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1. ANTECEDENTES

Tabla 1: Analisis FODA

FORTALEZAS

Estudiantes que poseen experiencia en el campo
profesional para la ejecucion de capacitaciones
de calidad que generan aporte al cliente.
Transversalidad  tecnologica hacia  otras
instituciones beneficiarias de la idea de negocio
denominada Caja de Ahorro “Union
Estudiantil” para fomentar el emprendimiento.
Mejoramiento continuo (transversalidad entre
carreras) para la capacitacion y el
perfecionaminamiento de los  servicios
ofertados.

Minimo costo de la inversién puesto que se
trabajo con la utilidad del semestre anterior,
aportando al desarrollo de los emprendimientos.

OPORTUNIDADES

Elevada demanda de personas que optan
por capacitarse a través de la modalidad on
line.

Exapansion de los servicios, mediante la
transversalidad tecnologica a nuevas
entidades publicas y privadas.

Los servicios ofertados estan siendo
conocidos en el ISTS y en el mercado local.
Ejecucion de planes por parte del gobierno,
permitiendo aumentar los ingresos para la
reactivacion econdmica.

DEBILIDADES

Ingreso limitado de personas en la plataforma
Meet para la prestacion del servicio.

No existe un establecimiento de politicas y
reglas para la regularizacion de los servicios.
El tiempo para la prestacion de los servicios
ofertados es reducido.

Por ser ideas que estan posicionandose en el
mercado, existe falta de seguridad y confianza
por parte de los clientes.

AMENAZAS

Empresas certificadoras de calidad con
trayectora que ya se encuentran
implantadas en el mercado.

Crisis sanitaria que ha creado inestabilidad
politica generando insertidubre en los
sectores de la economia.

Incorporacion de productos sustitutos.
Cambios en las leyes y reglamentos del
gobierno que podrian afectar a la
modalidad de los servicios ofertados.

Nota: Andlisis de fortalezas, debilidades oportunidades y amenzas de los ejercicios académicos

anteriores.

ANALISIS INTERNO

En relacion con el analisis de los factores internos que contribuyeron en la

ejecucion del ejercicio académico del semestre

: octubre 2020 — marzo 2021; la

diversidad de conocimientos (transversalidad entre carreras) que posee la institucion

dentro de su modelo educativo, fue de suma importancia debido a que permitio el

mejoramiento de los servicios que generaron ingresos y experiencias como solucion

a la problematica local que fue el objeto de estudio, asi también la transversalidad

tecnologica hacia otras instituciones beneficiarias y aprovechando el costo de la

inversion minima, permitieron ofrecer los servicios con calidad y eficiencia.



Por lo que se refiere a el emprendimiento e innovacion; a pesar de que existen
limitantes como: falta de mano de obra especializada para la prestacion de los
servicios, ingreso limitado a la plataforma, escaso establecimiento de politicas y falta
de seguridad y confianza por parte del usuario, se logré un incremento sustancial en
la utilidad, asi como el fomento del espiritu emprendedor en cada uno de los

estudiantes que participaron en el proyecto integrador.

ANALISIS EXTERNO

En el siguiente punto se aborda la ejecucion del proyecto integrador, puesto
que se considero variables tales como: nuevas conductas de clientes, competencia,
cambios del mercado, tecnologia, economia, para posicionar los servicios,
estableciendo estrategias que permitieron reconocer la incorporaciéon de productos
sustitutos, empresas implantadas y con reconocimiento en el mercado y ciertos
cambios en las leyes y reglamentos del gobierno que podrian afectar a la modalidad

de los servicios ofertados.

En efecto, se genera mayores ingresos manteniendo a los clientes con una
proyeccion al crecimiento, los cuales se han establecido y reconocen los servicios de
la marca “INNOVA Y EMPRENDE” por su calidad e innovacién desde las
producciones pasadas, trabajando con el fin de ofrecer servicios acorde a las
necesidades del consumidor para cubrir mayor mercado dentro y fuera de la ciudad de

Loja.



2. PROBLEMATICA

En el articulo de la revista (ESPACIOS, 2018) el nivel de formacion educativa
de los empresarios y emprendedores se caracterizaba en el siglo XX por ser de nivel
bajo, basicamente cursaban primaria y secundaria; abandonaban los estudios a
temprana edad. La tendencia en el siglo XXI cambid por la obligatoriedad del sistema
educativo y ademas surgieron programas de ensefianza para empresarios enfocados
en mejorar su nivel formativo. Es asi, que la mejor formacion de los emprendedores
se ha venido concentrando en los emprendedores de edad mas joven, razon por la cual
los esfuerzos educativos para reforzar los valores del espiritu emprendedor deben
dirigirse hacia la educacion primaria, secundaria y de nivel superior. Segin (Global
Entrepreneurship Monitor, 2020), 1 de cada 3 ecuatorianos, es emprendedor (mas que
en el resto de paises de América Latina); sin embargo, el 90% de los emprendimientos
en Ecuador, no llega a los tres afios, pues las principales razones que lo motivan son
la escasez en el mercado laboral; segundo, estan vinculados a una empresa familiar;
tercero, desean incrementar sus ingresos; y cuarto, €s porque persiguen un proposito

social.

Como lo menciona el informe de Food News (2017), luego de que en 2020 el
precio promedio de exportacion de crudo ecuatoriano se ubicara en USD 35,62 por
barril, inferior en USD 19,7 respecto a 2019, para 2021 se presenta una expectativa de
recuperacion del precio internacional del petrdleo asociado a la alianza OPEP+, que
reduce su oferta de crudo a fin de estabilizarla con la demanda. Por otra parte, se
preveé una reactivacion de la principales economias mundiales para el afio 2021. Asi
se encuentra la situacion actual, el emprendedor estd acostumbrado a trabajar en
ambientes de incertidumbre. El Global Entrepreneurship Monitor (GEM) Ecuador
menciona que el gobierno, empresas existentes y la academia se deben involucrar en
el ecosistema del emprendedor para aliviar y aportar a su proceso de recuperacion.
Basicamente, debido a las diferentes medidas de restriccion, la demanda de bienes y
servicios se contrajo drasticamente en Ecuador. El 24.67% de los encuestados, segun
el GEM, cesaron sus negocios, indicando como principal razon la pandemia. Ademas,
el 69% indico haber sufrido, y en relacion con este, el 23% manifestd haber sido

afectado por la crisis, con el riesgo al cierre de sus negocios.



La ciudad de Loja se encuentra ubicada en el austro del pais, forma parte
fundamental en el desarrollo y dinamismo econémico de la Zona 7, pues posee una
diversidad de recursos naturales asi como un capital humano con gran potencial para
producir, adicional a ello y destacando los potenciales que posee la ciudad se puede
mencionar las entidades de formacion tecnoldgica superior que en conjunto con los
demas potenciales pretenden dar solucidén a la gran problematica local nacional e
internacional como es: “La escasa relacion entre la educacion, entidades publicas y
privadas para la creacion y ejecucion de nuevas empresas que brinden bienes y
servicios como medio para el desarrollo economico de la sociedad incide en el

crecimiento de la tasa de desempleo™.

En el periodo académico abril — agosto 2021, se realizé la comercializacion
de emprendimientos innovadores, donde la principal dificultad fue las nuevas
conductas de clientes, competencia, cambios del mercado, tecnologia, economia, para
lo cual se tom6 como estrategia dar continuidad a la Caja de Ahorro, que brindé
productos y servicios para la comunidad estudiantil (microcréditos), asi como también
el desarrollo de a microempresa de formacion especializada “CAPACITARTE”, sin
embargo surgieron nuevas limitantes tales como: la incorporacién de productos
sustitutos, empresas implantadas y con reconocimiento en el mercado y ciertos
cambios en las leyes y reglamentos del gobierno que podrian afectar a la modalidad
de los servicios ofertados, finalmente para minimizar dichas limitantes se realiz6 la
transversalidad con las distintas tecnologias que permitieron determinar estrategias
que impulsen el posicionamiento de la marca “Innova y emprende”, para el semestre
octubre 2020 —marzo 2021, desarrollaron dos nuevos emprendimientos con una marca
ya posicionada tales como: la Caja de Ahorro “Unién Estudiantil” y la microempresa
de formacion especializada “CAPACITARTE”, brindaron servicios de calidad a la
ciudadania de Loja, cuya limitante se enfocé en la escasa promocion en medios
digitales para llegar de manera eficiente y eficaz es asi que para el actual semestre
abril — agosto 2021 la marca se ha reinventado de acuerdo a las factores externos que
se estan viviendo a nivel mundial creando asi una empresa de Capacitacion
Especializada denominada “CAPACITARTE” para brindar talleres que permitan
fortalecer el area contable y financiera de los emprendimientos teniendo asi una

oportunidad de crecimiento.



3. TEMA

“INNOVA Y EMPRENDE”
Desarrollo de emprendimientos sostenibles para el crecimiento académico y

econdmico de los estudiantes de la Tecnologia en Administracion Financiera.
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4. OBJETIVOS

4.1 Objetivo General)

Demostrar que los estudiantes del ISTS estan en condiciones de producir
bienes y servicios a partir de la formacion humana — académica, obtenida en el
curriculo oficial, con el fin de comercializar los mismos para dar solucion a los

problemas laborales de su profesion.

4.2 Objetivos Especificos

e Realizar el estudio de mercado a los productos o servicios que ofertara la
marca INNOVA'Y EMPRENDE, a través de la aplicacion de una encuesta que
permita conocer el nivel de satisfaccion del usuario.

e Desarrollar la promocion de los productos o servicios ofertados bajo la marca
INNOVA Y EMPRENDE, mediante publicaciones en la pagina oficial de la
tecnologia para obtener mayor alcance de visualizacion del publico objetivo.

e Comercializar productos y servicios innovadores y competitivos en el medio
local, a través de estrategias de venta para analizar el estudio de ingresos,
costos y gastos y asegurar la rentabilidad de la inversion.

e Elaborar y socializar el informe final, que contenga el detalle de resultados
(costos, gastos y utilidad generada), para motivar a los estudiantes de la
Tecnologia Superior en Administracion Financiera, a potencializar la

produccion y comercializacion de bienes y servicios.



5. MARCO TEORICO

5.1 Estudio de Mercado.

12

Se puede definir al estudio de mercado segin Nufio (2017)

Como un conjunto de acciones que se ejecutan con el fin de conocer la
respuesta del mercado (de tu target o publico objetivo, de tus
proveedores e, incluso, de tu competencia) ante un nuevo producto o
servicio. Se analizaran aspectos tan fundamentales como el precio de
los productos o el modo de comunicacion y distribucion de los mismos.

(p. 67)

Cantidad de
oferentes y

productos o
servicios.

Cantidad de
demandantes
por estratos.

Canales de

distribucion.

Niveles de
precios y
calidad

Figura 1: Principales Componentes de un Estudio de Mercado. (Nuiio, 2017)

Los componentes del estudio de mercado, tienen como referencia principal

estos 4 aspectos relevantes, la oferta, demanda, canales de distribucion, niveles de

precios y calidad. Sobre los cuales se realizard un andlisis para determinar la

factibilidad comercial de la ferreteria de productos comerciales “Hardware Store

Cueva, en el canton el Pangui, y mediante esto obtener un estudio de mercado riguroso

y factible.

5.2 Segmentacion de mercado.

Segtin (Urbina, 2012) la segmentacion de mercado es la parte mas importante

del estudio de mercado la cual sirve para:
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Dividir el mercado, con el objetivo de conocer los patrones de
consumo. Basicamente el mercado, estd compuesto por un publico con
diferentes necesidades, mismos que poseen motivaciones de compra
para satisfacer dichas carencias, en este sentido es necesario agrupar a
los consumidores en grupos homogéneos que posean caracteristicas
comunes, a fin de conocer de mejor manera al mercado potencial, para
poder plantear estrategias efectivas que permitan responder a los
requerimientos y necesidades. (pag. 9)

“La segmentacion de mercado se da por segmentos o grupos identificables,
mas o menos similares y significativos, con el proposito de que el mercadologo ajuste
las mezclas de mercadotecnia a la medida de las necesidades de segmentos

especificos”. (Valbuena, 2000, pag. 45)

Sapag (2007) menciona que existen varios beneficios al momento en que las

empresas segmentan los mercados:

e Muestran una congruencia con el concepto de mercadotecnia al
orientar sus productos, precios, promocion y canales de distribucion
hacia los clientes.

e Aprovechan mejor sus recursos de mercadotecnia al enfocarlos
hacia segmentos realmente potenciales para la empresa.

e Compiten mas eficazmente en determinados segmentos donde
puede desplegar sus fortalezas.

e Sus esfuerzos de mercadotecnia no se diluyen en segmentos sin
potencial, de esta manera, pueden ser mejor empleados en aquellos
segmentos que posean un mayor potencial.

e Ayudan a sus clientes a encontrar productos o servicios mejor

adaptados a sus necesidades o deseos. (pag. 87)
5.3 Marketing Mix.
Fernandez (2015) afirma que:

El marketing mix es la mezcla de cuatro elementos que van a suponer
la efectiva ejecucion de una estrategia de marketing. Su papel en este
es crucial ya que en esencia se trata de crear productos y servicios que
satisfagan a los consumidores de forma tal que el precio, distribucion y
promocion se conciban como un todo. (pag. 66)

El analisis de las 4P del marketing mix, ayuda de manera esencial para la

correcta toma de decisiones dentro de la empresa, con respecto a la ampliacion del
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negocio, debido a que se definen estrategias con respecto al producto, precio, plaza y

promocion en torno a la expansion de la ferreteria de materiales de construccion.

(Fernandez, 2015, pag. 68)

A continuacion, una breve descripcion de las 4P:

e Producto. - es el producto o bien que ofrecemos a los consumidores.

e Precio. - es el valor que se designa al bien o producto, la fijacion de precios es
importante para ser competitivos en el mercado siguiendo un nivel acorde a la
calidad y precio de la competencia.

e Plaza o distribucion. - consiste en buscar un sitio estratégico para dar a
conocer la existencia del producto o servicio a los consumidores y buscar
alternativas para la adquisicion del mismo.

e Promocion. - son las estrategias de publicidad para generar interés en los
consumidores de adquirir el bien o producto ofrecido, esta seria la clave del

éxito para llegar a la mente de todo nuestro mercado objetivo.

N
e 2=
.

Figura 2: Los elementos dentro del estudio del mercado son de manera relevante para un analisis de
mercado. (Fernandez, 2015)

Para comprender el estudio mercado, es necesario tener en cuenta estos dos
principales elementos, como lo es la oferta y demanda; como bien se conoce la oferta

es la cantidad de bienes o servicios que estdn a disposicién en el mercado; y la
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demanda se la conoce como los servicios o bienes que son adquiridos por diferentes
tipos de consumidores y en ambos elementos es importante saber si estas seran
efectivas o potenciales e identificando tanto la oferta como la demanda entre lo

historico y Real.

5.4 Oferta.
Freddy (2011) menciona que:

En un sentido general, la oferta “es una fuerza del mercado, la otra es
la demanda que representa la cantidad de bienes o servicios que
individuos, empresas u organizaciones quieren y pueden vender en el
mercado a un precio determinado.” A razon de ello la oferta estd en
funcidn de los precios y las cantidades. (p. 14)

Para implementar el nuevo local de venta de la empresa dedicada a la venta de
materiales de construccion Hardware Store Cueva, debemos tomar en cuenta que
existen varias empresas en el mercado que ofrecen productos similares y que
significan competencia directa, es por eso que se debe enfocar en la diferenciacion en
cuanto a calidad de los productos, los tiempos de entrega y las modalidades de pago,
todo esto con el fin de darle un valor agregado a nuestra empresa y se logre diferenciar

de la competencia (Freddy, 2011).
Aspectos relevantes dentro de la oferta.

Larreategui (2015) manifiesta los siguientes aspectos:

e Numero de competidores
e [Localizacion
e (apacidad instalada

e Comportamiento Historico

Acotando con la informacion obtenida de autora; es necesario identificar cada
uno de estos aspectos ya que permite analizar el entorno a cudl se va introducir la
empresa, por lo que, si se aumentan los costos de produccion, tiende a disminuir la
oferta y viceversa. Al hablar del costo de los recursos de produccion, se refiere a todos
los gastos involucrados en el proceso productivo, salarios, precio de materiales e

insumos, tasas de interés, alquileres, etc. (Larredtegui S. J., 2015, pag. 15)
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Se debe tomar en cuenta la capacidad instalada en la empresa, asi mismo se
debe analizar los factores que limitan la produccion, para poder determinar de manera
eficiente y eficaz la proyeccion de la oferta que se obtendra en los afios siguientes,

esto nos ayuda a cumplir con todas las obligaciones adquiridas con los consumidores.

5.5 Demanda.

“La cantidad de un bien o servicio que la gente se encuentra dispuesta a
comprar a distintos precios, dentro de un determinado periodo de tiempo. En otras
palabras, es la cantidad de bienes o servicios adquiridos por los consumidores a
diferentes precios y en un lugar especifico” (De Jesus Mora & Zamorano, 2008, pag.
4)

En cuanto a la demanda en ferreterias la empresa se estd enfrentando a un
mercado que esta en crecimiento, a las constructoras les parece importante que su
distribuidor ferretero tenga una buena calidad en los productos que fabrica o distribuye
y ofrezca un buen servicio que los diferencie de las demés empresas que se encuentran

en el mercado.

Analizar la demanda tiene un propo6sito ya que en el cual se puede determinar
o medir cuales son las fuerzas que afectan al mercado con referente al bien o servicio
que se oferta, y por el cual se podra conocer si la demanda est4 o no insatisfecha y a
su vez buscar soluciones con referente a las preferencias del consumidor, para asi tener

una demanda futura.

Conocer la oferta y la demanda existente en el mercado de productos y
servicios es vital para la creacion, expansion o renovacion de las empresas, debido a
que permite conocer las necesidades y requerimientos de los demandantes asi mismo
tener conocimiento de la competencia tanto directa o indirecta a la que se puede
enfrentar la empresa, todo esto con el objetivo de disminuir los riesgos y aumentar de

manera considerada la eficiencia de los recursos que se van a invertir.

Es importante considerar la descripcion de las caracteristicas del producto o
servicio en todas sus partes, sin olvidar que el consumidor es el objeto final del
mercado y que, en consecuencia, le debe procurar una satisfaccion ya sea cubriendo

una necesidad sentida o creada a través de las acciones estratégicas de este
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De acuerdo al articulo publicado por la Universidad Santo Tomas (2008) el
producto o servicio siempre esta en funcion de:
La satisfaccion de las necesidades del consumidor, por lo que se deben
tener en cuenta aquellas variables como son las caracteristicas, calidad,
tamafio, forma, disefio, envasado, marca, usos, etc., en cuanto al
producto, o especificacion de las caracteristicas diferenciales del o los
servicios que se va a prestar a los usuarios del mismo, también es

importante tener en cuenta los servicios adicionales a los productos o
servicios que suceden después de la venta. (pag. 3)

La importancia de los canales de distribucion radica principalmente en que a
través de un tercero es posible que el producto llegue a un mayor nimero de
consumidores, y por lo tanto que crezcan las ventas del mismo. También a través de
los canales de distribucion una empresa productora alcanza objetivos importantes:
ubicar su mercancia en el lugar adecuado, para el alcance del consumidor, en el menor

tiempo posible. (Content, 2019)

Acotando con la informacion los canales de distribucion son los medios por
los que se producen el desplazamiento de los productos hasta llegar al consumidor
final. Ya que toda empresa que trabaja en el giro comercial cuenta con un sistema
interactivo a través del cual hace llegar sus productos al consumidor final; esto se trata
de los canales de distribucion y en ese transcurso participan desde el fabricante, el

medio que lo distribuye y finalmente el consumidor.
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6. INVESTIGACION DE CAMPO

6.1 Descripcion del estudio de mercado

Publico Objetivo

El presente proyecto integrador, estd dirigido a la ciudadania lojana en el

semestre octubre 2020 — marzo 2021.

Tamaiio de la muestra

Para la extraccion de la muestra de la empresa CAPACITARTE se aplica la

formula segtin (Lind, Marchall, & Wathen, 2008) que a continuacion se detalla:

Formula:
N xz2 x P xQ
"TIN =D B+ (@< P +Q)

Datos:

n = Tamafo de la muestra.

N = Poblacion Economicamente Activa — Loja (PEA) 207450

Z = Nivel de confianza. 1,96

P = Probabilidad de éxito. 50%

Q = Probabilidad de fracaso. 50%

E = Margen de error. 0.05%
Desarrollo:

B 207450 * (1,96)% * 0,50 * 0,50
"~ [(207450 — 1) * (0,05)2] + ((1,96)% = 0,50 * 0,50 ) )

n

207450 * 3, 8416 * 0,50 * 0,50
[207450  0,0025] + ( 3,8416 * 0,50 * 0,50 )

_ 239771,5432
"~ 5186,25 + 0,9604

n

239771,5432
5187,2104

n=384*
* Para efectos del ejercicio académico y por la emergencia sanitaria se aplicaran 100 encuestas
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6.2 Métodos y técnicas de investigacion de mercado

Método fenomenologico

Este método se basa en la intuicion, es decir, en un tipo de conocimiento que nos pone
directamente ante las cosas o situaciones; se puede comprender que sea analisis
intencional, como un analisis de lo intuido para describir todo lo que lo intuido implica
directamente. Pero ya no se ve facilmente que a la vez sea analisis constitutivo,
analisis de lo que el sujeto constituye en su relacion a la realidad (Sala, 2005)

En relacién al presente método, se lo utilizd en la investigacion de mercado
mediante la observacion de fendmenos y sucesos que se presentan en el medio local,
es decir, se analizaron los factores internos y externos que beneficien el
posicionamiento de la marca “Innova y Emprende”, para identificar los gustos y

preferencias en los demandantes del producto y los servicios que se ofertaran.

Método hermenéutico

Martin Heidegger (1974) fue el filésofo que mas destaco el aspecto hermenéutico
de nuestro conocimiento, oponiéndose a la metafora del espejo que habia invadido
la cultura occidental. Para Heidegger, la hermenéutica no es un método que se
puede disefiar, ensefiar y aplicar, mas tarde, por los investigadores. Sostiene que
ser humano es ser “interpretativo”, porque la verdadera naturaleza de la realidad
humana es “interpretativa”; por tanto, la interpretacion no es un “instrumento”
para adquirir conocimientos, es e/ modo natural de ser de los seres humanos.
Todos los intentos cognitivos para desarrollar conocimientos no son sino
expresiones de la interpretacion, e incluso, la experiencia se forma a través de
interpretaciones sucesivas del mundo (Polkinghorne, 1983, p. 224).

Este método se lo utilizdo al momento de recolectar la informacién mediante
diversas fuentes bibliograficas como, por ejemplo: textos, articulos PDF, sitios web,
revistas cientificas, entre otros, sustentando el contenido bajo las normas APA
institucionales, para realizar una interpretacion y analisis de los resultados obtenidos

en las encuestas.

Método practico proyectual.

Segun (Munari, 1972) el mayor representante de la teoria proyectual, presenta
la metodologia proyectual para la soluciéon de problemas en el &mbito de la
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disciplina del disefio. Esta metodologia evita el inventar la rueda con cada
proyecto y plantea sistematizar la resolucién de problemas. “Cualquier
problema puede ser descompuesto en sus elementos. Esta operacion facilita la
proyeccion porque tiende a descubrir los pequefios problemas particulares que
se ocultan tras los sub-problemas.”

En el siguiente proyecto se ejecutaron emprendimientos sostenibles y
sustentables que aporten al desarrollo de las actividades econdmicas y académicas de
los estudiantes, mediante la aplicacion de una investigacion de mercado que permita
conocer la cantidad de consumidores del bien o servicio que se comercializaran en el
periodo octubre 2020 — marzo 2021 con el fin de mejorar la cadena de valor y

posicionamiento de la marca “Innova y Emprende”.

Técnicas

Encuestas

La encuesta es una técnica de adquisicion de informacion de interés sociologico,
mediante un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede conocer
la opinidn o valoracion del sujeto seleccionado en una muestra sobre un asunto dado.
En la encuesta a diferencia de la entrevista, el encuestado lee previamente el
cuestionario y lo responde por escrito, sin la intervencion directa de persona alguna
de los que colaboran en la investigacion (Ramos, 2008)

En la ejecucion y cumplimiento de los objetivos se desarrollard encuestas que
se enfocan en recolectar informacion y diagnosticar el nivel de aceptacion que poseen
los demandantes de los productos y servicios de la marca “Innova y Emprende”,
permitiendo determinar si su aplicacion tuvo resultados relevantes en temas como:
gustos, preferencias, necesidades y comportamiento de los consumidores, para su

proxima evaluacion. (4nexo 9)

Recopilacion Bibliofigura

Se fundamenta en el estudio de documentos como: libros, anuarios, diarios,
monografias, textos, videografias, audiocasetes; en ella la observacion esta presente
en el analisis de datos, su identificacion, seleccion y articulacion con el objeto de
estudio. (Guerrero, 2014)
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Por medio de esta técnica se recopilo toda la informacion primaria referente a
la elaboracion de un proyecto de inversion y las diferentes técnicas a utilizar, de
distintas fuentes tales como libros, articulos de periddicos y articulos cientificos de
internet, las informaciones recabadas representardn un soporte documental de la

presente investigacion.



7. DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE ACCION

7.1 Descripcion de como se ejecutara el estudio de mercado

El proyecto esta enfocado a satisfacer la demanda en la ciudad de Loja.

Tabla 2: Segmento objetivo

Segmento Cantidad de personas
Loja 362
Total 362

Nota: Alpizar Méndez & Silvestre (1989).

Analisis de resultados de los servicios ofertados por la marca “Innova y

Emprende”.

La recopilacion de informacion mediante encuestas previo al lanzamiento de los
servicios permite generar un diagnostico de la poblacién respecto a: nivel de

aceptacion y satisfaccion.

Nivel de aceptacion de los servicios ofertados por la marca “Innova y Emprende”
Diagnéstico del nivel de aceptacion.

Ejecutar un diagnostico del nivel de aceptacion a los usuarios de los servicios crea
la pauta en la comercializacion requerida por los clientes de la marca “Innova y
Emprende”, para en primera instancia realizar un adecuado analisis acerca de las
perspectivas del usuario y por consiguiente se proceda a prestar los servicios que la
demanda haya seleccionado. El diagndstico del nivel de aceptaciéon se obtuvo

mediante la aplicacion de la encuesta piloto la que a su vez revelo los siguientes datos:

1. Productos o servicios que le gustaria que oferte la marca “INNOVA Y

EMPRENDE”
Tabla 3: Posibles productos o servicios que ofertaria la marca “INNOVA Y EMPRENDE”
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Microempresa de capacitacion especializada 33 42%
"CAPACITARTE"
Comercializacion de comida saludable 8 8%

Caja de Ahorro "Union Estudiantil" 31 31%
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Productos de aseo personal en solido 7 7%

Caramelos de eucalipto 10 10%
Elaboracién de vino artesanal de uva 11 11%
Total 100 100%

Elaboracion de vino artesanal de uva 11,00

Caramelos de eucalipto 10,00

Productos de aseo personal en solido 7,00

Caja de Ahorro "Unién Estudiantil” 31,00

Comercializacion de comida saludable

8,00

Microempresa de capacitacion especializada

"CAPACITARTE" 42,00

0,00 5,00 10,00 15,00 20,00 25,00 30,00 35,00 40,00 45,00

Figura 3: Productos o servicios que ofertara la marca “INNOVA Y EMPRENDE”

Analisis Cuantitativo

En la figura existe un 42% que representa un elevado nivel de respuesta en
servicios de capacitacion especializada, seguidamente se observa un 31% de
aceptacion para la continuidad de la Caja de Ahorro, mientras que con un 11%
corresponde a la elaboracion de vino artesanal de uva, el 10% opind que los carmelos
de eucalipto, a su vez el 7% de la poblacion sugiere la creacion de productos de aseo
personal en solido, y finalmente el 8% de la poblacion optaria por un nuevo producto

como lo es comida saludable.

Analisis Cualitativo

Se observa un alto nivel de respuesta hacia la busqueda de capacitacion, en la
actualidad existe un elevado porcentaje de personas que indagan productos
académicos practicos con el fin de afianzar los conocimientos y contribuir con el

desarrollo de competencias y habilidades necesarias para el campo laboral, puesto que
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las organizaciones exigen capacidades especializadas para cumplir con las exigencias

de cada puesto y de esta manera alcanzar las metas y objetivos.

Evaluacion de la satisfaccion posterior a la comercializacion, enfocado a los

clientes de l1a marca “Innova y Emprende”

Culminado el andlisis del nivel de aceptacion, se procedid a la aplicacion de la
encuesta después de la comercializacion del los productos y servicios ofertados por la
Caja de Ahorro “Unién Estudiantil” y la microempresa de formacion especilizada
“CAPACITARTE” enfocado a la poblacién Loja, para determinar si su aplicacion

tuvo resultados relevantes en el nivel de satisfaccion de los demandantes.

Caja de Ahorro “Union Estudiantil”

Tabla 4: Caja de ahorro Unnion Estudiantil

Alternativa  Frecuencia Porcentaje

Excelente 80 80,00
Buena 15 15,00
Mala 5 5,00

Total 100 100,00

HExcelente ®WBuena ®Mala

Figura 4: Caja de ahorro Unnién Estudiantil

Analisis Cualitativo
En cuanto a la satisfaccion es posible observar que el 80% de las personas
encuestadas manifiestan que es excelente, mientras que el 15% sostiene que es buena,

y el 5% indica que es mala y afirman que son excesivos los intereses.
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Analisis Cuantitativo

Analizando los resultados obtenidos en cuanto a la satisfaccion del usuario los
intereses de crédito que se manejan en la Caja de Ahorro “Unién Estudiantil” es
posible comentar que la poblacion a quien se realizé esta encuesta manifestd que estos
valores son normales seglin a los que se encuentran en el mercado, la poblacién pudo
indicar que los intereses son bajos y accesibles para los clientes, considerando el
minimo porcentaje de la poblacidon con la que trabaja la caja de ahorro y manifiestan
de esta manera un descontento con el servicio, pues afirman que estos valores son

excesivos y poco accesibles al presupuesto de los clientes.

Microempresa de formacion especializada “CAPCITARTE”

Tabla 5: Capacitarte

Alternativa  Frecuencia Porcentaje

Excelente 75 75,00
Buena 22 22,00
Mala 3 3,00

Total 100 100,00

mExcelente ®Buena ®Mala

Figura 5: Capacitarte
Analisis cuantitativo

Con los servicios brindados por “CAPACITARTE”, un 75% de los clientes

encuestados denoto que brindaron un excelente servicio, a su vez el 22% de los
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mismos expreso que el servicio son buenos y finalmente con un 3% restante de

usuarios indico un mal servicio.

Analisis cualitativo

Segun la grafica al representar la calidad del servicio o el nivel de satisfaccion
de los mismos se puede constatar que los usuarios estan satisfechos y expresan un
excelente servicio, mientras que algunos participes anunciaron un servicio bueno por
la facilidad de realizar otras actividades y optimizar tiempo mientras asisten a las
capacitaciones , y finalmente indican un mal servicio al constatar algunas limitantes

como el tiempo y la falta de conexion de internet.

Estudio de Mercado

El estudio de mercado realizado a la poblacion de Loja, permitié determinar y
cuantificar la demanda y oferta, de igual forma ayudo a analizar los precios y la
comercializacion, ademas se pudo conocer la existencia de una necesidad insatisfecha
en el mercado, y la posibilidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen la
competencia, asi mismo se identificd cuales son los medios 6ptimos que se deben

emplear para hacer llegar el servicio al cliente

Demanda.

La demanda abarca una amplia gama de servicios que pueden ser adquiridos a
precios de mercado, bien sea por un cliente especifico o por el conjunto total de

clientes en un determinado lugar, a fin de satisfacer sus necesidades y deseos.

Demanda Potencial.

Para determinar la demanda potencial se tom¢ los datos proporcionados por el
INEC con respecto al ultimo censo realizado en el afio 2010 y se establecid6 como
referencia la Poblacion Econdmicamente Activa del Loja que es de 6242 personas, a
este valor se lo multiplica por el porcentaje de su totalidad de 100% de la poblacion,

de esta manera se llega a obtener de una forma precisa la demanda potencial.

Dp =Pb*%
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Dp = 6242 * 100%
Dp = 6242 Personas

Demanda Real.

Para obtener la demanda real se la realizé mediante el total de la demanda
potencial que es de 6242 de la poblacion total, multiplicado por el porcentaje de
habitantes que adquieren una capacitacion, para esto se considerd el 100% que

contesto de forma positiva.

Dr=Dp*%
Dr = 6242 x 100%
Dr = 6242 personas

Demanda Efectiva.

Para realizar la demanda efectiva, hay que basarse en la cantidad de personas
que estarian dispuestos a adquirir el servicio de una nueva microempresa, esto se lo
realizo haciendo uso de la siguiente pregunta: Si se realizara a apertura de un centro
de capacitaciones en temas administrativos, contables y financiero, respondieron de

forma positiva.

De = Dr* %
De = 6242 * 100%
De = 6242 personas

Demandas Proyectadas.

La demanda es la cuantificacion de la necesidad real de la poblacion de Loja
con poder adquisitivo suficiente para adquirir una capacitacion. Con el analisis de la
demanda se busca determinar y cuantificar la demanda potencial, efectiva y real
basandose en los resultados de las encuestas realizadas a esta poblacion, para que
permita tomar una decision adecuada a los inversionistas sobre implementar una

microempresa dedicada a brindar capacitaciones especializadas.
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Demanda Potencial.

Para determinar la demanda potencial se utilizo la poblacion econdmicamente
activa de Loja (PEA) que es de 6242, el indice de crecimiento poblacional que en este
caso fue de 1.63%, de igual manera para el estudio de la misma fue necesario proyectar
la poblacion en los periodos 2020 — 2025, a estos datos se los calculos utilizando la

siguiente formula:

Dp = Pb (1 + )"

Dp = Demanda Potencial.
Pb = Poblacion Base.
i = Tasa de Crecimiento.

n = Tiempo.

Tabla 6: Demanda Potencial Proyectada.

N° Afios Poblacién Indice de Crecimiento Demanda Potencial
(Nimero) Base Poblacional Proyectada
0 2020 6242 0,0163 6242
1 2021 6242 0,0163 6344
2 2022 6242 0,0163 6447
3 2023 6242 0,0163 6552
4 2024 6242 0,0163 6659
5 2025 6242 0,0163 6768

Nota: Datos Obtenidos del INEC.

Demanda Real.

Para a obtener la demanda real, se debe empezar tomando los resultados del
cuadro de la demanda potencial, a estos datos se los multiplica por el porcentaje que
se obtuvo de la encuesta: para esto se considerd el porcentaje de 100% de las personas
que les interesa el tema de la formacion continua; como se muestra a continuacion.

Dr=Dpx* %

Dr = Demanda Real.
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Dp = Demanda Potencial

% = Porcentaje de la encuesta.

Tabla 7: Demanda Real Proyectada.

N° Afios Demanda % (Porcentajedela  Demanda Real
(Nimero) Potencial Encuesta) Proyectada
0 2020 6242 100% 5555
1 2021 6344 100% 5646
2 2022 6447 100% 5738
3 2023 6552 100% 5831
4 2024 6659 100% 5927
5 2025 6768 100% 6023

Nota: Datos Obtenidos del INEC.

Demanda Efectiva.

Para determinar la demanda efectiva se utiliza los resultados de la demanda
real, a estos datos se los multiplica por el porcentaje de personas que estarian de
acuerdo con la creacion de una microempresa en Loja, segun como se lo establece en
la pregunta de la encuesta. Para la cual el 100 % de las personas respondieron de forma

positiva, a continuacion, se muestra la formula aplicada para el calculo de dicha

demanda.
De=Dr* %
De = Demanda Efectiva.
Dr = Demanda Real.
% = Porcentaje de la encuesta.
Tabla 8: Demanda Efectiva Proyectada.
N° Afios Demanda % (Porcentajedela Demanda Efectiva
(Numero) Real Encuesta) Proyectada
0 2020 5555 100% 5278
1 2021 5646 100% 5364
2 2022 5738 100% 5451
3 2023 5831 100% 5540
4 2024 5927 100% 5630
5 2025 6023 100% 5722

Nota: Datos Obtenidos del INEC.



30

Resumen de la Demanda.

Para desarrollar el resumen de la demanda se toma los valores de las tablas
anteriores como son; la demanda potencial, demanda real y demanda efectiva, con esto
se tendra una idea clara de la cantidad de capacitaciones que el mercado esta dispuesto
a comprar y de esta manera poder satisfacer dicha necesidad, de igual forma se pudo
constatar que existe una necesidad y por consiguiente la oportunidad para un nuevo

proyecto.

Tabla 9: Resumen de la Demanda.

N° Afios Demanda Demanda Demanda
(Nimero) Potencial Real Efectiva
0 2020 6242 5555 5278
1 2021 6344 5646 5364
2 2022 6447 5738 5451
3 2023 6552 5831 5540
4 2024 6659 5927 5630
5 2025 6768 6023 5722

Nota: Datos Obtenidos del INEC.

Oferta.

Luego de haber realizado un estudio sobre las empresas que brindan
capacitaciones en Loja, se llegd a determinar como competencia local 2 instituciones
educativas que comercializan este tipo de servicio, por lo cual se les realizo una
entrevista, los cuales indicaron sus ventas aproximadas del servicio que ofertan, como

se puede observar a continuacion.

Tabla 10: Oferta.

N° Nombre de 1a empresa Cantidad de venta Volumen
(Numero) mensual anual
(unidades) (unidades)
1 Universidad Técnica 150 1800
Particular de Loja
2 Universidad Internacional del 100 1200
Ecuador
Total 250 3000

Nota: Datos obtenidos de la entrevista.
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Oferta Proyectada.

Para obtener la proyeccion de la oferta se tomd en cuenta el total de las ventas
anuales de las 2 instituciones educativas que ofertan su servicio de acuerdo como se
muestra en la tabla anterior la misma que sefala un resultado de 3000 del volumen
anual de las ventas, con una tasa de crecimiento comercial del 1,3% segun (Zonal,
2017); esto aplica para los 5 anos del proyecto como se muestra en la siguiente tabla,

y con su respectiva formula.

Op = Ob (1 + )"

Op = Oferta Proyectada.
Ob = Oferta Base.
i = Tasa de crecimiento.

n = Tiempo.

Tabla 11: Oferta Proyectada.

N.° Aios Oferta Indice de Crecimiento Oferta
(Numero) Base Comercial Proyectada
0 2020 3000 0,013 3000
1 2021 3000 0,013 3039
2 2022 3000 0,013 3079
3 2023 3000 0,013 3119
4 2024 3000 0,013 3159
5 2025 3000 0,013 3200

Nota: Datos Obtenidos del INEC.

Demanda Insatisfecha.

Para determinar la demanda insatisfecha se necesita cada uno de los valores de
la demanda efectiva de las capacitaciones, a este valor se le resta la oferta proyectada
que se la calculo en la tabla anterior y de esta manera se obtiene dicha demanda. A

continuacion, se muestra la tabla con los datos mencionados.

Di = De — Op
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Di = Demanda Insatisfecha.
De = Demanda Efectiva.
Op = Oferta Proyectada.

n = Tiempo.

Tabla 12: Demanda Insatisfecha.

N.° Afos Demanda Oferta Demanda
(Nimero) Efectiva Proyectada Insatisfecha
0 2020 5278 3000 2278
1 2021 5364 3039 2325
2 2022 5451 3079 2373
3 2023 5540 3119 2421
4 2024 5630 3159 2471
5 2025 5722 3200 2522

Nota: Datos Obtenidos del INEC.

7.2 Marca del proyecto

A continuacion, se presenta la marca del proyecto integrador.

MARCA: “INNOVA Y EMPRENDE”

lNNOVAM
mprende

Figura 6: Marca Innova y Emprende

Innova: Crear nuevos y novedosos productos y servicios que se ajusten a las

necesidades del medio.

Emprende: Tener iniciativa para llevar a la practica una idea de negocio.

MISION

Somos una empresa innovadora y eficiente que apoya e impulsa nuevos
emprendimientos, satisfaciendo necesidades del cliente y contribuyendo al desarrollo

econodmico de nuestra region.
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VISION
Ser una empresa sélida, reconocida por impulsar emprendimientos en nuestra
localidad, generando asi responsabilidad y compromiso social.

VALORES

Confianza, honestidad y responsabilidad.

mprende

r 0’ uUNION
CAPACITARTE ESTUDIANTIL
@ ( J

Innova tu vision
Cajo de Ahorro y Crédito

Figura 7: Productos y servicios - Innova y Emprende

Tabla 13: Productos ofrecidos por la marca Innova y Emprende

PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE OFERTARA
INNOVA'Y EMPRENDE

IDENTIFICACION CARACTERISTICAS USO

La Caja de Ahorro y Crédito

Cuentas de ahorro,

% @ UNION créditos (de consumo funcién primordial, fomentar la
emergentes > cultura del ahorro y financiar
ESTUDIANT“' °re Y los emprendimientos de los
® Saiis dn Abaena productivos), depdsitos .
ansamas o bl a plazo fiio estudiantes de la carrera de
p Jo- Administracion Financiera y
otras carreras del ISTS.
CAPACITARTE tiene como
objetivo  brindar  talleres
Empresa de practicos a la ciudadania lojana
r CAPACITARTE presa @ enfocados a  generar
Capacitacion o
Innova tu visiéon . g fOI'taleCCI‘ habllldades
Especializada

“Unioén Estudiantil, tiene como

destrezas en el ambito contable

y financiero para el manejo de

emprendimientos.

Nota: Proyecto integrador — Octubre 2020 — Marzo 2021



7.3 Trasnversalidad

Tabla 14: Transversalidad - Tecnologias ISTS
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TECNOLOGIA ACTIVIDAD

OBJETIVO TRANSVERSAL

Elaboracion de marcas del producto
y servicio a ofertar en el mercado

Desarrollar la campafia
publicitaria de lanzamiento de los
bienes y servicios de INNOVA' Y
EMPRENDE para informar a los
consumidores sobre los productos
que se comercializardn en el
mercado.

, . local.
Tecnologia Superior . .
N Asesoramiento en estrategias
en Diseno . ..
publicitarias para  posicionar
adecuadamente los productos en el
mercado.
Teconologia Asesoramiento en calculo de
Superior en ingresos, costos y gatos de los
Mecanica servicios ofertados por la T.S. en
Automotriz Mecanica Automotriz.

Desarrollar los ingresos, costos y
gatos generados por el proyecto
integrador de la T.S. en Mecanica
Automotriz.

Nota: Descripcion de transversalidad

7.4 Resultados alcanzados

/4

ESTUDIANTIL

Tabla 15: Productos CAC - UE

Caja de Ahorro y Crédito

Listado de productos y servicios ofertados /(Costos en Délares y en

Tasas )
Productos / Valor de
Nro. Servicios Costo/pasivo Costo/Activo
Apertura $
Productos

1 Depositos de 2-Ninguno 0 0,50
ahorro

2 Depositos a plazo 10-500 5,5%
fijo

3  Créditos de 5-50 0,25/$5
Consumo

4  Créditos de 51-150 0,20/$5
Consumo

5  Créditos 20-40 0,25/$5
emergentes

Nota: Operaciones de la CAC — UE
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Tabla 16: Numero de operaciones CAC - UE
Resumen de operaciones realizadas en el periodo expresada en nimero
Ctas. Carteras de Créditos Depésitos de  Depdsitos a plazo fijo

Aperturadas “Concumo  Emergentes Ahorro

99 39 3 240 21
Nota: Operaciones de la CAC — UE

Tabla 17: Ingresos operaciones CAC - UE
Resumen de operaciones realizadas en el periodo expresada en

dolares
Apertura de Carteras de Crédito Depositos de  Depositos a
cuentas Consumo Emergentes Ahorro plazo fijo
$225,78 $3.483,00 $110,00 $6269,38 $1200,00

Nota: Operaciones de la CAC — UE

Tabla 18: Resumen de utilidad y gastos CAC - UE
Resumen de utilidad y gatos generado en el periodo expresada en ddlares

CUENTAS DE
CUENTAS DE INGRESO (Intereses ganados) GASTOS
(Intereses
Pagados)
Cuentas Cartera de Crédito Intereses Depositos
de Costo Costo or Otros aPlazo OO
Ahorro Consumo  por  Emergentes  por mora  'Reresos fijo gastos
credito credito
$49,50  $28745  $0,00  $9.,75 $0,00  $6,40 $6,00 $6,60 $0,00
Nota: Operaciones de la CAC — UE
Tabla 19: Resumen de ingresos y gastos CAC - UE
Resumen de ingresos y gastos
Ingresos operacionales Otros ingresos Gastos Utilidad
$353,10 $6,60 $6,60 $353,10

Nota: Operaciones de la CAC — UE

Tabla 20: Utilidad CAC - UE

Detalle V. V.
unitario total
Inversion $20 300
inicial
Ahorro mensual $2 $270
Utilidad 353,10
ejercicio
Total generado 760,51

Nota: Operaciones de la CAC — UE
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Innova tu vision

I r CAPACITARTE

Tabla 21: Presupuestado y Ejecutado — CAPACITARTE

PRESUPUESTADO EJECUTADO
Descripcion ~ Unidades Total Descripcion Unidades  Total
Seguros Seguros
Jinversion o 50 $250 Jinversion o 60 $ 300
gasto? gasto?
Ley de cheques 90 $ 450 Ley de cheques 80 $ 400
Tarjetas de 103 $515 Tarjetas de 137 $ 685
crédito crédito
$ $
TOTAL 1.215,00 TOTAL 1385,00
Nota: Proyeccciones de ventas - CAPACITARTE
Tabla 22: Detalle unitario — CAPACITARTE
Costo servicios profesionales  Otros gastos Numero de Costo
Valor  Capacitadores Total  Plataforma participantes Unitario
Hora costo  digital
10 2 20 0 277 0,07
Nota: Proyeccciones de ventas - CAPACITARTE
Tabla 23: Utilidad por taller — CAPACITARTE
Costo Unitario % Utilidad al valor invertido Precio de venta al publico
0,07 98,60% 5,00

Nota: Proyeccciones de ventas — CAPACITARTE

7.5 Mecanismos de promocion y publicidad

e Utilizar herramientas de promocion y publicidad en redes sociales como Facebook,
WhatsApp de la pagina de la carrera para incrementar ventas y participacion en el
mercado de los servicios de capacitacion.

e Generar estrategias de venta y posicionamiento para continuar con la promocién y
prestacion de servicios que oferta la Caja de Ahorro y Crédito “Union Estudiantil”

e Realizar post publicitarios claros y precios de los servicios ofertados, para llegar de

forma mas eficaz a los clientes actuales y potenciales y cubrir sus necesidades.
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Figura 10: Alcance pagina Administracion Financiera



CAPACITARTE

AAAAAAAAA

AAAAAAAAA

Taller de capacita€ion

Ley de cheques

Seguros;inversion o gasto? (normativa y ley vigente )

FECHA W3 FECHA W3

2 JUEVES IERTIFlCADO 2 JUEVES ‘ERTIFICADO

ABRIL MAYO
HORARIO cosm: HORARIO cosm:
19:00-21:00 19:00-21:00
ontacto: 096 868 1980 Contacto: 096 868 1980
. tinutpﬂs limitados! El evento se transmitira via o Meet I iCupos limitados! El evento se transmitira via Q Meet
Figura 12: Seguros ;/inversion o gastos? Figura 11: Ley de cheques

(¢ ]
I L cheacrrarre N: »

Tarjetas de crédito
(finanzas personales seguras)

FECHA INCLUYE I
2 A112'[ -] | CERTIFICADO
19:00-21:00

JUNIO
HORARIO cosm:
Contacto: 096 868 1980
{Cupos limitados! El evento se transmitira via Q Meet I

Figura 13: Tarjetas de crédito
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8. PRESUPUESTO

PRESUPUESTO
PROYECTO INTEGRADOR

ABRIL - AGOSTO 2021
Tabla 24: Presupuesto proyecto integrador octubre 2020 - marzo 2021

INGRESOS
Inversion inicial $ 375,00
Total Capital fijo inicial $ 375,00
INGRESOS DE VENTA POR PROYECTO PERIODO ABRIL - AGOSTO 2021
Cantidad Detalle Valor Unitario Valor Total
50 Primer Taller (29 de abril 2021) $5.00 $ 250,00
90 Segundo Taller (27 de mayo 2021) $5.00 $ 450,00
103 Tercer Taller (24 de junio 2021) $5.00 $ 515,00
1 Caja de Ahorro “Uniéon Estudiantil” $ 413.10
TOTAL INGRESOS PROYECTADO $2003,10
COSTOS

Mano de obra*

Contrato de obra cierta

6 ( 2 capacitadores por taller) $10 $60.00
TOTAL COSTOS $ 60.00
OTROS
COSTOS
Contrato de plataforma Digital 0 $0
2
GASTOS
Gasto de venta
1 Publicidad $0.00 $ 0.00
TOTAL GASTOS $ 0,00
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS $ 60.00
TOTAL NETO DE INGRESOS** $2003,10
UTILIDAD*** $1.943.10
NOTA:

* En mano de obra se ha considerado un valor de $10 por seis horas que trabajaran los capacitadores
(2 horas taller presencial y 4 horas de preparacion)

* Se recaudaré cuota a los estudiantes de cuarto ciclo para el proyecto integrador actual (Caja de
Ahorro Unién Estudiantil)

* Al finalizar el ejercicio académico la utilidad generada serad devuelta a cada estudiante.

** El total de ingresos netos es la suma de los ingresos mas el capital de trabajo

*#*E] valor de la utilidad es encontrado de la diferencia entre el total netos de ingresos y el capital
de trabajo que se ha recuperado.

Nota: Presupuesto proyecto integrador



Tabla 25: Utilidad total generada
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Inversion Proyecto Utilidad
$375 Capacitarte $1.385,00

Caja de Ahorro $ 353,10

Utilidad + Inversion $2113,10

Nota: Resultados proyecto integrador

Figura 14: Destino de utilidad Caja de Ahorro Unién Estudiantil

9. CRONOGRAMA Y RESPONSABLES



Tabla 26: Cronograma y responsables

ABRIL MAY! I LI Al T
No OBJETIVO ACTIVIDAD RESPONSABLE 2 3 2 03 4 1 .;UN;) 4 1 JZU (; 4 IGOSZ o 3
Realizar el estudio de mercado a los productos o _Elaboracion, aplicacion y tabulacion de X X
servicios que ofertard la marca INNOVA Y encuestas. Coordinadora
1  EMPRENDE, a través de la aplicacion de una Presentacion de resultados. .
- . - Equipo de docentes
encuesta que permita conocer el nivel de
satisfaccion del usuario.
Desarrollar la promocion de los productos o Realizar una segmentacion de mercado en X
servicios ofertados bajo la marca INNOVA Y  funcion del sexo, edad, gustos y preferencias de
EMPRENDE, mediante publicaciones en la los consumidores. X
pagina oficial de la tecnologia para obtener  Diseflo de graficos, textos, etiquetas para X
mayor alcance de visualizacion del publico medios impresos. Creacion de redes sociales y Coordinadora
objetivo. fanpage de los servicios de la marca Innova y .
2 Equipo de docentes
Emprende
_ Definir los instrumentos de medicion y control
a través de una encuesta de satisfaccion de los
productos y servicios de la marca Innova y
Emprende para determinar la aceptacion que
tuvieron en el mercado.
Comercializar productos y servicios innovadores ~ Planificacion, elaboracion y ejecucion de los Coordinadora
y competitivos en el medio local, a través de talleres de capacitacion .
3 estrategias de venta para analizar el estudio de Prestacion de productos y servicios financieros Equipo de docentes X X X
. - - . . ’ Transversalidad X
ingresos, costos y gastos y asegurar la _ Elaboracion de marketing mix. Disefio
rentabilidad de la inversion. ~ Comercializacion de productos y servicios.
X X
Elaborar y socializar el informe final, que
contenga el detalle de resultados (costos, gastos ~ Recopilar informacion econdmica - financiera de Coordinadora
y utilidad generada), para motivar a los los resultados de la comercializaciéon de los .
. . - Equipo de docentes X
estudiantes de la Tecnologia Superior en productos. .
4 .. . - . - . . . . . Transversalidad
Administracion Financiera, a potencializar la _ Levantamiento de evidencia fisica y digital de Disciio
produccion y comercializacion de bienes y la elaboracion y comercializacion de los
servicios. productos. X
X

Nota: Cronograma parea el desarrollo de actividades del Proyecto Integrador
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11. CONCLUSIONES

Una vez ejecutado el presente proyecto se ha llegado a las siguientes conclusiones:

e Se logré determinar los productos y servicios a comercializar y el nivel de
satisfaccion bajo la marca Innova y Emprende, para de esta manera medir el
alcance en cuanto al posicionamiento de mercado.

e Se realizo la difusion en redes sociales a través de la pagina oficial y de esta
manera dar a conocer la oferta en cuanto a educacion continua y productos de
la caja de ahorro y crédito.

e Mediante el analisis de costos y gastos generados en el desarrollo del proyecto
se determino y estableci6 una comercializacion de los productos y servicios.

e La presentacion de resultados permitié establecer una informacion detallada
en cuanto la utilidad generada en la comercializacién de productos y servicios

desarrollados bajo la marca innova y emprende.
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12. RECOMENDACIONES

En base a las conclusiones abordadas en el presente proyecto, se

recomienda lo siguiente:

e Seguir innovando los productos y servicios en cuanto a la capacitacion
continua con tematicas de interés para alcanzar una mayor cobertura.

e Implementar un mayor alcance en redes sociales la publicidad con la finalidad
de aumentar los clientes en cuanto a la formacidon continua y de esta manera
expandir el mercado

e Establecer productos y servicios que se puedan acoger a diferentes sectores de
mercado para acaparar una mayor cobertura y maximizar la rentabilidad
generada.

e Determina la utilidad generada a través de la presentacion del informe final

para resumir los resultados obtenidos en la ejecucion de proyectos integradores
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13. ANEXOS

Anexo 1: Acta de cierre de proyecto integrador

[. INSTITUTO TECNOLOGICO o
suDAMERICANG  A\J= amismacon mancess

' Hacewos gente de talentol

ACTA DE CIERRE DE PROYECTO INTREGRADOR
En la ciudad de Loja, siendo las 21:00 horas del dia jueves, 05 de agosto de
2021, se retnen mediante la plataforma meet autoridades, docentes y estudiantes
que conforman la carrera de Administracion Financiera, del Instituto Superior

Tecnologico Sudamericano, con el proposito de tratar el siguiente orden del dia:

1. Socializar resultados del proyecto integrador periodo abril — agosto 2021.
2. Firma de acta, estableciendo el cierre del proyecto integrador del semestre abril
—agosto 2021.

3. Clausura

PUNTO UNO: La coordinadora de la T. S. en Administracion Financiera del
ISTS, Ing. Veronica Paredes procede a socializar los proyectos elaborados, dando a

conocer los resultados obtenidos en los servicios ofertados en el semestre abril — agosto

2021

PUNTO DOS: Tanto docentes, como alumnos, de acuerdo al informe
presentado acuerdan que el cierre del proyecto integrador el mismo que se ha

cumplido al 100% en sus objetivos.

PUNTO TRES: Una vez presentados los resultados y realizado el cierre del
proyecto integrador del semestre octubre abril - agosto 2021 se procede a la clausura
de la reunion.

Para constancia de lo antes mencionado firman en unidad de acto, docentes y

presidente de la carrera.
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Ing. Verdnica Paredes, Mgs.
COORDINADORA DE LA TECONOLOGIA

[ ¢ ]
. @mmm ANANGER,

sskEess  COORDINACIGN

'Ing. Mariuxi Ledn Ing.
SECRETARIA DOCENTE ISTS

il R ,/"'

Ing. José David Rodriguez

DOCENTE ISTS

=

Srta/ Soledad Torres

DOCENTE ISTS Representante Estudiantil de la Tecnologia



Anexo 2: Informe final econdmico

[- INSTITUTO TECNOLOGICO o
) SUDAVERICANO @: ADMINISTRACION FINANCIERA

Hacewos gente de talento]

INFORME FINAL ECONOMICO

En la ciudad de Loja, siendo las 21:00 horas del dia jueves, 05 de agosto de
2021, se reinen mediante la plataforma meet autoridades, docentes y estudiantes
que conforman la Tecnologia Superior en Administracion Financiera, del Instituto
Superior Tecnologico Sudamericano, con el proposito de brindar el informe
econdmico del proyecto integrador abril — agosto 2021 por parte de la coordinadora

de carrera la Ing. Verdnica Paredes, Mgs.

CAPACIARTE
Empresa de Capacitacion Especializada

I r CAPACITARTE

Innova tu vision

PRESUPUESTADO EJECUTADO
Descripcion Unidades Total Descripcion Unidades Total
. Seguros 50 $ 250 . Seguros 60 $ 300
[inversion o gasto? [inversion o gasto?
Ley de cheques 90 $ 450 Ley de cheques 80 $ 400
Tarjetas de crédito 103 $515 Tarjetas de crédito 137 $ 685
TOTAL $ 1.215,00 TOTAL $ 1385,00

La utilidad generada en CAPACITARTE es de $§ 1385, participantes 100

estudiantes por lo que cada estudiante genera un ingreso de $ 15.

CAJA DE AHORRO
Uniodn Estudiantil

*>® uUNION

ESTUDIANTIL

. . Caja de Ahorro y Crédito
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Resumen de ingresos y gastos

Ingresos operacionales Otros ingresos Gastos Utilidad
$353,10 $6,60 $6,60 $353,10
Detalle V. unitario V. total
Inversion inicial $15 375
Ahorro mensual $2 $270
Utilidad ejercicio 353,10
Total, generado 998,1

La caja de ahorro generd una utilidad de $ 14 un ahorro de $ 20 recuperando la
inversion inicial de $ 15 por cada estudiante, participaron en este proyecto 24

estudiantes.

Para constancia de lo antes mencionado firman en unidad de acto, docentes y

presidente de la carrera.

Ing. Ver6nica Paredes, Mgs.

COORDINABPIR APRIFELANOLOGIA

¢ 3 e COORDINACIOM

/ JETY
Ing. Mariuxi Le6n Ing. Mpez
SECRETARIA DOCENTE ISTS

\/ —

P

Ing. José David Rodriguez

DOCENTE ISTS

e
\AULE

=S lredatfi“Torres

“Tifg: Wilson Poma

DOCENTE ISTS Representante Estudiantil de la Carrera



Anexo 3: Poster cientifico

INSTITUTO TECNOLOGICO

SUDAMERICANO

Hacewos gente de talentol

K
b

ADMINISTRACION FINANCIERA

TECNOLOGIA SUPERIOR

Desarrollo de emprendimientos sostenibles para el crecimiento académico y econémico de los
estudiantes de la Tecnologia en Administracion Financiera.

AG ASTUDILLO GUAMAN; MC LEON JARAMILLO; MG LOPEZ SANCHEZ; MV PAREDES MALLA; WM POMA PROARNO; JD RODRIGUEZ CABRERA

INTRODUCCION

La educacion y el desarrollo de emprendimientos cumplen un
papel importante en la formacién y desarrollo de personas con
ideas de negocios generando en ellos habilidades y destrezas para
la creacion de nuevos productos y servicios, innovadores en
beneficio de la sociedad, asi mismo contribuyen al desarrollo de la
economia mediante la generacion de nuevas fuentes de empleo
que en la actualidad es fundamental, asi como la implementacién
de nuevas politicas de produccién, formacion académica
productores-emprendedores, por tal motivo bajo la marca
INNOVA Y EMPRENDE, se crean ideas de negocio tales como
Capacitarte (empresa de capacitacion especializada) y la
implementacion de la Caja de Ahorro “Unién Estudiantil” mismas
que son resultado de una integracion de saberes y una formacién
académica de calidad

METODOLOGIA

En la presente investigacion se utilizé un disefio metodoldgico de
caracter cualitativo y cuantitativo es decir mixto, en primer lugar
se aplico el método cualitativo integral que aporté con la
recoleccion bibliografica, sustentacion empirica, elaboracion,
aplicacién y analisis de encuestas de aceptacion y satisfaccion, en
la fase de planificacion y comercializacion y venta de los servicios
ofertados asi como en la medicién de resultados académicos y en
términos monetarios fue prescindible la aplicacién de un diseno
cuantitativo no experimental transversal para obtener resultados
aceptables en cuanto a volumen de ventas y margen de utilidad
planificados o presupuestados, cumpliendo todos los objetivos
planteados en esta investigacion.

RESU 0S
1

. S 4
‘00" umién - £
ESTUDIANTIL 8
il -
CAJA DE AHORRO Y CREDITO
“UNION ESTUDIANTIL”
Nro. P;z:;';';ss/ Valor de Costo  Costo
Proditetos Apertura$ pasivo Activo
1 Depésitos de ahorro 2-Ninguno 0 0,50
2 Depositos a plazo fijo 10-500 55%
3 Creditos de Cosumo 5-50 025/55
4  Creditos de Cosumo 51-150 0,20/$5
5  Créditos emergentes 20-40 0,25/$5

Depostosa plazo fijo

a
Depéstosde shoros

Créditosemergentes | 3

Créditosdeconsumo [N
Cuentasaperturadas  |EEEENEEEN
0 50 100 150 200 250 00

OBJETIVOS

* Realizar el estudio de mercado de los servicios que seran
comercializados bajo la marca INNOVA'Y EMPRENDE.

* Desarrollar la publicidad de los productos y servicios
comercializados.

* Comercializar productos y servicios innovadores y competitivos en
el medio local.

* Elaborar y socializar el informe final. (

INNOVA i
mprende

]

I = CAPACITARTE
CAPACITARTE

EJECUTAD
Descripcion Unidad Total
Seguros
(,inversign o0 gasto? o 5300,
Ley de cheques 80 $ 400
Tarjetas de crédito 137 $ 685
TOTAL S 138500

Tarjetas de crédito
Ley de cheques

Seguros

0 50 100 150

CONCLUSIONES

* El estudio de mercado permitié determinar los productos y
servicios a ofertar.

* Se desarroll6 la promocién de los productos y servicios aplicando
técnicas de publicidad

* Se realizo la comercializacion del proyecto mediante redes sociales.

* La presentacion de resultados permitio sintetizar la informacion
generada en desarrollo del proyecto
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Anexo 4: Modelo de encuesta

ENCUESTA APLICADA PARA CONOCER LA SATISFACCION DE LOS
SERVICIOS

La presente encuesta tiene como fin la obtencién de informacidon necesaria para
conocer el nivel de satisfaccion del los servicios que brinda la microempresa
especializada “CAPACITARTE” y la Caja de Ahorro “Union Estudiantil” que ofertara
la marca “INNOVA Y EMPRENDE”, dirigida a la poblacion de Loja. Por la atencion

prestada agradecemos su colaboracion.

1. Genero

Femenino Masculino

2. Edad

18 a30 anos_ 31 a45afios 46 en adelante

3. (A que tipo de servicio accedio?
Microempresa especializada “CAPACITARTE”
Caja de Ahorro “Union Estudiantil”

4. ; Qué nivel de satisfaccion le otrorgé la Caja de Ahorro “Union
Estudiantil”?
Excelente
Buena
Mala
5. ¢(Qué nivel de satisfaccion le otrorgé la Microempresa de formacion
especializada “CAPACITARTE”?
Excelente
Buena

Mala

Gracias por su colaboracion
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Anexo 5: Acta de cesion de derechos

[- INSTITUTO TECNOLOGICO O
) SUDAMERICANO @.]: ADMINSSTRACION FINANCIERA

Hacewos gente de talentol

ACTA ENTREGA RECEPCION
Loja, 10 de agosto de 2021

En la oficina de Rectorado del ISTS de la cuidad de Loja, siendo las diecinueve
horas del dia martes diez de febrero de dos veintiuno, se retinen en sesion por la
plataforma meet la Ing. Ana Marcela Cordero Clavijo, Rectora del Instituto
Tecnoldgico Superior Sudamericano y los docentes de la Tecnologia Superior en
Administracion Financiera: Ing. Alicia Gabriela Astudillo Guaman, Mgs, ¢ Ing.
Mariuxi Del Carmen Leon Jaramillo como DOCENTES INVESTIGADORES, para

tratar el siguiente orden del dia:

1.- Instalacion de la sesion por parte de la Rectora del ISTS.

2.- Presentar y entrega el proyecto de investigacion dirigido por la Ing. Alicia
Gabriela Astudillo Guaman, Mgs, e Ing. Mariuxi Del Carmen Ledn Jaramillo
DOCENTES INVESTIGADORES.

3.- Recepcidn del proyecto antes mencionado.

4.- Clausura
PRIMERO: Instalaciones la sesion por parte de la Rectora.

La sefiora Rectora de la Institucion da la bienvenida de los docentes y declara

instalada la sesion.

SEGUNDO: Presentar y entrega el proyecto de investigacion dirigido por las
DOCENTES INVESTIGADORES de la Tecnologia en Administracion Financiera.
El proyecto que se elabord en el semestre abril - agosto 2021, denominado: INNOVA
Y EMPRENDE - Desarrollo de emprendimientos sostenibles para el crecimiento
académico y economico de los estudiantes de la Tecnologia en Administracion

Financiera, seccion diurna, nocturna A y B obteniendo los siguientes resultados:



Analizar los resultados obtenidos de los productos mediante una
interpretacion de la situacion actual en el mercado, para conocer el
comportamiento, preferencias de los actuales y nuevos consumidores.
Posicionar los productos; como referentes en el mercado, mediante el uso de
redes sociales.

Presentar la informacion obtenida y las estrategias establecidas en el presente
proyecto de investigacion, las mismas que sirvan de referente para estudios
posteriores, relacionado a la viabilidad que tengan los nuevos

emprendimientos en el mercado local.

TERCERO: Recepcion del proyecto antes mencionado.

La sefiora rectora, constata el trabajo realizado del proyecto antes mencionado

aceptando y felicitando por los resultados obtenidos incentiva a la continuidad en la
elaboracion de estos proyectos en beneficio de la calidad de ensefianza que se brinda

a los estudiantes y por ende al cambio de la matriz productiva.
CUARTO: Clausura
Sin otro punto que tratar y dando los respectivos agradecimientos se concluye la

sesion siendo las doce horas con treinta minutos del dia martes cuatro de febrero de

dos mil veinte suscribiéndose en la presente acta en sefial de conformidad.

<0 TESNg
£ /‘/ - o3 ‘0@} //;
1) g . | {ohidh 7&&
na Marcela Cordero, Mgs, #  Ing.-Ali¢ia a llo Guaman, Mgs

ECTORA DEL ISTSecctor AcsDO ENTE INVESTIGADOR ISTS
< S

o =
Yamer'\e’

(;L/ "L:/ 't,.“ Y
Ing. Mariuxi Del Carmen Leén Jaramillo
DOCENTE INVESTIGADOR ISTS
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Anexo 6: Evidencias estadisticas de redes sociales

Estadisticas 1cuenta w -
of Resumen LN Ver novedadies T o
-+ Resultados Piiblicoactual  Puiblico potencial
& Contenido "Me qusta" de a pigina de Facebook

Piblica 956
Edad y sexo ¢
1824 2534 3544 4554 5564 65+
M Mujeres M Hombres
56,3% 437%
Estadisticas lcuenta w [ Ultimos 28 dias: 13 jul 2021 -9 ago 2021 »
* Resumen Contenido Anuncios y publicaciones ¥ & Exportar
Mejor rendimiento: Alcance
+/ Resultados
. o WEBINAR .. P1La .
& Contenido i a fLa
= No hay ninguna .
© =) >
& Pablico * -
Contenicoresients 14 T & Acamce 1 MOy Comenaic n Vg Retaes w S0P gy Clserd o
-y
B2 HEwesNAR. @ 31 mil 267 20 16 = = 175
) 556 28 0 5 - - 63
-
) 488 15 0 3 = = 4
-
Mliegaral 0 298 3 o 2 - = 3
unes, 19 de j &
“a— [ Conccee. @ 230 12 0 1 = = 2
— e,
— 05,29 0 .
— 2
Estadisticas Tcuenia w  [B Uitimos 28 dias: 13)ul 2021 - 9.8g0 2021 w»
Resultados & Dxportar ¥

ofe Resumen
Alcance de la pagina de Facebook

+1 Resultados
(& Contenido 3941 ¢ e
20mil
& Piblico
1.5mil
1.0 mil
500
o

15dejul 19dejul 23dejul 27 dejul Flgeju 4deago 8deago
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Anexo 7: Evidencias fotograficas

s (26) - mvparedes@ X | M Recibidos (11) - istsaf0)

X | M Recibidos (172) - mariaveron X | ® WhatsApp X

2 C & hitps//meetgoogle.com/jkg-yiuu-juauthuser=0 - % O N Q i
@ GRABANDO @) Edgar Fernando Ordo@ez Tinoco esta presentando

H S * TARIEWAS DE CREDITO) - EXPOSICION - PowssPoint

Dhiw  Diwlo  Tancosn Avimocores  Puswecincondepoitv  leeer Ve ks Niobe Ok dees et

i
Matchokiller

» Mo se les da mucha r

como disponer de dinero en efectivo a través de un cajero autor
consultar el saldo, o por reposicion de la tarjeta por pérdida o robo. Entre
menos comisiones tengas o estas te sean mis econdmicas, mejor. Katherine Elizab... Diana Maribel C... Valeria Del Cisn...

Algunas entidades financieras incluyen seguros en sus tarjetas de crédito, ya
sea para asegurar tus compras contra robo, seguros de viajes, de salud o pa

tu equipaje. Estos seguros aumentan el valor de tu factura. Revisa st

realmente los necesitas.

Jessica Alexand... Daniela Romina ... Sandra Zh.

Recuarda que cuantos més beneficios pony
sposicién tu tarjeta de crédito,

2

20 méas

2

[
=

1815
88 O Escribe aqui para buscar A8z EP 24/6/2021 =

s (24) - mvparedesG X | [E Instituto Superior Tecnologic X | (M Meet - UCOT: Atencion; @ X (M Mee ® X (® Whatshpp x| + o - a X

> C @& meetgoogle.com/iti-bpsw-uiitauthuser=0 =% 920 :

4%) Stefania Villaita
y8més

@ GRABANDO Y Josue Vinicio Gaona Duque estd presentando

"Cuenta Corriente"

CONTRATO DE CUENTA
CORRIENTE a Joste Vinicio=| ‘%' Yadira Elizab...

o @ v

¥ Danilo Caiza % Kevin Castillo k' Veronica Mo...

La apertura de una cuenta corriente, requiere de un contrato escrito que se

celebrara entre el titular de ella y la institucion financiera girada que lo reconozca

como tal, previa presentacion de una solicitud aprobada por éste, bajo su 22
responsabilidad. Y % G

& YesseniaJim. (W Beatriz Moral.. L) Gabriela Caro...

S 3

W Alexza Siva W Maritza Carm... X' Kary Montero

& © ;
Segundo Taller: Ley de Cheques @ A 0 e £y @ Lewmg{iﬂa mano Activar ;m wios  JosueVinicioGaonaDuque
o e esta presentando

1811
88 O Escribe aquf para buscar " G AW g e 28/5/2021 D

Las cuentas corrientes pueden ser de personas naturales, personas juridicas,
colectivas, corporativas o de instituciones publicas.
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@ GRABANDO

Mensajes de la llamada X

Marcia Tatiana Rueda Sarango 21:47
Recuerdos bonitos &

Yadira Elizabeth Morales Torres | Recﬁ g o Ritha Katya Alba Nu@ez 21:47
R Y Belleza <3 Muchas gracias, por el video. Excelente
recuerdos.
Diana Beatriz Maza Chamba 2149

Muchas gracias estimados docentes por impartir
sus conocimientos, infinitas bendiciones para todos
ustedes

Lic. Paulina Alemania Martinez Vega; Mgs 21:49
Felicitaciones a todo el equipo docente y
estudiantes por tan magico proyecto %

; ’ 4 Lic. Manuel Alfonso Manitio Conumba 2150

Lic. Paulina Alemania Martine... Vicerrector IS ele pC ESTIMADA ING. MARIA VERONICA MIS SINCERAS
’ ' _ FELICITACIONES A LOS DOCENTES Y ESTUDIANTES

DEL ISTS, UN ABRAZO EXCELENTE PRESENTACION

DEL PROYECTO INTEGRADOR

21:51 | Socializacion de resultados abril - agosto 2021 X : O 2 B &

@ GRABANDO @ Maria Veronica Paredes Malla est presentando
Resumen final proyectos integradores

n y Utilidad

Inversién Proyecto Utilidad |
$375 Capacitarte $1.385,00
Caja de Ahorro $ 353,10

Utilidad + Ir.version $2113,10

Capacitarte
$15

@

88 mas

21:39 | Socializacion de resultados abril - agosto 2021




Anexo 8: Seguimiento de actividades cumplidas

(. INSTITUTO TECNOLOG

SUDAMERICANC N:

HOJA PARA EL CONTROL DEL DESARROLLO DE PROYECTOS DE INVESTIGACION

TEMA DEL PROYECTO: Desarrollo de emprendimientos sostenibles para el crecimiento académico y economico de los estudiantes de la Tecnologia en Administracion Financiera.
Ing. Marcia Lopez
Ing. Veronica Paredes. Mgs.
DOCENTES RESPONSABLES; & Wilson Poma
Ing. Jos¢ David Rodriguez
Ing. Gabriela Astudillo, Mgs.
Ing. Mariuxi Leon

DAD R 9
NOMBRE DE LA ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA AVANCE % RESPONSABLE |  FECHA FIRMA
Determinacion del Problema Ing. Gabriela Astudillo 12/04/2021 100% Ing. Verdnica Paredes, Mgs. f 16/10/2021 i }
Planteamiento de la Problematica Ing. Jos¢ David Rodriguez 17/04/2021 100% Ing. Verénica Paredes. Mgs. | 23 ‘I()v;(,ﬁ\ | B
E:laboracion de la Justificacion Ing. Marcia Lopez 24/05/2021 | 100% Ing. Veronica Paredes, Mgs. | 01/11/202 ||
Plantcamiento de Objetivos Ing. Mariuxi Leon 02/05/2021 [ 100% Ing. Verodnica Paredes. Mes. | 08, 12/2021 r
Rbcopﬂuci(ﬁ del Marco Tedrico Ing. Jos¢ David Rodriguez 10/05/2021 | 100% Ing. Veronica Paredes, Mes. | 24/12/2021 | -
Formulacion de Metodologia Ing. Wilson Poma 03/06/2021 l 100% Ing. Verdnica Paredes, Mgs. L_ij‘()l 12021 |
li‘rl;i{lrlrc;lu de Accion o Desarrollo Ing. Veronica Paredes, Mgs. 05/06/2021 1 100% Ing. Veronica Paredes, Mes. | 27/01/2021
Elaboracion del Presupuesto Ing. Wilson Poma 27/07/2021 l 100% Ing. Veronica Paredes, Mgs. Il 29/01/2021
Presentacion final del Proyecto Ing. Verdnica Paredes, Mgs. _l 04/07/2021 1 100% Ing. Veronica Paredes, Mes. 1 04/02/2021
PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO [ 100%
— Mg Corstoette Depart
‘erénica Paredes, Mgs. _Ing. Maria CrisliwniMoreiré mm £ Pafficio Villamarin C}
CERRECTOR ACADE
DOCENTE RESPONSABLE COOR. DE INVESTIGACION E INNOVACION
(. mnmx~

spmaews  COORDINACI!




Departamento de

@
~ INVESTIGACION E INNOVACION
Semestre: Abril - agosto 2021
Carrera: Administracion Financiera

INSTITUTO TECNOLOGICO

Hacewos gente de talento!

' SUDAMERICANO

Tema del proyecto integrador: Desarrollo de emprendimientos sostenibles para el crecimiento académico y econémico de los estudiantes de la Tecnologia en Administracion

Financiera.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
Realizar el estudio de mercado a los productos o servicios que ofertara la marca
INNOVA'Y EMPRENDE, a través de la aplicacion de una encuesta que permita

conocer el nivel de satisfaccion del usuario.

METODOLOGIA

Meétodo Hermenéutico

Desarrollar la promocién de los productos o servicios ofertados bajo la marca
INNOVA Y EMPRENDE, mediante publicaciones en la pagina oficial de la

tecnologia para obtener mayor alcance de visualizacion del publico objetivo.

Método Fenomenolégico

Comercializar productos y servicios innovadores y competitivos en el medio
local, a través de estrategias de venta para analizar el estudio de ingresos, costos

gastos y asegurar la rentabilidad de la inversion.

Meétodo Préctico Proyectual

Elaborar y socializar el informe final, que contenga el detalle de resultados
(costos, gastos y utilidad generada), para motivar a los estudiantes de la
Tecnologia Superior en Administracion Financiera, a potencializar la produccién

y comercializacion de bienes y servicios.

Meétodo Practico Proyectual

PROPUESTA DE

ACCION

Produccion y
comercializacion de
bienes y servicios
innovadores

EVALUACION

Encuesta de
satisfaccion de
los productos y

servicios
ofertados

RESULTADOS
OBTENIDOS

Creacion de la caja de la
Caja de Ahorro Union
Estudiantil
Desarrollo de una empresa
de capacitacion
especializada Capacitarte

Ing. Verénica Paredes, Mgs.

4(\ A

o “Ing. Maria Crlst\%‘grelm Mos

COORDINADOR TS ADMINISTRACION FINANCIERA  COORDINADORA lNVESTlmmsﬂmmélﬁGlggl
IVESTIGACION

TECNOLOGIA SUPERIO™

m&&% COORDINACIAN
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