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1. ANTECEDENTES

Tabla 1: Analisis FODA

FORTALEZAS

Integracion de saberes (transversalidad entre
carreras) para la creacion y mejoramiento de bienes
y servicios ofertados

Comunicacion asertiva entre docentes y estudiantes
para generacion de conocimientos e
implementacion de ideas de negocio ante diversas
circunstancias.

Financiamiento directo (utilidad del semestre
anterior) que ayudé al desarrollo de los
emprendimientos.

Planificacion, organizacion, direccién y control
esquematizado previo a la ejecucion de los
emprendimientos.

OPORTUNIDADES

Expansion en la cobertura de mercado.

Apoyo de entidades publicas y privadas para la
creacibon y  ejecucion de  nuevos
emprendimientos.

Crecimiento de la demanda, en los productos y
servicios ofertados en el proyecto integrador.
Existencia de recurso econdémico, natural y
tecnologico para el mejoramiento del proceso
de produccidén y maximizacion de la utilidad
obtenida.

DEBILIDADES

Falta de espacio e implementos necesarios para la
elaboracion de los productos.

Periodo de tiempo reducido para la elaboracion y
comercializacidon de bienes y servicios ofertados.
Falta de recursos econdomicos para la obtencion de
registros sanitarios de productos ofertados.

Falta de recursos econdmicos para la tecnificacion
del proceso de produccion.

AMENAZAS

Competencia desleal en el medio local.

Falta de apoyo al consumo del producto
artesanal local.

Variacion de precios en materias primas.
Escasez de materia prima a consecuencia de la
utilizacion de productos estacionales.

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

anteriores.

ANALISIS INTERNO

Al analizar los factores internos que influyeron en la ejecucion de los ejercicios
académicos de los semestres: octubre 2018 — febrero 2019, abril — agosto 2019 y
octubre 2019 — marzo 2020; la diversidad de conocimientos (transversalidad entre
carreras) que posee la institucion dentro de su modelo educativo, fue de suma
importancia ya que permitio el mejoramiento y creacion de productos y servicios que
generaron ingresos y experiencias como solucion a la problematica local que fue el
objeto de estudio, asi también la comunicacion asertiva entre docentes y estudiantes
y una planificacion, organizacion, direccion y control esquematizado permitieron

ofrecer productos y servicios con calidad y eficiencia.

Tomando como eje fundamental el emprendimiento e innovacion; pese a las

limitantes como: falta de espacio e implementos necesarios para la elaboracion de los



productos, periodo de tiempo reducido, escaso de recursos econdémicos para la
tecnificacion del proceso de produccion, se logro 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 la ejecucion del proyecto integrador se considerd variables tales como:
nuevas conductas de clientes, competencia, cambios del mercado, tecnologia,
economia, con el fin de posicionar los productos y servicios en el mercado, adicional
aello se logro establecer estrategias que permitieron reconocer la competencia desleal,
falta de apoyo al consumo del producto artesanal y ciertas variaciones en los precios

de materias primas.

Por ende, generar mayores ingresos y de esta forma mantener los clientes con
una proyeccion al crecimiento, los cuales se han establecido en producciones pasadas
y con el fin de ofrecer un producto y servicio acorde a las necesidades del consumidor
para satisfacer sus necesidades y cubrir mayor mercado dentro y fuera de la ciudad de

Loja.



2. PROBLEMATICA

Segun la publicacion de (Global Entrepreneurship Monitor, 2020), “realizado
en 54 paises a nivel mundial, introduce la relacion entre educacion y emprendimientos
exitosos. Aquellos negocios, cuyos duefios tienen una instruccioén superior, son mas
resistentes a las crisis.”, entonces, jdonde esta el problema de la innovacion y
emprendimiento?, para (Amaya , 2020) este problema se da debido a que existe cerca
de un 57.6% de negocios que ofrecen los mismos productos que ya hay en el mercado
tomando en cuenta que el nivel de innovacién de un producto o servicio crece, cuando
el emprendedor tiene una educacion superior ligada a sectores tecnologicos, mientras
el 42.2% han sabido reinventarse, y han entendido sobre la marcha (crisis sanitaria) el
nuevo mercado y sus consumidores; mientras para (Martines, 2006) esto se produce
por un distanciamiento entre la academia, empresa y Estado, con fines productivos y
generadores de conocimiento, por lo tanto al no existir este vinculo no se puede
evidenciar el crecimiento econémico de una poblacion, la formacion académica de
nivel superior centra su esfuerzo en lanzar a la sociedad profesionales con actitudes y

aptitudes para la generacion de empleo y desarrollo de nuevas ideas de negocios.

Segtin (Celi, 2020), antes de la pandemia, Ecuador ya enfrentaba problemas
economicos serios. El Banco Central pronosticaba un crecimiento anual del Producto
Interno Bruto (PIB) de apenas el 0,7%. y con el Covid-19, grandes y pequefos
emprendimientos enfrentaron una caida del consumo, es asi que para (Zalamea, 2020)
Ecuador present6 una TEA o Tasa de Emprendimiento del 36,2%, esto significa que
alrededor de 3,6 millones de habitantes pusieron en marcha un negocio. Solo el 22,8%
de los propietarios de un emprendimiento ha completado la universidad, mientras para
(Lasio, Xavier Ordena , Caicedo , Samaniego , & Izquierdo , 2017) que muestran el
indice de actividad emprendedora total (TEA) y la educacion cumple un papel
fundamental en la formacidn de personas con ideas de negocios y aptitud para generar
nuevos productos y servicios en beneficio de la sociedad, asi mismo se contribuira al
desarrollo de la economia mediante la generacion de nuevas fuentes de empleo que en
la actualidad es fundamental, puesto que el indice de desempleo segin datos del
(INEC, 2019) para el 2019 fue de 4.6% a diferencia del 2018 que se situd en 3.7%,
siendo notable que las fuentes de trabajo a nivel nacional han disminuido y se torna

urgente la implementacion de nuevas politicas de produccion, formacion académica
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productores-emprendedores, y el apoyo con financiamiento a la produccion ya sea
publica o privada para mejorar la economia individual de los sujetos que forman parte

de poblacion.

La ciudad de Loja se encuentra ubicada en el austro del pais, forma parte
fundamental en el desarrollo y dinamismo econdémico 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 solucién 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 octubre 2018 — marzo
2019 se realizo la produccion y comercializacion de emprendimientos innovadores,
donde la principal dificultad fue el recurso econdmico, para lo cual se tomd como
estrategia de solucion la creacion de la Caja de Ahorro, que brindd productos y
servicios para la comunidad estudiantil (microcréditos), en efecto para el semestre
abril — septiembre 2019 ya se obtuvo el capital necesario (utilidad) para la ejecucion
del proyecto, sin embargo surgieron nuevas limitantes tales como: no contar con un
disefio adecuado de la marca, elaboracioén de productos sin manejo de buenas practicas
de manufactura, finalmente para minimizar dichas limitantes se realizd la
transversalidad con las distintas tecnologias que permitieron determinar estrategias
que impulsen el posicionamiento de la marca “Innova y emprende”, para el semestre
octubre 2019 —marzo 2020, desarrollaron dos nuevos emprendimientos con una marca
ya posicionada tales como: Bolo Golosito y Ready Pagos que conjuntamente con la
Caja de Ahorro brindaron productos y servicios de calidad a la ciudadania de Loja,
cuya limitante se enfocd en la escasa promocion en medios digitales para llegar de
manera eficiente y eficaz es asi que para el actual semestre octubre 2020 — marzo 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.

11
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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, esto 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 de los servicios que seran comercializados bajo
la marca INNOVA Y EMPRENDE, a través de la aplicacion de una encuesta
que permita conocer las necesidades del consumidor.

e Crear una nueva idea de negocio a la marca INNOVA Y EMPRENDE
mediante la constitucion legal y administrativa para el adecuado cumplimiento
de sus actividades.

e (Capacitar a los estudiantes en técnicas publicitarias y manejo de redes sociales
mediante la transversalidad de carreras con el fin de generar nuevos
conocimientos.

e Desarrollar la publicidad de los bienes y servicios creados bajo la INNOVA Y
EMPRENDE para informar a los consumidores sobre los nuevos productos
que se introducirdn en el mercado mediante la presentacion de los mismos.

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

e FElaborar 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.
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5. MARCO TEORICO

5.1 Emprendimiento.

Duarte & Ruiz Tibana (2009), y Castillo H., coinciden en que el
emprendimiento no tiene una definicion precisa o descriptiva, pero este siempre tendra
en cuenta los factores de produccion como el factor tierra, capital, trabajo y
aorganizacion. Por lo tanto como emprendedores, se debe tener en cuenta las
oportunidades que nos facilita este, un emprendimiento no es solo la idea, se debe
considerar la manera de crear el incentivo a laos clientes por el producto o servicio,

que sea atractivo y que esten dispuestos a conseguirlo.

5.2 Teorias de emprendimiento.

Existen diferentes teorias del emprendimiento enfocadas en diferentes ambitos,
ambito econdmico con la teoria de desarrollo econémico de Schumpeter, en el aspecto
psicoldgico con la teoria de Kirzner y pedagogica con la teoria de emprendimiento de

Andy Freire.

5.2.1 Teoria de Andy Freire.

El Economista Luis Gomez (2015), indica que esta teoria se basa en un
triangulo (Fig. 1) donde se combinan tres componentes: idea, capital y el emprendedor.
El pilar fundamental es el emprendedor, y este necesita tener el apoyo de los dos
componentes restantes, si el emprendimiento no es exitoso, se deduce que falta una

variable de las tres.

IDEA CAPITAL

EMPRENDED

Figura 1: Teoria de Andy Freire
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Por lo tanto Gomez (2015), sefiala la firmeza del emprendedor depende de que
este modelo no se derrumbe; el emprendedor “exitoso” siempre logra el capital o el
gran proyecto, el problema trascendental no es el capital ni la idea, porque emprender

va mas alld de una mera actitud mercantil o un conjunto de conceptos.

5.2.2 Teoria de Kirzner.

Valencia & Platan Peréz (2011) aclaran puntos de la teoria, donde Kirzner,
expresa que la funcioén principal del empresario es la capacidad de “descubrir”,

mediante su agudeza, las oportunidades de beneficio ocultas en el mercado.

5.2.3 Teoria de Schumpeter.

Enla revista Scientia et Technia, Montoya Suarez (2004) expone como
Schumpeter considera el proceso de produccion como una combinacion de fuerzas
productivas, por lo tanto la produccion esta condicionada por las propiedades fisicas

de los objetos materiales y procesos naturales, y la demanda.

5.3 Empresa.

El Diccionario de la Real Academia Espafiola (2019), define a la empresa
como una unidad de organizacidon dedicada a actividades industriales, mercantiles o
de prestacion de servicios con fines lucrativos. Las empresas fueron creadas para
satisfacer las necesidades de consumo del ser humano, para asi poder subsistir y a su

vez el consumo significa que las entidades pondran hacer inversiones para crecer.

5.4 Objetivos de la empresa.

Los objetivos ayudan a motivar a la organizacion para poder desempeiar las
funciones de cada persona que labora en la entidad, con el fin de cumplir metas ya
sean mensuales, trimestrales, semestrales o anuales y mediante la relacion de sueldos

y salarios con trabajo de calidad, poder llegar al éxito de la empresa.
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5.5 Importancia de la empresa.

En la revista Pensamiento y Gestion, Delfin Pozos & Acosta Marquez (2016)
y en su libro Nevado Pefia (2006), consideran que la importancia de la empresa va
ligada con su rentabilidad, binomio que se logra a través de la consecucion de la

maxima calidad.

La importancia de la empresa para una economia es la generacion de trabajos
ya que ayuda a las personas a obtener un ingreso y asi mantener una economia estable.
Una empresa emprendedora actiia bajo la responsabilidad, organizacion y obtencidon

de metas, ademas de promover un crecimiento econdmico a través de la inversion.

5.6 Ciclo de un proyecto de inversion.

Todo proyecto, cualquiera sea su naturaleza, atraviesa un ciclo compuesto por

tres etapas (Fig. 2):

Preinversion )

*Idea

*Perfil

* Prefactibilidad

« Factibilidad J
~

Inversion
*Financiamiento

*Negociacion y contratacion
*Montaje

Operaciéon
*Implementacion
*Direccion

Figura 2: Etapas de un proyecto de inversion
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5.7 Mercado

Tabla 2: Estructura de mercado

Estructura Definicion
Competencia Mercado donde las empresas son tan pequefias que no influyen en
Perfecta el precio, los productos son homogéneos o idénticos, la industria

presenta libre entrada y salida de empresas, existe libre movilidad
de los recursos para trasladarlos otra actividad y hay participantes
con informacion perfecta y conocimiento completo del futuro.

Monopolio  Un mercado existe solamente una empresa que ofrece el bien o
servicio en particular, y esta es la que fija el precio. No tiene
productos idénticos o sustitutos. Presenta barreras de entrada.

Competencia Es una combinacion de monopolio y competencia perfecta, donde
monopoélica  un gran nimero de empresas tienen libre entrada y salida, se ofrece
productos diferenciados los cuales son sustitutos cercanos,
competencia no se basa en el precio, no hay rivalidad y la

competencia es impersonal.

Oligopolio  Similar al monopolio, en este pocas empresas dominan la industria,
hay intensa rivalidad, es dificil la entrada de nuevas empresas, el
producto puede ser homogéneo o diferenciado y los precios se
mantienen rigidos.

Nota: Alpizar Méndez & Silvestre (1989).

5.8 Perfil del consumidor.

Fischer & Espejo (2011) en su libro nos indica que el perfil del consumidor es
uno de los principales objetivos del mercado para poder adaptarse a sus necesidades,
costumbres, deseos y motivaciones. Para poder adecuar el plan de negocios a los

consumidores es necesario conocerlos y realizar un buen estudio de mercado.

5.9 Estrategias.

Las estrategias concretan como se alcanzara el logro los objetivos, es el plan
para la accioén. Existen estrategias basicas, estrategias de crecimiento, estrategias

competitivas, y estrategias del mix de marketing en la siguiente figura 3.

5.10 Estudio Técnico e ingenieria del proyecto.

Rosales (2005) establece que el estudio técnico permite proponer y analizar las
diferentes opciones tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que se requieren,
lo que ademas admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas. Este analisis
identifica la macro y micro lcalizacion de la empresa, espcificanco el lugar donde se
ejecuta el proyecto, se describe los insumos, materiales, herramientas y el talento

humano que seran escenciales en el proceso productivo de la empresa.
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*Diferenciacion \
*Producto diferente, innovador, que no existe.
*Liderazgo en costos

*La estructura productiva, logistica y comercial lo permite, se puede tener costos
Estrategias minimos para mejores margenes de ganancia.

basicas *Focalizaciéon
*El producto va destinado a un segmento del mercado especifico.

J
*Penetracion \
* Aumentar las ventas en el mercado actual.
*Desarrollo de mercado
* Ampliar el mercado (geografico, demografico o psicografico).
*Desarrollo de producto
E ] *Efectuar el desarrollo de nuevos productos o hacer mejoras en los existentes.
strategias de ., .
o oo | cIntegracion hacia delante
*Se adquiere, compra a la unidad posterior a la del negocio.

*Integracion hacia atras.
*Se adquiere, compra a la unidad anterior a la del negocio. S

*Estrategia del lider

*Cuando un negocio es lider e n el mercado, por competencia y por los clientes.
*Estrategia del retador

*Cuando el negocio no es lider de un mercado pero tiene la fuerza, capacidad y actitud.

Figura 3: Estrategias

5.10.1 Tamaiio del proyecto.

Al momento de la determinacion del tamafio se considera variables como la
demanda existente y la demanda futura, asi como el planteamiento de una serie de

alternativas conociendo los diferentes aspectos a la perfeccion.

5.10.2 Localizacion del proyecto.

En la localizacién del proyecto se considera la macro y micro localizacion
referente al ambito territorial donde se ejecutara la empresa, aqui se toma en cuenta
no solo factores cuantitativos (transporte del producto), sino también los cualitativo

(apoyo personal).
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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 segin (Lind, Marchall, & Wathen, 2008) que a continuacion se detalla:

Formula:

_ N*ZZ*P*Q
LN =1 * E2]+ (22« P Q)

n

Datos:

n = Tamafio 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:

207450 * (1,96)2 * 0,50 * 0,50
[(207450 — 1) * (0,05)2] + ((1,96)2 * 0,50 * 0,50 ) )

n =

207450 * 3, 8416 * 0,50 * 0,50
[207450 = 0,0025] + (33,8416 * 0,50 * 0,50 )




19

2397715432
" = 5186,25 + 09604

| 239771,5432
" = 751872104

n=384*

* Para efectos del ejercicio académico y por la emergencia sanitaria se aplicaran 100 encuestas

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 relacion al presente método, se lo utilizé en la investigacion de mercado
mediante la observacion de fenomenos 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 filosofo 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 disefar, 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).
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Este método se lo utilizdo al momento de recolectar la informacion 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 solucion de problemas en el ambito de la disciplina
del diseno. Esta metodologia evita el inventar la rueda con cada proyecto y plantea
sistematizar la resolucion 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 informacidon de interés sociologico,
mediante un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede conocer
la opinion 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:
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gustos, preferencias, necesidades y comportamiento de los consumidores, para su

proxima evaluacion. (Anexo 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)

Por medio de esta técnica se recopild 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 periodicos y articulos cientificos de
internet, las informaciones recabadas representaran 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 estd enfocado a satisfacer la demanda en la ciudad de Loja.

Tabla 3: Segmento objetivo

Segmento Cantidad de personas
Loja 362
Total 362

Nota: Alpizar Méndez & Silvestre (1989).

Problemas identificados.

e Precio

e Competencia

e Capacidad de fabricacion
e Capital

e (Canales de comunicacién
e (Canales de distribucion

e Estrategias de publicidad
e Productos similares

e Elevadas tasas de interés.

Analisis de resultados de la empresa especializada “CAPACITARTE” de la

marca “Innova y Emprende”.

La recopilacion de informacion mediante encuestas previo al lanzamiento de los
productos y servicios permite generar un diagnéstico de la poblacion respecto a tres
temas relevantes como lo son: nivel de aceptacion, nivel de preferencias y nivel de

rendimiento percibido.
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Nivel de aceptacion de los productos y servicios que pretende lanzar la marca

“Innova y Emprende”

Diagnostico del nivel de aceptacion.

Ejecutar un diagndstico del nivel de aceptacion a los consumidores del producto

y a los usuarios de los servicios crea la pauta en la produccion y comercializacion

requerida por los clientes de la marca “Innova y Emprende”, para en primera instancia

realizar un adecuado andlisis acerca de las perspectivas del consumidor y por

consiguiente se proceda a elaborar el producto o prestar los servicios que la demanda

haya seleccionado. ESEI diagndstico del nivel de aceptacion 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 incluya la marca “INNOVA'Y

EMPRENDE”
Tabla 4: Nuevos productos o servicios que ofertard la marca “INNOVA Y EMPRENDE”
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Servicio de capacitacion especializada 42 42,00%
Frutos secos 9 9,00%
Consultoria contable y financiera 16 16,00%
Monedero para organizar los ingresos, ahorro y gastos diarios 10 10,00%
Asesoramiento financiero y para inversiones 11 11,00%
Elaboracion de licor de granadilla. 12 12,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

45,00 42,00
40,00
35,00
30,00
25,00

20,00 16,00

15,00 - 10,00
10,00 :
0,00

11,00

12,00

Servicio de  Frutos secos  Consultoria Monedero para Asesoramiento Elaboracion de

capacitaciéon contabley  organizar los
especializada financiera ingresos,
ahorro y gastos
diarios

financiero y

parae

inversiones

licor de
granadilla.

Figura 4: Nuevos productos o servicios que ofertard la marca “INNOVA Y EMPRENDE”
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Analisis Cuantitativo

En la figura existe un 42% que representa un elevado nivel de respuesta en
servicios de capacitacion especializada, seguidamente se observa un 16% de
aceptacion para la creacion de un consultoria contable y financiera, mientras que con
un 12% corresponde a la elaboracion de licor de granadilla, el 11% opind que el
asesoramiento financiero y para inversiones es buena idea de negocio, a su vez el 10%
de la poblacion sugiere la creacion de un monedero para organizar los ingresos, ahorro
y gastos diarios, y finalmente el 9% de la poblacion optaria por un nuevo producto

como los frutos secos.

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
las organizaciones exigen capacidades especializadas para cumplir con las exigencias

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

Nivel de preferencias de los clientes de la microempresa especializada

“CAPACITARTE”

Los principales instrumentos para conocer cuales son las preferencias de los
usuarios giran en torno a las prioridades y evolucion de las necesidades en una persona.
En este apartado, la recopilacion de informacion pretende determinar las preferencias

de los futuros clientes de la microempresa especializada capacitarte.

Diagnostico del nivel de preferencias de los clientes

Es de vital importancia determinar un panorama que refleje el estado de
conocimiento respecto a los gustos y preferencias del usuario, asi como de todos los
temas que engloba este concepto, para comprobar la influencia en el lanzamiento del

nuevo servicio de la marca “Innova y Emprende”.
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2. Género

Tabla 5: Identificacion del género

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Masculino 41 41,0%
Femenino 59 59,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

B Masculino M Femenino

Figura 5: Identificacion de género

Analisis Cuantitativo

Se observa que la mayoria de las encuestas aplicadas a diferentes usuarios en la
ciudad de Loja son femenino, quienes representan el 59% del total de 100 personas
tomadas como muestra para el estudio de la investigacion, mientras que el 41%
representa al género masculino, por tal motivo el género femenino predomina en la

adquisicion de capacitaciones.

Analisis Cualitativo

Tras la investigacion realizada se puede observar que lidera el género femenino en
lo que corresponde al mercado de las capacitaciones, esto es resultado de diferentes
circunstancias, como explica ML Sophrologue, una mujer emprendedora nace muchas
veces de la frustracion de no poder desarrollarse profesionalmente, por lo tanto, toma
una decision muy importante, llevandola a prepararse y capacitarse para el desarrollo

de sus competencias.
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3. Edad

Tabla 6: Rango de edad

Alternativa Frecuencia Porcentaje
De 18 a 30 afios 30 30,00%
De 31 a 45 afios 45 45,00%
De 46 afios en adelante 25 25,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

B De 18 a 30 afios B De 31 a 45 afios M De 46 afios en adelante

Figura 6: Rango de edad

Analisis Cuantitativo

De las 100 personas encuestadas, se encuentra que el 45% de estas en su mayoria
estan ubicadas en un rango de 31 a 45 afios, distribuidas entre el sexo femenino y
masculino, seguido por las edades de 18 a 30 afos representando un 30% de su

afluencia, y apenas el 25% estan representadas por personas mayores de 46 afos.

Analisis Cualitativo

Se observa una clara aceptacion por parte del segmento ubicado entre las personas
de 18 a 30 afios y esto expresa que las mismas llegan a desarrollar sus capacidades a
lo largo del tiempo, con el fin de ampliar conocimientos y habilidades frente a la
competencia actual en el campo laboral, y sienten el control que ejercen en eventos

futuros para obtener resultados de sus objetivos.
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4. ;Crees Ud. que la actualizacion de conocimientos es importante para su
desarrollo personal y profesional?

Tabla 7: Importancia de la actualizacion de conocimientos.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 100 100,00%
No 0 0,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

Analisis Cuantitativo

El 100% equivalente a las 100 personas encuestadas, las cuales dan una respuesta

positiva a la pregunta planteada.

Analisis Cualitativo

Mediante la respuesta positiva inicamente de las 100 personas representativas
del total calculado de la muestra, se puede deducir que, aunque la situacion que se vive
hoy en dia sea negativa para diferentes personas naturales y juridicas, estas alin siguen
estables en su actividad econdémica, considerando que la capacitacion es muy

importante para el crecimiento y desarrollo profesional.

5. (Como calificaria a la ultima capacitacion que asistio?

Tabla 8: Calificacion de la ultima capacitacion que asistio.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Excelente 35 35,00%
Buena 50 50,00%
Mala 15 15,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

B Excelente B Buena ®Mala

Figura 7: Calificacion de la ultima capacitacion que asistio.
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Analisis Cuantitativo

En lo que respecta a las calificaciones de capacitaciones o talleres que el cliente
asistid, en su gran mayoria representando un 50% de las 100 personas encuestadas
opinan que son buenas, mientras que un 15% manifiesta una mala experiencia en el

Servicio.

Analisis Cualitativo

Las personas que buscan este tipo de actividades académicas adiciones, van a
dirigirse a un tipo de servicio que llame la atencion del usuario, en este caso lo que
respecta a la actualizaciéon de informacion, algunas personas comienzan con la
adquisicion de competencias y habilidades por medio de capacitaciones practicas, pero
en el mercado existen gran variedad de empresas que brindan este servicio guiado a

un segmento de clientes con un nivel econdmico entre medio y alto.

6. ;Con qué frecuencia se capacita?

Tabla 9: Frecuencia de capacitacion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mensual 42 41,00%
Trimestral 21 21,00%
Semestral 27 27,00%
Anual 10 10,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

B Mensual M Trimestral ™ Semestral B Anual

Figura 8: Frecuencia de capacitacion
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Analisis Cuantitativo

En el anélisis de la presente pregunta se obtuvo un resultado de 42% de las personas
que realizan capacitaciones mensuales, siendo los mayores porcentajes de las 100
personas encuestadas, mientras que la poblacién que realiza las actualizaciones
semestrales representa un 27% y seguidamente con un 21% figuran aquellas personas

que lo realizan trimestralmente.

Analisis Cualitativo

En la ciudad de Loja en su gran mayoria las empresas ya estan constituidas de
dos a tres afios, comenzando a ser una competencia significativa, mientras que las que
llevan de tres hasta los diez afios tienen consigo el peso de la competencia directa entre
ellas y aquellas microempresas que son reconocidas a nivel local, las cuales tienen un
posicionamiento de mas de 10 afios en el sector educativo y han aplicado estrategias

para mantenerse en el mercado.

7. (A qué tipo de capacitaciones le gustaria asistir?

Tabla 10: Tipo de capacitacion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Cursos de actualizacion (duracion corta) 53 53,00%
Cursos ejecutivos (duracion dos meses o mas) 10 10,00%
Seminario 29 29,00%
Conferencia 8 8,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

B Cursos de actualizacion (duracion corta)
B Cursos ejecutivos (duraciéon dos meses o mas)
B Seminario

H Conferencia

Figura 9: Tipo de capacitacion
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Analisis Cuantitativo

El mayor porcentaje de personas encuestadas han coincidido en un 53% de
aceptacion a los cursos de actualizacion (duracion corta), mientras que con un 29%
han tenido una percepcion diferente y se han inclinado hacia los seminarios, se obtuvo
un resultado de 10% de las personas que prefieren cursos ejecutivos (duracion dos
meses 0 mas) y seguidamente con un 8% figuran aquellas personas que optan por las

conferencias.

Analisis Cualitativo

Se puede observar las variables estudiadas en razon al tipo de capacitacion que el
cliente prefiere y que son informacién complementaria en la investigacion, de las
diferentes modalidades que se presentan los cursos de actualizacion (duracion corta)
representan el porcentaje mas alto entre las alternativas que un participante busca para

desarrollar un programa de capacitacion.

Nivel de rendimiento percibido por los clientes de la microempresa especializada

“CAPACITARTE”

El presente apartado corresponde a una serie de preguntas que permitieron
determinar el rendimiento percibido por los usuarios, asi como el comportamiento y

manejo frente a los mismos, previo a la comercializacion del servicio.

Diagnostico del nivel de rendimiento percibido por los clientes de la de la

microempresa especializada “CAPACITARTE”

El nivel de interaccion, conocimiento y responsabilidad que se ofrece a los
usuarios de la microempresa especializada “CAPACITARTE” es elevado puesto que
denota el trabajo realizado por los estudiantes y docentes, por tal razon mediante el
levantamiento de informacion y la metodologia de encuesta, se determiné el nivel de
rendimiento percibido previo a la comercializacion del servicio, requisito fundamental
para captar nuevos clientes y aumentar las ventas, frente a esto se obtuvo los resultados

presentados a continuacion:
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8. ¢Cuales son los factores mas importantes que evaliia al momento de
tomar una capacitacion?

Tabla 11: Factores a evaluar al momento de tomar una capacitacion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Conocimiento del tema por parte de los instructores 51 51,00%
Actualidad de la malla curricular de los cursos 12 12,00%
Valor académico del certificado 16 16,00%
Prestigio de la institucion 10 10,00%
Precio del programa de capacitacion 11 11,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

60,00
51,00
50,00
40,00
30,00
20,00 16,00
12,00 10,00 11,00
0,00
Conocimiento Actualidad de la Valor Prestigio de la Precio del
del tema por malla curricular académico del  instituciéon programa de
partedelos  delos cursos certificado capacitacién
instructores

Figura 10: Factores a evaluar al momento de tomar una capacitacion.

Analisis Cuantitativo

En la investigacion de mercado desarrollada el 51% de los manifestantes optan
asistir a las capacitaciones por conocimiento del tema por parte del instructor, 16%
valor académico del certificado, seguidamente la opcion de actualidad de la malla
curricular de los cursos con un 12%, precio del programa de capacitacion que
representa el 11% y finalmente un 10% que prefieren asistir a las capacitaciones por

el prestigio de la institucion.

Analisis Cualitativo

Uno de los temas importantes y gravitantes de la factibilidad y decision final para

implementar la microempresa especializada capacitarte tiene que ver con la
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importancia entre la calidad del programa o la certificacion del mismo. Basicamente
porque la obtencion de la certificacion con validez académica significa un tramite
adicional como podria ser alianza estratégica con el ISTS, es por ello de la importancia
de la pregunta en la que se obtuvo resultados siendo un 51% para la calidad del
programa por parte del instructor, mientras un 16% ve con mucha importancia la

procedencia de la certificacion.
9. ¢Si se realizara a apertura de un centro de capacitaciones en temas
administrativos, contables y financiero (Estaria Ud. dispuesto a

inscribirse?

Tabla 12: Aceptacion para la apertura de la microempresa especializada “CAPACITARTE”

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 100 100,00%
No 0 0,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

Analisis Cuantitativo

El 100% de la poblacién que equivalente a las 100 personas encuestadas, optan

por una respuesta positiva a la pregunta planteada.

Analisis Cualitativo

Se observa una clara aceptacion por parte del segmento de clientes, después de
haber analizado e interpretado los datos extraidos del estudio, se puede concluir que
existe un mercado potencial en la ciudad de Loja para la creacion de una microempresa
especializada denominada “CAPACITARTE”, dado que la percepcion sobre la idea
de lanzarlo mayoritariamente es aceptada como buena idea, lo que respaldaria esta
propuesta de negocio. Asimismo, se ha podido determinar que existe un mercado

insatisfecho.



10. ;Por qué medio de publicidad le gustaria que se de a conocer los

servicios de capacitacion especializada?

Tabla 13: Medios de publicidad

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Tv 11 11,00%
Revista 2 2,00%
Radio 6 6,00%
Internet 45 45,00%
Periodico 11 11,00%
Amigo/Familiar 25 25,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

50,00 45,00
45,00

40,00

35,00

30,00 25,00
25,00 '
20,00

15,00 11,00 11,00

10,00 6,00
o l — [ ] l
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Figura 11: Medios de publicidad

Analisis Cuantitativo
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El 45% de las personas encuestadas prefieren conocer a cerca de la promocion y

publicidad de la microempresa por internet, seguidamente se observa que el 25%

desearian que la difusion sea por amigos o familiares , mientras que el 11% elige la

television y periddico, 6% opinan que la radio y en un minimo porcentaje del 2%

prefiere revista.

Analisis Cualitativo

Posteriormente a la encuesta realizada la mayor parte manifiestan que prefiere

el internet como medio de difusion directa, puesto que hoy en dia son mas utilizadas
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y estdn al alcance de todos, mientras que la parte restante optan los medios
tradicionales como lo es la difusion boca a boca para lo cual se puede emplear una
campafa publicitaria aplicado al nuevo servicio a ofertar, la tv y radio que en la
actualidad no poseen mayor demanda pero cierto segmento de personas atn lo utilizan

y se debe tomar en consideracion.

11. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una capacitacion especializada?

Tabla 14: Precio de la capacitacion.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
$5,00 a $10,00 41 41,00%
$10,00 a $15,00 39 39,00%
$15,00 a $20,00 20 20,00%
Total 100 100%

Nota: Encuesta aplicada a la poblacion (Autores del proyecto, 2020)

m$5,00a$10,00 m$10,00a$1500 m™$15,00a$20,00

Figura 12: Precio de la capacitacion.

Analisis Cuantitativo

La grafica muestra los rubros o valores anadidos que los clientes estan de acuerdo
o en la capacidad de pago para obtener el servicio mismo que un 41% de los usuarios
encuestados optan por el valor de $5,00 a $10,00, a su vez el 39% prefieren pagar de
$10,00 a $15,00 debido a que cuentan con los recursos monetarios suficientes para
cancelar dichos valores por la prestacion de los servicios ofrecidos y el 20% restante

estarian dispuestos a pagar de $15,00 a $20,00.



35

Analisis Cualitativo

Como se observa las variables estudiadas y que son informacion
complementaria es el precio y lo que esperan de los programas de capacitacion, por
un lado, tenemos cuanto esta dispuesto a invertir cada uno de los participantes
encuestados y lo que busca encontrar en un programa de capacitacion resalta en los
primeros lugares la calidad del expositor, al estudiar la variable precio se tiene que,

con respecto a la capacitacion el primer valor como preferencia del cliente.

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 cudles son los medios Optimos 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 tomo los datos proporcionados por el
INEC con respecto al ultimo censo realizado en el afio 2010 y se establecié como
referencia la Poblacion Econdémicamente 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 realiz6 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 a la pregunta de la encuesta ;Crees Ud. que la actualizacion

de conocimientos es importante para su desarrollo personal y profesional?

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
realizd haciendo uso de la siguiente pregunta: Si se realizara a apertura de un centro
de capacitaciones en temas administrativos, contables y financiero ;Estaria Ud.
dispuesto a inscribirse?, de esto se toma en cuenta el porcentaje de 100% que

respondieron de forma positiva.
De = Drx %
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
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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.

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 célculos utilizando la

siguiente formula:
Dp=Pb(1+i)"
Dp = Demanda Potencial.
Pb = Poblacion Base.
i = Tasa de Crecimiento.

n = Tiempo.

Tabla 15: Demanda Potencial Proyectada.

N° Afios  Poblacion Indice de Crecimiento Demanda Potencial
(Numero) 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
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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.
Dp = Demanda Potencial
% = Porcentaje de la encuesta.
Tabla 16: Demanda Real Proyectada.
N° Afios Demanda % (Porcentaje de la Demanda Real
(Numero) 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 continuacidon, se muestra la formula aplicada para el calculo de dicha
demanda.

De=Dr*x %

De = Demanda Efectiva.
Dr = Demanda Real.

% = Porcentaje de la encuesta.



Tabla 17: Demanda Efectiva Proyectada.
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,N" Afios Demanda % (Porcentaje de la Demanda Efectiva
(Ndmero) 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.

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 tendrd una idea clara de la cantidad de capacitaciones que el mercado estéa 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 18: Resumen de la Demanda.

(Nimero) A0S Potencial  Demanda Real  "eldvH
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.
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N° Nombre de la empresa Cantidad de venta  Volumen anual
(Numero) mensual (unidades) (unidades)
1 Universidad Técnica Particular 150 1800
de Loja
2 Universidad Internacional del 100 1200
Ecuador
Total 250 3000

Nota: Datos obtenidos de la entrevista.

Oferta Proyectada.

Para obtener la proyeccion de la oferta se tomo 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% seglin (Zonal,

2017); esto aplica para los 5 afos del proyecto como se muestra en la siguiente tabla,

y con su respectiva formula.

Op =0b
Op = Oferta Proyectada.
Ob = Oferta Base.

i = Tasa de crecimiento.

n = Tiempo.

Tabla 20: Oferta Proyectada.

a+n"

N.° Aifios 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.
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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
Di = Demanda Insatisfecha.
De = Demanda Efectiva.
Op = Oferta Proyectada.
n = Tiempo.
Tabla 21: Demanda Insatisfecha.
N.° Aifios Demanda Oferta Demanda
(Numero) 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.



42

7.2 Marca del proyecto

A continuacion, se presenta la marca del proyecto integrador.

MARCA: “INNOVA Y EMPRENDE”

mprende

Figura 13: 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

econdmico de nuestra region.

VISION

Ser una empresa solida, reconocida por impulsar emprendimientos en nuestra

localidad, generando asi responsabilidad y compromiso social.

VALORES

Confianza, honestidad y responsabilidad.
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UNION

.0
I r CAPACITARTE ESTUDIANTIL

Innova tu visdn . .

Figura 14: Productos y servicios - Innova y Emprende

Tabla 22: Productos ofrecidos por la marca Innova y Emprende

Coia do Ahorro y Crédite

PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE OFERTARA

INNOVA Y EMPRENDE
IDENTIFICACION CARACTERISTICAS USO
La Caja de Ahorro y Crédito
“Unién Estudiantil, tiene como
@ @ Z Cuentas de ahorro, funcién primordial, fomentar la
UNION créditos (de consumo, P ’ .
ESTUDIANTIL emergentes y cultura del ahorro y financiar los
8] Caija de Ahorro productivos), depositos a emprendimientos de los

FPengamos e i fitore

estudiantes de la carrera de

Empresa de Capacitacion
Especializada

Innova tu vision

I r CAPACITARTE

plazo fijo. Administracion Financiera y otras
carreras del ISTS.
CAPACITARTE tiene como

objetivo brindar talleres practicos
a la ciudadania lojana enfocados a
generar y fortalecer habilidades y
destrezas en el ambito contable y
financiero para el manejo de

emprendimientos.
Nota: Proyecto integrador — Octubre 2020 — Marzo 2021
7.3 Trasnversalidad
Tabla 23: Transversalidad - Tecnologias ISTS
TECNOLOGIA ACTIVIDAD OBJETIVO TRANSVERSAL

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

Tecnologia Superior ~ Asesoramiento en estrategias
en Disefio publicitarias para posicionar
adecuadamente los productos en el

mercado.

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

Nota: Descripcion de transversalidad
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7.4 Resultados alcanzados

@ @ 6

ESTUDIANTIL

. . Caja de Ahorro y Crédito

Tabla 24: Productos CAC - UE
Listado de productos y servicios ofertados /(Costos en Délares y en Tasas )

Nro. Productl()):O/ dslf:t‘;l:ws A‘;zgzg% Costo/pasivo  Costo/Activo
1  Depositos de ahorro 2-Ninguno 0 0,50
2 Depositos a plazo fijo 20-500 5,97%
3 Créditos de Consumo 20-300 0,20/$10
4  Créditos emergentes 20-60 0,20/$10

Nota: Operaciones de la CAC — UE

Tabla 25: Numero de operaciones CAC - UE
Resumen de operaciones realizadas en el periodo expresada en niimero
Ctas. Carteras de Créditos Depositos de Depositos a
Aperturadas Ahorro plazo fijo

Consumo  Emergentes

76 17 7 195 8
Nota: Operaciones de la CAC — UE

Tabla 26: 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
$418,00 $1.620,00 $190,00 $392,00 $308,00

Nota: Operaciones de la CAC — UE

Tabla 27: Resumen de utilidad y gastos CAC - UE

Resumen de utilidad y gatos generado en el periodo expresada en délares

CUENTAS DE
CUENTAS DE INGRESO (Intereses ganados) GASTOS (Intereses
Pagados)
Cartera de Crédito
Cuentas de Costo Costo Intereses Otros Depositos Otros
Ahorro Consumo por Emergentes por pormora  ingresos a Plazo fijo gastos
credito credito
$38,00 $50,22 $17,00 $3,80 $7,00 $22,00 $64,01 $2,22 $9,30

Nota: Operaciones de la CAC — UE
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Resumen de ingresos y gastos

Ingresos operacionales Otros ingresos

Gastos Utilidad

$126,01 $76,02

$11,52 $190,51

Nota: Operaciones de la CAC — UE

Tabla 29: Utilidad CAC - UE

Detalle V. unitario V. total
Inversion inicial $20 300
Ahorro mensual $2 $270

Utilidad ejercicio 190,51
Total generado 760,51

Nota: Operaciones de la CAC — UE

r CAPACITARTE

Innowva tu vision

Tabla 30: Presupuestado y Ejecutado - CAPACITARTE

PRESUPUESTADO EJECUTADO
Descripcion Unidades Total Descripcion Unidades Total
Ingresos y Costos 50 $250 Ingresos y Costos 60 $ 300
Administracion de 90 $ 450 Administracion de 100 $ 500
sueldos y salarios sueldos y salarios
Compras publicas 103 $515 Compras publicas 120 $ 600
TOTAL $ 1.215,00 TOTAL $ 1400,00

Nota: Proyeccciones de ventas - CAPACITARTE

Tabla 31: Detalle unitario - CAPACITARTE

Otros Total, promedio de Valor del taller
Costo Mano de obra . . o
Costos participantes por taller Costo unitario
Valor Capacitadores Total, costo Plataforma
hora P mano de obra Digital 99 0.20
10 2 20 0

Nota: Proyeccciones de ventas - CAPACITARTE

Tabla 32: Utilidad por taller - CAPACITARTE

Costo unitario % Utilidad al valor invertido

Precio de venta al publico

0.20 94%

5.00

Nota: Proyeccciones de ventas - CAPACITARTE
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e Aplicar estrategias publicitarias a través de medios digitales como Facebook,

WhatsApp para incrementar ventas y participacion en el mercado de los servicios

de capacitacion.

e Continuar con la promocion y prestacion de servicios que oferta la Caja de Ahorro

y Crédito “Unidn Estudiantil”

€ Estadisticas de la pagina
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2020/07/01 &35 /D TRANSFERENCIA ALOR 20 o
2020/07/01 13:32:07 /D TRANSFERENCIA VALOR 20 o
2020/07/0117:54:07 VALOR 20 ]
2020/07/02 1316 /D TRANSFERENCIA ALOR N 20 o

/D TRANSFERENCIA ALOR Capita! de trebajo 20 [

/D TRANSFERENCIA ALOR Capite! de trabajo =0 o

N/DTRANS WALOR Capite] de trebzjo 20 [

H/C TRANSFERENCIA AUT VALOR FISTIAN DARIC - CAPITAL DE TRABAIC 0 10

N/ TRANSFERENCIA AUT VALOR GACHNA DUQUE, JCSUE VINICID - CAPITAL SUSCRITO ° o

2020/07/03 17:38:25 N/ TRANSFERENCIA AUT VALOR FUEDA SARANGO, MARCIA TATIAN - RAGD CUOTA CARITAL o 0

32| 2020/07/03 17:4004 N/C TRANSFERENCIA AUT WALOR SALINAS YELIZ, JOSE DAMIAN - CAPITAL SUSCRITO o 0

Figura 19: Registros diarios CAC — UE
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CAPACITARTE

I r CAPACITARTE I r UP&CI_"M?TE

Taller de Taller de

Capacitacion Capacitacion

ADMINISTRACION DE

Ingr st ar
gt voruvel BB incLUYE
HORARIO HORARIO
19:00-21:00 19:00-21:00 -
cosTo: (5%)
19 uEVES T1O2YEVES 5%,

Contacto:ooe g6a 1220 Contacto:ooe 565 1980

El evento e transmitira vio o Meet El evento se transmitira via °zoom

iCupos limitados! Cupos limitados!

Figura 22: Tercer taller: Ingresos y Costos para Figura 20: Primer taller Administracion de sueldos y
emprendimientos salarios

E CAPACTTARTE ‘_;5‘:
Taller de

Capacitacion

Compras Publicas
para proveedores

INCLUYE|
CERTIFICADO
HORARIO

19:00-21:00

210
Contacto: oo saa 230

{Cupos limitados! B tronsmitira via ozoom

Figura 21: Segundo taller: Compras publicas para
proveedores
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8. PRESUPUESTO

PRESUPUESTO
PROYECTO INTEGRADOR
OCTUBRE 2020 - MARZO 2021

Tabla 33: Presupuesto proyecto integrador octubre 2020 - marzo 2021

INGRESOS
Utilidad Semestre abril — septiembre 2019 (CAPITAL DE TRABAJO) $ 300,00
Total Capital fijo inicial $ 300,00
INGRESOS DE VENTA POR PROYECTO PERIODO OCTUBRE 2020 - MARZO 2021
Cantidad Detalle Valor Unitario Valor Total
96 Primer Taller (19 de noviembre 2020) $5.00 $ 480,00
94  Segundo Taller (9 de diciembre 2020) $5.00 $ 470,00
108 Tercer Taller (14 de enero 2021) $5.00 $ 540,00
1 Caja de Ahorro “Unién Estudiantil” § 90,00
TOTAL INGRESOS PROYECTADO $ 1.580,00
COSTOS

Mano de obra*

Contrato de obra cierta

6 ( 2 capacitadores por taller) $10 $60.00
TOTAL COSTOS $ 60.00
OTROS COSTOS
2 Contrato de plataforma Digital $ 30 $ 30
GASTOS
Gasto de venta
1 Publicidad $0.00 $0.00
TOTAL GASTOS $ 0,00
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS $90.00
TOTAL NETO DE INGRESOS** $1.790,00
UTILIDAD*** $ 1.490,00

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)

* No se recaudara cuota a los estudiantes ya que las utilidades de semestres anteriores seran utilizadas para
el proyecto integrador actual (Caja de Ahorro Unién Estudiantil)

* Al finalizar el ejercicio académico la utilidad generada sera 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 34: Utilidad total generada
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Inversion Proyecto Utilidad
$300 Capacitarte $1.400,00
Caja de Ahorro $760,51
Utilidad + Inversion $2.160,51

Nota: Resultados proyecto integrador

140 estudiantes

$10 c/u

Figura 23: Destino de utilidad - CAPACITARTE

$ 760,51 15 estudiantes

$ 30,70 utilidad y ahorro

Figura 24: Destino de utilidad Caja de Ahorro Union Estudiantil

9. CRONOGRAMA Y RESPONSABLES



Tabla 35: Cronograma y responsables

No OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO
OBJETIVO ACTIVIDAD RESPONSABLE 2 3 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3
Realizar el estudio de mercado de los bienes y _Elaboracion, aplicacion y tabulacion de X X
servicios que seran producidos y comercializados  encuestas. Coordinadora
1  bajolamarca INNOVA'Y EMPRENDE, a través Presentacion de resultados. .
S . - Equipo de docentes
de la aplicacion de una encuesta que permita
conocer las necesidades del consumidor.
Crear una nueva idea de negocio a la marca _ Creacion de la empresa CAPACITARTE
INNOVA Y EMPRENDE mediante la _ Elaboracion de la estructura organizacional Coordinadora X X
2 constitucion legal y administrativa para el _ Diseflo de la imagen corporativa Equipo de docentes
adecuado cumplimiento de sus actividades. X X
Capacitar a los estudiantes en técnicas . . L Coordinadora
L . . . Planificar y determinar el tema de capacitacion .
3 publicitarias y manejo de redes sociales mediante  — Contactar al capacitador Equipo de docentes X
la transversalidad de carreras con el fin de — pacttacor Transversalidad
L Desarrollar la capacitacion e
generar nuevos conocimientos. - Disefio
_ Realizar una segmentacion de mercado en
funcion del sexo, edad, gustos y preferencias de X X X
los consumidores.
Desarrollar la publicidad de los bienes y servicios ~_ Diseflo de graficos, textos, etiquetas para Coordinadora
creados bajo la INNOVA Y EMPRENDE para medios impresos. Creacion de redes sociales y .
. . . Equipo de docentes X X
4 informar a los consumidores sobre los nuevos fanpage de los productos y servicios de la marca Transversalidad
productos que se introducirdan en el mercado Innovay Emprende -
. ., . : . o Diseno
mediante la presentacion de los mismos. _ Definir los instrumentos de medicion y control
a través de una encuesta de satisfaccion de los
productos y servicios de la marca Innova y X X
Emprende para determinar la aceptacion que
tuvi 1 do.
uvieron en el mercado X X
L L Planificacion, elaboracion y ejecucion de los
Comercializar productos y servicios innovadores 1 Lo
competitivos en el medio local, a través de un tajleres d.e capacitacion . .
5 yeon . > Prestacion de productos y servicios financieros. X X X X X X X X X
estudio de ingresos, costos y gastos para asegurar  — -, . . .
. . 2 Elaboracion de marketing mix. Coordinadora
la rentabilidad de la inversion. - S . )
Comercializacion de productos y servicios. Equipo de docentes
Elaborar y socializar el informe final, que _Recopilar informacion econémica - financiera
contenga el detalle de resultados (costos, gastos  de los resultados de la comercializacion de los
y utilidad generada), para motivar a los productos. Coordinadora
6  estudiantes de la Tecnologia Superior en _ Levantamiento de evidencia fisica y digital de  Equipo de docentes X X

Administracién Financiera, a potencializar la
produccion y comercializacion de bienes y
servicios.

la elaboraciéon y comercializacion de los
productos.

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 En el estudio de mercado se determino los productos y servicios a ofertar asi
como la aceptacion y satisfaccion de la marca Innova y Emprende mismos que

permiten su posicionamiento en el mercado.

e Se cre6 una empresa de capacitacion especializada denominada
CAPACITARTE implementando un proceso administrativo para satisfacer la

demanda de preparacion y formacion continua de la ciudadania lojana.

e Los estudiantes adquirieron habilidades y destrezas necesarias para iniciar el

proceso de comercializacion y venta.

e Sedesarrollo la publicidad del proyecto integrador aplicando una linea grafica

que llegue al consumidor final y asi obtener el resultado proyectado.

e La comercializacion de productos y servicios innovadores se realizdé mediante

redes sociales cubriendo la demanda de cada uno de los servicios ofertados.

e La presentacion de resultados permitid sintetizar la informacion generada en

desarrollo del proyecto integrador, con los resultados de mayor importancia.
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12. RECOMENDACIONES

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

recomienda lo siguiente:

e Generar nuevas ideas de negocio mediante la aplicacion de un estudio de

mercado para asegurar la acogida del producto.

¢ Continuar con una planificacién y ejecucion de emprendimientos como medio
para generar conocimiento que respondan a la mision, vision y valores

institucionales.

e Contar con la transversalidad y capacitaciones necesarias para brindar

productos y servicios de calidad a los demandantes.

e La aplicacion de técnicas publicitares permitieron llegar a mayor numero de

clientes.

e El uso de redes sociales en la actualidad constitutye una ventaja competitiva
para las organizaciones ya que sin generar un gasto se puede comercializar

productos y servicios de calidad en el mercado local.

e Realizar la presentacion de un informe final para transparentar los resultados

obtenidos.
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13. ANEXOS

Anexo 1: Acta de cierre de proyecto integrador

TECTHCL O SUPERIRR:

[. INSTITUTS TECHOLOGICO
SUDAMERICANO ADMINISTRAGIGON FINANCIERA

Hecenos qemte de tulente]

ACTA DE CIERRE DE PROYECTO INTREGRADOR

En la ciudad de Loja, siendo las 19:00 horas del dia martes, 02 de febrero de
2021, se retnen mediante la plataforma meet autoridades, docentes y estudiantes
que conforman la carrera de Administracion Financiera y Finanzas y Banca, del
Instituto Tecnoldgico Superior Sudamericano, con el proposito de tratar el siguiente

orden del dia:

1. Socializar resultados del proyecto integrador periodo octubre 2020 - marzo
2021.

2. Firma de acta, estableciendo el cierre del proyecto integrador del semestre
octubre 2020 - marzo 2021.

3. Clausura

PUNTO UNO: La coordinadora de la carrera de Finanzas y Banca y
Administracion Financiera del ISTS, Ing. Verdnica Paredes procede a socializar los
proyectos elaborados, dando a conocer los resultados obtenidos en los servicios

ofertados en el semestre octubre 2020 — marzo 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 2020 — marzo 2021 se procede a la clausura

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

presidente de la carrera.

Ing. Verodnica Paredes, Mgs. .
COORDINADORA DE LA TECONOLOGIA

ot B e
CHay
v il
Ing. Mariuxi Ledn

SECRETARIA

Ing. Jos¢ David Rodriguez
DOCENTE ISTS

I;lg. Wilson Poma
DOCENTE ISTS

zxﬂ}:L_
Ing. Marcia Lopez
DOCENTE ISTS

F /" .'_-a_-—. ¥
| A T

5T
Ing. Gabriela Astudillo, Mgs.
DOCENTE ISTS

Srta. Soledad Torres

Representante Estudiantil de la Carrera



Anexo 2: Informe final econdmico

TECTHCL O SUPERIRR:

[. INSTITUTS TECHOLOGICO
SUDAMERICANO ADMINISTRACION FINANCIERA

Howenps geimte de talpite]

INFORME FINAL ECONOMICO

En la ciudad de Loja, siendo las 19:00 horas del dia martes, 02 de febrero de
2021, se retnen mediante la plataforma meet autoridades, docentes y estudiantes
que conforman la carrera de Administracion Financiera y Finanzas y Banca, del
Instituto Tecnoldgico Superior Sudamericano, con el proposito de brindar el
informe economico del proyecto integrador octubre 2020 — marzo 2021 por parte de

la coordinadora de carrera la Ing. Verénica Paredes, Mgs.

CAPACIARTE
Empresa de Capacitacion Especializada

I r CAPACITARTE

Innova tu vision

PRESUPUESTADO EJECUTADO

Descripcion Unidades Total Descripcion Unidades Total
Ingresos y Costos 50 $ 250 Ingresos y Costos 60 $ 300
Administracion de 90 $450 Administracion  de 100 $ 500
sueldos y salarios sueldos y salarios

Compras publicas 103 § 515 Compras publicas 120 $ 600
TOTAL $ 1.215,00 TOTAL $ 1400,00

La utilidad generada en CAPACITARTE es de $§ 1400 participante 140

estudiantes por lo que cada estudiante genera un ingreso de $ 10.

CAJA DE AHORRO
Uniodn Estudiantil

*oa® UNIGN

ESTUDIANTIL

O Caja de Ahorro y Crédito

Resumen de ingresos y gastos
Ingresos operacionales Otros ingresos Gastos Utilidad
$126,01 $76,02 $11,52 $190,50
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Detalle V. unitario V. total
Inversion inicial $20 300
Ahorro mensual $2 $270
Utilidad ejercicio 190,51
Total generado 760,51

La caja de ahorro genero una utilidad de $ 12.70 un ahorro de $ 18 recuperando
la inversion inicial de $ 20 por cada estudiante, participaron en este proyecto 15

estudiantes.

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

Ing. Verodnica Paredes, Mgs. .
COORDINADORA DE LA TECONOLOGIA

presidente de la carrera.

Ing. Mariuxi Ledn Ing. Marcia Lopez
SECRETARIA DOCENTE ISTS

— p > ‘L.. — 4

Ing. Jos¢ David Rodriguez Ing. Gabriela Astudillo, Mgs.
DOCENTE ISTS DOCENTE ISTS
Iﬁg. Wilson Poma Srta. Soledad Torres

DOCENTE ISTS Representante Estudiantil de la Carrera
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Anexo 4: Modelo de encuesta

ENCUESTA APLICADA PARA CONOCER LA ACEPTACION DE UN
NUEVO SERVICIO

La presente encuesta tiene como fin la obtencion de informacion necesaria para
realizar el proyecto integrador denominado empresa especializada “CAPACITARTE”
que ofertard la marca “INNOVA Y EMPRENDE”, dirigida a la poblacion de Loja.

Por la atencion prestada agradecemos su colaboracion.

1. Genero

Femenino Masculino

2. Edad

18a30afos 31 a45afos 46 enadelante

3. ¢(Crees Ud. que la actualizacion de conocimientos es importante para su
desarrollo personal y profesional?
Si  No

4. (Como calificaria a la ultima capacitacion que asistio?
Excelente
Buena

Mala

5. ¢Con qué frecuencia se capacita?
Mensual
Trimestral
Semestral

Anual

6. (A qué tipo de capacitaciones le gustaria asistir?
Cursos de actualizacion (duracidn corta)

Cursos ejecutivos (duracion 2 meses 0 mas)
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Seminario
Conferencia

Razon:

7. ¢Cuales son los factores mas importantes que evalia al momento de tomar
una capacitacion?
Conocimiento del tema por parte de los instructores
Actualidad de la malla curricular de los cursos
Valor académico del certificado
Prestigio de la institucion

Precio del programa de capacitacion

8. Si se realizara a apertura de un centro de capacitaciones en temas
administrativos, contables y financiero (Estaria Ud. dispuesto a
inscribirse?

Si_ No

9. ¢;Por qué medio de publicidad le gustaria que se de a conocer los servicios
de capacitacion especializada?

Tv_ Revista  Radio  Internet  Peridodico  Amigo/Familiar

10. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una capacitacion especializada?
$5,00 2 $10,00
$10,00 a $15,00 _
$15,00 a2 $20,00 _

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

TECTHCL O SUPERIRR:

ii INSTITUTS TECNOLOGIZD
' SUDAMERICANO ADMINISTRACION FINANCIERA

Hecenos qemte de tulente]

ACTA ENTREGA RECEPCION

Loja, 02 de febrero de 2021

En la oficina de Rectorado del ISTS de la cuidad de Loja, siendo las diecinueve
horas del dia martes dos de febrero de dos veintiuno, se retnen en sesioén 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. Maria Veronica Paredes Malla, Mgs, e Ing. José
David Rodriguez Cabrera 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. Maria
Verdnica Paredes Malla, e Ing. José David Rodriguez Cabrera como
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 Administraciéon Financiera.
El proyecto que se elabor6 en el semestre octubre 2020 — marzo 2021, denominado:
INNOVA Y EMPRENDE - Desarrollo de emprendimientos sostenibles para el

crecimiento académico y econdmico de los estudiantes de la Tecnologia en
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Administracion Financiera, seccion diurna, nocturna A y B obteniendo los siguientes

resultados:

e 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.

e Posicionar los productos; como referentes en el mercado, mediante el uso de
redes sociales.

e 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.

Ing. Ana Marcela Cordero, Mgs. Ing. Maria Verdnica Paredes Malla, Mgs.
RECTORA DEL ISTS DOCENTE INVESTIGADOR ISTS

Ing. José David Rodriguez Cabrera
DOCENTE INVESTIGADOR ISTS



Anexo 6: Evidencias estadisticas de redes sociales
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Anexo 7: Evidencias fotograficas
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Anexo 8: Seguimiento de actividades cumplidas

[. INSTITUTEO TEGNOLGRIGO "
SUDAMERICANO ADMINETRACION FINANCER,
' fragewws weite de talzato] .

HOJA PARA EL CONTROL DEL DESARROLLO DE PROYECTOS DE INVESTIGACION

TEMA DEL PROYECTO: Desarrollo de emprendimientos sostenibles para el crecimiento académico y econdmico de los estudiantes de la Tecnologia en Administracion Financiera.
Ing. Marcia Lopez

Ing. Verodnica Paredes, Mgs.

Ing. Wilson Poma

Ing. Jos¢ David Rodriguez

Ing. Gabriela Astudillo, Mgs.

Ing. Mariuxi Leon

DOCENTES RESPONSABLES:

ACTIVIDAD REVISION
NOMBRE DE LA ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA AVANCE % RESPONSABLE FECHA FIRMA
Determinacion del Problema Ing. Gabriela Astudillo 12/10/2020 100% Ing. Verdnica Paredes, Mgs. 16/10/2020
Planteamiento de la Problematica Ing. José David Rodriguez 17/10/2020 100% Ing. Veronica Paredes, Mgs. 23/10/2020
Elaboracion de la Justificacion Ing. Marcia Lopez 24/11/2020 100% Ing. Veronica Paredes, Mgs. 01/11/2020
Planteamiento de Objetivos Ing. Mariuxi Leén 02/12/2020 100% Ing. Verdnica Paredes, Mgs. 08/12/2020
Recopilacion del Marco Tedrico Ing. José David Rodriguez 10/12/2020 100% Ing. Verdnica Paredes, Mgs. 24/12/2020
Formulacion de Metodologia Ing. Wilson Poma 03/01/2021 100% Ing. Verdnica Paredes, Mgs. 05/01/2021
PPropuesta de Accidon o Desarrollo Ing. Verodnica Paredes, Mgs. 05/01/2021 100% Ing. Verdnica Paredes, Mgs. 27/01/2021
Elaboracion del Presupuesto Ing. Wilson Poma 27/01/2021 100% Ing. Verdnica Paredes, Mgs. 29/01/2021
Presentacion final del Proyecto Ing. Verdnica Paredes, Mgs. 04/02/2021 100% Ing. Verdnica Paredes, Mgs. 04/02/2021
PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO 100%
Ing. Verodnica Paredes, Mgs. Ing. Maria Cristina Moreira, Mgs. Ing. Patricio Villamarin C, Mgs.

DOCENTE RESPONSABLE COOR. DE INVESTIGACION E INNOVACION VICERRECTOR ACADEMICO



Departamento de

INVESTIGACION E INNOVACION

Semestre: Octubre 2020 - Marzo 2021
Carrera: Administracion Financiera
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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

METODOLOGIA

PROPUESTA DE
ACCION

EVALUACION

RESULTADOS
OBTENIDOS

Realizar el estudio de mercado de los servicios que seran comercializados bajo
la marca INNOVA Y EMPRENDE, a través de la aplicacion de una encuesta
que permita conocer las necesidades del consumidor.

Método Hermenéutico

Crear una nueva idea de negocio a la marca INNOVA Y EMPRENDE mediante
la constitucién legal y administrativa para el adecuado cumplimiento de sus
actividades.

Me¢étodo Fenomenoldgico

Capacitar a los estudiantes en técnicas publicitarias y manejo de redes sociales
mediante la transversalidad de carreras con el fin de generar nuevos
conocimientos.

Me¢étodo Practico Proyectal

Produccion y

Desarrollar la publicidad de los bienes y servicios creados bajo la INNOVA Y
EMPRENDE para informar a los consumidores sobre los nuevos productos que
se introduciran en el mercado mediante la presentacion de los mismos.

Me¢étodo Practico Proyectal

comercializacion de
bienes y servicios
innovadores

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

Meétodo Practico Proyectal

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 comercializacién de bienes y servicios.

Meétodo Practico Proyectal

Encuesta de
satisfaccion de
los productos y

servicios
ofertados

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

Ing. Veronica Paredes, Mgs.

Ing. Maria Cristina Moreira, Mgs.
COORDINADOR TS ADMINISTRACION FINANCIERA COORDINADORA INVESTIGACION E INNOVACCION

Ing. Patricio Villamarin C., Mgs.
VICERRECTOR ACADEMICO




