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RESUMEN

Al tener en cuenta las necesidades latentes actuales relacionadas al aprendizaje
continuo, crecimiento personal y acceso a informacion, las empresas necesitan
buscar métodos convenientes y efectivos para entrenar a su personal de una
manera permanente y eficaz. Por esta razon, se ha planteado la idea de negocio
de crear una plataforma virtual de capacitaciones personalizada, enfocada a la
eduacion de adultos. Se ha pensado en una herramienta que les permita a las
personas desarrollarse de una manera ludica y diseflada para garantizar su
conocimiento desde donde estén, simplificando a la vez la logistica y los tiempos.
Para innovar, se ha pensado en un instrumento que cuenta con un disefio
andragdgico personalizado y un sistema de gamificacion parecido al que es
usado en los videojuegos, este incentiva un mayor nimero de interacciones y

atraccioén de los usuarios.

Para iniciar se realiz6 la revision del entorno externo, aspectos econdmicos,
politicos, sociales y tecnoldgicos. Ademas, se incluye un estudio de la industria
a través de las cinco fuerzas de Michael Porter, una exploracion enfocada a los
clientes y a los usuarios finales por medio de una investigacion cualitativa y
cuantitativa. Contiene un plan de marketing en funcién de determinar un mercado
objetivo y las estrategias adecuadas para ingresar, junto con una estructura
organizacional disefiada con el enfoque de definir claramente un planteamiento
para los procesos de la organizacién. Finalmente, hay un analisis financiero
donde se pueden encontrar las ventas, gastos, costos, precios, entre otros; para

poder llegar a concluir si la idea de negocio es factible.



ABSTRACT

Taking into consideration the current latent needs related to continuous learning,
personal growth and access to information, companies urge to find convenient
and effective methods to develop their staff in a permanent and effective way.
For this reason, the business idea of creating a specialized virtual training
platform, focused on adult education, has been brought up. A tool has been
designed that allows people to learn in a didactic method designed to ensure their
knowledge from wherever they are, while simplifying logistics and time related
Issues. In order to innovate the experience, a tool with personalized androgynous
design and a gamification system similar to that used in video games has been

though, this encourages a greater number of user’s attraction and interaction.

To begin, a review of the external environment, economic, political, social and
technological aspects was carried out. In addition, a study of the industry through
the five forces of Michael Porter is included, an exploration focused on customers
and end users through qualitative and quantitative research. It contains a
marketing plan based on determining a target market and the appropriate
strategies to enter, together with an organizational structure designed with the
focus of clearly defining an approach to the company's processes. Finally, there
is a financial analysis where you can find sales, expenses, costs, prices, among

others; to be able to conclude if the business idea is feasible.



Tabla de contenido

1. INTRODUGCCION ... 1
1.1 Justificacion del trabajo ........cccocceovveieiiciiceeccecee e 1
1.1.1 Objetivo general del trabajo.............cccooevvveeeiiiccceccc e, 1
1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo...........cccccceeeiiiviiccicnnn, 1

2. ANALISIS ENTORNOS ..o, 2
2.1 Analisis del entorNO eXterNO .....oooee oo 2
2.1.1 ENLOINO EXEEINO. ... .ottt a e 2
2.1.2 AnAlISiS de [ INAUSLIIA ......eeeeeee e 8
2L 3MALNZ BFE ...t 12
2.0.4 CONCIUSIONES ...t 12

3. ANALISIS DEL CLIENTE ..o, 14
3.1 Investigacion cualitatiVa...........cccccceeviceeiceicceceee e 16
3.1.1 FOCUS GIOUP ..ooeeiieiiieieeieieie sttt neene e 16
3.1.2 ENtrevista @ eXPertOS.......cccocieireeesiee e 17

3.2 Investigacion cuantitativa............ccccceeeveeeviceeccecceeeceeeee e 19
B2, L ENCUEBSTA ...t a e 19
3.2.2 Objetivos de la encuesta............ccoooeeviieeiceiiieeeeeeenes 19
3.2.3 Resultados de [a eNCUESTA ........oeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 20
3.2.4 CONCIUSIONES ...ttt e e e s 21

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO ... 22
5. PLAN DE MARKETING ..ot 25
5.1 Estrategia general de marketing ..........ccccooeeeviieeeicceeecee, 25
5.1.1 Mercado ODJetIVO ........cccccviiieiieeececee e 26
5.1.2 Propuesta de valor .............cccccoovieiicicice e 27
5.1.3 MOAEIO CANVAS ...t 28
5.2 Mezcla de Marketing.......ccooevieenieieiceceeeeee e 31
5.2.1 ProOAQUCIO/SEIVICIO ...t 31
B2, 2 PlBCIO oottt 33
D28 PlAZA e e e 35
5.2.4 PIrOMOCION. ...ttt ee e eee e 36

5.2.4.1 Estrategia de promocCiON ...........cccceevvueeviceeieeeieeeeeveeeeenes 36



6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA

ORGANIZACIONAL ..o 38
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion........................ 38
B.1.1 MISION ....eiieiiiie ettt e e e e eaae e 38
B.1.2 ViISION.....iiieiee ittt e et e e e e e e e naaa e e e e 38
6.1.3 Objetivos a mediano Plazo: ........cccveveeeiiiiiiiiiieeee e 38
6.1.4 Objetivos a largo plazo: ..o 39
6.2 Plan de OPEeracCionNesS........ccccocoovveeiiicececeee e 40
6.2.1 MAPA A€ PrOCESOS ..cceiieeeiiiiiiiiiiiiie e e e e e e e ettt e e e e e e e e e e st e eeeeaaeens 40
6.2.2 Cadena de ValOr........ocoieiiieieeeeeee e 40
6.2.3 FIUJO € PrOCESOS. ...ciiiieee e ittt aa e 41
6.3 Estructura organizacional..........c.cccccoooiiiieineiiceeeee e 42
6.3.1 ESstructura legal ........ccoooiiiiiiiiieeeee e 42
6.3.2 Estructura organizacional actual ..................cccceevviiviiiiiiiiieiis 43
6.3.3 Estructura organizacional proyectada a segundo ano ...................... 43
6.3.4 Estructura organizacional proyectada a cuarto afo ..............c.ccee...... 43
6.3.5 Descripcion de funciones Y Cargos..........cocccuvveriereeeeeeeeeeeccirrneeeeeeenn 44
7. EVALUACION FINANCIERA ..o 47
7.1 Proyeccion de ingresos, costos Yy gastoS......ccooevvcvcvevennnne, 47
7.2 Inversidn inicial, capital de trabajo y
estructura de capital........cccooeiiiic e, 49
7.2.1 INVEISION INICIAL....ceiiiiiiiiie e enrree e 49
7.2.2 Capital de trabajo..........eeiiiiiiiiieee e 50
7.2.3 Estructura de capital...........cccouveiiiiieee e 50
7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion
financiera, estado de flujo de efectivo y flujo de caja............... 51
7.3.1 Estado de reSultados ..........cccuvviiiiiiiee e 51
7.3.2 Estado de Ssituacion fiNanCIEra ...........ceeeiiiiiiie i 52
7.3.3 Estado de flujo de efeCtivo ... 53
7.3.4 Estado de flujo de Caja ........ceveeeeiiiiiiiieiiiee e 54

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista,
calculo de tasa de descuento, y criterios de

V2= 1LY = To3 1o ] o IEUERSU RSN SUSSURRNUR 54
7.4.1 Flujo de caja del iNVErSioNISta .........cccceeeiiiiiiiiiiiiiieeeee e 54
7.4.2 TASAS A€ UESCUEBNTO. .. .cu e 55
7.4.3 CriterioS de VAlOTaCION .....oeee et ee e e e e e e e e e e e e e e aeneeeiaeees 55

7.5 INdICES FINANCIEIOS oo 56

8. CONCLUSIONES GENERALES ..o, 57



9. REFERENCIAS . ...

ANEXOS



1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

Cada vez los mercados son mas competitivos, los clientes mas exigentes y para
esto, las organizaciones necesitan tener colaboradores preparados vy
debidamente entrenados. Actudlmente en el Ecuador existen algunos métodos
de capacitacion disponibles, pero los mas comunes o a los que recurren la
mayoria de compafiias son los métodos tradicionales presenciales, los cuales se

traducen en costos altos y logistica compleja.

Las empresas requieren actualizar los conocimientos de su personal
constantemente, de una manera eficaz y a un bajo costo, por esto se encuentran
en una constante busqueda de nuevas e innovadoras formas de enseflanza y
brindar nuevas herramientas a sus empleados. Por ello, nace la idea de
simplificar el proceso de aprendizaje y ponerlo al alcance de todos los usuarios

en cualquier lugar y momento.

1.1.1 Objetivo general del trabajo

Elaborar un plan de negocio que brinde la oportunidad de verificar la viabilidad
de la creacion de una plataforma web de capacitaciones, que utilice tecnologia
de comunicacion de Ultima generacion como herramienta para incentivar una
cultura de aprendizaje constante y sencillo mediante e-learning ademas de

promover la organizacion y el control.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo



e Realizar un andlisis del entorno al cual estard expuesto el negocio, y asi
poder concluir la influencia existente en el funcionamiento de la empresa.

e Evaluar el nivel de la competencia existente y como esto afectara al
negocio.

e Efectuar un andlisis de las barreras de entrada de la industria.

e Determinar a través de un analisis de mercado el mercado objetivo y la
demanda que tendria el servicio.

e Analizar la factibilidad econémica y financiera del proyecto por medio de

una evaluacion financiera.

2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Analisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo

2.1.1.1 Politico

A partir del 24 de mayo del afio 2017 fue posesionado presidente de la nacion el
licenciado Lenin Moreno, se cred una expectativa de que se iban a mantener las
politicas del socialismo del siglo XXI, pero durante su afio en el poder se ha
demostrado lo contrario. Ha habido un fomento del didlogo y como objetivo
principal de su mandato cuenta con la desarticulacion de la corrupcion
previamente existente en el gobierno. Se han generado mecanismos de
cooperacion entre los lideres de las distintas funciones del pais para poder
detectar actividades ilicitas dentro de los distintos organismos del estado y de
esta manera lograr periédicamente una reduccion significativa de los niveles en
organismos publicos, para esto se han establecido reuniones quincenales entre
lideres para poder tener un mayor monitoreo y control de sus actividades. Su
gobierno se ha enfocado en buscar inversion nacional y extranjera, esto
generando acuerdos comerciales con la Union Europea y el sistema de

preferencias con Estados Unidos. (Vistazo, 2018). A su vez, promueve



ampliamente la cooperacion publico-privada tomando en cuenta todo tipo de
proyectos que favorezcan al Ecuador. Por otro lado, como un hecho importante
se abri6 la cooperacion entre Estados Unidos y Ecuador promoviendo la lucha

contra el narcotrafico.

En los dltimos afios, el gobierno ha dado un fuerte impulso al emprendimiento,
esto con la finalidad de mover a la economia e incentivar el desarrollo de las
PYMES, sobre todo con la ley organica para el fomento productivo, atraccién de
inversiones, generacion de empleo y estabilidad y equilibrio fiscal. Entre las
politicas del gobierno que contribuyen a nuevos negocios emergentes, esta el
dar facilidad a créditos “Los préstamos oscilan de minimos de $500 a $2.000 a
méaximos desde $50.000 hasta $25 millones, enfocados para emprendedores,
microempresarios y empresarios” (Mora, 2018), la exoneracién por ocho afios
del pago del impuesto a la rentay la cancelacion del anticipo al impuesto minimo.
(Tapia, 2018) También, es importante recalcar que gracias a los avances en
sistemas mecanizados que cada vez aumentan su nivel de eficiencia, hoy en dia
el trdmite de creacion de empresas es un proceso bastante simplificado que dura
aproximadamente entre 5y 7 dias y es totalmente virtual, de manera que se lo

puede hacer desde cualquier lado y a cualquier hora. (EL UNIVERSO, 2018)

En cuanto a regulaciones existentes que afecten directamente al desarrollo y
comercializacion de plataformas virtuales y de teletrabajo existen algunas
normativas fundamentales las cuales es fundamental considerar. Por un lado,
esta la ley de comercio electronico, firmas electrénicas y mensajes de datos que
busca “regular los mensajes de datos, la firma electronica, los servicios de
certificacion, la contratacion electrénica y telematica, la prestacion de servicios
electronicos, a traves de redes de informacion, incluido el comercio electrénico y
la proteccion a los usuarios de estos sistemas.” (LEY DE COMERCIO
ELECTRONICO, 2002)



Por otro lado, esta la ley de propiedad intelectual que busca “proteger todas las
obras, interpretaciones, ejecuciones, producciones o emisiones radiofonicas
cualquiera sea el pais de origen de la obra, la nacionalidad o el domicilio del
autor o titular” (SICE, s.f.)

Es fundamental resaltar que el gobierno ecuatoriano lanzé la propuesta de Ley
Organica de Atraccion de Inversiones que ofrece incentivos a la inversion en
tecnologia productiva, entre los beneficiarios estan los inversores en productos
y servicios relacionados a la biotecnologia y software aplicados. (eltelégrafo,
2018)

A partir del afio 2017 el Ministerio del Trabajo ha regulado el teletrabajo en
Ecuador, esto mediante el acuerdo MDT-2017-0090-A, con la finalidad de
promover esta actividad y el aprovechamiento de las TICs para aumentar la
productividad empresarial. Para esto se fundament6 en varios articulos de la

Constitucion del Ecuador:

El numeral 2 del articulo 17 de la Constitucion de la Republica establece que el
Estado fomentard la pluralidad y la diversidad en la comunicacion, y al efecto
facilitara el acceso universal a las tecnologias de informacién y comunicacion,
en especial para las personas y colectividades que carezcan de dicho acceso o

lo tengan de forma limitada.

El numeral 6 del articulo 277 de la Constitucidén de la Republica sefiala que, para
la consecucién del Buen Vivir, sera deber del Estado, la promocion e impulso de

la tecnologia. (Villagémez, 2019)

2.1.1.2 Econ6mico



La economia ecuatoriana estd sufriendo una etapa de estancamiento. El
gobierno quiere lograr una deflacion y promover la demanda interna para asi
estabilizar la economia trabajando en conjunto con el sector privado, impulsando
la apertura internacional, fomentando la inversién nacional e internacional con
sus politicas y con transparencia en cuentas fiscales. Ha habido una reduccién
en el gasto e inversion publica que han resultado en un mejoramiento de la
balanza comercial y un incremento en niveles de inversion extranjera, sin
embargo, el Ecuador todavia tiene una fuerte dependencia a la deuda externa.
Aun asi, es importante destacar que en los dias finales de septiembre del afio
2018 el gobierno ecuatoriano finiquité un pago pendiente de 266.6 millones de
ddlares al Banco de Desarrollo de China. (EL COMERCIO, 2018)

En el afio 2018, el PIB alcanz6 un crecimiento anual de 1,4% con un total de
71.933.000 millones (términos constantes), frente a uno de 70,956 en el 2017.
Este crecimiento es debido a un aumento del gasto de consumo final de gobierno
y de los hogares, una mayor formacion bruta de capital fijo y un incremento de
las exportaciones de bienes y servicios. En el primer trimestre del afio 2019 el
crecié un 0,6% que se explica principalmente por un mayor dinamismo en las
exportaciones. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2019)

En cuanto a las tasas de interés del BCE para el segmento productivo de PYMES
para el aio 2019, la tasa activa efectiva referencial para el segmento es de
11.10% anual. Por otro lado, la tasa activa maxima para el segmento es de
11.83%. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2020)

En cuanto a la tasa de inflacion, es evidente que existe una tendencia a la baja
ya que en el afio 2017 el valor anual registrado fue de 0,417%, en el afio 2018
fue de 0,27% y se ha registrado una acumulada de 0,14% en los primeros 8

meses (enero - agosto) del afio 2019. Para esta disminucién progresiva han



aportado principalmente el transporte, salud, alojamiento, bienes y servicios. (EL
UNIVERSO, 2019)

En referencia a la tasa de desempleo, en el afio 2017 se estabilizaron los niveles
en el sentido de que se produjo una disminucion a un 3,84% y continud bajando
para llegar a un 3,7% en el afio 2018, llegando a su nivel minimo en los ultimos
cuatro afos. Esto es explicado principalmente por las politicas activas de empleo
implementadas por el gobierno relacionadas a apoyo financiero a

emprendimientos e inserciones laborales.

El Salario basico unificado del 2019 es de 394 ddlares, significa un alza salarial
de 8 déblares al salario establecido el afio 2018 de 386 ddlares. (EL COMERCIO,
2019)

La economia ecuatoriana ha sufrido duros golpes en los ultimos afios, varias
industrias salieron afectadas y entre ellas la que mas se vio golpeada fue la
constructora. Estos estragos han tenido una afectacion en los negocios locales
forzandolos a funcionar de mejor manera y orientandolos a ser mas productivos
y eficientes. Por ello, hay una necesidad creciente de mejorar los procesos
organizacionales desarrollando las habilidades de los colaboradores para

perfeccionar las actividades del negocio.

2.1.1.3 Social

Ubicado en el continente Sudamericano, el Ecuador es un pais que cuenta con
un ambiente bastante diverso. Tuvo una poblacién aproximada de 17,084,357
en el afo 2018 y una tasa de analfabetismo de alrededor del 6,8%. (THE
WORLD BANK, s.f.)



Estd compuesto por cuatro regiones que son la litoral, interandina, amazonica e
insular; cada unatiene sus distintas costumbres, jergas, alimentacion, entre otras
cosas. La provincia de Pichincha que es la segunda provincia mas poblada del
pais, cuenta con un total de 2'576,287 millones de personas. La capital del
Ecuador, el distrito metropolitano de Quito cuenta con 2°644.145 individuos y
ocupa el segundo lugar después de Guayaquil que posee 2°644.891 habitantes.
En el Gltimo censo realizado que tuvo lugar en el afio 2010, se determiné que la
edad media de la poblacion es de 28 afios, y un nivel de analfabetismo de un
6,8% en sujetos de 15 afios 0 mayores. En cuanto al analfabetismo digital, se ha
reducido periédicamente, en los ultimos cinco afios ha habido una reduccién a
nivel nacional de 10,9% pasando de un 21,4% en el 2012 a un 10,5% en el 2017.
(INEC, s.f.)

“El uso de internet en los quitefios alcanza el 72,6% de su poblacién. De acuerdo
a la edad, el 93,3% de los jovenes entre 15 a 24 afios es el grupo poblacional
gue mas usa internet, mientras que en los quitefios mayores de 45 afios el uso
de internet alcanza al 44,9% de la poblacion.” (INEC, 2017)

Por otro lado, un dato clave es que siete de cada diez quitefios poseen un celular
activado y de estas siete personas el 66,9% tienen un smartphone. Se puede ver
gue en la capital las tasas de uso de internet son bastante altas, esto significa
gue la mayoria de los habitantes tienen acceso y ademas cuentan con
dispositivos moviles inteligentes, estos puntos se pueden considerar como

favorables para el negocio.
2.1.1.4 Tecnolbgico
En Ecuador la asignacion de fondos para ambitos de tecnologia, investigacion y

desarrollo es baja, en el ciclo 2016 solamente 1,88% de su PIB esta destinado

al campo de tecnologia e innovacion. (eltelégrafo, 2017) Sin embargo, el



gobierno ha decidido dar incentivos para atraer inversiones y esto incluye a las
relacionadas a desarrollo de TICs e investigacion y desarrollo. Debido a que en
los dltimos afios ha habido un incremento en la cantidad y valores de los
impuestos referentes a productos tecnoldgicos el sector se ha visto afectado.
Todo esto se ha visto reflejado en una disminucion del consumo de estos
articulos. Aun asi, los indices de tenencia de teléfonos celulares inteligentes
también ha crecido sustancialmente en los periodos recientes en el afio 2017

crecio 7,5 puntos porcentuales en relacion al afio 2016.

En cuanto a uso del internet en el Ecuador, en el afio 2018 el 57,272% de la
poblacion tiene acceso y lo usa, también ha habido un incremento progresivo en
el porcentaje de hogares con acceso a este en los ultimos periodos, sobre todo
en el area urbana donde hubo un valor de 46,1%. También se han dado
aumentos en cuanto al uso de computadoras, en el area urbana la tasa fue de
59,5% en el afio 2017, en el area rural baj6é de un 37,3% en el 2016 a un 35,7%
en el siguiente ciclo. Al analizar por edad, se determind que el grupo de edad
gue mas utiliza computadora es de personas entre 16 y 24 afios, que fue de un
78,5% el 2017, le sigue el grupo de personas entre 25y 34 afios con un 61,7%,
cabe recalcar que todos estos datos han presentado aumentos continuos en los
ultimos afios. Se detectd que a nivel nacional el 40,7 de las personas utilizan
internet para acceder a informacion, el 31% se valié de este como un medio de

comunicacion, esto tanto en areas rurales como urbanas. (Comunicacion, 2017)

2.1.2 Anédlisis de la industria

2.1.21ClIU

J6201.01: Actividades de disefio de la estructura y el contenido de los elementos
siguientes (y/o escritura del cédigo informatico necesario para su creaciéon y
aplicacion): programas de sistemas operativos (incluidas actualizaciones y
parches de correccién), aplicaciones informéaticas (incluidas actualizaciones y

parches de correccion), bases de datos y paginas web.



2.1.2.2 Poder de negociacion de los clientes

Cuentan con un alto nivel de negociacion ya que hay medios mas tradicionales
para poder capacitar como: presencialmente, mediante manuales, simuladores,
videos, entre otros. Cada uno de los medios tienen distintas funcionalidades y
costos. Los clientes deben enfocarse en las necesidades de su organizacion y
su personal para asi poder identificar la mejor manera de solventarlas. También,
recibiran muchas ofertas de parte de agencias de aprendizaje, firmas de
consultoria y apoyo organizacional y tendran acceso a cursos y materiales
virtuales. Una vez que el cliente ha considerado las variables mencionadas
incluyendo el presupuesto disponible, toma una decision en funcidon de solventar

sus requerimientos de la mejor manera.

2.1.2.3 Poder de negociacion de los proveedores

Es bajo principalmente por la cantidad y el nivel de la competencia existente
actualmente, esta se traduce en una amplia variedad de ofertas para los clientes
al momento de elegir con quien trabajar. Las plataformas web necesitan de cinco
servicios principales para su desarrollo y operacion, estos son: proveedores de
servidores, de almacenamiento de video, de desarrollo tecnoldgico, de desarrollo
de contenido andragdgico y de contenido audiovisual. En cuanto a los servidores
y almacenamiento de video, su poder de negociacion esta entre medio y bajo ya
gue tienen muchos competidores que ofrecen servicios de igual o mejor calidad
y cada vez a menores precios, al no tener un servicio diferenciado o con alguna
ventaja competitiva fuerte deben ajustar sus precios a los de la competencia y
del mercado en general. Por otro lado, el desarrollo tecnoldgico, contenido
andragdgico y audiovisual tiene un nivel negociaciébn medio ya que en estos
aspectos el conocimiento y la experiencia es fundamental, ademas en este caso
si existen ventajas competitivas en cuestiones de calidad y productividad, estas

diferenciaciones les otorgan un mayor poder de negociacion.
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2.1.2.4 Amenaza de nuevos competidores entrantes

La amenaza de nuevos competidores es alta, ya que la inversion requerida es
baja, pero se requiere un personal altamente capacitado y experimentado para
poder ofrecer un servicio diferenciado. Las barreras de entrada al mercado son
bajas ya que no existen muchas regulaciones que rigen el desarrollo o
funcionamiento de las plataformas virtuales en el Ecuador. Un factor que puede
complicar la ejecucion de un proyecto de iguales caracteristicas es el tiempo, se
requiere por lo menos entre ocho meses y un afio para poder finalizar el
desarrollo completo de una plataforma virtual con este tipo de programa llamado
Corporate Learning Management System (LMS) (Software para proporcionar
cursos y contenido a colaboradores), que brinde acceso a todas sus
funcionalidades y pantallas de administracion. El tema de lealtad con los clientes
es un tema clave en este negocio. La confianza y lealtad es un tema crucial ya
gue se manejaran contenidos empresariales privados que estan solamente
destinados a colaboradores de la organizacion y generalmente involucran

procesos clave o estrategias que deben mantenerse confidenciales.

Por estas razones, la amenaza es alta. Sin embargo, enfocandose
principalmente en el ambito de plataformas virtuales que ofrezcan el servicio
personalizado de generacion de contenido andragdgico digital es bajo en

Ecuador.

2.1.2.5 Amenaza de productos y servicios sustitutos

La amenaza de servicios sustitutos es alta, esto se debe a que en cuanto a las
capacitaciones hay una amplia variedad de opciones por las cuales se puede
optar para actualizar los conocimientos al personal. La capacidad de pago de los
clientes juega un papel fundamental a la hora de elegir el medio. Los medios
tradicionales presenciales tienen rangos de precios dependiendo del nivel,

experiencia y prestigio de las personas o firmas de consultoria externas que
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presten el servicio, muchas organizaciones prefieren acceder a otros tipos de
recursos por el tema de los costos. Por otro lado, los manuales de aprendizaje
son mucho mas econémicos y accesibles para las compafiias, pero presentan
un nivel sumamente bajo de interactividad y su efecto suele ser mucho menos

notable y efectivo que el de las presenciales y talleres.

También es importante considerar la influencia de la tecnologia en este ambito.
El acceso gratis a videos tutoriales y charlas de expositores famosos se han
desencadenado en una disminucion de la inversion en recursos mas formales. A
pesar de que el uso de estas herramientas es mucho mas informal que las
tradicionales que son presenciales y personalizadas, muchas han optado por
estos medios para reducir costos que no solo contemplan honorarios de
profesionales y consultores, sino también renta de salones para eventos,

catering, transporte y alojamiento para colaboradores, viaticos, entre otros.

2.1.2.6 Rivalidad entre competidores

Existe un nivel medio de rivalidad entre competidores. En el Ecuador hay un gran
namero de organizaciones que se dedican al servicio de capacitacion externo y
a la consultoria organizacional. Sin embargo, no hay muchas sociedades que se
dediquen a desarrollo y comercializacién de productos personalizados via una
plataforma virtual. Con los nuevos avances tecnologicos los clientes cada vez
buscan conseguir métodos y medios que sean menos costosos y que tengan
mejores resultados, como consecuencia de esto los clasicos eventos
presenciales han perdido fuerza ya que estan empezando a surgir métodos mas
atractivos, envolventes y participativos. Sin embargo, al enfocarse solamente en
proveedores de servicios de aprendizaje via plataformas web, es evidente que
en el Ecuador hay un nivel bajo ya que no hay muchas empresas que se
dediguen a producir de este tipo de plataformas especialmente al hablar del
servicio de personalizacion de los contenidos y administracion de la plataforma,

esto es muy favorable para el negocio.
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2.1.3 Matriz EFE

Esta matriz nos permite analizar factores externos y de qué manera podrian ser
amenazas u oportunidades para el negocio propuesto. Si nos fijamos en el anexo
1 podemos sacar algunas conclusiones importantes. La primera oportunidad
“‘Empresas buscan desarrollar a su personal e incrementar su productividad”
posee una ponderacion de 0,15, esto es basstante favorable para el negocio
planteado ya que este busca promover y simplificar la capacitacion y desarrollo
de los colaboradores dentro de las organizaciones. La idea sera atractiva para
muchas empresas ya que es una manera innovadora y personalizada de
capacitar y desarrollar al capital humano. Se le otorg6 una calificacion de 4 ya
gue el objetivo del proyecto es ofrecer maneras menos costosas y mucho mas
atractivas e interactivas para capacitarse desde cualquier parte y a cualquier
hora simplificando este proceso y quitando trabas. Por otro lado, se le dio una
ponderacion de 0,13 a la amenaza 4 “Tiempo de desarrollo de plataforma web”
ya que como se menciona previamente en los analisis, el tiempo que toma el
desarrollo completo de una plataforma virtual de un software de este tipo
(Corporate LMS) es de aproximadamente entre 8 y 12 meses, esta herramienta
ya ha sido desarrollada y sera adquirida para empezar a operar. Se le califico
con un 4 ya que es complicado el tema de la mano de obra en cuestiones de

programacion web y manejo de informacion confidencial.

2.1.4 Conclusiones

- La economia del Ecuador se encuentra en una etapa de recuperacion
después verse afectada por varios factores en el afio 2016, principalmente
la baja de precios del petrdleo y el terremoto del mes de abril.
Consecuentemente, las empresas han optado por reducir sus costos y

aun asi buscar la manera de desarrollar y entrenar a su personal para
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incrementar su productividad organizacional y mejorar su funcionamiento

colectivo.

El marco legal y regulatorio del Ecuador tiene una influencia positiva ya
gue no hay muchos parametros que rijan el desarrollo ni la

comercializacion de la plataforma virtual propuesta.

En los ultimos afios han existido incrementos progresivos en las tasas de
uso de internet y tecnologia en el pais, también se han presentado

disminuciones progresivas en los niveles de analfabetismo digital.

Existe una amplia gama de empresas que brindan servicios de
capacitacion externa y consultoria organizacional en el Ecuador, de
manera que los clientes tienen mayor poder de negociacion y pueden

elegir mas comodamente segun sus necesidades y presupuestos.

En cuanto al poder de negociacion de los proveedores, es bajo dado que
hay varias empresas que ofrecen servicios de la misma calidad y eficacia.
Solamente cuando pueden ofrecer alguna caracteristica especial o

exclusiva ganan poder de negociacion.

La amenaza de nuevos competidores es alta ya que la inversion es
considerablemente baja y no hay muchas regulaciones ni normativas
referentes al desarrollo y comercializacion de plataformas virtuales en el

Ecuador.
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- La amenaza de productos sustitutos es alta, en referencia a las empresas
gue ofrecen el servicio de capacitacion presencial y consultoria, ademas
existen sustitutos como videos de charlas y tutoriales, manuales,

simuladores, entre otros.

- La rivalidad entre competidores es media, esto por la cantidad de
empresas que ofrecen el servicio de capacitacion presencial y consultoria.
Sin embargo, en cuanto a capacitaciones personalizadas via plataforma
virtual la rivalidad entre competidores es baja ya que no hay muchas

empresas en el Ecuador que ofrezcan estos servicios.

- La matriz EFE presenta un dato consolidado de oportunidades de 1.56 y
en cuanto amenazas 1.45. El valor ponderado es de 3.01, este proyecto
esta encima de la media en su esfuerzo por seguir estrategias que

capitalicen oportunidades externas y eviten las amenazas.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

El andlisis del cliente se fundamenta en los métodos cualitativo y cuantitativo,
este se enfoca en determinar comportamientos y preferencias de los potenciales

clientes para poder determinar la viabilidad de la idea de negocio planteada.
Problema:

Hay un mercado insatisfecho que demanda métodos de capacitaciones
personalizadas que sean ludicas y atractivas simplificando la experiencia del

usuario.

Objetivos:
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Encontrar la demanda de clientes para una plataforma virtual de

capacitaciones personalizadas.

Determinar preferencias y atributos importantes para los clientes.

Analizar las falencias de las plataformas virtuales de capacitacion

actuales.

Identificar elementos diferenciadores clave para la idea de negocio.

Hipotesis:

La creacidbn de una plataforma web innovadora de capacitaciones

altamente personalizadas lograra satisfacer la demanda del mercado.

Mas del 50% de los potenciales clientes pagarian entre $300 y $400 por

un curso virtual estdndar de plataforma web.

Mas del 76% de los potenciales clientes prefieren encontrar o acceder a

la plataforma web via paginas web y redes sociales.

Mas del 71% de clientes prefieren correo electronico y redes sociales para

recibir publicidad e informacion de la plataforma.
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e Mas del 76% de clientes consideran la efectividad como atributo principal

de una plataforma virtual.

e EIl consumo promedio esperado por cliente es de cuatro certificaciones o

cursos anuales.

e Mas del 74% de los potenciales clientes de la ciudad de Quito estarian

interesados en capacitarse a través de una plataforma web.
3.1 Investigacion cualitativa

3.1.1 Focus Group

Como parte de la investigacion cualitativa se realizé un focus group con ocho
personas que trabajan en empresas que adquieren servicios de capacitaciones
en la ciudad de Quito y se obtuvo informacién beneficiosa para la implementacién

del proyecto.

Tabla No 1. Focus Group

FOCUS GROUP

Numero de participantes: |8

Nacionalidad: Ecuatoriana

Edad: 18 - 28 afios

Dia: Jueves, 15 de Diciembre del 2018
Hora: 20:00 pm

3.1.1.1 Resultados del focus group
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Figura No 1 Resultados del focus group.

3.1.2 Entrevista a expertos

Las entrevistas a expertos estuvieron enfocadas a obtener datos clave acerca
del desarrollo o programacion web de la plataforma, el mercado objetivo, sus

necesidades y preferencias; se obtuvieron los siguientes datos:

Entrevista Numero 1 (Plataformas web)
Nombre del entrevistado: Paul Espinosa
Profesion: Ingeniero comercial

Lugar de trabajo: Xprende

Ocupacién: Director de operaciones
Tiempo en el area: 10 afios

Edad: 32 afios
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Figura No 2 Entrevista Paul Espinosa.

Entrevista Numero 2 (Comercial)

Nombre del entrevistado: Jose Montufar

Profesién: Ingeniero comercial

Lugar de trabajo: Commercial Partner

Ocupacion: Presidente de la firma consultora Commercial Partner
Tiempo en el area: 20 afios

Edad: 43 afios
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Figura No 3 Entrevista Jose Montufar.

3.2 Investigacién cuantitativa

3.2.1 Encuesta

Como parte de la investigacion cuantitativa se realizaron encuestas online con
participantes de la ciudad de Quito. Para la investigacion se seleccion6 una
muestra representativa de 62 personas encuestadas, estas de areas de recursos
humanos o entrenamiento que trabajen en empresas que adquieran servicios de
capacitaciones. Se pudo obtener informacion fundamental para el proyecto

referente a precios, necesidades y preferencias de los potenciales clientes.

3.2.2 Objetivos de la encuesta

e Determinar los atributos mas importantes o decisivos para la adquisicion

de un curso o plataforma virtual.
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e Conocer las necesidades de los clientes, el tipo de producto requerido y

el precio que estarian dispuestos a pagar por este.

e Identificar elementos clave o diferenciadores para el producto.

3.2.3 Resultados de la encuesta

RESULTADOS
ENCUESTAS

PLAN DE NEGOCIO PARA EL DESARROLLO Y
COMERCIALIZACION DE UNA PLATAFORMA VIRTUAL
DE CAPACITACIONES PERSONALIZADA

PRODUCTO / SERVICIO

VALORACION ATRIBUTOS

Efectividad (29,5%)
Calidad (24,6%)
Proveedor (24,6%)

Costos (21,3%)

PRECIO

FRECUENCIA USO
Una vez cada 1 - 6 meses (36,7%)
Una vez cada 6 meses - 1 afio (41,7%)
D Una vez a partir de un ailo (18,3%)
No la usarian (3,3%)

MIGRACION

PROMOCION

Redes sociales (21,4%)
Correo electrénico (46,4%)
Television (14,3%)
Paginas web (17,9%)

Figura No 4 Resultados de la encuesta
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3.2.4 Conclusiones

Las personas estan conscientes de que una capacitacion con contenido
de buena calidad tienen un costo mayor o elevado, por lo que la mayoria
estarian dispuestas a pagar un valor entre $300 y $400 por uno virtual
estandar. Es importante considerar que, a los cursos estandar se les
puede agregar complementos con un costo adicional, esto dependiendo
de las necesidades y preferencias de cada cliente (Pregunta 15

encuestas).

La mayoria de clientes prefieren recibir informacién y conocer a la
plataforma via redes sociales y correos electronicos principalmente, para
este tipo de productos. Se concluyd que Facebook, Instagram y Twitter
son las mas frecuentadas por el publico objetivo. (Pregunta 25

encuestas).

Las personas consideran que los atributos principales de una plataforma
virtual de capacitaciones son la efectividad y calidad. El costo no fue
estuvo entre los principales, se concluye que a los clientes no les importa
pagar un valor algo mayor si saben que van a poder contar con estas

caracteristicas. (Pregunta 8 encuestas).

Los potenciales clientes conocen acerca de las caracteristicas y
beneficios de las plataformas virtuales en comparacion con métodos
tradicionales. Ademas, estarian dispuestos a pasar a métodos mas

innovadores como la capacitacion virtual. (Pregunta 6 encuestas).
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- CORRELACION 2 (0,537); FILA: PRECIO JUSTO, COLUMNA: CARO Y
COMPRARIA. Aqui se puede concluir que el producto tiene un gran
atractivo por sus factores diferenciadores. Los clientes eligieron un precio
gue pagarian, por mas que sea costoso y después establecieron que el

precio justo seria mas elevado que este.

- CORRESPONDENCIA 3; FILA: ATRIBUTO, COLUMNA: TESTEO. Aqui
se encuentra una correspondencia entre las variables ATRIBUTO vy
TESTEO. Estas variables se relacionan ya que, si los clientes tienen la
oportunidad de probar un producto y sus funcionalidades antes de
comprarlo, se fijaran en los atributos que sean mas determinantes para su
adquisicion. Se determind que el factor mas importante es la efectividad y
la calidad por lo que el curso demo o de prueba debera tener contenido

de la mejor calidad posible para asi incrementar su atractivo.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Actualmente, existe un mercado insatisfecho que demanda métodos de
capacitaciones nuevos, que sean didacticos y atractivos simplificando el
aprendizaje del usuario. Para atender esta necesidad latente, nace la idea de
negocio consistente en la creacién y desarrollo de una plataforma virtual de
aprendizaje personalizado, esta contara con un elemento diferenciador de
gamificacion e interacciones ludicas y atractivas que generaran la fidelidad de
sus usuarios. El disefio del contenido de los cursos sera con base en un modelo
andragdgico constructivista adaptado para la realidad de cada cliente. Ademas
de ser efectivo, este método innovador para ensefianza tiene ventajas claras
como mayores controles, menores costos y una logistica mas simple en

comparacién a métodos tradicionales.
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La idea de negocio es altamente atractiva principalmente porque a pesar de que
los competidores existentes son fuertes y estan posicionados, no ofrecen
plataformas web de capacitaciones que sean altamente personalizables, este es
el factor clave para el éxito del negocio. Es conveniente instalar el proyecto en la
ciudad de Quito ya que existen muchas organizaciones que usan estos servicios
para el desarrollo de sus colaboradores, pero estan mas inclinadas a los métodos
tradicionales tales como los presenciales, por lo que se podria decir que la
competencia no es directa. El mercado potencial vendria a ser todas las 20,970

empresas que tiene Quito.

La empresa no tendra problemas en cuanto al desarrollo de la plataforma virtual
ya que el personal profesional requerido se puede conseguir, ademas no se
necesitan muchos recursos econémicos para poner a la idea de negocio en
practica. En cuanto a proveedores de servicios necesarios para las operaciones
y funcionamiento, hay mucha variedad y se pueden encontrar algunas opciones
accesibles. Por lo tanto, en la ejecucién no habré dificultades en encontrar
servicios de calidad, esto recalcando el bajo poder de negociacién con el que

cuentan.

Por otro lado, haciendo énfasis al medio publicitario a través del cual se dara a
conocer a el producto, que son los correos electronicos y redes sociales, es
fundamental comentar sobre los avances del sector tecnoldgico del Ecuador,
sobre todo los indices de uso de internet y equipos tales como computadoras y
teléfonos celulares. Estos avances son favorables para la idea de negocio
propuesta ya que se puede concluir que la mayoria de la poblacion tiene acceso
0 se relaciona de alguna manera con herramientas electronicas y ademas usan
el internet para acceder a informacion y de esta manera podrian también tener
acceso practicamente en cualquier lugar a la plataforma virtual de capacitaciones
y esto haria que se simplifique exponencialmente su proceso de aprendizaje lo

cual vuelve a estos cursos mas atractivos.
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Un factor muy importante que se debe tomar en cuenta es que actualmente el
gobierno ha brindado soporte en cuanto a los financiamientos para
emprendimientos. Se estan otorgando lineas de crédito que ofrecen respaldar
proyectos con tasas efectivas que son menores a las que ofrecen los bancos
privados, esto puede ser considerado como una oportunidad para apoyar la
creacion de la idea de negocio con la posibilidad de tener acceso a un préstamo
gue resultard mas accesible y conveniente. En el intento de reactivar la
economia, también se han dado beneficios referentes a la legislacién tributaria,
como la exoneracion del pago de impuesto a la renta durante tres afios para
emprendimientos. Estas medidas del gobierno pueden ser consideradas como
incentivos y favorecen al proyecto ya que se reducira el monto de inversion. En
cuanto al PIB enfocado al sector tecnolégico, se puede ver que, a pesar de la
crisis econdmica existente en los Gltimos afios, muestra un pequefio crecimiento

progresivo en todos los afos.

A través de una investigacion cuantitativa enfocada en encuestas, realizadas a
personas que trabajan en compafiias en areas de recursos humanos o de
formacién, presentaron resultados en los que se puede concluir que, de las 62
personas contactadas, la mayoria (88,5%) estarian dispuestas a implementar
aprendizaje via plataformas virtuales. Con base en los estudios realizados, se
determind que los potenciales clientes serian las areas de recursos humanos,
contratacion y capacitacion de las organizaciones que serian las que adquieran
el producto, mientras que los usuarios finales serian los colaboradores que
trabajen en las empresas. En relacion al precio se pudo concluir que el valor
adecuado por un curso virtual estandar seria entre $300 y $400. El método de
publicidad que aplicara la empresa es mediante correo electrénico (46,4% de
encuestados) y redes sociales (21,4% de encuestados), el utilizar estos medios
para la publicidad y venta del producto propuesto es beneficioso ya que de esta

manera no hay mayores gastos porque son canales gratuitos.
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En el focus group se identifico una oportunidad durante el conversatorio, ya que
todos las integrantes del grupo manifestaron la necesidad de métodos para
capacitarse que sean mas interactivos y atractivos. Ademas, se menciono que
este método de formacion resulta conveniente para todos, incluyendo individuos
con discapacidad ya que cuenta con recursos como videos y audios se puede
adecuar el contenido para sus necesidades especiales. La informacion recibida
se puede considerar favorable para la idea de negocio dado que la plataforma

propuesta satisface especificamente las necesidades de este grupo de clientes.

Finalmente, en cuanto a los expertos del mercado que trabajan en temas
relacionados al aprendizaje digital y preparacion presencial, manifestaron que en
el mercado ecuatoriano las empresas si optan por actualizar los conocimientos
de sus colaboradores, pero generalmente de maneras mas tradicionales.
Ademas, comentaron su experiencia en cuanto al sector, mencionaron que los
montos de inversion para desarrollo de este tipo de herramientas tecnoldgicas

no son altos.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

Con base en los resultados obtenidos en la investigacion de mercado, se
concluyé que la mejor estrategia para aplicar para la idea de negocio de la
creacion de una plataforma virtual de capacitaciones personalizada es la

estrategia de diferenciacién de mercado.

Se elige esta estrategia ya que es un producto que brinda una experiencia
altamente diferenciada e innovadora en referencia al resto de plataformas

virtuales disponibles actualmente. Sus caracteristicas principales son los disefios
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personalizados e interacciones ludicas y envolventes. Esta proyecto tiene base
en un concepto de “gamificacion” que es lo que logra atraer y fidelizar a los
usuarios. Ademas, es de caracter inclusivo y contribuye para el aprendizaje

especializado de personas con discapacidades visuales y auditivas.

Por las caracteristicas del disefio y desarrollo del producto, la propuesta de valor
y los beneficios ofrecidos, la plataforma sera bastante atractiva para los clientes
y usuarios finales a pesar de tener un valor elevado en referencia a los
competidores actuales del mercado. Cabe mencionar que el costo y los precios
establecidos iran directamente relacionados al nivel de personalizacion y

complementos.

5.1.1 Mercado Objetivo

Con datos obtenidos del INEC en el afio 2017 se registr6 que en el Ecuador
existe un total de 71,016 empresas, de las cuales el 29,53% (20,970) estan en
la ciudad de Quito. (SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, VALORES Y
SEGUROS, 2019)

La idea de negocio se enfocara en organizaciones de tamafio mediano y grande,
existen 3,533 Unicamente en Quito y representan el 16,85% del total. El factor
final es el numero de colaboradores, el proyecto ira enfocado a organizaciones
gue cuenten con 10 o mas personas, dando como resultado un mercado objetivo
de 2,663 compafias que vendrian a ser el 75,38% del total de empresas

medianas y grandes de Quito.

Tabla No 2. Numero de empresas en el Ecuador al afio 2017

Numero de empresas en el Ecuador al afio 2017
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Total de empresas en el Ecuador 100% 71,016
Empresas en Pichincha 31,99% 22,715
Empresas en Quito 29,53% 20,970
Empresas medianas y grandes en Quito 16,85% 3,533
Empresas con 10 o mas colaboradores 75,38% 2,663

5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor que la idea de negocio brinda es que tiene una
diferenciacion por ser una herramienta virtual altamente personalizable creada
para facilitar el proceso de aprendizaje, donde el contenido sea estructurado con
base en las realidades y necesidades de cada cliente. La plataforma esta
disefiada para garantizar la experiencia del consumidor con complementos
lidicos y bastante didacticos que logren captar la atencién, capacitar y fidelizar

a usuarios.

Es fundamental destacar los temas de precios y logistica, el producto tendra un
valor elevado en comparacion con el resto de competidores del mercado, esto

principalmente debido al nivel de desarrollo y a la calidad del contenido.

La logistica es mucho mas simplificada que la de eventos presenciales donde se
debe coordinar el transporte y alimentacion de todos los participantes del taller,
tema que puede ser muy costoso y probleméatico, ademas no se tiene que reunir
a todos los colaboradores en un mismo punto privandoles de sus labores, lo cual
es un beneficio. Aun asi, resulta un método de aprendizaje muy atractivo ya que
en comparacion con métodos tradicionales como charlas y capacitaciones

presenciales resulta mas econdémico y simple. La dindmica de la plataforma
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permitirA que los usuarios vivan una experiencia ininterrumpida y sin

distracciones que garantizara un proceso de aprendizaje efectivo y atractivo.

Otro punto clave es la administracion, un problema recurrente manifestado por
usuarios y clientes que se identifico en el analisis de mercado es que las
herramientas actuales son complejas y confusas, sobre todo en tema de
administracion y control. Es importante resaltar que el disefio va enfocado a que
cualquier persona pueda acceder y facilmente controlar interacciones,
calificaciones, foros y demas, esta planteada para ser lo mas amigable e intuitiva

posible.

El precio que se establecera serd de entre $300 y $400 por un curso virtual
estdndar de la plataforma, este valor puede variar dependiendo de los
complementos escogidos y necesidades de cada cliente; la inversion resulta
bastante accesible ya que, con la produccion de un curso, la empresa puede
capacitar a varios colaboradores y ademéas quedarse con un contenido ya

producido para poder complementar o editar en el futuro.

5.1.3 Modelo Canvas

El modelo canvas es una herramienta que nos permite analizar factores clave de
la empresa para poder determinar su influencia en el desarrollo de la idea de

negocio y con base en esto hacer la planificacion estratégica.

Tabla No 3. Modelo Canvas

Alianzas Actividades clave | Propuesta Relacion Segmento
estratégicas de valor con los de

clientes clientes
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5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto/servicio

El producto planteado es una plataforma virtual de capacitaciones
personalizadas con elementos ludicos y didacticos ademas de un sistema de
gamificacion que generara competencia entre los usuarios. En cuanto al objetivo
principal, busca brindar una experiencia de aprendizaje efectiva e innovadora
gue garantice y fomente el conocimiento, esto al ofrecer contenido disefiado
especialmente para la realidad y necesidades especificas de cada cliente con
base en un modelo andragoégico enfocado a la educacion de personas adultas.
Ademas, este es un producto inclusivo ya que abre las puertas del conocimiento
a las personas que tienen discapacidades auditivas y visuales, permitiéndoles
tener una experiencia de aprendizaje diferenciada y disefiada especificamente

para sus necesidades.

En cuanto al costeo, este va directamente relacionado al contenido, los
elementos que se pueden escoger para armar un modelo son videos (estandar,
intermedios y premium), piezas graficas (imagenes), lecturas, foros,
evaluaciones, ludificacion (interacciones con animaciones), dominio propio. Se
ofrecera un curso estandar como base, este contendra un video, dos imagenes,
cuatro evaluaciones y un foro. Los clientes podran seleccionar todos los
complementos que necesiten agregar (cada uno por un valor adicional) para
adecuarlo segun sus necesidades especificas. El costo de desarrollo es de $60

ya que usa un video estandar ($40) y dos piezas graficas ($10 cada uno).

El disefio de lecturas, foros y evaluaciones van de acuerdo al modelo
andragogico planteado, el desarrollo de estos complementos no tiene un valor
monetario. En cuanto a la ludificacién, no tendra costo de implementacién ya que

sera un elemento que posea la plataforma introducido en la creacion del codigo
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de la misma. El dominio propio se refiere a dar al cliente una pagina web propia
personalizada con sus colores y logos para que tome los cursos, esto tampoco
genera gastos para la creacion del producto ya que la creacién de dominios web

adicionales al propio es algo que esta contemplado dentro del funcionamiento.

Para la produccién de contenido multimedia se ha hecho una alianza con la
productora audiovisual Quarttet Films y se han acordado algunos precios
preferenciales para el desarrollo de videos y piezas graficas. Se ofrecen tres
tipos de videos, los estandar que son bastante basicos tipo entrevista sin
animaciones, también hay intermedios que son como historias grabadas en
varias locaciones y con la participacion de dos actores profesionales, por ultimo,
estdn premium son los que incluyen la actuacion de hasta tres actores

profesionales, locucion profesional y elementos animados.

Tabla No 4. Costo complementos curso por unidad

Costos de complementos de curso por unidad

Video estandar $40
Video intermedios $80
Video premium $150
Pieza gréafica $10
Lectura $0
Foro $0
Evaluacion $0
Ludificacion $0
Dominio propio $0

5.2.1.1 Estrategia del producto/servicio
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La estrategia escogida para este producto es la de diferenciacion, ya que, al ser
ya existente y disponible en el mercado, lo que la estrategia permite es atraer a
los clientes al ofrecerles el valor agregado de la personalizacion, contenido

didactico, disefios con base modelos andragdgicos y complementos ladicos.
5.2.1.2 Branding

El logotipo disefiado para la plataforma tiene un disefio creativo que refleja el
nivel de innovacion y personalizacion del producto. Los colores para el logotipo
fueron escogidos con base en lo que se busca transmitir, estos fueron el verde y
el blanco. Se eligio el verde buscando representar esperanza, optimismo y buena
suerte. Por otro lado, se escogié el blanco que representa luz, optimismo y

pureza.

\

Figura No 5: Logotipo

5.2.2 Precio

5.2.2.1 Estrategia general de precios

Se usara la estrategia de fijacién de precios basada en el costo y personalizacion

de producto, de esta manera se establecera un monto para un paquete base y
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un valor adicional para cada uno de los complementos. Por ejemplo, se puede
crear un curso estandar econdmico para que resulte atractivo y conveniente, a
la vez se puede disefiar uno mas completo y personalizado para clientes que lo

requieran.

Tabla No 5. Costos y precios unitarios de complementos

Precio
Complemento Costo unitario unitario
Video estandar $40 $80
Video intermedios $80 $120
Video Premium $150 $180
Pieza grafica $10 $20
Lectura $0 $10
Foro $0 $10
Evaluacion $0 $5
Ludificacion $0 $30
Dominio propio $0 $50

5.2.2.2 Estrategia de entrada

E-learn EC aplicaré la estrategia de penetracion de mercado ya que buscara fijar
un precio inicial bajo para de esta manera llegar a entrer de una forma mas agil
y asi atraer inicialmente a un gran grupo de clientes consiguiendo una buena
cuota del mercado. De esta manera se podra competir con los precios de la
competencia actual y ademas volver al producto atractivo frente a métodos
sustitutos como las capacitaciones presenciales que suelen traducirse en mas

costos y una planificacién y organizacién de mayor complejidad.

5.2.2.3 Estrategia de ajuste
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Se he definido que la estrategia de fijacion de precios basada en la competencia
es la mas adecuada para el proyecto, es necesario enfocarse en productos
similares y métodos sustitutos como talleres presenciales para de esta manera
poder competir en la industria actual. Asi se busca resaltar por su valor agregado
y diferenciacion frente a los competidores. Con esta estrategia se logra introducir
al mercado capacitaciones con un contenido de calidad y enfocado al

aprendizaje efectivo de los usuarios por un precio razonable y accesible.

5.2.3 Plaza

La ubicacion de las oficinas fisicas de la empresa donde se atenderan
necesidades y requerimientos puntuales de clientes sera en la zona centro norte
en la calle El Heraldo entre las calles “El Dia” y “Juan de Alcantara”, sector
Ifnaquito. Este lugar fue escogido porque, a pesar de estar situado en un lugar
cémodo y central, tiene un costo accesible que resulta bastante conveniente. Se
hizo un acuerdo para arrendar la oficina por el periodo de un afio, se negoci6 el

precio en un rubro de $500 mensuales.

Se buscara llegar a los clientes via correo electronico y redes sociales
principalmente, también se buscara llegar a través de redes enfocadas al trabajo

como Linkedin y Multitrabajo.

5.2.3.1 Estrategia de Plaza:

La distribucidn se realizara de manera directa e indirecta en la ciudad de Quito,
la empresa buscara promocionar y publicitar el producto al cliente de manera
directa mediante redes sociales, paginas web y correo electronico; ademas
buscard llegar indirectamente mediante alianzas con firmas consultoras para que

ellos puedan generar y vender cursos usando la plataforma. Se aplicara una
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estrategia de distribucion intensiva intentando llegar a los compradores por todos

los medios posibles.

- ‘\'~
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Figura No 6. Ubicacion

5.2.4 Promocidn

5.2.4.1 Estrategia de promocion

Se utilizara una estrategia “Pull” para atraer a los clientes ya que el objetivo
principal es llegar a ellos a través de la publicidad y promocion, para asi
incentivar el “testeo” o prueba y la compra del producto. También se usara una
estrategia de “Push” donde se ofrezca beneficios y ganancia para las firmas
consultoras aliadas para que creen y comercialicen cursos usando esta

herramienta, generando ingresos para ambos y fidelizando clientes.

5.2.4.2 Publicidad
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Los medios por los que se promocionara la plataforma son principalmente redes
sociales como Facebook e Instagram, a la vez se buscara llegar a través de
paginas con un carcter mas formal y laboral como Linkedin y Multitrabajos. Al
ser un producto empresarial también se promocionard mediante correos

electrénicos.

El presupuesto mensual para el desarrollo de piezas graficas para publicidad es
de $20, esto va en funcion de crear dos mensuales para difundir, esto se
manejara con la productora aliada Quarttet Films. La difusiones seran manejadas
a través de correo electronico, se hara desde una cuenta corporativa creada sin
costo. La difusion mediante Instagram y Linkedin se implementara de forma
gratuita. Se destinara un presupuesto mensual de $50 para publicidad

segmentada mediante facebook.

Tabla No 6. Inversion mensual en publicidad y promocién

Detalle Inversién

Desarrollo de dos piezas gréaficas $20
Publicidad segmentada en Facebook $50
INVERSION MENSUAL TOTAL $70

Con el objetivo de atraer y fidelizar a una mayor cantidad de clientes, se
ofreceran algunas promociones, estds dependeran principalmente de la
frecuencia y cantidad de compra. También habra promociones en fechas y

ocasiones especiales.

e 15% de descuento en el cuarto curso comprado en la plataforma.
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e Se dara un 15% de descuento en los complementos del tercer curso

cuando se compre mas de dos en un periodo de dos meses.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Mision

La mision de E - Learn EC es ofrecer una plataforma virtual de capacitaciones
personalizada para las empresas de la ciudad de Quito, mejorando la experiencia
de los usuarios durante y después del proceso de aprendizaje, generando una
cultura de conocimiento simplificado y efectivo que promueva el entrenamiento
y crecimiento personal, ademas de aportar de una manera responsable a la
sociedad con un producto inclusivo para personas con discapacidades visuales

y auditivas, consolidando relaciones sélidas con sus colaboradores y aliados.

6.1.2 Visién

Para el afio 2025 E - Learn EC sera reconocida en la ciudad de Quito como la
empresa numero uno en tener la plataforma virtual mas robusta y completa del
mercado en capacitacion virtual, con un aprendizaje efectivo, personalizado y
aterrizado a la realidad de los usuarios, generando un método innovador y

mejorado de aprendizaje.

6.1.3 Objetivos a mediano plazo:

e Contar con una cartera de al menos 12 clientes para el afio 2021.

e Incrementar el nUmero de ventas del segundo afio en un 10% respecto al

primero.
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e Conseguir un nivel de satisfaccion del cliente de al menos 90% para el
afo 2022.

e Llegar a tener al menos 150 usuarios inscritos para el afio 2022.

6.1.4 Objetivos a largo plazo:

e Posicionar a la empresa entre los mejores 3 proveedores de

capacitaciones virtuales dentro de la ciudad de Quito para el afio 2024.

e Abrir dos sucursales fisicas mas en Guayaquil y Cuenca para ampliar el

mercado meta en el afio 2024.

e Crear una aplicacion movil de la plataforma para el afio 2024.

e Recuperar para el afio 2024 el retorno de la inversion inicial.

e Conseguir que al menos el 30% de clientes tengan una recompra de mas

de 10 cursos virtuales en la plataforma en los siguientes para el afio 2025.

e Desarrollar cédigo de la plataforma para integraciones con otras

plataformas para el afio 2025.
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6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Mapa de procesos

A continuacion, se muestra el mapa de procesos de la empresa donde se los
representa graficamente con la finalidad de analizar su estructura y
funcionamiento. Aqui encontraremos procesos gobernantes, operativos y de

apoyo.

PROCESOS GOBERNANTES
Planeacion Desarrollo Control de
PROCESOS OPERATIVOS

Disefio y
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Figura No 7. Mapa de procesos

6.2.2 Cadena de valor

En funcion de analizar el funcionamiento planteado de la empresa, a
continuacién, se detallan las actividades primarias y secundarias de la empresa.
De esta manera, también se puede identificar la ventaja competitiva y

componentes que agreguen valor al negocio.



ACTIVIDADES DE SOPORTE

ACTIVIDADES PRIMARIAS

INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL

Contratacion de oficinas para operaciones administrativas, al ser una herramienta virtual las
oficinas son enfocadas para funciones administrativas mas que operativas.

GESTION RECURSOS HUMANOS

Proceso de seleccion, contratacion, proceso de induccidn y capacitacion permanente para
desarrollo y crecimiento personal.

DESARROLLO TECNOLOGICO

Mantenimiento de servidores y desarrollo del cédigo de la plataforma enfocado a la facilidad de
uso e integracion con otras herramientas virtuales. Disefio y personalizacion de plataforma virtual.

ABASTECIMIENTO

Seleccion de proveedores de servicios virtuales y multimedia, adquisicion de insumos necesarios
para desarrollo de cddigo, dar servicio al cliente y mantenimiento a la plataforma virtual.

LOGISTICA DE
ENTRADA

Levantamiento de
informacion para el
disefio de cursos
virtuales y
recepcién de bases
de datos de
usuarios.

OPERACIONES

Una plataforma
virtual de
capacitaciones
personalizada con
un disefio
andragégicoy
complementos
ladicos y didacticos.

LOGISTICA DE
SALIDA

Médulo o sistema
de recepcion de
informacioén y pagos
de clientes a través
de la plataforma
virtual.

MARKETING Y
VENTAS

Actividades para
publicitar y
promocionar los
cursos de la
plataforma virtual
en el mercado.

SERVICIOS POST
VENTAS

Encuestas de nivel
satisfaccién, control
de calidad de
contenido, servicio
al cliente y soporte
a inconvenientes de
usuarios.
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Figura No 8. Cadena de valor

6.2.3 Flujo de procesos

En el siguiente diagrama de flujo se muestra el proceso operativo de la
organizacion, aqui se puede ver a detalle al proceso de disefio, elaboracion y

ejecucion de un curso para la plataforma virtual.



42

e ‘

il 3
P 1 . 4
(w0} INVESTIGACION DISERO ¥ DESARROLLO cARGAwES: ADMINSTRACIGH

Figura No 9. Flujo de procesos

6.3 Estructura organizacional

Se ha definido una estructura organizacional plana, esta no cuenta con mandos
medios en funcion de evitar la formacion de cuellos de botella, generar un mayor
flujo de informacién y propiciar la generacion de ideas de todos los colaboradores

de la empresa.

6.3.1 Estructura legal

Se ha definido que la denominacion legal para la empresa E-Learn EC serd la
de compaiiia limitada con el nombre de E Learn EC Cia. Ltda. La razén por la
gue se escogio esta estructura fue por el tamafo y las caracteristicas para la
empresa propuesta. Otro beneficio clave es que los inversores solo se arriesgan

a perder el monto de dinero invertido.
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6.3.2 Estructura organizacional actual

La organizacion presenta un organigrama de caracter horizontal, esta se alinea

con una estructura organizacional plana.

(Contacto clientes, ventas,

A
HA disefio cursos)
4

Gerente General

Productor audiovisual
. (Filmacion y edicion de videos
v piezas gréficas)

Programador

L (Mantenimiento y actualizaciones de
plataforma, resolucion de
inconvenientes, servicio al cliente)

(Servicio al cliente, apoyo logistico,

‘t];
‘ ‘ compras, manejo plataforma)

Asistente administrativa ‘

Figura No 10. Estructura organizacional primer afio

6.3.3 Estructura organizacional proyectada a segundo afo

K % Gerente General Productor audiovisual Programador
(Contacto clientes, ventas, (Filmacion y edicion de videos (Mantemimiento y actualizaciones de
“A disefio cursos) o ¥ piezas graficas) plataforma, resolucion de
" I > inconvenientes, servicio al cliente

(Servicio al cliente, apoyo logistico, (Disefio cursos, contacto

g
‘ ‘ compras, manejo plataforma) 533 clientes, ventas)

Asistente administrativa ‘ -, Consultor ‘

Figura No 11. Estructura organizacional proyectada a segundo afio

6.3.4 Estructura organizacional proyectada a cuarto afo

S [BE

[
-

Figura No 12. Estructura organizacional proyectada a cuarto afo
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6.3.5 Descripcion de funciones y cargos

A continuacion, se detallaran las funciones referentes a cada uno de los cargos

de la organizacion:

Tabla No 7. Descripcion y costeo funciones

Cargo Formaciony Funciones Sueldo Sueldo anual
experiencia mensual
Gerente Conocimientos Contacto con | $900 $13.406,20
General comerciales, clientesy
habilidades proveedores,
gerenciales y de | disefio
ventas, andragogico
experiencia cinco | de cursos,
afos, levantamiento
capacitador o informacion,
coach certificado, | manejo de
conocimientos de | cuentas
andragogia y clave,
pedagogia. administracié
Carreras n de
administrativas, | plataforma
finanzas, virtual.
marketing,
economia, etc.
Asistente Conocimientos Servicio al $450 $6.900,10
administrativ | actividades de cliente, apoyo
a oficina, logistico en
habilidades ejecucion de
interpersonales. | proyectos,
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Estudiantes de
carreras
administrativas,
finanzas o
marketing. Seis
meses de
experiencia
minimo en

cargos similares

manejo de
personal,
adquisicion

de materiales.

Consultor

Conocimientos
comerciales,
habilidades
gerenciales y de
ventas,
experiencia dos
afos,
capacitador o
coach certificado,
conocimientos de
andragogia y
pedagogia.
Ingenieria

comercial.

Contacto con
clientesy
proveedores,
disefio
andragogico
de cursos,
levantamiento
informacion,
manejo de
cartera de
clientes,
servicio al
cliente,
negociacion y
cierre de
contratos,
carga de
contenido
web a
plataforma,
administracié

n de

$500

$7.623,00
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plataforma
virtual y
soporte a
clientes.
Asistente Conocimientos Pago de $450 $6.900,10
contable contables y nomina,
financieros, manejo de
manejo de obligaciones
némina, manejo | tributarias,
proveedores, Pago
conocimiento proveedores,
legislacion y facturacion.
normas vigente.
Contador,
Ingenieria
comercial
mencion
finanzas.
Productor Experiencia en Creacion de | $500 $7.623,00
audiovisual técnicas de guiones para
fotografia, videos,
direccion, filmacion y
produccién y edicion de
edicion de videos,
contenidos disefo de
multimedia. piezas
Ingenieria graficas.
audiovisual.
TOTAL $42.452,40
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A partir del segundo afio se contratard los servicios de un consultor
organizacional para que se encargue del disefio y desarrollo de cursos virtuales
y de apoyo en temas referentes a servicio al cliente. En el cuarto afio, se
contratara a un productor audiovisual para la filmacién, edicion de videos y
disefio de piezas graficas, ademas se contratara dos asistentes administrativas
y dos consultores mas, para que poder iniciar las operaciones en las ciudades

de Guayaquil y Cuenca.

7. EVALUACION FINANCIERA

Se usaron supuestos de variables econdémicas para hacer la evaluacién
financiera y determinar la viabilidad del proyecto. Para obtener la informacion

expuesta, se han hecho promedios de los ultimos diez afios.

Tabla No 8. Variables econémicas (THE WORLD BANK, s.f.)
VARIABLES ECONOMICAS

Inflacién

Bonos del tesoro
Riesgo pais 1.146%

Crecimiento anual de la
industria
Crecimiento salarial

Rendimiento del mercado

7.1 Proyeccidn de ingresos, costos y gastos

Para hacer la proyeccién de ventas, ingresos, y gastos se baso en tres fuentes
de ingresos principales que son los cursos personalizados, prediseiiados y la
renta de la plataforma. Para el incremento de los precios se tomé en cuenta el

promedio de la tasa de inflacidon que se calculé en un 0.65% .



48

El precio base de los cursos personalizados es de $350 por curso. El modelo se
disefia con los requerimientos especificos del cliente y puede replicarlo para el
namero de usuarios necesarios, también puede decidir si el acceso es publico o
privado. EI aumento en la cantidad de venta en el segundo y cuarto afio va
directamente atado a la capacidad operativa y a los requerimientos de la
empresa ya que cada perfil de consultor podr4 hacer solamente uno cada

semana, cuatro cada mes.

Para acceder a los cursos predisefiados, los perfiles tienen que pagar una
membresia mensual que tiene un costo de $20 por inscripcion. El disefio de este
tipo de cursos es estandarizado y es de caracter masivo. Con base en los
objetivos planteados de la empresa, se busca aumentar o ganar a 50 usuarios

inscritos y con membresia cada afo.

Finalmente, la renta de la plataforma tiene un costo de $60, esto incluye un
dominio propio y una personalizacion de la pagina web con colores y logos del
cliente. Con base en las metas planteadas, se busca incrementar cada afio 10
cuentas que renten la herramienta para poder tener sus cursos en su propio

dominio y pagina web totalmente personalizada.

Tabla No 9. Proyeccion de ingresos

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS $ 3840000 | $ 74,883.60 | $ 103,330.31 | $ 149,273.40 | $ 178,568.30
(Q) CURSOS VIRTUALES PREDISENADOS 720 1320 1920 2520 3120
(Q) CURSO VIRTUALES PERSONALIZADOS 48 96 120 192 216
(Q) RENTA PLATAFORMA 120 240 360 480

Los costos se elaboraron con base en la cantidad, depreciacion de equipos y
honorarios profesionales por servicios prestados. En el afio 1 los costos son de
$13,920.00 y en el afio 5 de $22,558.66, hay un incremento en los costos de

$8,638.66 que en relacion con los ingresos por ventas son bajos. La variacion
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del costo unitario de los productos se ha hecho con base en la tasa de inflacion

calculada.

Tabla No 10. Costo del producto

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

DISENO CURSOS VIRTUALES PREDISENADOS (Q) 12 12 12 12 12
COSTO UNITARIO DE CURSOS VIRTUALES PREDISENADOS | $ 3,240.00 | $ 3,261.06 | $  3,282.26 |$  3,303.59 |$  3,325.06
DISENO CURSOS VIRTUALES PERSONALIZADOS (Q) 48 96 120 192 216
COSTO UNITARIO CURSOS VIRTUALES PERSONALIZADOS $ 720.00 | $ 72468 | $ 72939 | $ 73413 | $ 738.90
TOTAL COSTOS $  13,920.00 | $ 17,591.83 | $ 19,109.49 | $ 20,983.03 | $  22,558.66

Los gastos estan constituidos por los servicios basicos (agua, luz, teléfono, etc.),
internet, suministros de oficina, sueldos administrativos y de ventas, gastos de
constitucion y algunos gastos de marketing tales como publicidad vy
mantenimiento de redes sociales, implementacion de la pagina web y uso de
material publicitario. Todos estos valores son calculados tomando en cuenta la
tasa de inflacion calculada. Se puede notar que en el segundo y tercer afio los
gastos se reducen, pero en el cuarto practicamente se duplican y es debido a la
expansion a las ciudades de Guayaquil y Cuenca.

Tabla No 11. Gastos operacionales

GASTOS OPERACIONALES

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SERVICIOS BASICOS $ 480.00 | $ 482.86 | $ 486.00 | $ 489.16 | $ 492.34
INTERNET $ 420.00 | $ 42250 | $ 42525 | $ 42801 | $ 430.79
SUMINISTROS DE OFICINA S 180.00 | $ 181.07 | $ 182.25 | $ 183.43 | $ 184.63
SUELDOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS $ 6,846.10 | $ 7,397.22 | $  7,499.81 | $ 22,427.25 | $  22,816.29
GASTO DE CONSTITUCION $ 3,000.00 | $ - $ - $ - $ -
REDES SOCIALES $ 600.00 | $ 603.90 | $ 607.83 | $ 61178 | $ 615.75
PAGINA WEB S 1,350.00 | $ 603.90 | $ 607.83 | $ 611.78 | $ 615.75
MATERIAL PUBLICITARIO $ 240.00 | $ 24156 | $ 243.13 | $ 24471 | $ 246.30
DEPRECIACIONES $ 144.00 | $ 194.00 | $ 194.00 | $ 415.00 | $ 415.00
TOTAL GASTOS $  13,260.10 | $  10,127.01 | $ 10,246.09 | $ 25411.12 [ $ 25,816.86

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversién inicial

La inversion inicial que

requiere la empresa para poder ponerse en

funcionamiento y operar es de $54,490.00, este valor esta conformado por el

capital de trabajo y los activos fijos, propiedad, planta y equipo. Para calcular
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este monto se han tomado en cuenta los insumos, equipos, maquinaria y

personal necesarios para el giro de negocio.

Tabla No 12. Inversion inicial

CONCEPTO

Activos fijos PPE $  24,490.00
Capital de trabajo $  30,000.00
TOTAL $  54,490.00

7.2.2 Capital de trabajo

Aqui se calcula la cantidad de dinero necesario para poder realizar la idea de
negocio, para llegar a este valor se ha tomado en cuenta gastos administrativos,
operacionales y recuperacion de las ventas, la cantidad total necesaria es de
$30,000.00. Un dato clave, es que en el noveno mes del primer afio los socios
haran un incremento de capital de $18,000.00 para poder otorgarle una mayor
liquidez a la empresa y que asi pueda mantener sus operaciones regularmente
sin problemas. En el segundo afio hay otro incremento adicional del capital de
los socios, en este caso debido a la contratacion de un consultor adicional, es
necesario un monto bajo para equipos de oficina y de trabajo. Es importante
mencionar que para la expansion planeada en el cuarto afio se necesitaran
contratar dos consultores y dos asistentes administrativas adicionales, para esto

se hara otro préstamo con Produbanco por un valor de $17,610.00.

7.2.3 Estructura de capital

El valor total va a estar compuesto de un 60% de capital propio que representa
$32,694.00, esto sera dado por dos socios quienes hardn cada uno una

aportacion del 50% del valor. El 40% restante se obtendra por medio de un
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préstamo en Produbanco, por un monto de $21,796.00 con una tasa de interés

de 11,80% a 5 afios 0 60 meses, las cuotas mensuales seran de $482.64.

Tabla No 13. Estructura de capital

CONCEPTO VALOR Tasa de interés kd 0.118
Activos fijos PPE $ 24,490.00 Tiempo meses 60
Capital de trabajo $ 30,000.00 Tasa efectiva 0.009833333

TOTAL $ 54,490.00 Cuota 482.6400138

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados permite analizar en conjunto todos los ingresos y
egresos, en este caso en cinco periodos para de esta manera contar con la
informacion relevante para poder planificar y tomar acciones con el objetivo de
maximizar utilidades y reducir costos. Se puede ver que en el quinto afio los
ingresos proyectados son mayores anteriores, con un valor de $178,568.30, los
gastos y costos también aumentan y llegan a un valor de $25,816.86, dando una
utilidad neta de $82,772.35. Los datos del ultimo ciclo son totalmente opuestos
al del primero donde se inicia en pérdida y sigue siendo mucho mayor al segundo
donde se tiene una utilidad neta de $7,098.42.

Tabla No 14. Estado de resultados
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DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 38400.00 | S 74,883.60 [ $ 103,330.31 | $ 149,273.40 | $ 178,568.30
COSTO DE VENTAS $ 5413998 |$ 51,653.45|$ 19,10949 | $  20,983.03 | $  22,558.66
UTILIDIDAD BRUTA EN VENTAS [-$  15,739.98 | $  23,230.15 | $ 84,220.82 | $ 128,290.37 | $ 156,009.64
GASTOS OPERACIONALES $ 13,260.10 | $ 10,127.01 | $ 10,246.09 | $ 2541112 |$  25,816.86
SERVICIOS BASICOS S 480.00 S 482.86 S 486.00 $  489.16 S 492.34
INTERNET S 420.00 S 422,50 S 425.25 $  428.01 S 430.79
SUMINISTROS DE OFICINA $  180.00 $  181.07 S 182.25 $  183.43 S 184.63
SUELDOS ADMINISTRATIVOS Y $ 6,846.10 $ 7,397.22 $ 7,499.81 $ 22,427.25 $ 22,816.29
GASTO DE CONSTITUCION $ 3,000.00 $ - $ - $ - $ -
REDES SOCIALES $  600.00 $  603.90 $  607.83 $  611.78 $  615.75
PAGINA WEB $ 1,350.00 $  603.90 $  607.83 S  611.78 $  615.75
MATERIAL PUBLICITARIO S 240.00 S 24156 S 243.13 S 24471 S 246.30
DEPRECIACIONES $  144.00 $  194.00 S 194.00 $  415.00 $  415.00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES [-$  29,000.08 | $ 13,103.14 | $ 73,974.72 | $ 102,879.25 | $ 130,192.79
INTERESES $ 2,391.96 | $ 1,968.37 | $ 1,492.00 | $ 956.28 | $ 353.80
UTILIDAD DESPUES DE INTERES [-$ 31,392.03 | $ 11,134.78 | $ 72,482.73 | $ 101,922.97 | $ 129,838.98
PARTICIPACION TRABAJADORES (15[ $ - $ 167022 [$ 1087241 [ S 15,288.45 [ $ 19,475.85
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS [-$  31,392.03 | $ 9,464.56 [ $ 61,61032|$  86,63453 | $ 110,363.13
IMPUESTO A LA RENTA (25%) S - S 2,366.14 [ $ 15,402.58 [ S 21,65863 [ S  27,590.78

7.3.2 Estado de situacion financiera

Para mostrar la situacion financiera de la organizacion se realiz6 un analisis

anual que es de gran utilidad ya que permite compararla con distintas compafias

de la industria, en este se puede encontrar tanto los activos como los pasivos.

En cuanto a los activos, el primer afio seran de $54,490.00 y el quinto llegaran a

un valor de $228,185.19, esto demuestra un crecimiento bastante considerable.

Aqui también se incluye las deuda inicial con terceros de $21,796.00, esta deuda

ira disminuyendo periodo tras periodo. Los aportes que realizaran los socios

inicialmente de $32,694.00 incluiran la utilidad neta retenida que se obtiene en

el estado de resultados en el Ultimo ciclo.

Tabla No 15. Estado de situacion financiera
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO ANUAL

0 1 2 3
ACTIVOS $ 54,490.00 | $ 37,960.91 [ S 45,069.06 | $ 87,854.77 | S 158,756.46 | S 228,185.19
CORRIENTES $ 30,000.00 | $ 21,41491 [ S 34,615.40 | $ 86,128.44 | S 145,768.46 | S 221,545.52
EFECTIVO $ 30,000.00 | $ 13,734.91 [ S 11,958.68 | S 42,805.66 | S 72,591.00 | S 112,654.40
CUENTAS POR COBRAR S - $ 7,680.00 | S 22,656.72 | $ 43,322.78 | S 73,177.46 | S 108,891.12
NO CORRIENTES $ 24,490.00 | $ 16,546.00 [ S 10,453.67 [ S 1,726.33 | $ 12,988.00 | S  6,639.67
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO | $ 24,490.00 | $ 24,490.00 [ $ 27,125.00 | § 27,125.00 | $ 44,735.00 | $ 44,735.00
DEPRECIACION ACUMULADA S - S 794400 |$ 16,671.33 | S 25398.67 [ S 31,747.00 | $ 38,095.33
PASIVOS $ 21,796.00 | $ 18,658.94 [ S 16,033.67 | $ 12,611.65 | S 18,537.44 | S  5,193.82
CORRIENTES S S 26267 [ S 146071 S 2,33837|S$S 377820 | S  5,193.82
SUELDOS POR PAGAR S S 262.67 [ S 656.67 | $ 105067 [ S 1,970.00 | $  2,889.33
IMPUESTOS POR PAGAR S - S - S 804.05 S 1,287.70 | $ 1,808.20 | S  2,304.49
NO CORRIENTES $ 21,796.00 | $ 18,396.28 [ S 14,572.96 | $ 10,273.28 | $ 14,759.24 | $ 0.00
DEUDA A LARGO PLAZO $ 21,796.00 | $ 18,396.28 [ S 14,572.96 [ S 10,273.28 | $ 14,759.24 | $ 0.00
PATRIMONIO $ 32,694.00 | $ 19,301.97 [ S 29,035.39 | § 75,243.13 | $ 140,219.02 | $ 222,991.37
CAPITAL $ 32,694.00 | $ 50,694.00 [ $ 53,329.00 | $ 53,329.00 | $ 53,329.00 | $ 53,329.00
UTILIDADES RETENIDAS S - -$ 31,392.03 [-$ 24,293.61 [ $ 21,914.13 | $ 86,890.02 | S 169,662.37

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

En este estado financiero se puede analizar todo el flujo de dinero que hay para
asi poder verificar un correcto funcionamiento de las operaciones y movimientos
de la misma. Aqui se puede monitorear el estado del capital invertido por los
socios y del endeudamiento, ademas permite revisar las operaciones,
variaciones y movimientos del efectivo generado. Es importante observar que el
flujo presenta un valor negativo que representa la inversion inicial necesaria para
hacer funcionar la idea de negocio, sin embargo, se puede notar que en los

altimos afios se recupera la inversion por completo.

Tabla No 16. Estado de flujo de efectivo
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FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

DETALLE 0 1 2 3 4 5

ACTIVIDADES DE OPERACION $ -$31,392.03 | $ 7,098.42 | $ 46,207.74 | $ 64,975.89 | $§  82,772.35
UTILIDAD NETA $ -$31,392.03 | $ 7,098.42 | S 46,207.74 | S 64,975.89 | §  82,772.35
DEPRECIACIONES Y VARIACIONES $ $ 526.67 |-$ 5,051.34 |-$  11,061.07 |-$  22,066.51 |-$  27,949.71
DEPRECIACIONES $ $ 7,944.00 | $ 8,72733 | $ 8,72733 | $ 6,34833 | $ 6,348.33
CUENTAS POR COBRAR $ $ 7,680.00 |-$ 14,976.72 -5  20,666.06 |-S  29,854.68 |-S  35,713.66
SUELDOS POR PAGAR S S 26267 |S 394.00 | $ 394.00 | $ 91933 | $ 919.33
IMPUESTOS POR PAGAR $ $ - $ 804.05 | $ 483.66 | $ 520.50 | $ 496.29
ACTIVIDADES DE INVERSION -$ 24,490.00 | $ -$ 2,635.00 | $ -$  17,610.00 | $

ACTIVOS FIJOS -$ 24,490.00 | $ -$ 2,635.00 | $ - 17,610.00 | $
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO $ 54,490.00 | $ 14,600.28 |-$ 1,188.31 |-$ 4,299.68 | $ 4,485.96 (-$  14,759.24
DEUDA A LARGO PLAZO $21,796.00 |-$ 3,399.72 |-$ 3,823.31 |-$ 4,299.68 | $ 4,485.96 [-S  14,759.24
APORTE DE CAPITAL $ 32,694.00 | $ 18,000.00 | $ 2,635.00 | $ - $ - $ -
INCREMENTO DE EFECTIVO $ 30,000.00 |-$ 16,265.09 |-$ 1,776.24 | $ 30,846.98 | $ 29,785.34 | S 40,063.40
EFECTIVO INICIAL S - $30,000.00 | $ 13,73491 [ $ 11,958.68 | S 42,805.66 | $  72,591.00

7.3.4 Estado de flujo de caja

Este estado financiero permite conocer la liquidez de la empresa, se enfoca en
las ventas (cuentas de ingreso), gastos y cuentas por pagar (cuentas de egreso).
Podemos ver que el flujo inicia los dos primeros aflos con valores negativos y
esto se debe a la inversion inicial que se necesita para empezar el proyecto, sin

embargo, con el paso de los periodos se va recuperando esta inversion inicial.

Tabla No 17. Estado de flujo de caja

FUJO DE CAJA

0 1

FLUJOS DEL PROYECTO -$  54,490.00 [-$ 30,208.32 | $ 5791.68 | $  5791.68 | $ 31,690.32 | $ 150,829.75

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de tasa de

descuento, y criterios de valoracion

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

Para determinar el flujo de caja del inversionista se tomaron en cuenta los valores
referentes al endeudamiento (valor de préstamos, amortizacion de capital,

gastos de interés y escudo fiscal) para poder analizar la viabilidad del proyecto.



55

Es evidente que la liquidez del inversionista llega a su valor méas alto para el

quinto afo.

Tabla No 18. Flujo de caja de inversionista

FUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

0 1
FLUJO DEL INVERSIONISTA -$  32,694.00 [-$ 33,745.98 | $ 2,534.86 | $  2,850.69 | $ 26,311.24 | $ 145,502.08

7.4.2 Tasas de descuento

En funcion de calcular las tasas de descuento, se considerd variables
econdmicas como la tasa libre de riesgo, tasa de mercado, beta de la industria 'y
el riesgo pais. Se obtuvo un CAPM de 13.60% y un WACC de 11.29%. (BANCO
CENTRAL DEL ECUADOR, 2020)

Tabla No 19. Tasas de descuento

TASAS DE DESCUENTO ‘

TASA LIBRE DE RIESGO 2.28%
TASA DE MERCADO 9%
BETA DE LA INDUSTRIA 1.54
RIESGO PAIS 1.15%
COSTO DE CAPITAL CAPM 13.60%
TASA IMPOSITIVA 33.70%
% DEUDA 40%
% CAPITAL PROPIO 60%
COSTO DE DEUDA (TASA DE INTERES) 11.80%

7.4.3 Criterios de valoracion

Para determinar si un proyecto es rentable o no, se deben medir completamente

los flujos de ingresos futuros, egresos y restar la inversion inicial posterior a la
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ganancia. En esta ocasién el VAN del proyecto es de $36,263.56 y el del
inversionista es de $34,227.26. La tasa interna de retorno es de 21% en este
caso, esta debe ser mayor a la tasa de descuento del proyecto para que resulte
viable. El periodo de recuperacion del capital invertido en la idea de negocio es
de 4.27 afios. El indice de rentabilidad para el proyecto se refiere al retorno por
cada dolar invertido, en este caso el del proyecto es de $0.67 mientras que el del

inversionista es de $1.05.

Tabla No 20. Evaluacion financiera
EVALUACION FINANCIERA

INDICADORES PROYECTO INVERSIONISTA
VAN S 36,263.56 | S 34,227.26
TIR 21% 26%
PERIODO RECUPERACION 4.27 4.24
IR S 0.67 | S 1.05

7.5 indices financieros

El proyecto contara con una liquidez de $81.53 el primer afio, esta se reducira
drasticamente para el segundo llegando a $23.70, tiene tendencia al incremento
hasta el quinto. Esto demuestra que la empresa esta en capacidad de cumplir

con las obligaciones por vencer.

La razén de endeudamiento de la empresa se refiere a la capacidad que tiene
para cancelar deudas a corto plazo Unicamente con sus recursos disponibles. El
endeudamiento inicial del proyecto es de 40% y disminuye afio tras afio hasta
llegar a un 2% en el quinto, por lo que se puede concluir que la empresa si esta
en potestad de cumplir con sus obligaciones. La rotacion de activos tiene un alza
en el segundo periodo llegando a 1.66, llega con un valor menor al quinto con
0.78, es decir los activos se cambiaran menos de una vez cada ciclo, para lograr

una mayor eficiencia.
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Tabla No 21. indices financieros

iNDICES FINANCIEROS

DETALLE 0 1 2 3 4 5
LIQUIDEZ S - S 8153 | $ 23.70 | $ 36.83 | $ 38.58 | $ 42.66
CAPITAL DE TRABAJO $ 30,000.00 | $ 21,152.24 [ $ 33,154.68 | $ 83,790.07 | $ 141,990.26 | $ 216,351.70
ENDEUDAMIENTO 40% 49% 36% 14% 12% 2%
ROI -83% 16% 53% 41% 36%
ROE -163% 24% 61% 46% 37%
ROTACION ACTIVOS 1.01 1.66 1.18 0.94 0.78

8. CONCLUSIONES GENERALES

La economia del Ecuador se encuentra en una etapa de recuperacion
después verse afectada por varios factores como la baja de precios del
petrdleo y catastrofes naturales fuertes en los Ultimos afos. Por esta
razon, las empresas buscan reducir sus costos, desarrollar y entrenar a
su personal para incrementar sus conocimientos y habilidades para

mejorar su funcionamiento colectivo.

La investigacion de mercado llevada a cabo tanto en el &mbito cualitativo
como cuantitativo permitio identificar caracteristicas importantes acerca
de lo que los consumidores esperan de una plataforma virtual y de un
sistema de aprendizaje en general; entre las principales estan la

efectividad, calidad, interactividad y usabilidad simplificada.

Posteriormente al andlisis del entorno se identificé la oportunidad de
negocio en la que se concluyé que es factible la creacibn de una

plataforma virtual de capacitaciones personalizada.
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e En la creacion del marketing mix se han determinado algunas estrategias
orientadas al servicio, precio, plaza y promocién para que el proyecto sea

interesante para los clientes y asi poder atraerlos en una mayor cantidad.

e En cuanto a la estructura organizacional, se definié una que posibilitara el
correcto funcionamiento de la empresa teniendo en mente la mision,

vision, valores y objetivos definidos para la misma.

e Finalmente, el andlisis financiero brindd resultados positivos, algunos
indicadores como VAN ($27,394.91 de proyecto y $26,006.66 de
inversionista), indices de retorno ($0.50 de proyecto y $0.80 de
inversionista) y el costo de capital ponderado WACC (11.29%)
demostraron que el proyecto planteado es rentable con base en una

proyeccién a cinco afios.
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MATRIZ EFE

Matriz EFE
Oportunidades Ponderaci6 | Calificacié Peso
n n Ponderad
0
Empresas buscan desarrollar a su 0,15 4 0,6
personal e incrementar su
productividad
indices altos y crecientes de uso 0,09 2 0,18
de internet y computadoras
Bajos costos de desarrollo y de 0,12 3 0,36
operacion
Alto nivel de aceptacién social a 0,1 3 0,3
nuevas tecnologias
Pocas regulaciones de desarrollo 0,06 2 0,12
y financiamiento de plataformas
virtuales
Amenazas Ponderacio | Calificacié Peso
n n Ponderad

o




1 | Disminucién de inversion en 0,09 3 0,27

capacitaciones por parte de las

empresas

2 | Dificultades econémicas en el 0,06 2 0,12
pais

3 | Altos niveles de competencia en 0,1 3 0,3

cuanto a medios de capacitacion

4 | Tiempo de desarrollo de 0,13 4 0,6

plataforma web

5 | Barreras de entrada al mercado 0,1 2 0,16
bajas
TOTAL 1 3,01
ENCUESTAS
PREGUNTA 1

&Cuadl es su género?

EmascuuNe
B FEMENING

PREGUNTA 2




4Qué edad tiene?

Porcentaje

i
18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 26 20 31 32 33 34 36 42 43
£Que edad tiene?

PREGUNTA 3

¢En la empresa dénde usted trabaja capacitan a los colaboradores?

PREGUNTA 4

¢Ha hablar

Bs
)

PREGUNTA 5



s
mo

PREGUNTA 6

Estaria a ia virtuales?
Es
[l
PREGUNTA 7
¢Cudles de i de virtuales de
g
e

PREGUNTA 8

A la hora de adguirir un servicio de capacitacion para T’.I?llﬂpl'lil, Cuil es el atributo mas importante para.
uste

EIPROVEEDOR
WcosTos

PREGUNTA9



Ci que las 1es online via plataformas virtuales ayudan a reducir costos operativos y a
simplificar el proceso de aprendizaje. Ademas de ofrecer un método mas dinamico e interactivo de andragogia,
lo cual se traduce en mayor efectivida

WS
W

PREGUNTA 10

&Si se le ofrecen cursos online en una pl virtual de itaci del 1 al 5 que tan atractivo le
pareceria?

W NADA ATRACTIVD

000 ATRACTVO
WATRACTIVO

W BASTANTE ATRACTIVG
CIDENASIADO ATRACTIVO

PREGUNTA 11

¢A qué precio dentro del r:ngn dc Sﬁu a §600 (usando mulltiplos de 50 como 250, 300, 350 ,etc.) consideraria
un curso en una como muy barato y le haria dudar de su calidad como
para no comprar el producto?

Porcentaje

(1543} (1 643} F
200 250 259 300 350 400 500
&A qué precio dentro del rango de $250 a $500 (usando mulﬂplus de BO cumo 250, 300, 350 ,etc.)
consideraria un curso en una p virtual de muy barato y le haria

dudar de su calidad como parano comprar el pruduno?

PREGUNTA 12



A que precio dentro del rango de_izﬂ] a $600 (usando multiplos de 50 como 250, 300, 350 ,etc.) consideraria
un curso de esta plataforma virtual de capacitaciones como barato y aun asi compraria el producte?

Porcentaje

f150%)
200 250 260 275 300 350 400

¢A qué precio dentro del rango de $250 a $500 (usando multiplos de 50 como 250, 300, 350 ,etc.)
consideraria un curso de esta plataforma virtual ; eap;cntnc-oms como barato y aun asi compraria
el producty

PREGUNTA 13

&A qué precio dentro del rango de $250 a $500 (usando multiplos de 50 como 250, 300, 350 ,etc.) consideraria
un curso de plataforma virtual de capacitaciones como caro y aun asi compraria el producto?

Porcentaje

250 280 300 350 380 400 450 500

A que precio dentro del rango de $250 a $500 (uamdo multiplos de 50 como 250, 300, 350 ,etc.
consideraria un curso de p| virtual de 1eS COMO caro y aun asi compraria el

producto?

PREGUNTA 14

&A qué precio dentro del rango de $250 a $500 (usando multiplos de 50 como 250, 300, 350 ,etc.) consideraria
un curso de plataforma virtual de capacitaciones como muy caro como para comprarlo?

50

Porcentaje

320 350 450 500
¢A qué precio dentro del rango de $250 a $500 (usando multiplos de 50 comae 250, 300, 350 etc.)
consideraria un curso de p virtual dul b como muy caro como para
comprarlo’

PREGUNTA 15



¢Dentro del rango de $250 a $500 (usando multiplos de 50 como 260, 300, 350 ,etc.) cual consideraria que es
un precio justo para un curso de una plataforma virtual de capacitaciones?

30

Porcentaje

250 260 300 345 350 375 400 420 450 500

¢Dentro del rango de $250 a $500 (usando multiplos de 50 como 250, 300, 350 etc.) cual consideraria
gue es un precio justo para un curso de una plataforma virtual de caplcltaclunal

PREGUNTA 16

¢ Cada cuanto tiempo usarian en su empresa una plataforma virtual de capacitaciones?

W16 MESES

W& MESES-14R0

W1 ARIO EN ADELANTE
Enunca

PREGUNTA 17

¢Llevaria control de la administracion de una p i i ?

PREGUNTA 18



Usted implementaria una p virtual de itaciones para:

EREDUCIR COSTOS

WSMPLIFICAR EL PROCESO
DE APRENDIZAJE

B AMBAS RAZONES

BoTRA

PREGUNTA 19

& Cémo le gustaria evi

virtual de
I CUMPLIMIENTC: DE
OBJETMOS
[ MEDICIONES DE
INDICADORES
mENCUESTAS OF

ATISFACCION
BoRos

ios de usar una

PREGUNTA 20

¢Le gustaria probar la funcionalidad de este producto?
Esi
L

PREGUNTA 21



¢ Como le gustaria probar la funcionalidad de la plataforma virtual de capacitaciones?

BCURSOS DE PRUEBA
CONOGER GASOS DE
EMPRESAS QUE HAYTAN

WUSADO PLATAFORMAS

VIR S DE
CAPACITACION
mRENTA DE LA PLATAFORMA
POR PERICDO DE PRUEBA

PREGUNTA 22

£Queé tipo de promocion le gusta mas?
POR CADA 5 CURSOS
M CURSADOS RECIBE UNG
GRATIS
.DEECUEN‘I’DS POR
FRECUENCIA DE CONSUMC
W SORTEOS PROMOCIONALES
BaotRo

PREGUNTA 23

¢Por qué medio le gustaria conocer el producto?

BIREDES SOCIALES

[l CORREQS ELECTRONICOS
W TELEVISION

WPAGINAS WEB

CORRELACIONES
CORRELACION 1



¢Enla

empresa ¢Ha
donde usted escuchado
trabaja hablar de
capacitan a plataformas
los virtuales de
¢Cual es su ¢Que edad colaboradore  capacitacione
género? tiene? s? s?
iy wiasi ey Suu roe @y
N 61 61 61 61
¢Enla dénde C 6n de Pearson 029 045 1 092
usted trabaja capacitan a
los :olaborjtdor:ﬂ Sig. (bilateral) 826 732 480
N 61 61 61 61
¢Ha hablar C 6n de Pearson 288" 004 092 1
de plataformas vinuales
de Lp“mﬂone“ Sig. (bilateral) 024 975 480
tj 61 61 61 61
Grafico de barras
Conoce los
“© be‘,ﬁsﬂcioe de las
plataformas
virtuales para
capacitaciones?
Hsi
o

Recuento

Sl

¢Ha escuchado hablar de plataformas virtuales de capacitaciones?
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0 que las
capacitacione
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$250 a §500
(usando
multiplos de
50 como 250,
300, 350 etc)
consideraria
un curso en
una
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S como muy
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haria dudar
de su calidad
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producto?
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¢A qué pracio
dentro del
rango de
$250 a $500
(usando
multiplos de
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$ como
barato y aun
asi compraria
2l producto?

439"

000
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$250 a $500
(usando

muitiplos de
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Grafico de barras

A qué precio
12 ﬂél“l‘!) de‘: rango
de $250 a $50
usando
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& asi compraria el
producto?
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W400
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Recuento

[

éDentro del rango de $250 a $500 (usando multiplos de 50 como
2560, 300, 350 ,etc.) cual consideraria que es un precio justo para un
curso de una plataforma virtual de capacitaciones?

CORRELACION 3
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apactacons

prataroma sl g6

apattaones come n ° o ’ o 0 o 0 o 0 o
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Grafico de barras

20 ¢Como le gustaria
probar la
funcionalidad de la
plataforma virtual de
capacitaciones?

[ CURSOS DE PRUEBA
CONOCER CASOS DE
EMPRESAS QUE HAYAN

M USADC PLATAFORMAS
VIRTUALES DE
CAPACITACION

Recuento

1-6MESES 6 MESES-1ANO 1 ANO EN NUNCA
ADELANTE

¢Cada cuanto tiempo usarian en su empresa una plataforma virtual
de capacitaciones?

CORRESPONDENCIAS

CORRESPONDENCIA 1



Resumen

Proporcion de inercia

Valor singular de confianza

Valor Chi Contabilizado Acumulad Desviacion Correlacion
Dimension singular Inercia cuadrado  Sig. para 0 estandar 2
1 ,709 ,503 ,813 ,813 ,238 ,003
2 ,303 ,092 ,149 ,962 ,138
3 ,154 ,024 ,038 1,000
Total ,619 37,731 ,000a 1,000 1,000
a. 12 grados de libertad

1
b ‘ Dimension 1 '
CORRESPONDENCIA 2
Resumen
Proporcion de inercia  Valor singular de confianza
Desviacio Correlacion

Valor Chi Contabilizad Acumulad n
Dimension  singular Inercia  cuadrado Sig. 0 para o] estandar 2
1 ,490 ,240 , 796 , 796 ,140 ,079
2 ,248 ,061 ,204 1,000 ,127
Total ,301 18,359 ,031a 1,000 1,000

a. 9 grados de libertad



Puntos de fila y columna
Simétrico Normalizacion

Dimension 2

1 | DESCUENTCS POR FRECY
o

ENCLESTAS DE SATISFA&

0 PORCADA 5 CLRSOSCU - SORTEOS PROMOCIONALE

5 CLUMPLIMENTO CE OBUE
MEDICIONES DE INDICA

Dimension 1

CORRESPONDENCIA 3

Resumen
Valor
singular de
Proporcion de inercia confianza
Valor Chi Contabilizad Acumulad Desviacion
Dimension  singular Inercia  cuadrado Sig. 0 para 0 estandar
1 433 ,187 1,000 1,000 ,124
Total ,187 10,482 ,015a 1,000 1,000
a. 3 grados de libertad
CORRESPONDENCIA 4
Resumen
Proporcién de inercia ~ Valor singular de confianza
Desviacio Correlacion
Valor Chi Contabiliza Acumulad n
Dimension singular  Inercia  cuadrado Sig. do para 0 estandar 2
1 ,523 273 , 766 , 766 ,080 ,029
2 276 ,076 214 ,980 ,093
3 ,084 ,007 ,020 1,000
Total ,357 21,769 ,010a 1,000 1,000

a. 9 grados de libertad



Dimension 2

Puntos de fila y columna

Simétrico Normalizacion

3
OTROS
2
1
EFECTIVIDAD
CUMPLIMENTO DE OBJE
o
0 FROVEENOR ENCUESTAS DE SATISFA
MEDICIONES DE INDICA .
o -
] CALIDAD
cosTos o
K]
2
-2 Rl 0 1 2

Dimension 1

$ Cémo le gustaria evidenciar los
O geneﬁclos de usar una
= plataforma virtual de
capacitaciones?
Ala hora de adquirir un senvicio
O de capacitacion para su
empresa, ;Cual es el atributo
mas importante para usted?
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