72 60 73
(WACC)
WACC 13%
US$3,617,3
VAN 31
TIR 175%

Fuente: Elaboracion Propia

Se realiza la simulacién de sensibilidad de las variables incluyendo al precio de

venta y las unidades vendidas del servico Premium para los oferentes de servicios de
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capacitacion para conocer el impacto que este tendria sobre el VAN y se corrobora que

no existe un impacto mayor con el volumen de mercado que se tiene actualmente.

Grafico 9. Variables mas influeyentes incluida la venta a los oferentes de
capacitacion
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CONCLUSIONES

Se identifica que las tendencias del mercado son positivas, existe un acelerado
crecimiento de empresas que ofertan capacitacion y una tendencia al alza en la demanda
de estos servicios, ademas de haber el apoyo gubernamental con fondos destinados para
promover la formacion continua para las organizaciones privadas.

El negocio es favorable a la rentabilidad teniendo a favor tres fuerzas positivas,
el poder de negociacion sobre los proveedores, el poder de negociacion sobre los
consumidores, y la amenaza de productos sustitutos; se esta creando un océano azul,
donde no existe competencia, y con el uso de patentes de funcionalidades y
posicionamiento de marca se disminuye el impacto que tiene la falta de barreras de
entrada a nuevos competidores, por lo que se ve una tendencia a mantener el negocio
rentable a largo plazo.

En el estudio de mercado realizado se visualiza un interés general y una
importante aceptacion de compra, sin embargo al realizar los prondsticos de ventas se
mantiene una posicidn bastante conservadora a pesar de tener una estrategia de
marketing, de posicionamiento, recordacion y fidelizacién, fuerte.

La forma de cobro previa sin comisiones, libera a la compafiia de tener cuentas
por cobrar y gastos operativos para la disminucion de la cartera, la manera de
promocionar la pagina permite tener cobertura nacional y abarcar un volumen de
mercado amplio; por lo que en el andlisis financiero se obtiene una rentabilidad

inmediata y un retorno mayor al esperado.
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RECOMENDACIONES

La pagina virtual brinda un alcance a nivel nacional permitiendo atender a un
volumen de clientes lo suficientemente grande para generar rentabilidad inmediata a los
accionistas, algo tipico en negocios volatiles, sin embargo un proyecto ambicioso e
innovador que es el primero en enfocarse en un segmento determinado posee la ventaja
del timing, y aplicando una adecuada estrategia de posicionamiento, recordacion y
continuo perfeccionamiento e investigacion de mercado permite disminuir el riesgo a
una futura afectacion por la presencia de nuevos competidores.

Se recomienda llevar a cabo el proyecto lo mas pronto posible para evitar que se
genere una idea similar que impida tener la rentabilidad que se ha analizado en esta tesis
bajo las circunstancias actuales, y de ser posible aprovechar la misma estructura para

ampliar el volumen de clientes en paises vecinos con similares condiciones.
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ANEXOS A: TITULO

Anexo 1: Analisis sectorial

El sector a analizarse es el de oferta de informacién sobre servicios de

capacitacion.

Poder de negociacién de los consumidores. Los consumidores de este sector son

los usuarios que buscan informacion sobre servicios de capacitacion.

Conocen de la existencia de buscadores que facilitan la exploracién online de
paginas web, blogs o avisos de oferentes de servicios de capacitacion, estos son
gratuitos e inmediatos; sin embargo no todos los ofertantes de servicios de
capacitacion tienen un espacio en internet y los resultados de la busqueda son
independientes por lo que no se cuenta con una misma fuente de informacion. (+
)

El consumidor puede acceder a paginas de anuncios donde se ofertan productos
y servicios en general y es gratuita para los usuarios, existen anuncios de oferta
de servicios de capacitacion, sin embargo no son especializados en capacitacién
y no existen muchos anunciantes. (+ +)

Existen diferentes medios por los cuales los demandantes pueden conocer sobre
oferentes y servicios de capacitacion como la prensa, mailing, banners, paginas
web, blogs, etc., estas fuentes de informacion dependen Unicamente de las
estrategias de marquetin de cada empresa o persona natural, por lo que el usuario
no puede hacer una busqueda voluntaria y personalizada. (-)

El consumidor puede acceder a fuentes de informacion publica que se puede
obtener a través de diferentes instituciones al solicitarla, sin embargo esto

requiere de un tramite que puede requerir tiempo e incluso traslados. (+ -)
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e El consumidor tiene acceso a una base de datos tanto impresa como digital de
teléfonos y direcciones de toda persona natural o juridica que tenga una linea
telefonica fija con una empresa publica. (-)

e El consumidor sabe que acceder a la informacion de contacto de personas
juridicas y naturales que brindan servicios de capacitacion es gratuito. (+)

e EIl consumidor no tiene acceso a un lugar donde se pueda conocer la calificacion
o referencias de uno o varios proveedores de servicios de capacitacion segun la

experiencia que le gener6 el mismo. (- -)

Poder de negociacion de los proveedores. Los proveedores son toda persona
natural o juridica que se dedica a proveer o abastecer de productos o servicios
necesarios para el buen funcionamiento del negocio en el sector de oferta de

informacion sobre servicios de capacitacion.

1. Proveedores que son imprescindibles para el negocio (-)
Oferentes. Personas naturales o juridicas que brindan servicios de capacitacion.
e Poseen conocimiento de diferentes alternativas de ofertar sus servicios, muchas
de esas no requieren de inversion. (+)
e Ofertar en un sitio de alto trafico brinda mayores oportunidades de contratacion
Y por consecuencia aumento de sus ingresos. (- -)
e A mayor informacién que el oferente puede publicar sobre su experiencia y

servicios mayor oportunidad de atraccion de clientes. (-)



61

2. Para empresas o personas naturales que ofertan informacion sobre servicios de
capacitacion siguiendo la tendencia de hacerlo por internet para lo cual se requiere

los siguientes proveedores:

Proveedores de base de datos. Persona natural o juridica que provee de un
software para almacenar informacion sistematicamente. (+)

e Existen proveedores gratuitos o también conocidos como software libres, sin
embargo proveedores pagados brindan opciones personalizadas y mayores
medidas de seguridad sobre la informacion. (+ -)

e Estos proveedores poseen la informacion de todos los clientes y usuarios del

negocio. (+ +)

Proveedores de desarrollo de la aplicacion web. Personas naturales o juridicas
que desarrollan sistemas, software y/o paginas web. (+)

e En este caso estos proveedores obtienen en el desarrollo de la aplicacion o
pagina web el conocimiento del core de negocio. (+ +)

e Elolos desarrolladores del aplicativo organizan la informacién segun su
criterio, lo cual limita o tarda a nuevos proveedores ingresar a cualquier
informacién. (+ +)

o El olos proveedores poseen claves que pueden dar acceso a diferentes partes del
sistema que son criticas para la gestion y seguridad de la informacion de los

usuarios. (+ +)

Proveedores de dominio. Personas naturales o juridicas que vende el servicio de

un espacio o direccién en internet. (-)
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Existen varios proveedores de dominios haciendo de este negocio bastante
competitivo, lo cual mantiene los costos bajos. (- -)
Si existe un nombre de dominio ya tomado, que es el que se quiere adquirir su

costo puede llegar a ser muy alto. (+ -)

Proveedores de imagen y disefio. Persona natural o juridica que realiza disefio

grafico y manuales de imagen corporativa. (-)

Existen varios proveedores de imagen y disefio grafico para volver visualmente
amigable el sistema. (- -)
Una vez definida la identidad gréfica y el manual de imagen corporativa no se

depende de un mismo proveedor. (- -)

Proveedores de servidores. Personas naturales y juridicas que proveen de

espacio en servidores que respaldan la informacion. Personas naturales o juridicas

que venden servidores. (-)

Existen varios proveedores en el mundo de este servicio, no se requiere tener
proveedores locales. (-)

Existe proveedores gratuitos hasta cierta capacidad. (- +)

Estos deben brindar seguridades de disponibilidad y de confidencialidad sobre la
informacion respaldada. (+)

Se requiere tener servidores propios por temas de rapidez en la basqueda de
informacidn y por seguridad, ademas de tener servidores de respaldos en linea,
existen varios proveedores de servidores fisicos y su precio no varia mucho
dependiendo de las caracteristicas y la fiabilidad de la marca para lo cual se

requiere capital y espacio fisico adecuado. (+ -)



63

Proveedores de energia eléctrica. La institucion publica o mixta que provee
energia eléctrica al pais. Persona natural o juridica que comercialice plantas

eléctricas. (-)

e El proveedor nacional es la primera fuente de energia eléctrica, su costo depende
la zona en la que estén las instalaciones sin embargo el valor no es alto. (-)

e El proveedor nacional no es confiable por lo que se requiere tener un sistema
que proporcione energia en caso de emergencia. (+ -)

e Una planta de energia eléctrica que sustituya la capacidad de energia que se
requiere para mantener activos los servidores y las computadores para la gestion
se la puede adquirir con facilidad, su precio no varia mucho dependiendo de las

caracteristicas y la fiabilidad de la marca. (+ -)

Proveedores de espacio fisico. Persona natural o juridica que proporciona un
espacio fisico a cambio de dinero, este puede ser por una renta mensual o por la
venta de un inmueble. Para colocar los racks de los servidores con la adecuacion de
un cuarto frio, unas tres computadores y el espacio para sus usuarios, y la planta de
energia eléctrica se requiere de alrededor de unos 50m?, estos pueden ser ubicados

en cualquier espacio fisico donde se adecue la infraestructura. (-)

e Se requiere de un lugar con seguridades necesarias para prevenir cualquier

evento que interrumpa el funcionamiento de los servidores y las computadoras.

(+-)
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Amenaza de nuevos competidores entrantes. Los competidores son todas aquellas

empresas 0 personas naturales que producen bienes o servicios con las mismas

caracteristicas ofrecidas al mismo mercado. (+)

No existen restricciones ni requerimientos legales para este tipo de negocio. (+
+)

La inversion econdmica para el desarrollo de una estructura capaz de soportar
una base de datos extensa, con una eficiente respuesta y seguridad en la
informacion es de alrededor de unos $15.000 a $30.000 (quince mil a treinta mil
ddlares americanos) aproximadamente. (+ -)

La inversion en publicidad y gestion comercial para propiciar positivamente las
externalidades de red y lograr posicionamiento es de alrededor de $4.000 a
$8.000 (cuatro mil a ocho mil dolares americanos) mensuales al inicio en el
mejor de los casos. (+)

El tiempo de desarrollo del sistema y la base de datos alimentada puede tardar
entre 3 a 6 meses y es dependiente a la demanda de los usuarios y a la llegada de
nuevos oferentes de servicios de capacitacion. (+ -)

Los competidores no se limitan a un espacio geografico por lo que puede existir

competidores en todo el mundo. (+ +)

Amenaza de productos sustitos. Los productos sustitutos son todos los productos

y/o servicios que satisfacen la misma necesidad sin ser un competidor directo. (-)

Buscadores y exploradores de internet que arrojan resultados segun las palabras

introducidas, son gratuitos e inmediatos; estos generan resultados independientes
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a los cuales se debe ingresar de uno en uno y la informacion que se puede
obtener en cada resultado no esté estandarizada. (-)

La pagina web de la SETEC “Secretaria Técnica de Capacitacion y Formacion
Profesional” contiene un listado sobre las operadoras naturales o juridicas de
capacitacion con el listado de capacitaciones que ofertan y su ubicacion
geografica, sin embargo solo anuncian a las empresas acreditadas por esta
institucion. (+ -)

La informacion recibida por anuncios publicitarios se limitan a estrategias de
marquetin, normalmente contiene ofertas puntuales de capacitacion con temas
especificos, las personas que reciben la informacion no siempre son las que
toman la decision y o estan buscando proveedores de capacitacion. (-)

Las paginas amarillas en presentacidn impresa o en version web contiene la base
de datos mas importante de empresas y personas naturales del pais en cuanto a
informacion de numeros de teléfonos y direccidn, sin embargo no permite
visualizar mas informacion que podria ser de interés para los usuarios al
descartar o tomar en cuenta a un proveedor de capacitacion. (-)

Los referidos es una fuente mas certera, sin embargo es mas escasa dejando otras
opciones de lado. (+ -)

La basqueda en redes sociales es una opcidn interesante cuando se conoce el
nombre de la empresa o capacitador que se quiere contactar. (-)

La Camara de Comercio e Instituciones Universitarias son proveedores
importantes de capacitacion y sus paginas web, como sus centros de informacion
y atencion al cliente brindan respuesta a basquedas de necesidades de
capacitacion, sin embargo son tramites que se debe realizar de manera

independiente. (+ -)
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Rivalidad entre los competidores. Se analiza el mercado en el que compiten las
empresas de un mismo sector, el mercado puede no estar atendido hablando de un
océano azul como pueden existir varias empresas o personas ofertando los mismos

productos y/o servicios convirtiéndose en un océano rojo. (+)

e Actualmente no existen competidores especializados especificamente en la
oferta de informacion de servicios de capacitacion. (-)

e Existen algunas plataformas web de anuncios de productos y/o servicios con
acogida en el pais, como son OLX y Mercado Libre donde ademas de existir
anuncios de una alta variedad de productos y servicios existe un espacio donde
ciertos ofertantes de servicios de capacitacion han colocado anuncios, si fuera de

interés de estas plataformas podrian generar un espacio mas especializado. (+ +)
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Anexo 2: Entrevista a profundidad

La siguiente encuesta tiene por finalidad recoger datos cualitativos que seran usados

con fines académicos.

1. ¢Cuando necesitas informacion de servicios de capacitacion que es relevante para ti?

2. ¢Cuando piensas en buscar servicios de capacitacion en qué piensas?

Respuestas.

Para el estudio se tomaron 4 encuestas en las cuales se obtuvieron los siguientes datos

cualitativos:
Encuestado 1.
Perfil del encuestado.
Nivel de Instruccion Académica: 3er nivel finalizado, cursando 4to nivel.
Rango de Edad: 30 a 35 afios
Cargo Actual: Jefe de Recursos Humanos
Tiempo de Experiencia en &rea: 5 afios aproximadamente
Datos generales de la empresa en la que trabaja.
Sector o Giro del Negocio: Seguros (Medicina Pre-pagada)
Tiempo de funcionamiento desde su fundacion: 5 afios
Tipo de Empresa: Privada

Tamarfo de empresa: Mediana Tipo A
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Informacion recolectada.

1. ¢Cuando necesitas informacion de servicios de capacitacion que es relevante
para ti?
Cuando busco capacitacion para la comparfiia me intereso basicamente por dos
factores:
a) La experiencia y referencias que tiene el capacitador y la compafiia que voy a
contratar.
b) Que cumpla las exigencias que mi compafiia tiene para la calificacion de los
proveedores que se basan fundamentalmente en certificaciones de calidad y
buenas practicas.

2. ¢Cuando piensas en buscar servicios de capacitacion en qué piensas?
Cuando se trata de temas especificos y poco comunes pienso principalmente en
las empresas con las que ya he trabajado antes o consultar a mis colegas que
trabajan en otras instituciones para que me refieran a buenos proveedores de
servicios de capacitacion, sin embargo cuando se trata de temas comunes que
son de exigencia legal pienso en aprovechar los fondos que nos da el SETEC y

hago la busqueda a través de su portal.

Encuestado 2.

Perfil del encuestado.

Nivel de Instruccion Académica: 3er nivel finalizado.

Rango de Edad: 30 a 35 arfios

Cargo Actual: Jefe de Recursos Humanos
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Tiempo de Experiencia en area: 6 afios aproximadamente

Datos generales de la empresa en la que trabajo.

Sector o Giro del Negocio: Retail

Tiempo de funcionamiento desde su fundacion: 12 afios

Tipo de Empresa: Privada

Tamarfo de empresa: Mediana Tipo B

Informacion recolectada.

3. ¢Cuando necesitas informacion de servicios de capacitacion que es relevante
para ti?
Me interesa saber que empresas brinda capacitacion en el o los temas que
requiero y conocer sus precios ya que uno de los principios corporativos es la
optimizacion de los recursos.

1. ¢Cuando piensas en buscar servicios de capacitacion en qué piensas?
Pienso en el internet, uso Google para buscar proveedores de capacitacion
abiertas para formar a una o dos personas en temas especificos, también busco
en mi correo electronico las diferentes ofertas que me han llegado por mail.
Cuando se trata de capacitacion para toda la empresa, indudablemente uso los

servicios del SETEC porque los recursos de la compafiia son limitados.
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Encuestado 3.

Perfil del encuestado.

Nivel de Instrucciéon Académica: 3er nivel finalizado.

Rango de Edad: 25 a 30 afios

Cargo Actual: Encargada de Formacion y Desarrollo del Talento Humano

Tiempo de Experiencia en area: 4 afios aproximadamente

Datos generales de la empresa en la que trabajo.

Sector o Giro del Negocio: Sector Financiero

Tiempo de funcionamiento desde su fundacion: 18 afios

Tipo de Empresa: Publica

Tamarfio de empresa: Grande

Informacidn recolectada.

1. ¢Cuéndo necesitas informacion de servicios de capacitacion que es relevante
para ti?
En el sector publico lo méas importante es que la empresa esté acreditada por el
Ministerio de Relaciones Laborales para que los certificados sean validos y se
pueda generar la contratacion. La acreditacion con el Ministerio de Relaciones
Laborales nos garantiza que la empresa tiene experiencia y recomendaciones en
la imparticion de cursos en el tema que requerimos.

2. ¢Cuando piensas en buscar servicios de capacitacion en qué piensas?
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Yo busco informacidn sobre oferentes de capacitacion a través de recomendados
de colegas y/o pares dentro de la institucion, normalmente buscamos en base a la

experiencia que ha tenido algun colaborador en la institucion.

Encuestado 4.

Perfil del encuestado.
Nivel de Instruccion Académica: 3er nivel finalizado.
Rango de Edad: 30 a 35 afios
Cargo Actual: Gerente de Recursos Humanos
Tiempo de Experiencia en &rea: 5 afios aproximadamente

Datos generales de la empresa en la que trabajo.
Sector o Giro del Negocio: Sector Financiero
Tiempo de funcionamiento desde su fundacion: 8 afios
Tipo de Empresa: Organizacion sin fines de Lucro
Tamarfio de empresa: Grande

Informacion recolectada.

1. ¢Cuando necesitas informacidn de servicios de capacitacion que es relevante
para ti?
Suelo buscar empresas que contengan entre sus servicios los temas de
capacitacion que requiere la organizacion. Es necesario que respalden su

experiencia con cartas de recomendacion de empresas con las que han trabajado



a las que suelo llamar para verificar su originalidad y hacer preguntas
importantes sobre el servicio recibido.

¢ Cuéndo piensas en buscar servicios de capacitacion en qué piensas?
Normalmente hago la busqueda a través de Google o veo contactos que hagan

capacitacion en Linked In.
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Anexo 3: Gastos en capacitacion y formacion de los establecimientos
econdémicos

13.6. GASTOS EN CAPACITACION Y FORMACION DE LOS ESTABLECIMIENTOS
ECONOMICOS UNICOS Y MATRICES CENSADOS, SEGUN REGIONES NATURALES Y
PROVINCIAS

REGION POR PROVINCIAS Suma

Regién Sierra 87.785.200 100,00
Azuay 4.752.021 5,41
Bolivar 298.646 0,34
Cadfar 443.563 0,51
Carchi 793.587 0,90
Cotopaxi 2.965.808 3,38
Chimborazo 1.295.992 1,48
Imbabura 1.199.374 1,37
Loja 3.398.724 3,87
Pichincha 69.411.951 79,07
Tungurahua 2.403.085 2,74
Santo Domingo de los Tsdachilas 822.449 0,94

Region Costa 44.496.741 100,00
El Oro 2.065.149 4,64
Esmeraldas 1.034.793 2,33
Guayas 27.364.236 61,50
Los Rios 4.193.468 9,42
Manabi 9.529.207 21,42
Santa Elena 309.888 0,70

Regién Amazonica 1.594.514 100,00
Morona Santiago 258.589 16,22
Napo 138.694 8,70
Pastaza 304.685 19,11
Zamora Chinchipe 201.064 12,61
Sucumbios 338.358 21,22
Orellana 353.124 22,15

Regidn Insular 236.462 100,00
Galapagos 236.462 100,00

Zona No Delimitada 1.160 100,00
Zonas No Delimitadas 1.160 100,00

Fuente: Censo Nacional Econémico 2010

Instituto Nacional de Estadistica y Censos

Elaborado por: Censo Nacional Econdmico 2010 - Unidad de Procesamiento de la
Subdireccion General del INEC
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Anexo 5: SETEC en numeros
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Anexo 6: Disefo del “Focus Group”

Se realizaran dos “Focus Group” uno para buscadores y otro para oferentes de

servicios de capacitacion, estas dos actividades se realizaran por separado.

Objetivo de la investigacion. El objetivo de la realizacion del Focus Group es

a) Identificar la necesidad real del servicio

b) Identificar los competidores
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c) ldentificar comportamientos de compra y venta de los servicios de capacitacion

d) Identificar oportunidades de mejora del producto disefiado

e) Evaluar la disposicion de compra y precio

De los invitados. Para la siguiente actividad se ha identificado un requerimiento

minimo de caracteristicas de los invitados a participar del Focus Group, las cuales se

describen a continuacion:

Buscadores

Oferentes

e Personas entre los 25 a 45 afios

e Hombres y mujeres

e Nivel socio econémico ABC 1

e Profesionales en: Recursos
Humanos, Adquisiciones, o que
presten servicios en una de estas

areas en una compafiia.

Personas entre los 25 a 45 afios
Hombres y mujeres

Nivel socio econémico ABC 1
Profesionales como: Profesores,
Capacitadores, 0 que presten
servicios en empresas de

capacitacion.

Cantidad de participantes. Se requiere una cantidad minima de 6 participantes

y una cantidad maxima de 12 participantes.
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Espacio destinado al evento. El evento sera realizado en un auditorio, con

recursos audiovisuales que permitan a los participantes a interactuar con el moderador y

el disefio del producto.
Desarrollo del “Focus Group”.

Introduccion. (5 minutos)

e Presentacion del moderador y explicacion de la dinamica a realizar en la sesion.

e Reglas de la sesion: confidencialidad, no hay respuestas correctas o incorrectas,

siéntase libre en expresar su opinion.

e Presentacion de los participantes: nombre, edad, ocupacion, hobbies, actividades

de tiempo libre.

Preguntas abiertas en foro. (15 minutos)

Buscadores

Oferentes

1. En esta etapa se explora, a través de un
foro abierto, el comportamiento de
busqueda de los encargados en adquirir
servicios de capacitacion.

Obijetivo. Identificar caracteristicas

particulares de esta actividad, cual es el

medio méas comun, efectivo y confiable
para realizar la busqueda de este servicio.

e Quées lo primero que se les viene a la
cabeza cuando les digo: ¢busqueda de

proveedores de servicios de

1. En esta etapa se explora a través de un
foro abierto, el comportamiento de
venta de los proveedores de
capacitacion.

Obijetivo. Identificar caracteristicas

particulares de este negocio, cuél es el

medio méas comun, efectivo y rentable para
realizar la venta de este servicio.

e Qué es lo primero que se les viene a la
cabeza cuando les digo: ¢venta de

servicios de capacitacion?
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capacitacion?

En su experiencia, ¢cual es el medio
mas efectivo de buscar proveedores de
servicios de capacitacion?
(analicemos: redes sociales, venta
directa, pagina web, referidos, tele
mercadeo, etc.)

Por el medio mas efectivo ¢ Qué
cantidad de adquisiciones realiza en el
afio? (responda en cantidad de
adquisiciones y cantidad de gastos)
¢Cual es el medio menos efectivo para
buscar proveedores de servicios de
capacitacion? (analicemos: redes
sociales, venta directa, pagina web,
referidos, tele mercadeo, etc.)

¢Qué grado de reincidencia tienen
usted o la empresa en la que trabaja
para contratar a un mismo proveedor
de servicios de capacitacion?

¢Como promocionan evalla o valora
mas en un proveedor de servicios de
capacitacion? ;Posee alguna exigencia
al respecto, de que tipo?

¢ Pertenece a alguna asociacion o

En su experiencia, ¢cual es el medio
mas efectivo de venta de servicios de
capacitacion? (analicemos: redes
sociales, venta directa, pagina web,
referidos, tele mercadeo, etc.)

Por el medio mas efectivo ¢Qué
cantidad de ventas generan al mes?
(responda en cantidad de negocios y
cantidad de ingresos)

¢Cual es el medio menos efectivo para
la venta de servicios de capacitaciéon?
(analicemos: redes sociales, venta
directa, pagina web, referidos, tele
mercadeo, etc.)

¢En su experiencia que grado de
lealtad tienen sus clientes en la
adquisicion de sus servicios?

¢COmMo promocionan sus servicios?
¢Les exige una inversion, de que tipo?
¢ Conoce alguna asociacion o
agrupacion de ofertantes de servicios
de capacitacion? ;Pertenece a alguna?
¢ Tiene algun costo? ¢ Qué beneficios le

brinda?
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agrupacion de buscadores de servicios
de capacitacion? ¢ Tiene algun costo?

¢ Qué beneficios le brinda?

Identificacion de paradigmas. (15 minutos)

2. Juego de tarjetas visuales que les permita asociar las imagenes a cobertura,

practicidad, volumen de opciones, confiabilidad, tiempo y costo.

Obijetivo. El objetivo de esta etapa es identificar conceptos les genera mejores

resultados en cuanto a cobertura, practicidad, volumen, confiabilidad, rapidez, tiempo y

costos.

Mensajes de texto y/o

mailing

Internet

Redes sociales

Tele mercadeo

Venta de forma directa

Networking
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Instrucciones: Se divide al grupo en dos equipos de trabajo, a ambos equipos se les
entrega las mismas tarjetas y se les indica que detras de cada tarjeta deben escribir un
namero del 1 al 5, teniendo en cuenta que 1 es bajo y 5 es muy alto, en base a los

siguientes conceptos:

. Cobertura
. Practicidad
. Volumen

. Confiabilidad

. Rapidez
. Tiempo
. Precio

Ademas deben escribir un producto o servicio que les recuerde a estos tipos de ventas.

¢ Cual ha sido su experiencia con estos productos o servicios?

Presentacion de la propuesta de e@sy. (20 minutos)

3. Presentacion del concepto de e@sy, su imagen y evaluar la intencion de compra.
Obijetivo: El interés es conocer la aceptacion que tiene el grupo ante la propuesta de
servicios de intermediacion en capacitacion a través de una aplicacion que genere un

alto volumen de opciones y conocer la intencion de compra de este producto.

e Explicacion sobre el concepto de la aplicacion disefiada. (Servicios de
intermediacion y externalidades de red).
e Explicacion sobre la manera en el que el sistema opera, opciones que registra,

informacidn que solicita, forma de calificar y puntuar los servicios, etc.



81

Busca, ofrece, encuentra!

IS —

¢Aun no tienes cuenta? WiEeEIs ELEs &1k

e@sy Registrate gratis

* Datos obligatorios

Nombre * l I

Apellido * | |

E-mail * | |

Crear clave* I ] usaentre 6y 20

Actividad principal* D Buscas D Ofertas

Al q yor ¥ aceptolas Thrrmonsy
¥ Cordiciones y laa Peiiticas do Privacidad da opzy

Copyright © 2014 e@sy Términos y condiciones Politicas de privacidad Ayuda




usuario

& (( )2 S\ | Ofrecer

(=)
-
Herramientas
RECIENTES
w
Copyright © 2014 e@sy Términos y condiciones Politicas de privacidad  Ayuda ¢Aun no tienes cuenta?

~ My © Buscar
e@sy

E. Armas

| e 21

e =53 -

Herramientas

Capacitacion

Area / $25 / Consultoria

Seguridad Industrial

Catering | | $50 Motivacion /

Técnica

Transporte | $OtrOS

¢{Aun no tienes cuenta?

Copyright © 2014 e@sy Términos y condiciones Politicas de privacidad Ayuda
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usuario

Ofrecer

Herramientas

Quienes somos

Trabaja con nosotros
Ayuda legal

CONTACTO

usuario

Ofrecer

| Herramientas

Capacitacion,

Consultoria

Seguridad Industrial
Motivacion

Técnica
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c (( SV Buscar  Ofrecer 6

s | Herramientas

Capacitacion

Consultoria

Clima laboral
Cultura organizacional

Procesos

O) P y Buscar Ofrecer

E Armas

-A

Herramxentas

Capacitacion,

Consultoria
Seguridad Industrial

Motivacion

Técnica
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@,((}) SV Juscar | Ofrecer m

E. Armas

VV,

Enrique Armas 395 $25 hora

Puntaje

Servicios

Precio

ufsfslsls |
ooooof s
cooooi

((()2(\ y Buscar Ofrecerrl i

E. Armas

-

Capacitacion

Consultoria
Seguridad Industrial

Motivacién

Técnica
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e@sy

Y | Buscar | Ofrecer m

E. Armas

f
|

CAPACITACION / MOTIVACION
Descripciéon Requerimientos:
% Area [j G Tiempo
H? Catering [ | Material adicional:
Temario Qﬁ Transporte [ |
: : % Herramientas D
: : “ Max. personas

c@sy '

IEY | Buscar | Ofrecer | & %

Tienes 5
notificaciones

. [ CERTIFICADOS
» ISO
Total: 195
E. Armas ‘ ~ , =)
SCORE 1 CANTIDAD ' CANLIFICACION
- — -+ o INGENIERIA
Trabajos hechos ) 10 . ' & & & & ¢
' ' » DOCTORADO
Ofertas de trabajo : ’5 :
i ' * MBA
e Motivacion :

e sigue: 110 personas te estan siguiendo

: w
fll CONTACTO
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e@sy | Y | Buscar | Ofrecer | & %

Tienes 5
notificaciones

CERTIFICADOS
Curriculum Vitae
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Total: 395
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‘ * MBA

v v
CONTACTO “

3 sigue: 110 personas te estan siguiendo

Tienes 5
notificaciones

&@Sy | EY | Buscar | Ofrecer 4
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: » ISO
Total: 395 '
E. Armas - , A o | e SIsET
SCORE ! CANTIDAD . CANLIFICACION '
C L . ' » INGENIERIA
Trabajos hechos ; 10 ; ' & & & & ¢ '
' ' ' » DOCTORADO
Ofertas de trabajo ' 5 : :
. .~ « MBA

w
e sigue: 110 personas te estan siguiendo . CONTACTO
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e Espacio para preguntas y comentarios del sistema.

e Se les entrega tres papelitos para que en uno listen los beneficios que ven en el
sistema, en otro las desventajas o temores, y en otro las expectativas que se
tienen de un sistema asi.

Posterior a esto se identifica que es lo que mas les agrada del producto y que es lo que

menos les agrada.

¢Consideran a este producto igual a otros a cuales?

e ;Existen componentes de esta propuesta que sean importantes para ustedes que
no hayan sido tomados en cuenta?

e Nivel de agrado. Después de todo lo contado acerca de esta propuesta ¢Qué tan
amigable le ve al producto? Califiqguemos este nivel de agrado del 1 al 5, siendo
1 malo y 5 muy bueno. ;Qué les parece e@sy?

e Intencion de compra: ¢Qué tan probable es que ustedes se registre como usuario

buscador en e@sy? (profundizar razones)

Personalizacion del producto. (10 minutos)

4. Identificar qué caracteristicas les gustaria que el producto tenga para que se sientan
parte de una experiencia.
Obijetivo. El objetivo es definir una o varias caracteristicas que les permita a los

buscadores sentir una experiencia agradable cuando usen la aplicacién de e@sy.

e Técnica de Rol asumido: Ahora vamos a imaginar que ustedes son los directores
/ creativos de este producto o marca, que recomendaciones harian para que sea
mas amigable y agradable al usar.

e ;Cuales serian sus recomendaciones? ;Qué acciones emprenderian?



Disposicién de compra y precio. (5 minutos)

e ;Usaria los servicios de esta aplicacion para realizar la busqueda u oferta de
servicios de capacitacion?
e ;Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por este servicio? Tomando en cuenta

todos los beneficios y caracteristicas que este servicio le brinda.

AGRADECER Y TERMINAR
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Anexo 7: Resultados del “Focus Group”

Informacion e insights recolectados con la herramienta cualitativa.

De los Buscadores de Servicios de De los Proveedores de Servicios de
Capacitacion. Capacitacion.
a) ldentificar la necesidad real del servicio.

Es una oportunidad ya que no existe una | Es una oportunidad ya que no existe una

misma fuente de busqueda que posea un | fuente que tenga tanto trafico de posibles

alto volumen de proveedores. clientes para los oferentes.
Esta falencia genera que: Esta falencia genera que:
e Se tenga pérdida de tiempo en el e Se requiere de una mayor inversion
proceso de busqueda. en publicidad o fuerza de ventas.
e Se trabaje con los capacitadores e Sino existe esta inversion, la
conocidos. compaiiia o el profesional se limita a
e Se corra un riesgo importante al un grupo limitado de compradores e
probar nuevos proveedores. incluso a una zona geografica o un
e Se pierdan de vista cursos o sector de la industria.
informacion nueva e importante. e No hay manera de publicar la

experiencia y las recomendaciones
de los clientes en otros medios
masivos.
b) Identificar los competidores.
e SETEC, aunque no es un competidor | ¢ OLX 'y Mercado libre les permite ofertar
sino un sustituto, las empresas lo Sus servicios.
usan de forma continua para servicios ' e Consideran que el internet es el medio

de capacitacion obligatoria por ley, que brinda mayor cobertura, es mas



aunque este uso ha disminuido por la
deficiencia de fondos.

e Consideran que el internet es la
forma maés préctica, de mayor
cobertura, menos costosa, que menos
tiempo requiere y que mas volumen

de opciones genera.
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practico, genera mayor volumen de
ventas, menos tiempo en la gestion y

menor costo de inversion.

c) Identificar comportamientos de compra y venta de los servicios de capacitacion.

5. Realizan una planificacion de
capacitacién anual y debe ser licitado
por varios oferentes de capacitacion.

6. Se requiere de proveedores con
exigencias de certificacion y
experiencia.

7. Por temas de transparencia no
siempre se adjudica todo el plan de
capacitacién a un solo proveedor por
lo que se requiere hacer varias
busquedas.

8. Su decision de compra se basa en la
reputacion del proveedor lo cual no
es cuantificable u observable al

momento de buscar.

1. Laventa mas segura es cuando se

realiza por referidos por un tema
reputacional.

Los contratistas en ocasiones exigen
ciertas certificaciones, afios de
experiencia y/o respaldos econdmicos y
serian contratados de manera mas rapida
si hubiera una forma de publicitarlos o
darlos a conocer en el medio que los
requieren.

Un oferente de capacitacion abarca
varios temas, normalmente cuando se
los contrata por referencias se conoce de
uno o dos areas en las que trabaja y se
pierde la oportunidad de haber trabajado
anteriormente con ese cliente en otros

temas.



92

4. Cuando el oferente es una persona

natural este no posee una fuerza de
ventas por lo que posee una limitacion

fisica.

d) Identificar oportunidades de mejora del producto disefiado.

Conocer las certificaciones o
titulaciones que poseen los
capacitadores.

Tener un sistema en linea donde los
asistentes a la capacitacion (no solo
los contratantes) puedan calificar al
facilitador.

Que el sistema permita cargar toda la
planificacion de capacitacion anual
para que los ofertantes puedan lanzar
ofertas.

Que se pueda personalizar las
opciones visuales del perfil de cada
usuario.

Que se pueda hacer sugerencias o
cambios a la tematica propuesta por
el oferente.

Que se pueda visualizar su calendario
para evaluar su disponibilidad.

Saber si tiene disponibilidad para

No limitar los temas de capacitacion con
una eleccién en una lista. Permitir a los
oferentes ser creativos y desarrollar sus
productos y los nombres de estos.
Permitir conocer la reputacion del
comprador también identificAndolo
como un buen o mal pagador.
Visualizar los objetivos que pretende
alcanzar el contratante con los servicios
de capacitacion.

Tener un espacio tipo chat para realizar
preguntas y dar respuestas.

Espacio para subir fotografias de
eventos realizados.

Espacio para crear o subir su
curriculum.

Permitir suscripciones por periodos de
tiempo con diferentes costos e incluso
gratuidades por periodos de prueba.

Permitir anuncios destacados.



viajar.

Que te refiera a colegas o equipos de
trabajo multidisciplinarios.

Formas de acumular puntos en
beneficio para las empresas, ofertas
de descuentos o incentivos a los que
realizan las adquisiciones y asi evitar
la corrupcion que existe
ocasionalmente en estas areas.

Poder subir el logo de la institucion.
Tener un espacio tipo chat para
realizar preguntas y dar respuestas.
Pagina amigable o descarga como
aplicacion para teléfonos celulares.
Permitir suscripciones por periodos
de tiempo con diferentes costos e
incluso gratuidades por periodos de
prueba.

Tener opciodn a publicar el

requerimiento y/o buscar oferentes.

Permitir visualizar requerimientos,

segmentando por temas.

e) Evaluar la disposicion de compray precio.

Es un segmento desatendido donde no
hay competidores, por lo que se usa
como referencia la forma de pago de

Multitrabajos donde se vende a las

Es un segmento desatendido por lo que se

usa como referencia la forma de pago de
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Mercado Libre y OLX, donde los oferentes

son parte de una base de datos.



empresas una base de datos con

posibilidad de publicacién de

necesidades y busquedas parametrizadas.

e Si existe una disposicion de uso.

e No existe un producto igual en el
mercado.

e Si existe una disposicion de compra
en el caso de que se cobrara por el
acceso o las busquedas.

e Sin ningdn costo para descargas
moviles.

e En el “Focus Group” realizado surgio6
de la informacidn provista por la
mayoria de los participantes, que a
diferencia de la competencia
existente, haya la posibilidad de
publicar todo el plan anual de
capacitacion facilitando el trabajo de
busqueda.

e Por los beneficios que requieren los
buscadores, existe la disposicion a
pagar por un valor mensual o anual
de hasta $50 y $500 segln

corresponde.
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Si existe una disposicion de compra.

No existe un producto igual en el
mercado.

Si existe una disposicion de compra,
pago por beneficios adicionales, o
comisiones, siguiendo el principio de
otras paginas de venta de productos o
servicios.

En el “Focus Group” realizado surgi6 de
la informacion provista por la mayoria
de los participantes, que a diferencia de
la competencia existente, haya la
posibilidad de subir el curriculum,
certificaciones y planes de capacitacion.
Por los beneficios adicionales podria
haber un cobro de entre $5 hasta $20
dolares e incluso un porcentaje del valor

de la venta hasta un 5%.
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Anexo 8: Encuesta para buscadores de servicios de capacitacion

Encuesta para Buscadores de Servicios de Capacitacion

*Obligatorio
Sexo *
o Masculino
o © Femenino
Edad *
o O 25:30
o O 31-39
o O 40-45

Cargo que tiene dentro de la empresa *

¢Su empresa cuenta con un plan de capacitacion anual? *

o O s

orNO

¢Adjudica usted todo el plan de capacitacion anual a un solo proveedor?
En caso de no poseer un plan de capacitacion, no responder.
o O s

o) o No

¢Sus planes de capacitacion son abiertos a Licitacion?

En caso de no poseer un plan de capacitacién, no responder.



c

'
(@]

Si

No

Las capacitaciones a traves de la SETEC en su empresa: *

c

Han disminuido
Han aumentado

Se mantienen

Otro: I

¢ Qué tan importante es la facilidad de buscar opciones de capacitacion a

través del internet?

importante . ~ .~ ~ ~ Noimportante

Sefale las caracteristica que son la mas necesaria al momento de elegir un

proveedor de capacitacion *

-

-

Reputacion

Precio

Certificaciones
Disponibilidad inmediata

Variedad de temas

¢Le gustaria tener disponible un sistema en el que se encuentren todos los

oferentes que brindan servicios de capacitacion?
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o T s

o(‘NO

¢Le pareceria util que la aplicacion permita a los usuarios evaluar al
capacitador en linea?

c

o Util

s : :
o En pocas circunstancias
o © Nunca

- © otro: I

La aplicacién cuenta con la opcion de acumular puntos, los cuales podrian
ser canjeados en el futuro por:
Cual le gustaria

o - Descuentos

o r Premios

o Capacitaciones gratuitas

o r Otro: I

¢ De existir un sistema como el mencionado anteriormente, usted estaria
dispuesto a usarlo? *

o O si

OFNO

¢Usaria este sistema también como aplicacion en su teléfono celular? *

o T s
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o(‘NO

¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por este servicio mensualmente? *
$10 $20 $30 $40 $50 $60 $70 $80 $90 $100

al mes [ G [ G [ i

Enviar |

Nunca envies contrasefias a través de Formularios de Google.
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Anexo 9: Encuesta para oferentes de servicios de capacitacion

Encuesta para Oferentes de Servicios de Capacitacion

*Qbligatorio

Se dedica a brindar servicios de capacitacion *

o O si

o © No
Sexo *

o © Masculino

o © Femenino
Edad *

o O 2530

o O 31-39

o O 40-45

Seleccione si trabaja como*

o © Persona Natural

o © Empresa

Elija de la lista el tipo de capacitaciones que pueda proveer *

o r Motivacionales

o I De desarrollo de competencias

o Las requeridas por ley

o Técnicas
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o - Otro: I

¢Le interesaria ser calificado por sus clientes acumulando un registro que
puedan visualizar otros posibles clientes? *
o O si

o) o No

¢Le interesaria conocer un registro de calificacion de sus posibles
compradores para conocer si son confiables y serios? *

o O s

OFNO

¢Le interesaria que tanto sus clientes como posibles clientes puedan
visualizar sus certificaciones y/o titulaciones? *
o O s

o) o No

¢Le gustaria que sus clientes como posibles clientes puedan ver fotografias
y/o videos de sus capacitaciones? *
o O si

o(‘NO

Sefiale las caracteristicas que son las mas importantes al momento de

vender servicios de capacitacion *
o I Reputacion
o I Precio

o r Certificaciones
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o I Disponibilidad inmediata
o r Variedad de temas

¢Le interesa registrarse en un sistema web que tenga un alto trafico de
buscadores de servicios de capacitacion? *
o O s

o) o No

¢Le interesaria ver los anuncios de requerimientos de capacitacion de las
diferentes empresas registradas? *
o O si

o) o No

¢ Qué forma economica de devolver al sistema los beneficios comerciales

gue este brinda prefiere?*
o I Compartir un porcentaje del servicio vendido

o " un pago anual por la inscripcion

o r Otro: I

¢Le interesaria poder pagar un valor adicional por que su publicacion sea
desatacada? *

o T s

OFNO

¢Usaria este sistema también como aplicacion en su teléfono celular? *

o ' si



103

or No

¢ Cual de estas opciones de servicio tomaria? *

c

o ¢ Gratuita con beneficios limitados y restricciones?

. © ¢$20 ddlares por algunos beneficios adicionales?
L . o

o ¢$20 dolares + un 5% de comision sobre la venta por todos los
beneficios?

Enviar |

Nunca envies contrasefas a través de Formularios de

100%: has

terminado.
Google.



Anexo 10: Resultados gréaficos de la encuesta realizada a los

buscadores de servicios de capacitacion

Su empresa cuenta con un plan de capacitacién anual?
Si 33%
No 67%

Ng ——

;Adjudica usted todo el plan de capacitacion anual a un solo proveedor?
Si 17%

Mo 83%

Mo ——

Sus planes de capacitacion son abiertos a Licitacién?
Si 33%
No 67%

Mg ——
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Las capacitaciones a través de la SETEC en su empresa:

Otro Han aumentado 0%

Se mantienen A2,

o o

Han disminuid =~ — Han disminuido 25%
Han aumentade Otro 339,

Se mantienen

En la respuesta otro se obtuvo respuestas generales que manifestaba no conocer 0 no

haber tenido una buena experiencia con el SETEC.

Sefale las caracteristica que son la mas necesaria al momento de elegir un proveedor de capacitacion

Reputacion 75%

Reputacidn Precio 33%

Precio Certificaciones 58%

) Dispenibilidad inmediata 25%
Certificaciones )

Variedad de temas 42%

Disponibilidad in...

Variedad de temas

o
3+
s
a
o

10

Le gustaria tener disponible un sistema en el que se encuentren todas los oferentes que brindan servicios de capacitacion?
Si 100%
No 0%

s — —No
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Que tan importante es |a facilidad de buscar opciones de capacitacién a través del internet?
5

1 42%
s 2 17%

3 %
3 4 33%
2 5 0%

—_

AHN

1 2 3 4 5
Le pareceria util que la aplicacién permita a los usuarios evaluar al capacitador en linea?

Uil 83%

En pocas circunstancias 17%

— En pocas circ )
Nunca 0%

—~— Munca Otro 0%

- Otro

Ltil I

La aplicacién cuenta con la opcidén de acumular puntos, los cuales podrian ser canjeados en el futuro por:

Descuentos 42%

Premios Capacitaciones gratuitas 67%

o Otro 0%
Capacitaciones gr...
Otro

=
ma
p =
=23
oo

De existir un sistema como el mencionado anteriormente, usted estaria dispuesto a usarlo?

Si 92%
Mo 8%
— Mo
Si —

Usaria este sistema también como aplicacion en su teléfono celular?

Si 83%
—— Mo
=]



Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por este servicio?

4

510 $20 $30 $40 350 $60 $70 $80 §90 $100

$10
520
$30
$40
$50
$60
$70
380
590
$100

17%
17%
3%
33%
D%
17%
0%
8%
D%
0%

107



108

Anexo 11: Resultados gréaficos de la encuesta aplicada a oferentes de

servicios de capacitacion

Se dedica a servicios de capacitacién
Si 100%
No 0%

Seleccione
66.7%

Persona Natural
“ Empresa 33.3%

Elija de la lista el tipo de capacitaciones que pueda proveer

Motivacionales 50%

Motivacionales De desarrollo de competencias 50%
i 0,
De desarrollo... Las requeridas por ley 83.3%
Técnicas 83.3%
Las requerid. Otro 0%
Técnicas
Otro
0 1 2 3 4
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Le interesaria ser calificado por sus clientes acumulando un registro que puedan visualizar otros posibles clientes?
Si 5 833%

No 1 16.7%
833%

Le interesaria conocer un registro de calificacién de sus posibles compradores para conocer si son confiables y serios?

Si 100%
No 0%
Si Na [0]

Le interesaria que tanto sus clientes como posibles clientes puedan visualizar sus certificaciones y/o titulaciones?
Si 66.7%

Le gustaria que sus clientes como posibles clientes puedan ver fotografias y/o videos de sus capacitaciones?

Si 100%
Si ‘.>NC

No 0%
Senale las caracteristica que son la mas importantes al momento de vender servicios de capacitacién?

Reputacién 100%

Reputacién Precio 66.7%

. Certificaciones 83.3%
Precio

Disponibilidad inmediata 33.3%

Certificaciones Variedad de temas 66.7%
Disponibilida..
Variedad de t..

0 1 2 3 4 5

Le interesa registrarse en un sistema web que tenga un alto trafico de buscadores de servicios de capacitacion?
Si 100%

No 0%
Si No
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Le interesaria ver los anuncios de requerimientos de capacitacion de las diferentes empresas registradas?

Si 100%
Si ‘ N:

No 0%
Que forma econdmica de devolver al sistema los beneficios comerciales que este brinda prefiere?

Compartir un porcentaje del servicio vendido 50%
Compartir un porc... _ Un pago anual por la inscripcion 50%

Otro

Le interesaria poder pagar un valor adicional por que su publicacion sea desatacada?
Si 83.3%

No 16.7%
83.3%

Usaria este sistema también como aplicacion en su teléfono celular?

Si 75%
Mo Mo 25%

=]
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Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por este servicio?

Gratuito,
$20,
$20 + 5% de la venta,

Gratuito, con beneficios limitados 3 0%
$20, con algunos beneficios  3.3%
$20 + 5% de la venta, con todos los beneicios 379,
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Anexo 12: Rol de cada uno de los miembros de la empresa

Gerente genral.

Departamento Gerencia General

Ubicacion Oficina de Quito

Cantidad 1

Reporta a Accionistas

Supervisa a Jefatura Financiera, Jefatura de Sistemas, Jefatura de Marketing

Descripcion general.

Tiene como misiodn la direccion de la estrategia comercial, operacional y financiera para lograr
un crecimiento de la rentabilidad de manera sostenible y administrar a la organizaciéon para

alcanzar y mejorar estandares de calidad.

Requisitos de experiencia laboral.

Experiencia minima de 10 afios en cargos con funciones similares:
e Conocimiento de la industria
e Experiencia en administracion y gerenciamiento

e Lineaminetos de estrategia organizacional

Requisitos académicos.

Titulo de 3er nivel en ing sistemas, redes, telecomunicaciones o afines al sector

Titulo de 4to nivel en administracion de empresas, finaizas o afines al cargo
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Jefe financiero.

Departamento Financiero Administrativo
Ubicacion Oficina Matriz Quito
Cantidad 1

Reporta a Gerencia General

Asistente Recepcionista (Interno)
Supervisa a
Contador (Externo)

Descripcién general.

Encargado de velar por los recursos econdémicos de la organizacion y obtener mejor liquidez,
rentabilidad y seguridad; manteniendo constantemente informado a la gerencia general y los
accionistas. Revelar balances con informancion real, cumpliendo con el marco legal vigente, que

sirva para la toma de decisiones oportunas por parte de la gerencia general.

Requisitos de experiencia laboral.
Experiencia minima de 5 afios en cargos con funciones similares:
e Financiera
e Contable
e Fiscal
e Tributario
e Societario
e Manejo de personal

e Laboral
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e Legal (basico)

Requisitos académicos.

Estudio de 4to nivel preferiblemente finalizado en areas: finanzas o afines.

Jefe de sistemas.

Departamento Sistemas

Ubicacién Oficina matriz quito
Cantidad 1

Reporta a Gerencia general

Desarrollador (interno)
Supervisa a
Proveedores de servicios para la plataforma (externos)

Descripcién general.

Dirigir la operacion, desarrollar y mantener consistente y en pleno funcionamiento el servicio
que se brinda a través de la pagina web; optimizar las facilidades y necesidades de uso y la
velocidad de respuesta del sistema en todo momento.

Controlar y velar por el funcionamiento adecuado de la tecnologia como sistemas, bases de
datos, equipos, comunicaciones y telefonia, equipos de operaciones y control de accesos.
Elabora herramientas para conocer tendencias y realizaciones entre cuadros estadisticos,

generando reportes relacionados con el comportamiento comercial y de uso de los clientes.

Requisitos de experiencia laboral.

Experiencia minima de 5 afios en cargos con funciones similares:

e Desarrollo de plataformas web y/o bases de datos
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e Mantenimiento de it

e Business intelligence

Requisitos académicos.

Estudio de 4to nivel preferiblemente finalizado en &reas: desarrollo web, business intelligence.

Jefe comercial y marketing.

Departamento Marketing
Ubicacion Oficina matriz quito
Cantidad 1

Reporta a Gerencia general

Operador telefonico y disefiador (internos)
Supervisa a
Agencia de publicidad y medios (externos)

Descripcién general.

Vela por el cumplimiento de los objetivos comerciales, ademas de gestionar la posibilidad de
crecimiento en participacion del mercado. Realizar estrategias de ventas, comunicacion
incluyendo publicidad y relaciones publicas. Encargado de velar por la publicidad que se realiza
a través de medios digitales, como redes sociales, para captar nuevo mercado y establecer la
marca. Encargado de mantener una comunicacidn estratégica, coordinada y sostenida a lo largo
del tiempo fortaleciendo los vinculos entre el publico y la empresa, informandolos y
persuadiéndolos a apoyar a la marca y al producto. Genera también la basqueda de convenios
con instituciones de alto prestigio que respalden, garanticen o fortalezcan el servicio o el

producto.

Requisitos de experiencia laboral.
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Experiencia minima de 5 afios en cargos con funciones similares:
e Marketing digital y medios
¢ Relaciones publicas y convenios

e Desarrollo de nuevos mercados

Requisitos académicos.

Estudio de 4to nivel preferiblemente finalizado en areas: marketing.

Asistente recepcionista.

Departamento Financiero administrativo
Ubicacion Oficina matriz quito

Cantidad 1

Reporta a Jefe finanicero

Supervisa a Mensajeria y limpieza (interno)

Descripcion general.

Asistir a las diferentes areas de la compafiia en las necesidades telefdnicas, de recepcion y
entrega de documentos y pagos, controlar el buen desempefio logistico de la mensajeria, velar
por la limpieza del lugar y los recursos para este fin, adquirir los suministros de oficina,

controlar archivo, emitir cartas y oficios.

Requisitos de experiencia laboral.
Experiencia minima de 2 afios en cargos con funciones similares:
e Atencion y desvio de llamadas

e Control de archivo



117

e Control de mensajeria y limpieza

e Atencion a proveedores y clientes

Requisitos académicos.

Estudio de 3er nivel preferiblemente finalizado en areas: comunicacion, secretariado, carreras

sociales o afines.

Desarrollador.

Departamento Sistemas

Ubicacién Oficina matriz quito
Cantidad 1

Reporta a Jefe de sistemas
Supervisa a Proveedores externos

Descripcién general.

Responsable de hacer mejoras y mantener, a través de lenguaje de programacion el uso de a
pagina web y su base de datos. Debe automatizar y sistematizar cualquier proceso que cubra las

necesidades del usuario.

Requisitos de experiencia laboral.

Experiencia minima de 2 afios en cargos con funciones similares:
e Dearrollo y mantenimiento de bases de datos
e Mantenimiento y mejoras a paginas web de alto trafico

e Automatizar procesos

Requisitos académicos.
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Estudio de 3er nivel preferiblemente finalizado en areas: programacion y desarrollo.

Disefiador.
Departamento Marketing
Ubicacion Oficina matriz quito
Cantidad 1
Reporta a Jefe de comercial y marketing
Supervisa a Proveedores externos

Descripcion general.

Disefiar imagenes para el generar movimiento en las redes sociales con la finalidad de

incrementar ventas. Apoyar en el desarrollo de camparias publicitarias y promocionales.

Requisitos de experiencia laboral.
Experiencia minima de 2 afios en cargos con funciones similares:
e Disefio para medios digitales

e Desarrollo de campafas y promociones

Requisitos académicos.

Estudio de 3er nivel finalizado en areas: publicidad y disefio.

Operador telefénico.
Departamento Marketing
Ubicacion Oficina matriz quito

Cantidad 1
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Reporta a Jefe de comercial y marketing
Supervisa a
Descripcion general.

Generar y mantener relaciones comerciales, ademas de capacitar en el uso de la herramienta.y

ser la primera linea de respuesta ante el personal de la empresa y usuarios.

Requisitos de experiencia laboral.
Experiencia minima de 2 afios en cargos con funciones similares:
e Ventas de intangibles

e Servicio al cliente

Requisitos académicos.

Estudio de 3er nivel preferiblemente finalizado en areas: comerciales o de comunicacion.

Mensajeria.
Departamento Financiero administrativo
Ubicacion Oficina matriz quito
Cantidad 1
Reporta a Asistente recepcionista
Supervisa a

Descripcion general.
Realizar la entrega y retirar correspondencia, realizar tramites bancarios, con entidades publicas
y privadas, etc. Que requiera la compaiiia. Velar por limpieza y mantenimiento de la

infraestructura.
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Requisitos de experiencia laboral.
Experiencia minima de 1 afio en cargos con funciones similares:
e Mensajeria

e Limpieza y mantenimiento

Requisitos académicos.

Estudios basicos, de preferencia bachiller.
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Anexo 13: Cuadro de ndmina

RESUMEN NOMINA

GASTO DE PERSONAL

CARGOS 2016 2017 2018 2019 2020
ADMINISTRATIVO 86489 133807 | 134862 | 141804 | 145983
COMERCIAL 49547 55089 56678 | 58315 | 60001

136036 188896 191541 200119 205984

AL CON PROVISIONES

Remuneracio

PERSONAL n Basica

Unificada
GERENTE GENERAL 3000
RECEPCIONISTA 450
MENSAJERIA 400
JEFE DE SISTEMAS 1500
DESARROLLADOR 1500
JEFE COMERCIAL Y MARKETING 1500
DISENADOR 700
OPERADOR TELEFONICO (VENTAS Y HELP DESK) 450
TOTAL 9500

A

Remuneracio

PERSONAL n Bésica

Unificada
GERENTE GENERAL 3090
FINANCIERO 2000
RECEPCIONISTA 464
ASISTENTE DE GERENCIA 800
MENSAJERO 412
JEFE DE SISTEMAS 1545
DESARROLLADOR 1545
JEFE COMERCIAL Y MARKETING 1545
DISENADOR 721
OPERADOR TELEFONICO (VENTAS Y HELP DESK) 464
TOTAL 12585




A

Remuneracio

PERSONAL n Bésica

Unificada
GERENTE GENERAL 3183
FINANCIERO 2060
RECEPCIONISTA 477
ASISTENTE DE GERENCIA 824
MENSAJERIA 424
JEFE DE SISTEMAS 1591
DESARROLLADOR 1591
JEFE COMERCIAL Y MARKETING 1591
DISENADOR 743
OPERADOR TELEFONICO (VENTAS Y HELP DESK) 477
TOTAL 12963

A

Remuneracio

PERSONAL n Basica

Unificada
GERENTE GENERAL 3278
FINANCIERO 2122
ASISTENTE CONTABLE Y RECEPCIONISTA 492
ASISTENTE DE GERENCIA 849
MENSAJERIA 437
JEFE DE SISTEMAS 1639
DESARROLLADOR 1639
JEFE COMERCIAL Y MARKETING 1639
DISENADOR 765
OPERADOR TELEFONICO (VENTAS Y HELP DESK) 492
TOTAL 13351

122
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A

Remuneracio

PERSONAL n Basica

Unificada
GERENTE GENERAL 3377
FINANCIERO 2185
ASISTENTE CONTABLE Y RECEPCIONISTA 506
ASISTENTE DE GERENCIA 874
MENSAJERIA 450
JEFE DE SISTEMAS 1688
DESARROLLADOR 1688
JEFE COMERCIAL Y MARKETING 1688
DISENADOR 788
OPERADOR TELEFONICO (VENTAS Y HELP DESK) 506
TOTAL 13752
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Anexo 14: Curriculo vitae de Yazmin Torres

YAZMIN TORRES PADILLA

Email: ytorrasi@corporacionquiran. com, yacitalindai@gmail com » Tel: +5832 2822242 » Celular: 989835215

PERFIL
Creativa, emprendedora de proyectos ambiciosos, lider y catalizadora de grupos humanos, habil para la Gestion Comercial, con
altos conocimientos en la AdministraciGn del Talento Humano y Emprasarial.
Idiomas: Ezpafiol, Inglés
Programas de Computacion: Cliente de Correo Electrénico, Diagramacién Electrdnica, Gestitn Bases de Datos, Hoja de Calculo,
Presentaciones, Procesador de Palabra, Gastidn de Contenidos, Menzajerfa Instantdnea, Navegador Web, Redes Sociales,
Videoconferencia
Ciudades da preferancia laboral: Quitc, Cuenca, Manta

EDUCACION

Universidad San Francisco de Quite (Ecuadar) Agosto 2013 - Octubre 2018
Master en Administracidn de Empresas

Universidad de Mahidol (Tailandia) Julio 2044 - Julio 2014
Gerenciamisnto Asidtico

Universidad Técnica Particular de Loja (Ecuador) Octubre 2012 - Octubre 2012
Formador de Formadorss

Universidad de las Américas (Ecuador) Marzo 2006 - Agosto 2011
Psicalogla Organizacional

Cantro de Investigacionas Psicolbgicas y Sociolégicas CIPS Septiembre 2007 - Octubre 2007
{Cuba)
Diversidad y Campos Estratdgicos del Psicdlogo y la Psicologia Industrial

EXPERIENCIA LABORAL

CORPORACION SOFIA (Ecuador) Diciembre 2012 - Hasta el presents
Gerente General
Direccionar la estrategia comercial, operacional y financiera. Generar proyectos de inverizdn. Cumplir metas financieras.

CORPORACION QUIRON (Ecuadaor) Octubre 2011 - Hasta el presenta
Gerante de Recursos Humanos [ Propietaria

Elaborar productos generales y especificos. Desarrollar el disefio curricular de capacitaciones. Controlar y administrar al personal.
Brindar apoyo en la gestidn comercial.

HT INMORBILIARIA (Ecuador) Enero 2008 - Diciembre 2011
Analista de RRHH

Encargada de |la supervisidn de los subsistemas del drea de Talento Humano. Reclutamiento, Seleccion, Desarrclio, Evaluacidn,
Compensaciones, Némina, Seguridad y Salud Ocupacional.

IMACORP (Ecuador) Enera 2003 - Octubre 2011
Trabajo Indapandisnts
Encargada del manejo de Proveedores, Presupuestos, Importacion y Logistica, Ventas, Cobranzas y Contabilidad. Brindar asesaria
en Imagen Corporativa.

ROAD TRACK (Ecuadar) Febrero 2008 - Mayo 2007
Coordinadora de Renovacionas Chavystar

Cioordinar las ventas del servicio en concesionarios y rencvaciones a través de call center. Encarga del manejo y supervision de
altas cantidades de dinsro.

PECOM / PETROBRAS (Ecuador) Marzo 2002 - Marzo 2004
Coordinadora de Seguridad Fisica e Industrial
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Anexo 15: Tabla de precios y beneficios

Precios para oferentes de servicios de capacitacion.

Opciones. Tiempo. Precios.
Publicacion Premium. La publicacién en esta opcion | Publicacién por 365 $0
cumple con las siguientes caracteristicas: dias

o La publicacion muestra en la busqueda las certificaciones y/o titulaciones que
posee el capacitador o la institucién capacitadora.

o La publicacion se envia por correo electronico a la base de datos de los
contactos registrados como buscadores 3 veces en el periodo de vigencia.

o Le permite visualizar los perfiles y requerimientos de los buscadores de
ofertantes.

o El ofertante recibe, durante el periodo de tiempo de expuesta la publicacion,
anuncios o invitaciones a licitaciones expuestas por los buscadores de servicios
de capacitacion.

« Segun la calificacién que registran sus compradores, la publicacién sale
resaltada en la primera parte de la lista de resultados de la busqueda.

o Proveedores con buena reputacion otorgada por sus clientes que deseen
promocionar sus servicios a la base de datos de buscadores de capacitacion
deben generar convenios con EASY para regalar capacitaciones a nuestros

ganadores del afio.
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Precios para buscadores de servicios de capacitacion.

Opciones. Tiempo. Precios.

Publicacion Gratuita. La membrecia en esta opcion | Membrecia por | Gratuito
cumple con las siguientes caracteristicas (valida por 4 30 dias

vez):

El buscador puede ver toda la base de datos de ofertantes de servicios de
capacitacion.

Recibe correos sobre anuncios publicados por oferentes.

Poder subir el logo de la institucion.

Puede visualizar las certificaciones o titulaciones que poseen los capacitadores o

instituciones de capacitacion, que han publicado su anuncio con esta opcion.

Publicacion Premium. La membrecia en esta opcion | Membrecia por $20

cumple con las siguientes caracteristicas: 30 dias

El buscador puede ver toda la base de datos de ofertantes de servicios de
capacitacion.

Recibe correos sobre anuncios publicados por oferentes.

Poder subir el logo de la institucion.

Puede visualizar las certificaciones o titulaciones que poseen los capacitadores o
instituciones de capacitacion, que han publicado su anuncio con esta opcion.
Acceder a un sistema en linea donde los asistentes a la capacitacion (no solo los
contratantes) puedan calificar al facilitador.

El sistema permite cargar toda la planificacion de capacitacién anual para que
los ofertantes puedan lanzar ofertas.

Filtro para realizar basqueda de equipos de trabajo multidisciplinarios.
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o Acumulacion de puntos en beneficio de las empresas a traves de ofertas de
descuentos o incentivos a los que realizan las adquisiciones.

« Visualizacion del calendario del capacitador para evaluar disponibilidad.




Anexo 16: Detalle de la inversion en marketing
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RESUMEN GASTO EN MARKETING
INVERSION INICIAL 2016 2017 2018 2019 2020
TOTAL ANUAL| 118680 111992 127712 180334 198857
INVERSION EN MARKETING Y PUBLICIDAD MENSUAL
INVERSION INICIAL
DESCRIPCION COBERTU | CANTIDA | TEMPORALIDA VALOR TOTAL
Disefio de Imagen y Marca Nacional 1 Indefinida 3000 3000
GASTO 2016
DESCRIPCION COBERTU | CANTIDA | TEMPORALIDA VALOR TOTAL TOTAL
RA D D EN MESES MENSUAL ANUAL
Publicidad en redes sociales Nacional 16 1 40 640 7680
Eventos demostrativos e informatjLocal 3 1 600 1800 21600
Publicidad en TV Nacional 120 1 5000 5000 60000
Creacién de comercial TV Nacional 1 0 3000 250 3000
Publicidad en radio Local 120 1 2000 2000 24000
Creacidn de comercial radial Nacional 2 0 1200 200 2400
GASTO TOTAL MARKETING 9890 118680
GASTO 2017
DESCRIPCION COBERTU | CANTIDA | TEMPORALIDA VALOR TOTAL TOTAL
RA D D EN MESES MENSUAL ANUAL
Publicidad en redes sociales Nacional 16 1 41 659 7910
Reserva Premios por fidelidad Local 5 1 200 1000 12000
Publicidad en TV Nacional 120 1 5150 5150 61800
Creacién de comercial TV Nacional 1 1 3090 258 3090
Publicidad en radio Local 120 1 2060 2060 24720
Creacién de comercial radial Nacional 2 0 1236 206 2472
GASTO 2018
DESCRIPCION COBERTU | CANTIDA | TEMPORALIDA VALOR TOTAL TOTAL
RA D D EN MESES MENSUAL ANUAL
Publicidad en redes sociales Nacional 16 1 42 679 8148
Reserva Premios por fidelidad Nacional 10 1 206 2060 24720
Publicidad en TV Nacional 120 1 5305 5305 63654
Creacién de comercial TV Nacional 1 1 3183 265 3183
Publicidad en radio Local 120 1 2122 2122 25462
Creacién de comercial radial Nacional 2 0 1273 212 2546
GASTO 2019
DESCRIPCION COBERTU | CANTIDA | TEMPORALIDA VALOR TOTAL TOTAL
RA D D EN MESES MENSUAL ANUAL
Publicidad en redes sociales Nacional 16 1 44 699 8392
Reserva Premios por fidelidad Nacional 15 1 212 3183 38192
Publicidad en TV Nacional 120 1 5464 5464 65564
Creacién de comercial TV Nacional 1 1 3278 3278 39338
Publicidad en radio Local 120 1 2185 2185 26225
Creacién de comercial radial Nacional 2 0 1311 219 2623
GASTO TOTAL MARKETING 15028 180334
GASTO 2020
DESCRIPCION COBERTU | CANTIDA | TEMPORALIDA VALOR TOTAL TOTAL
RA D D EN MESES MENSUAL ANUAL
Publicidad en redes sociales Nacional 16 1 45 720 8644
Reserva Premios por fidelidad Nacional 20 1 219 4371 52451
Publicidad en TV Nacional 120 1 5628 5628 67531
Creacién de comercial TV Nacional 1 1 3377 3377 40518
Publicidad en radio Local 120 1 2251 2251 27012
Creacién de comercial radial Nacional 2 0 1351 225 2701
GASTO TOTAL MARKETING 16571 198857



Anexo 17: Pronostico de ventas para buscadores de servicios de

capacitacion

PROYECCION EN VENTAS BUSCADORES DE CAPACITACION

2016 2% Del volumen de mercado contactado
CAPACIDAD DE
ESTIMADO
CARGOS COMERCIALES CANTIDAD CONTACTO DE VENTA VOLUMEN DE VENTA
TELEFONICO EFECTIVA MENSUAL
MENSUAL
Jefe Comercial 1 720 4% 29
Ejecutivo de Ventas 2 1440 4% 58
Mailing 1 1000 2% 20
Marketing 1 30000 7% 2100
Clientes que probaron la version
gratuita y se pasan a la pagada o 1 6191 10% 619.072
que renuevan el servicio
TOTAL 33160 27% 2825.472
CANTIDAD DE TOTAL
PRECIODPERE) ngER?/'%:DOE VENTA M%';\:;’:‘ZEZS VENTAS INGRESOS | TOTAL INGRESOS ANUALES
ANUALES MENSUALES
0.00 8 906 6,509 678
2017 5% Del volumen de mercado contactado
CAPACIDAD DE
ESTIMADO
CARGOS COMERCIALES CANTIDAD CONTACTO DE VENTA VOLUMEN DE VENTA
TELEFONICO EFECTIVA MENSUAL
MENSUAL
Jefe Comercial 1 960 10% 96
Ejecutivo de Ventas 2 1920 10% 192
Mailing 1 1000 4% 40
Marketing 1 30000 20% 6000
Clientes que probaron la version
gratuita y se pasan a la pagada o 1 5510 20% 1102
que renuevan el servicio
TOTAL 33880 64% 7430
CANTIDAD DE TOTAL
PRECIODPEREJQ:IEERE\)/IIC()::DOE VENTA MCEI;\II;T;EZS VENTAS INGRESOS TOTAL INGRESOS ANUALES
ANUALES MENSUALES
21 7,430 89,161 153,060 1,836,716
2018 5% Del volumen de mercado contactado
CAPACIDAD DE
ESTIMADO
CARGOS COMERCIALES CANTIDAD CONTACTO DE VENTA VOLUMEN DE VENTA
TELEFONICO EFECTIVA MENSUAL
MENSUAL
Jefe Comercial 1 960 144
15%
Ejecutivo de Ventas 2 1920 15% 288
Mailing 1 1000 8% 80
Marketing 1 30000 20% 6000
Clientes que probaron la version
gratuita y se pasan a la pagada o 1 5474 20% 1095
que renuevan el servicio
TOTAL 33880 78% 7607
CANTIDAD DE TOTAL
PRECIOSERSQTEER/I%:DOE VENTA M(-;’EI;\IEUN;E;S VENTAS INGRESOS TOTAL INGRESOS ANUALES
ANUALES MENSUALES
21 7,607 91,281 161,399 1,936,793
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2019 5% Del volumen de mercado contactado
CAPACIDAD DE
ESTIMADO
CARGOS COMERCIALES CANTIDAD CONTACTO DE VENTA NASLEElL S PRI S SIS
TELEFONICO EEECTIVA MENSUAL
MENSUAL
Jefe Comercial 1 960 20% 192
Ejecutivo de Ventas 2 1920 20% 384
Mailing 1 1000 10% 100
Marketing 1 30000 20% 6000
Clientes que probaron la versién
gratuita y se pasan a la pagada o 1 5441 30% 1632
que renuevan el servicio
TOTAL 33880 100% 8308
CANTIDAD DE TOTAL
PREC'OSEESNI'EER/II%:%E VS LES MCELNISELT,IEZS VENTAS INGRESOS | TOTAL INGRESOS ANUALES
ANUALES MENSUALES
22 8,308 99,699 181,573 2,178,873
2020 5% Del volumen de mercado contactado
CAPACIDAD DE
ESTIMADO
CARGOS COMERCIALES CANTIDAD CONTACTO DE VENTA VRIS IS VE N
TELEFONICO EFECTIVA MENSUAL
MENSUAL
Jefe Comercial 1 960 20% 192
Ejecutivo de Ventas 2 1920 20% 384
Mailing 1 1000 10% 100
Marketing 1 30000 20% 6000
Clientes que probaron la version
gratuita y se pasan a la pagada o 1 5441 40% 2176
que renuevan el servicio
TOTAL 33880 110% 8852
CANTIDAD DE TOTAL
PRECIOSERLOQIII;??/II%:DOEVENTA MCEI;\IISELTZEZS VENTAS INGRESOS TOTAL INGRESOS ANUALES
ANUALES MENSUALES
23 8,852 106,228 199,267 2,391,207




Anexo 18: Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Concepto

Cantidad |Valor Unitario

DETALLE DE INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES

PROVISION

Valor Total

Garantia de Arriendo

1

US$1,600

US$1,600

INVERSION LEGAL

Concepto Cantidad |Valor Unitario|Valor Total
Patentes 10 US$180 US$1,800
Constitucion Legal Notaria 1 US$360 US$360
Registro Mercantil 1 US$20 US$20
Permiso de Funcionamiento 1 US$144 US$144
Honorarios Abogado 1 US$700 US$700
TOTAL| US$3,024
Concepto Cantidad ] Valor Unitario| Valor Total
Inversion Legal 1 USS3,024 USS$3,024
Definicion de Imagen y Marca 1 US$3,000 US$3,000
Licencias Microsoft 8 US$260 Uss$2,080
Plataforma Desarrollada 1 US$17,920 USS$17,920
Soft ware de Base de Datos 1 US$5,000 US$5,000
TOTAL | US$31,024

INVERSION TOTAL PROYECTADA

Descripcién Valor
Propiedad, Planta y Equipo US$27,253
Capital de trabajo 9 meses US$322,537
Provision (Grantia Oficina) US$1,600
Activos Intangibles US$31,024

TOTAL INVERSION

US$382,414
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Anexo 19: Cuadro de costos y gastos
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COSTOS Y GASTOS

COSTOS TOTALES
INCREMENTO POR
INFLACION ANUAL

US$35,837
3%

US$311,370

US$334,384

US$353,753

COSTOS REFERENTE 2016 2017 2018 2019 2020
ADMINISTRATIVOS| MENSUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
Sueldos y salarios US$7,207 US$86,489 [US$133,807 | US$134,862 | US$141,804 | US$145,983
Arriendo US$800 US$9,600 | US$9,888 | US$10,185 US$10,490 | US$10,805
Alicuota US$150 US$1,800 US$1,854 US$1,910 US$1,967 US$2,026
Internet Administrativo US$60 US$720 US$742 US$764 US$787 US$810
Energia Eléctrica US$60 US$720 US$742 US$764 US$787 US$810
Teléfono fijo US$150 US$1,800 | US$1,854 US$1,910 US$1,967 US$2,026
Teléfono movil US$360 US$4,320 | US$4,450 US$4,583 US$4,721 US$4,862
Materiales de oficina US$150 US$1,800 | US$1,854 US$1,910 US$1,967 US$2,026
Materiales de aseo US$30 US$360 US$371 US$382 US$393 US$405
Contador Externo US$900 US$10,800 | US$11,124 | US$11,458 US$11,801 US$12,155
Otros US$50 US$600 US$618 US$637 US$656 US$675
TOTAL COSTOS
ADMINISTRATIVOS US$9,917 | US$119,009 |US$167,302 | US$169,363 | US$177,339 | US$182,585

COSTOS DE REFERENTE 2016 2017 2018 2019 2020

VENTAS MENSUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
Internet Produccion US$150 US$1,800 | US$1,854 US$1,910 US$1,967 US$2,026
Dominio US$4 US$50 US$52 US$53 US$55 US$56
Hosting en Nube US$1,817 US$21,804 | US$22,458 | US$23,132 US$23,826 US$24,541
Mantenimiento Equipo US$40 US$480 US$494 US$509 US$525 US$540
;I'/(I'E)L?I;SCOSTOS DE US$2,011 US$24,134 | US$24,858 | US$25,604 US$26,372 | US$27,163

GASTOS REFERENTE 2016 2017 2018 2019 2020

GENERALES MENSUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
Sueldos y salarios US$4,129 US$49,547 | US$55,089 | US$56,678 US$58,315 US$60,001
Gastos en Marketing US$19,780 [US$118,680 |US$111,992| US$127,712 | US$180,334 | US$198,857
TOTAL GASTOS
GENERALES US$23,909 | US$168,227 |US$167,082 | US$184,391 | US$238,649 | US$258,858

US$415,989

US$441,443
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Anexo 20: Cuadro de amortizacion de la deuda

CAPITAL PRESTADO PLAZO INTERES PERIODO CUOTA
US$267,690 10 11.65% 1 US$46,700
CALCULO DE CUOTA
PERIODO CAPITAL AMORTIZACION | INTERESES| CUOTA CAPITAL
INICIAL INSOLUTO FINAL INSOLUTO

1 267,690 15,514 31,186 46,700 252,176
2 252,176 17,322 29,378 46,700 234,854
3 234,854 19,340 27,361 46,700 215,515
4 215,515 21,593 25,107 46,700 193,922
5 193,922 24,108 22,592 46,700 169,814
6 169,814 26,917 19,783 46,700 142,897
7 142,897 30,053 16,647 46,700 112,844
8 112,844 33,554 13,146 46,700 79,290
9 79,290 37,463 9,237 46,700 41,827
10 41,827 41,827 4,873 46,700 -

TOTAL 267,690



