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V. Resumen Ejecutivo 

 

 

Este proyecto de tesis ha sido desarrollado con una filosofía diferenciadora rompiendo el 

status QUO, y que, con ideas diferenciadoras, nos permite encontrar un modelo de negocios 

innovador, que potencialice los resultados financieros de una forma transversal, empezando 

por la empresa desarrolladora hasta los sectores de este análisis como son el de las hosterías 

que han sido objeto de este estudio. 

 

Este proceso parte del concepto de una creciente preocupación de las empresas por retribuir 

a la sociedad, y es por esta razón, realizamos esta investigación para presentar una propuesta 

de negocio innovadora en donde se aplica la teoría y conceptos básicos de mercadeo, finan-

zas, administración, legislación, en las hosterías, capacitadoras, fundaciones y, consultoras 

en Ecuador, que rodea el ámbito de la Educación Continua. 

 

Para cumplir con los objetivos propuestos, se acudió a técnicas de investigación para la 

recolección de datos de las hosterías, y la creación de un modelo de innovación. A través 

de cuestionarios, encuestas, procesamiento de datos, se establecieron las hosterías más re-

levantes, los servicios que éstas ofrecen, incluyendo las capacitadoras y consultoras. En-

contrado empresas como Risk and Financial System que cumplen los objetivos propuestos 

en la tesis de un modelo de negocios innovador, así como avales universitarios, alianzas 

estratégicas con empresas multinacionales, fundaciones en el Ecuador, y hosterías que cum-

plen los requisitos dados en el modelo.



 

Los avales universitarios nos permiten garantizar la idoneidad académica, cumpliendo los 

requerimientos establecidos por la ley ecuatoriana, que son reguladas por instituciones 

como la SETEC. Alianzas estratégicas con universidades en Latino américa, así como em-

presas internacionales de software de seguridad tecnológica y manejo de riesgos integrales. 

Alianzas estratégicas con las hosterías que han sido objeto de este estudio, con el respaldo 

de la fundación Yireh Colombia, cuya función principal es la inversión social, y así se pro-

puso una visión para el año 2025: 

 

• Para el año 2025 nos convertirnos en la principal alternativa en desarrollo empresa-

rial en formación continua y Consultoría, especializada en Riesgos Financieros a 

nivel nacional e internacional, gracias a la constante innovación en cada uno de 

nuestros productos y servicios, con responsabilidad social y ambiental para generar 

rentabilidad. 

 

 



IX 

VI. Introducción 

 

 

Hace algunas décadas en el Mercado Nacional existía una Institución finan-

ciada por las trabajadoras del sistema privado del país y con apoyo internacio-

nal alemán, llamada SECAP, que estaba dirigida como pionera en el desarrollo 

de las competencias para el mejoramiento de los trabajadores del país. Hoy en 

día se conoce como Educación continua. 

 

Posteriormente a esto aparece otro organismo del estado llamado SETEC, 

quien se convierte en regulador del mercado de oferta de capacitación o Edu-

cación Continua, generando una oferta financiada y subsidiada en parte por la 

Empresa y el estado, misma que se alejó mucho de su intención inicial, que se 

convirtieron en pequeños garajes ofreciendo niveles de pésima calidad de ca-

pacitación en desmedro de Instituciones educativas de gran prestigio que no 

podían bajar los precios con esos niveles de competencia. 

 

Actualmente, la SETEC se convierte en un ente regulador y cualificado de 

Empresas que trata de asegurar la calidad que ofrecen las distintas Organiza-

ciones y Entidades a Educación Continua, las que constituyen Universidades 

y otras empresas de Nombre Nacional e Internacional que vuelven a surgir por 

cuanto ofrecen a precios competitivos Educación de óptima calidad.



 

 

1. ANÁLISIS ESTRUCTURAL 

 

1.1. ANÁLISIS AMBIENTE GLOBAL 

 

1.1.1. Factores Políticos 

 

 

Según Gabriel Almond “Un sistema político es un sistema de interacciones, 

existente en todas las sociedades, que realiza las funciones de integración y 

adaptación, tanto al interior de la sociedad como en relación con las otras, 

mediante el uso o la amenaza del uso de la violencia física más o menos legí-

tima.” (Guerrero, 2012) 

 

Según Maurice Duverger “Un sistema político es el conjunto del sistema so-

cial estudiado en sus aspectos políticos” (Guerrero, 2012) 

 

Según Samuel Phillips Huntington “Un sistema político es un conjunto for-

mado por unas determinadas instituciones políticas, que tienen unas determi-

nadas expresiones formales identificables en el régimen jurídico, en relación 

con un cierto nivel de participación que se manifiesta en conductas observa-

bles empíricamente y referidas al ejercicio del poder político por medio de las 

instituciones y los actos del gobierno.” (Guerrero, 2012) 
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Según Kotler, el entorno se define como el “conjunto de actores y fuerzas ex-

ternas que afectan la capacidad de la organización y del marketing para esta-

blecer y mantener relaciones exitosas con el mercado meta en el plano interno 

e internacional de un país”. (Torres, 2009) 

 

En lo referente a el análisis del factor político se analizarán las interacciones 

del factor político que pueda afectar a la industria Hotelera, de capacitadoras 

y consultoras en Quito, así como las tendencias y políticas con más relevancia. 

 

Como sabemos, Ecuador es miembro de más de 20 organizaciones a nivel 

mundial. Entre ellas, Organización Internacional del Trabajo (OIT), Organi-

zación de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentación (FAO), 

Organización de las Naciones Unidas para la Educación, la Ciencia y la Cul-

tura (UNESCO), Organización Mundial de la Salud (OMS), Banco Mundial 

(BM), Fondo Monetario Internacional (FMI), Comisión Económica para 

América Latina y el Caribe (CEPAL), (Cancillería del Ecuador, s.f.). 

 

El periodo que se analizará será lo que conocemos como el Ecuador del socia-

lismo del siglo 21, desde el 15 de Enero del 2007, cuando Rafael Correa asume 

la presidencia del Ecuador, asumiéndolo con una economía dolarizada luego 

de la crisis de 1999 y el paso al cambio de moneda, así empieza el periodo de 

la revolución ciudadana. (Salgado, 2015). Así como la redacción de la nueva 

constitución del Ecuador en el año 2007, y presentada el 24 de Julio del 2008, 
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la cual plantea la disponibilidad de un plan de desarrollo del buen vivir (Uni-

verso, 2016). 

 

Los factores políticos por analizar en el plan de desarrollo del buen vivir que 

fue desarrollado por la “Secretaría Nacional de Planificación y Desarrollo, la 

cual plantea que “El documento se basa firmemente en reconocer la importan-

cia del aumento de la capacidad productiva en el proceso de desarrollo econó-

mico, que se refleja en los indicadores que se propone supervisar…. Al mismo 

tiempo, no se ubica en el otro extremo, que establece que el crecimiento es 

desarrollo, tiene una visión mucho más amplia en la que la naturaleza, la cul-

tura y la evolución social desempeñan un papel clave. Este enfoque equili-

brado ha de ser muy elogiado.” (Chang, 2013-2017) 

 

El “Plan de Desarrollo del Buen Vivir” ofrece alternativas para construir una 

sociedad más justa, en donde podemos decir que el estado ecuatoriano, apoya 

al desarrollo educativo, para crear una sociedad más competente. Las metas 

que propone el plan de desarrollo del buen vivir, son (Vivir, 2013-2017): 

 

1. Aumentar el porcentaje de personas entre 16 y 24 años con educación básica 

completa al 95,0%  

 

2. Aumentar el porcentaje de personas entre 18 y 24 años con bachillerato com-

pleto al 78,0%  
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3. Reducir el abandono escolar en 8° de educación básica general y 1° de bachi-

llerato al 3,0% 

  

4. Aumentar el acceso a Internet en establecimientos educativos al 90,0% 

 

5. Aumentar en 70.000 las personas matriculadas en tercer nivel de educación 

superior universitaria  

 

6. Aumentar en un 60% la participación de matriculados en Institutos Técnicos 

y Tecnológicos con relación al total de nuevos matriculados del Sistema de 

Educación Superior  

 

7. Alcanzar el 80% de titulados en tiempo oficial  

 

8. Alcanzar el 85,0% de profesores universitarios con título de cuarto nivel 

 

Por lo que podemos decir que los objetivos, plantean el desarrollo de la edu-

cación en el país, y la mejora de la capacidad para ofertar una educación de 

calidad y competitiva a nivel nacional e internacional. Y el aporte del gobierno 

de buscar fortalecer la educación a todos los niveles educativos, no solo de 

forma externa sino también de forma interna, el fin de buscar el desarrollo de 



5 

 

los centros educativos y la oferta educativa y profesional en el país (Vivir, 

2013-2017). Garantizando una oportunidad para el modelo de negocios. 

 

1.1.2. Factores Culturales 

 

 

La cultura es lo único que puede salvar un pueblo, lo único, porque la cultura 

permite ver la miseria y combatirla. La cultura permite distinguir lo que hay 

que cambiar y lo que se debe dejar, como la bondad de la gente, el compartir 

una empanada, un vino... (Sosa, 1935-2009). 

 

El factor cultural es el que nos permite analizar los factores que determinan la 

sociedad que se pretenden determinar para conocer los rasgos más relevantes 

de una sociedad.  

 

La primera etapa de la historia del Ecuador se remonta hasta las sociedades 

aborígenes, hace aproximadamente 15.000 a 20.000 años a.C (Ortiz). 

 

Los aspectos culturales de la sociedad ecuatoriana, empiezan desde nuestros 

pueblos aborígenes, las cuales nos dieron la sociedad indígena. La coloniza-

ción española, la cual nos dio el habla hispana, y la independencia de Simón 

Bolívar, las cual nos da nuestra independencia. Posteriormente la separación 
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de la Gran Colombia nos da la soberanía y la identidad como ecuatorianos 

(Chiguano, 2010-2011). 

 

La constitución de la república dicta que, “Las personas tienen derecho a cons-

truir y mantener su propia identidad cultural, a decir sobre su pertenencia a 

una o varias comunidades y a expresar dichas elecciones; a la libertad estética; 

a conocer la memoria histórica de sus culturas y a acceder a su patrimonio 

cultural; a difundir sus propias expresiones culturales y tener acceso a expre-

siones culturales diversas. 

 

No se podrá invocar la cultura cuando se atente contra los derechos reconoci-

dos en la constitución (Ecuador, 2008). 

 

En temas educacionales analizaremos el Índice de Desarrollo Humano (IDH) 

ya que se analizan 3 factores, como; la esperanza de vida, la educación y la 

riqueza de la nación. Ecuador en el IDH, según las últimas cifras, ocupaba el 

puesto 88° en el año 2014, en donde la valoración ocupa del 1 como perfecto 

y 0 como lo peor, siendo así la de Ecuador 0.732, en el 2014 (Reports, 2014).  

 

1985 1990 1995 2000 2005 2010 2011 2012 2013  

0.631 0.645 0.665 0.674 0.698 0.717 0.723 0.727 0.730  

(Reports, 2014) 
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Estos datos demuestran que el Ecuador está mejorando en el IDH, que muestra 

el beneficio de seguir invirtiendo para el desarrollo de la sociedad ecuatoriana 

y la importancia de la innovación que necesitan el país para mejorar sus nive-

les de IDH (Reports, 2014). 

 

1985 1990 1995 2000 2005 2010 2011 2012 2013  

0.549 0.555 0.573 0.589 0.614 0.638 0.643 0.647 0.647 

(Reports, 2014) 

 

La conciencia social y educativa ha sido impulsada en el país en los últimos 

años, causando una mejora en la presentación de los servicios de educación 

continua en el país, así como las consultorías internas y externas de las empre-

sas, para mejorar el rendimiento del personal y la productividad de las empre-

sas.  

 

1.1.3. Factores Económicos  

 

 

Según Ernest Friedrich Schumacher la economía moderna, (...), tiene al con-

sumo como el único fin y propósito de toda actividad económica, conside-

rando los factores de producción (tierra, trabajo y capital) como los medios. 
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Según el Fondo Monetario Internacional, la economía del Ecuador para el año 

2017 bajará un 2.7%, en otro caso organizaciones como la CEPAL y el Banco 

Mundial plantean un crecimiento de 0.3, y del 0.7. En otros datos, el banco 

central prevé un crecimiento del 1.42%, esto con las expectativa de que la 

Región de América Latina tenga un declive en el crecimiento de la economía 

para el año 2017 (Universo E. , 2017). 

 

Según el Banco Mundial, Ecuador destina un 4.2% de su PIB en términos de 

educación, ya sea capacitación, títulos de primer, segundo, tercer y cuarto ni-

vel de educación. Cabe recalcar que para un país desarrollado invierte del 7% 

al 9% de su PIB en educación (Mundial, Informe Anual, 2015). 

 

Uno de los índices más preocupantes en el país es el sobreendeudamiento en 

los últimos 10 años, en el año 2017 la deuda pública se está sobre el 40% del 

producto interno bruto (PIB), causando un déficit y recortes en el presupuesto 

estatal, de manera que existe menor inversión pública. El punto crítico en esto, 

es que, en los últimos años, el estado ha sido el mayor proveedor y comprador 
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a nivel nacional, impulsando PYMES y grandes empresas, pero el recorte es-

tatal, ha bajado la inversión para el sector privado y un decrecimiento en sus 

ventas. 

 

Por otro lado, cabe recalcar que, para el mes de marzo del 2017, el desempleo 

se encuentra en un 4.4% con diferencia del año anterior que se encontraba al 

5.7% (Censos, 2017).  

 

 

 

 

Por lo anteriormente señalado, la educación continua debe ser muy específica 

enfocada a los requerimientos de productividad urgente que tiene el sistema 

financiero y comercial del país. 
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1.1.4. Factores Demográficos 

 

 

Según la Organización de las Naciones Unidas(ONU), es el estudio de las po-

blaciones de una cuantitativa, sus dimensiones, la evolución de esta, sus ca-

racterísticas generales y su estructura, de las poblaciones humanas (Alimenta-

ción, 1995). 

 

A esto se refiere que en los factores demográficos se analizarán cuantitativa-

mente los factores demográficos de las zonas de Ecuador, especialmente el 

cantón de Quito y la provincia de Pichincha, así como los pronósticos futuros 

que tendrá la población, donde conste su género, edad, estado civil, etc. 

 

Según los datos del Banco Mundial, en el año 1960 la población mundial es-

taba en los 3,035 mil millones de personas. Para el año 2015 soltaron datos de 

7.347 millones de personas a nivel pronosticando un crecimiento del 1.182% 

para ese mismo año. Se muestra que desde 1960 al 2015, la población mundial 

lleva más del doble de la población mundial de los años 60´s, y con tendencias 

a seguir creciendo anualmente. 

 

América Latina en los años 60’s llevaba una población de 220 millones de 

personas. En el año 2015 tenía una población de 632 millones de personas y 

con tendencias de crecimiento. Ecuador, siendo parte de América Latina, en 
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los años 60’s tenía una población de 4.545.548 habitantes Para el año 2015 

arroja una población de 16.144.363 personas, considerando que el país es pe-

queño, las densidades poblacionales han crecido cuatro veces más desde la 

década de los 60’s, lo cual muestra una gran capacidad de crecimiento.  

 

(Mundial, Población Mundial, 1960-2015). 
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Según el Instituto Nacional de Censos y Estadísticas, la tasa de mortalidad 

para el Ecuador se Ha reducido en los últimos años (ESTADÍSTICAS, 2013),  

 

Otro dato que arroja el informe de los indicadores de fecundidad y nutrición 

en el Ecuador, es que existen problemas de desnutrición, y esto afecta más a 

las zonas rurales y, las zonas donde existe un crecimiento poblacional más alto 

es en las zonas rurales. 

 

(ESTADÍSTICAS, 2013) 

 

En los registros migratorios se muestra que en el año 2005 existían más ecua-

torianos saliendo del país que entrando al país, siendo así de 597 mil ecuato-

rianos saliendo del país, y saliendo 663 mil, para el año 2010 recordando que 
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Ecuador volvió a tener una estabilidad política y económica, varios migrantes 

vuelven al Ecuador, recordemos que en los años 1998 a 2000 existió una ola 

de ecuatorianos migrando a Estados Unidos, Europa y otros países por la crisis 

Económica que estaba sufriendo el país en esos momentos,  así es como  da 

una cifra de 893 mil entradas y 898 mil salidas de ecuatorianos en el año 2010. 

 

En los últimos datos del INEC, muestra como el crecimiento poblacional en 

la Región Costa es mayor que en la Región Sierra. 

 

 

(ESTADÍSTICAS, 2013) 

 

Según el Instituto Nacional de Censos y Estadísticas para la provincia de Pi-

chincha, el crecimiento poblacional para el 2017 es de 3,059,971, y la proyec-

ción que dieron fue de 3,228,233, donde muestra un crecimiento del 5% hasta 

el año 2020 en comparación al año 2017.  
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   2017     2018      2019      2020 

2,644,145 2,690,150   2,735,987  2,781,641  

 

Con respecto a los cantones, tomamos como referencia el más importante: el 

cantón Quito, también con tendencia al crecimiento, el cual proyecta para casi 

todos los cantones un crecimiento del 2% al 5% en relación del año 2017 al 

año 2020. 

 

Y con un crecimiento poblacional, quiere decir que se necesitan más recursos 

para cubrir la demanda del incremento poblacional, y la oferta de servicios que 

se deben brindar, como servicios básicos, y otros servicios para el crecimiento 

personal e intelectual. 

 

1.1.5.  Factores Tecnológicos 

 

 

Según Arthur M. Schlesinger “La ciencia y la tecnología revolucionan nues-

tras vidas, pero la memoria, la tradición y el mito enmarcan nuestra respuesta”. 

 

Según datos del foro económico de la información y la comunicación, “the 

network readiness”, Ecuador ocupa el puesto 82 para el año 2016, y, el índice 

de innovación dado por la organización mundial de la propiedad intelectual 
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posiciona al Ecuador en el puesto 115 de 128, pero cabe recalcar que en temas 

como la creatividad (72), infraestructura (78), y la sofisticación del mercado 

(82) han subido puestos en el ranking. 

 

1.2. ANALISIS SITUACIONAL 

 

1.2.1. Análisis del sector y/o proyecto 

 

 

La idea nace de la necesidad de utilizar los espacios de áreas multipropósito 

para el uso de centros de capacitación y consultoría, los cuales están siendo 

subutilizados por la sobreoferta que existe en el sector. 
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El proyecto modelo de fundaciones para el servicio de Educación Continua, 

capacitación y consultoría, va dirigida a las entidades o personas que decidan 

mejorar sus conocimientos, habilidades y competencias. Según el Instituto Na-

cional Ecuatoriano de Censos, existen 842.936 empresas en el Ecuador, de las 

cuales el 90.6% de las empresas son microempresas, 7.4% empresas pequeñas, 

y mediana y grandes empresas es el 2% restante. Las empresas que brindan 

servicios educativos cubren el 1.4% del mercado que representan 11.580 em-

presas. Las empresas que cuentan con actividades de servicios administrativos 

y de apoyo son el 2.2%, 18.700 empresas en total (ESTADÍSTICAS, 2013).  
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Las ventas totales de los 2 sectores se encuentra en los $ 3,796,786,247 (ES-

TADÍSTICAS, 2013).  

 

Básicamente el modelo de innovación se centra en la creación o alianza estra-

tégica que pueden realizar las hosterías que tienen espacios multipropósito 

subutilizados para ofrecer servicios de capacitación y consultoría. Los cuales 

apoyen a las microempresas y empresas pequeñas, y se ofrezca más servicios 

a las Corporaciones que exigen Educación continua de alto nivel. 

 

Uno de los elementos que generan valor en el modelo de innovación es, la 

alianza estratégica con empresas internacionales, con la creación o convenio 

de una fundación, para así mejorar el rendimiento económico y la participa-

ción de las empresas en la acción social, así como la capacitación de la mejora 

de habilidades y consultoría a las microempresas de los sectores. 

 

La posibilidad de brindar servicios online, chats en vivo y video conferencias, 

webinars, así como botones de pago y lo que se conoce como e-learning. 

 

 



18 

 

1.2.2. Análisis del país 

 

 

Haciendo un resumen de los puntos anteriores, sobre el factor político, social, 

demográfico y económico, nos encontramos ante un Ecuador que tiene posi-

bilidades de crecimiento económico para el año 2018, por lo que invertir en el 

país no tendrá riesgo. Según el Banco Central del Ecuador, el Riesgo País 

(EMBI) con el que empezó el año 2017, fue un valor alrededor de los 600 

puntos (Central, 2017), en los factores el cual muestra los índices de estabili-

dad política y las leyes a favor de las personas, y los riesgos en general que 

vuelven vulnerable a un país para la inversión, mientras más puntos, es más 

riesgoso un país mientras menos puntos exista, su seguridad de inversión es 

mejor. 

 

Según World Ecnonomic Forum, analizan 10 puntos o pilares como ellos lo 

llaman, donde realizan una evaluación de 1 como muy malo, y 7 como per-

fecto. Ecuador no consta en el ranking, lo cual nos muestra como un país no 

competitivo, en relación con los 10 temas y sus promedios. Donde más resalta 

Ecuador es en los temas de poder de adquisición y en la intervención del go-

bierno en la economía.  
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Ecuador es considerado un país en vía de desarrollo, según como se muestra 

en los aspectos analizados, por tanto, podemos afirmar, que Ecuador es un país 

de oportunidades donde temas como investigación y el desarrollo tiene mucho 

mercado por mejorar, y un crecimiento poblacional que permitirá mejorar la 

capacidad de mercado para las empresas ya establecidas y las que están por 

establecerse. Los índices de emprendimiento presentados por Global Entre-

preneurship Monitor (GEM), Ecuador es líder en emprendimiento en la re-

gión. En los últimos informes presentados por el Fondo Monetario Internacio-

nal, se prevé que en el año 2018 América del Sur tendrá un crecimiento del 

1.6%, a excepción de Venezuela que tendrá un crecimiento en inflación, des-

empleo, y sus saldos en Cuentas corrientes. Por otro lado, Ecuador presenta 

una recesión en el año 2017 y un crecimiento en el PIB del 0.6%. En temas de 

inflación, se mantendrán los mismos valores del año anterior, también se habla 

de una baja de los saldos en las cuentas corrientes, y un alza significante en el 



20 

 

desempleo de 0.2% (Worldbank, Prespectivas económicas mundiales: Una re-

cuperación frágil, 2017). 

 

El hecho de que Ecuador sea un país que dependiente del petróleo, sigue 

siendo un problema, pero ha mejorado el panorama económico, incluso 

cuando el precio del barril de petróleo ha incrementado. Para el mes de octubre 

del año 2017, el precio del barril se encuentra entre los $50 dólares america-

nos, a diferencia del año 2015 que llegaron a precios de $24 dólares america-

nos por barril. Mejora la perspectiva en la balanza comercial petrol 

(Worldbank, Indexmundi, 2017), aun cuando la matriz productiva del país ha 

diversificado en productos como el cacao, que han bajado sus precios, otros 

productos como el banano, chocolate, café, rosas, entre otros, han mejorado 

su precio en el mercado internacional, permitiendo que los mercados naciona-

les mejoren sus ventas y creando una brecha de estabilidad en el país, redu-

ciendo la especulación en los precios. 
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Políticamente hablando, los años 2016 y 2017 fueron de transición de un go-

bierno conocido como el Correismo desde el año 2007 - 2017, siendo el único 

presidente en la historia del Ecuador reelecto por segunda vez consecutiva, 

dejando varios escándalos de corrupción por personas del partido político 

Alianza País, lo cual dio mucha inestabilidad política y el decrecimiento de la 

inversión extranjera. Lenin Moreno, el cual fue vicepresidente en el primer 

periodo de Rafael Correa, a fines del año 2015 se postuló como candidato para 

las elecciones presidenciales celebradas en febrero del 2017, y es electo por el 

pueblo ecuatoriano con un 52% de aprobación. Lenin Moreno, viene con un 

discurso político diferente al del expresidente Rafael Correa, el cual fue til-

dado de “autocrático”. Lenin, trae un discurso político conciliador a los grupos 

opositores y gremios empresariales, permitiendo un gran acercamiento para el 

gobierno y decisiones que, a pesar de la crisis económica han mejorado la 

estabilidad política interna. En política externa se ha mejorado las relaciones 

con Estados Unidos, Europa, e Inglaterra, que se retiró de la Unión Europea 

en un referéndum en el año 2016, lo cual desequilibró la economía europea. 

La estabilidad económica de estos países es de gran relevancia para la balanza 

comercial de Ecuador. Hoy en día los acuerdos y deuda externa que Ecuador 

mantiene con China, vuelven al gigante asiático un socio económico impor-

tante. El proteccionismo en el producto local se ha reducido y el tratado de 

libre comercio con la Unión Europea ha permitido la incorporación de nuevos 
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productos en el mercado ecuatoriano, mejorando la competitividad en el mer-

cado nacional e internacional. 

 

Sin embargo lo mencionado anteriormente, los factores que impactaron la eco-

nomía ecuatoriana en los últimos 5 años fueron principalmente , la revaloriza-

ción del dólar, sumado a la baja del petróleo, que coincide lastimosamente con 

el terremoto del 16 de Abril del 2016 de 7.2 Mw, que afectó principalmente 

las provincias de Manabí y Esmeraldas, factores determinantes para el alto 

endeudamiento público que actualmente supera el 40% a del producto interno 

del país a fines de Octubre del año 2017, el cual atraviesa el presupuesto esta-

tal, provocando un déficit enorme que no permite dar el impulso y continuidad 

a la inversión publica que genera fuentes de trabajo, y movimiento de flujo de 

dinero. 

 

Los aspectos culturales que se deben tener en cuenta es que, el ecuatoriano en 

su gran mayoría. es una cultura occidentalizada, orientada al consumismo, 

principalmente en las grandes ciudades como Quito, Guayaquil, y Cuenca, lo 

que significa que, las nuevas tendencias en los negocios y la tecnología cam-

biaron la cultura de compra y venta de productos y servicios, especialmente 

en el uso del móvil. Para esto las empresas han creado aplicaciones móviles, 

y plataformas interactivas en páginas web, para crear líneas de negocios como 

E-learning, y cambiar la cultura de aprendizaje para los habitantes de Quito y 

el mundo.  
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Ecuador al ser un país pequeño geográficamente hablando, y su población en 

constante crecimiento, ha causado la cercanía de pueblos pequeños con gran-

des ciudades, todo esto permitió que cantones como Cumbayá, Tumbaco, Pifo, 

Puembo, y Tababela, cercanas a la cuidad capital, cambiaran la forma de ofre-

cer sus productos y servicios a una forma más global y sencilla, lo que signi-

fica que no afecta en el funcionamiento del modelo de negocios que se quiere 

plantear y su funcionamiento. 

 

Gracias a las nuevas leyes de educación superior, se ha logrado que la calidad 

de educadores y profesionales mejore, ya que el estado ecuatoriano obliga a 

las universidades a contar con una mayor cantidad de profesores con niveles 

educativos de cuarto nivel, masterados y PHD’s, mejorando así la competiti-

vidad laboral, con respecto a las empresas, la obtención de personal mejor ca-

pacitado ha causado un mejor rendimiento en las mismas y un menor costo 

para capacitar a su personal. 

 

1.2.3. Análisis del sector educativo, sector hotelero, y sector empresarial (capacita-

doras y consultoras) 

 

 

En educación, contamos con los siguientes datos: para el año 2014 un índice 

de 0.647, ya que, según el reporte, los años que las personas en Ecuador buscan 
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el desarrollo en educación son 14.2, sin embargo, los años que realmente se 

han estudiado son de 7.6, lo cual muestra que el ecuatoriano promedio dedica 

7.6 años a mejorar sus niveles de conocimiento en estudios académicos y tiene 

como expectativa 14.2 años.  

 

 

(Reports, 2014) 
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Los ecuatorianos en sí, poseen gran cantidad de infraestructura para la educa-

ción, pero cuenta con baja cantidad de docentes, y con personas que no quieren 

seguir estudiando por más tiempo en su vida. Dicha afirmación ha ido cam-

biando a través de los años, muchas veces por influencias familiares o por 

prestigio, las personas hoy en día están empezando a tener más proyección de 

estudio, y la dedicación de la mejora de sus habilidades y conocimientos, apro-

vechando la oferta académica de Educación Continua (Cultura, 2009-2013). 
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(Cultura, 2009-2013) 

 

 

 

La empresa Business Cost Management (BCM) realiza un análisis del sector 

hotelero a nivel nacional, el cual muestra que existe un aumento en la oferta 

hotelera de la ciudad de Quito, gracias a que la ciudad de Quito ha sido uno 

de los sitios turísticos con más premios a nivel internacional, y la percepción 

de la inestabilidad social y política, cambia la capacidad de inversión del sec-

tor hotelero. 

 

 



27 

 

Según la asociación Nacional de Operadores de Turísmo (OPTUR), la canti-

dad de hoteles, restaurantes y servicios han crecido paulatinamente desde el 

año 2000, y para el último censo del año 2013, por el distrito metropolitano de 

Quito, (Barrera, 2013) 

 

Existen 3500 establecimientos para el año 2012, lo cual ha crecido desde el 

año 2008. El 3% de estos establecimientos son hosterías, lo que da un total de 

105 hosterías, de las cuales, 15 de estas son referentes de las parroquias de 

Cumbayá, Tumbaco, Puembo, y Tababela, de Quito, Ecuador (Barrera, 2013). 

 

 

(Barrera, 2013) 

  

Para el año 2016, Ecuador cuenta con aproximadamente 4500 establecimien-

tos, a diferencia del año 2012 que se contaba con 3500 establecimientos lega-

lizados. Esto nos permite ver como el sector hotelero, en el tema de hosterías, 

está en constante crecimiento. 
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La industria empresarial para las capacitadoras y consultoras, están encarga-

das de brindar atención al cliente, prepararlo y capacitarlo, y para las empre-

sas; analizarlas, buscar problemas, preparar informes y dar seguimiento luego 

de la consultoría. Las materias primas de esta industria consisten principal-

mente en productos intangibles, como plataformas educativas para E-Learning 

y recursos humanos como los profesores para las capacitaciones y las consul-

torías. El progreso de esta industria afecta el modo de ver la educación conti-

nua, aumentando el número de capacitadoras, institutos y universidades que 

ofrecen esto servicios.  

 

No existe mejor medio que la capacitación para alcanzar altos niveles de mo-

tivación y productividad. 

 

Según datos del Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC) en la ac-

tividad de “EDUCACIÓN DE ADULTOS Y OTRO TIPO DE ENSE-

ÑANZA”, los índices que esta actividad denominada Andragogía, se ha man-

tenido aproximadamente, entre los 90 millones de dólares mensuales en los 

últimos 3 años (2015, 2016, 2017). Cabe recalcar que desde el año 2011 al 

2015 ha existido un crecimiento importante en la cantidad de dinero que cir-

cula en la actividad de educación de adultos y otro tipo de enseñanza. 
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Además, los aportes realizados a los negocios de capacitación y consultoría 

por parte del estado es de gran importancia, ya que para el año 2014 según el 

“Plan nacional de Capacitación para el Sector Público” se plantea alcanzar un 

22% de todo su personal capacitado en diferentes áreas, y para el año 2017 un 

44%, el cual da una brecha a que varias consultoras y capacitadoras en el país 

capaciten a los servidores públicos, y se realicen auditorías externas, gracias 

al nuevo presupuesto anual para capacitaciones y auditorías. 

 

Sintetizando lo antes expuesto está claro que el sector de capacitadoras y con-

sultoras en el Ecuador crece paulatinamente y, es un punto de crecimiento del 

comercio interno y el PIB del país. Debido a que el sector mantiene una ex-

pansión constante, debemos tener en cuenta que la mayoría de capacitadoras 

y consultoras, que si bien es cierto tienen dotes de educativos, dejan de lado 

aspectos importantes en cuanto al manejo de procesos, administración finan-

ciera, presupuestaria, marketing y ventas, puntos que generan valor y diferen-

ciación respecto a sus demás competidores ya posicionados, como es el caso 

de las Universidades que cuentan con Educación Continua. 

 

1.2.4. Análisis de expectativas de los posibles clientes 
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Es imposible conocer las expectativas de los posibles clientes sin antes realizar 

el estudio de mercado correspondiente, pero sí podemos centrar nuestro aná-

lisis en 3 puntos fuertes del modelo y que esperamos generen el valor sufi-

ciente para hacerlo sostenible y sustentable en el tiempo: calidad de servicio, 

contenidos a darse, consultorías y ahorro de tiempo. 

 

1.1.1.1. Calidad del servicio: 

 

 

La presentación del servicio será desde el cliente y el proceso de compra de 

diferentes tipos como botones de pago, y en cursos personalizados, así como 

chats interactivos de los clientes con sus profesores o consultores, ya sea para 

microempresa o empresas de gran escala. 

Como valores agregados, se entregará al cliente la disponibilidad a una biblio-

teca virtual, y ocasionalmente clases magistrales gratuitas para los principales 

directivos de las Corporaciones. 

El contar con profesionales de calidad, y con experiencia a nivel nacional e 

internacional, facilita la calidad del servicio, así como la internacionalización 

del producto. Además, ofrece consultorías en gestión de riesgos, formación y 

capacitación, educación virtual, Diplomados, manualidades y por último fi-

nanzas y bolsa de valores. 
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1.1.1.2. Contenidos y consultoría: 

 

 

En contenidos de consultoría, se contará con temas como: 

 

• Consultoría en Finanzas 

• Consultoría en Riesgos Financieros y estratégicos. 

• Asesoría administrativa y Financiera 

• Asesoría operativa  

• Asesoría en gestión de riesgos: Crédito, mercado, Operativo, Liquidez y pre-

vención de Lavado de Activos. 

 

Para la presentación de servicios de formación se cuenta con: 

 

• GESTIÓN DE RIESGOS: 

 

o Sector financiero, asegurador, cooperativo, bursátil, sector real y público: 

o Basilea I y II 

o Sistema de Administración de Riesgo de Mercado 

o Sistema de Administración de Riesgo de Crédito 

o Sistema de Administración de Riesgo de Liquidez 

o Sistema de Administración de Riesgo Operativo – Modelo AZ-NS 
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o Sistema de Administración de Riesgo de Lavado de Activos y Financiación 

del Terrorismo 

o Sistema de Control de Riesgos, fundamentados en COSO 

o Enterprize Risk Management 

o Taller de Riesgos aplicados a microfinanzas 

o Administración y Control de Riesgos financieros. 

o Diseño e implementación de Coberturas 

 

• FINANZAS: 

 

o Preparación para el examen AMV en el básico y en las 9 especialidades, in-

cluidos Fondos de Pensiones 

o Gestión de Portafolios de Inversión y carteras colectivas: 

▪ Renta Fija 

▪ Renta Variable 

▪ Coberturas 

o Bolsa y Mercado de Valores 

o Matemáticas financieras en Excel aplicadas al sector cooperativo 

o Matemáticas financieras en Excel aplicadas al sector bursátil 

o Finanzas aplicadas en Excel 

o Valoración de portafolios de inversión a precios de mercado, 
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o Mercado de derivados: Forward, futuros y opciones financieras y con commo-

dities. 

o Análisis Financiero Corporaciones, PYMES, MIPYMES 

o Diagnostico Financiero  

o Análisis y Prospección Financiera 

o Estadística Aplicada a las Finanzas 

o Actualización Tributaria 

o Nuevas normas de contabilidad NIC`s y NIIF 

 

• EVALUACIÓN DE PROYECTOS DE INVERSIÓN: 

 

o Análisis de Sensibilidad y Gestión de Riesgos en Proyectos de Inversión 

o Planeación estratégica, 

o Administración de Proyectos – Metodología PMI 

o Valoración de Proyectos y de Empresas. 

o Gestión de proyectos con Opciones Reales 

o Planeación estratégica cooperativa 

 

• GESTIÓN HUMANA 

 

o Liderando el Cambio 

o Estilos de Negociación y Resolución de Conflictos con principios HARVARD 

o Servicio al Cliente 
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2 ANÁLISIS DEL MERCADO 

 

2.1 Definición del Servicio 

 

 

El nombre de la línea de negocio que se ha considerado es Service and Con-

trol & HCCA “Hosterías, Capacitadoras y Consultoras Asociadas”, se optó 

este nombre ya que reúne todos los elementos que se plantean presentarse: 

 

- Operará en hosterías (con estilo colonial y rustico), lo cual le permitirá dar un 

servicio diferenciado. 

- Mediante el nombre se quiere transmitir, que se quiere brindar varios servicios 

y productos. 

- Es fácil de recordar para cualquier persona. 

- Es en inglés ya que se quiere transmitir que la enseñanza puede ser dada en 

inglés. 

 

La presentación del servicio será desde el inicio del servicio, que es el cliente 

y el proceso de compra de diferentes tipos como botones de pago, y en cursos 

personalizados, así como chats interactivos con los clientes con sus profesores 

o consultores, ya sea para microempresa o empresas de gran escala. 
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El contar con profesionales de calidad y con experiencia, facilita la calidad de 

servicio, así como la internacionalización del producto, así como el ofrecer 

consultorías, gestión de riesgos, formación y capacitación, Diplomados, edu-

cación virtual, manualidades y por último finanzas y bolsa de valores. 

 

2.1.1 Contenidos y consultoría: 

 

 

En contenidos de consultoría contar con temas como: 

• Consultoría en Finanzas 

• Consultoría en Riesgos Financieros y estratégicos. 

• Asesoría administrativa y Financiera 

• Asesoría operativa  

• Asesoría en gestión de riesgos: Crédito, mercado, Operativo, Liquidez y pre-

vención de Lavado de Activos. 

Para la presentación de servicios de formación se cuenta con: 

 

• GESTIÓN DE RIESGOS: 

 

 

o Sector financiero, asegurador, cooperativo, bursátil, sector real y público: 

o Basilea I y II 
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o Sistema de Administración de Riesgo de Mercado 

o Sistema de Administración de Riesgo de Crédito 

o Sistema de Administración de Riesgo de Liquidez 

o Sistema de Administración de Riesgo Operativo – Modelo AZ-NS 

o Sistema de Administración de Riesgo de Lavado de Activos y Financiación 

o del Terrorismo 

o Sistema de Control de Riesgos, fundamentados en COSO 

o Enterprize Risk Management 

o Taller de Riesgos aplicados a micro finanzas 

o Administración y Control de Riesgos financieros. 

o Diseño e implementación de Coberturas 

 

• FINANZAS: 

 

 

o Preparación para el examen AMV en el básico y en las 9 especialidades, in-

cluidos Fondo de Pensiones 

o Gestión de Portafolios de Inversión y carteras colectivas: 

▪ Renta Fija 

▪ Renta Variable 

▪ Coberturas 

o Bolsa y Mercado de Valores 
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o Matemáticas financieras en Excel aplicadas al sector cooperativo 

o Matemáticas financieras en Excel aplicadas al sector bursátil 

o Finanzas aplicadas en Excel 

o Valoración de portafolios de inversión a precios de mercado, 

o Mercado de derivados: Forward, futuros y opciones financieras y con commo-

dities. 

o Análisis Financiero Corporaciones, PYMES, MIPYMES 

o Diagnóstico Financiero  

o Análisis y Prospección Financiera 

o Estadística Aplicada a las Finanzas 

o Actualización Tributaria 

o Nuevas normas de contabilidad NIC`s y NIIF 

 

• EVALUACIÓN DE PROYECTOS DE INVERSIÓN: 

 

 

o Gestión de Gerencia del Valor 

o Análisis de Sensibilidad y Gestión de Riesgos en Proyectos de Inversión 

o Planeación estratégica, 

o Administración de Proyectos – Metodología PMI 

o Valoración de Proyectos y de Empresas. 

o Gestión de proyectos con Opciones Reales 
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o Planeación estratégica cooperativa 

 

• GESTIÓN HUMANA 

 

 

o Liderando el Cambio 

o Estilos de Negociación y Resolución de Conflictos con principios HARVARD 

o Servicio al Cliente 

 

2.2 INVESTIGACIÓN DE MERCADO 

 

2.2.1 Entrevista 

 

 

La entrevista será realizada a gerentes de hosterías y expertos en consultoría y 

capacitación 

 

1. ¿Cuántas líneas de producto tiene tu empresa? 

 

2. En general, ¿Cuál es el carácter distintivo de tu empresa? 

 

3. ¿Tu empresa tiene patentes? 
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4. ¿Son todos tus productos individualmente rentables y se encuentran segmen-

tados? 

 

5. ¿Tienes productos por temporada? 

 

6. ¿Has considerado mejorar la competitividad de tus productos? 

 

7. ¿Quiénes son tus 5 principales competidores? 

 

8. ¿Tienen éxito tus competidores? (¿cómo mides ese éxito?) 

 

9. ¿Cómo está tu empresa con diferencia a tus competidores 

 

10. ¿Normalmente, tu empresa lanza sus nuevos productos antes o después que 

tus competidores? 

 

11. ¿El número de clientes está creciendo, decreciendo, o se mantiene estable? 

 

12. ¿Tiene rentabilidad en los últimos 4 periodos? (Años) 
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2.2.2 Resultados Entrevista 

 

 

Marcelo Villalva, representante legal de la empresa Risk & System en Ecua-

dor sintetizamos los resultados de la entrevista, comentando una breve historia 

sobre cómo funciona la educación continua en el país. 

 

Hace algunas décadas en el Mercado Nacional existía una Institución finan-

ciada por las trabajadoras del sistema privado del país y con apoyo internacio-

nal alemán, llamada SECAP, que estaba dirigida como pionera en el desarrollo 

de las competencias para el mejoramiento de los trabajadores del país. Hoy en 

día se conoce como Educación continua. 

 

Posteriormente a esto aparece otro organismo del estado llamado SETEC, 

quien se convierte en regulador del mercado de oferta de capacitación o Edu-

cación Continua, generando una oferta financiada y subsidiada en parte por la 

Empresa y el estado, misma que se alejó mucho de su intención inicial, que se 

convirtieron en pequeños garajes ofreciendo niveles de pésima calidad de ca-

pacitación en desmedro de Instituciones educativas de gran prestigio que no 

podían bajar los precios con esos niveles de competencia. 
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Actualmente, la SETEC se convierte en un ente regulador y cualificado de 

Empresas que trata de asegurar la calidad que ofrecen las distintas Organiza-

ciones y Entidades a Educación Continua, las que constituyen Universidades 

y otras empresas de Nombre Nacional e Internacional que vuelven a surgir por 

cuanto ofrecen a precios competitivos Educación de óptima calidad. 

 

Risk and System cuenta con más de cinco líneas de negocio, experta en el área 

de riesgos, con patentes a nivel mundial. Los productos se encuentran segmen-

tados, ya que al ofrecer mas servicios a parte de la consultoría. Por el momento 

Risk & System no cuenta con productos y servicios por temporada. La em-

presa ha buscado mejorar la competitividad de la empresa mejorando la cali-

dad de sus servicios y consultoría.  

 

Los principales competidores para la empresa son; profesores independientes, 

empresas locales que no tienen el respaldo de Softwares internacionales. En 

general no consta con competidores directos, mas bien mantiene una línea de 

competidores indirectos. 

 

La mayoría de competidores ya se encuentran posicionados en el país, y Risk 

& System está ingresando en el mercado ecuatoriano. La empresa Risk & Sis-

tema está a la vanguardia y se encuentra con productos de última tecnología, 

al ser una empresa con servicios y productos de vanguardia su de conseguir 

nuevos clientes se mantiene en un crecimiento constante.  
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La rentabilidad que mantiene a nivel internacional es elevada, por lo que hoy 

en día busca nuevos mercados como Ecuador y Argentina.wzqz0uuxxcv 

 

2.2.3 Encuesta 

 

 

Son hosterías en las parroquias de Cumbayá, Tumbaco, Puembo y Tababela, 

además cuenta con servicios complementarios de Capacitación y Consultoría. 

La decoración de la gran mayoría de hosterías del sector es de estilo campestre 

y colonial, de forma que se puede brindar un servicio formal, semi-formal e 

informal, el cual transite a las personas mayor comodidad y un ambiente aco-

gedor para el aprendizaje.  En las hosterías se podrá ofrecer talleres en temas 

como: 

 

• Consultoría en Finanzas 

• Consultoría en Riesgos Financieros y estratégicos. 

• Asesoría administrativa y Financiera 

• Asesoría operativa  

• Asesoría en gestión de riesgos: Crédito, mercado, Operativo, Liquidez y pre-

vención de Lavado de Activos. 
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Para la presentación de servicios de formación se cuenta con docentes espe-

cialistas en: 

 

• Riesgos 

• Finanzas 

• Evaluación de Proyectos e Inversión 

• Gestión Humana 

 

Los cursos tienen como duración de 20 a 40 horas dependiendo de la necesi-

dad, salvo el caso del Diplomado en gestión de riesgos, que cuenta con 120 

horas académicas, presenciales y virtuales. 

 

1. Edad: 

 

15 – 24   25 – 64  65 – Más 

 

2. ¿Usted había visto o escuchado sobre hosterías ofreciendo servicios de capa-

citación o consultoría? 

 

Si      No 
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3. En su opinión, ¿Cree que ofrecer servicios de capacitación sea llamativo para 

la población? 

 

Si      No 

 

4. ¿Ha recibido algún tipo de capacitación? 

 

Si      No 

 

5. ¿Si su respuesta es sí, mencione alguna/s (Puede elegir más de una opción) 

 

➢ Riesgos 

➢ Finanzas 

➢ Proyectos 

➢ Gestión Humana 

 

6. ¿En su opinión, cree se pueda ofrecer más servicios?, en caso de que sea si, 

nómbrelo. 

 

Si      No 
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7. ¿Cree usted que las capacitaciones mejoran el desempeño laboral y conse-

guir un aumento salarial? 

 

Si       No 

  

8. ¿En su opinión, cree que las fundaciones mejorarían la calidad de los servi-

cios dados en las capacitaciones? 

 

Si      No 

 

9. ¿Estaría dispuesto/a a informar a sus amigos, sobre la existencia y beneficios 

de estos servicios y productos? 

 

Si      No 

 

10. ¿Por qué medios te gustaría conocer acerca de este servicio? 

 

➢ Facebook 

➢ Correo Electrónico 

➢ Radio 

➢ Televisión 

➢ Hoja Volante 
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2.2.4 Resultados de la encuesta  

 

Para el siguiente análisis en el mes de noviembre del año 2017, del resultado 

de las encuetas (100), arrojaron los siguientes datos: 

1. Edad: 

 

 

 

La mayoría de personas encuestadas se encuentran entre 15 y 24 años, lo que 

muestra un mercado potencial, de personas que se encuentran estudiando o 

que han finalizado sus estudios secundarios. 
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Y como mercado secundario, de jóvenes adultos, adultos, y adultos mayores, 

que tienen un poder adquisitivo más amplio, pero su necesidad de capacitarse 

es mas baja que las personas de 15 a 24 años. 

 

2. ¿Usted había visto o escuchado sobre hosterías ofreciendo servicios 

de capacitación o consultoría? 

 

 

 

La segunda pregunta demuestra que las hosterías en su gran mayoría no cuen-

tan con esta línea de negocios, y las hosterías que probablemente lo tengan 

incorporado no están siendo bien enfocadas, o no tienen una publicidad efec-

tiva. 
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Por otro lado, la posibilidad de impactar en la población con esta nueva línea 

de servicios para las hosterías, ofrece un mercado potencial, de un 84%, que 

no ha escuchado sobre este producto siendo ofrecido por las hosterías. 

 

3. En su opinión, ¿Cree que ofrecer servicios de capacitación sea lla-

mativo para la población? 

 

 

 

De las 100 personas encuestadas el 89% de estas, creen que los servicios de 

capacitación son llamativos, dando una respuesta positiva al proyecto, y un 

crecimiento en nuestra perspectiva de una demanda en el servicio. 

 

Para el modelo de negocios, da a entender de una gran oportunidad para el 

mercado potencial, y una oportunidad en la matriz FODA.  
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4. ¿Ha recibido algún tipo de capacitación? 

 

 

 

La importancia de recibir una capacitación hoy en día, ha logrado que personas 

con niveles de educación superior busquen capacitarse y actualizarse constan-

temente, aunque varias personas no han recibido ningún tipo de capacitación, 

en la pregunta número 3 demuestra que les interesa mucho acceder a estos 

servicios. 
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Por ende, para nuestro modelo de negocios, nos hace entender que tenemos un 

mercado potencial de un 34% sobre una población de 100 personas encuesta-

das, y que el 66% restante, tiene una muy alta posibilidad de estar dispuesto a 

recibir otra capacitación. 

 

5. ¿Si su respuesta es sí, mencione alguna/s (Puede elegir más de una 

opción) 

 

 

 

Varias de las personas encuestadas, han seleccionado que han sido capacitados 

en las áreas de Riesgos, Finanzas, Proyectos y Gestión Humana, pero solo el 

28% de la población encuestada, ha recibido una capacitación en riesgos, el 
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26% no ha recibido capacitación de ningún tipo, o capacitaciones que tengan 

que ver con administración. 

 

Por lo que consideramos que el 26% de esta población es un mercado poten-

cial, al cual todavía nadie a logrado capacitar, y el otro 74% es una población 

con una alta posibilidad de seguir capacitándose. 

 

6. ¿En su opinión, cree se pueda ofrecer más servicios?, en caso de que 

sea si, nómbrelo. 

 

 

 

Sobre la población encuestada, menos del 50% ha considerado que se puedan 

ofrecer mas servicios a parte de los ya mencionados en la pregunta numeral 5, 
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por tanto, el otro 50% consideramos que es importante el análisis de la varie-

dad de servicios. Turismo, y hotelería, han sido uno de los puntos, que las 

personas buscan ser capacitadas, y que como modelo de negocios, poder tam-

bién ofrecer estos servicios. 

 

7. ¿Cree usted que las capacitaciones mejoran el desempeño laboral y 

conseguir un aumento salarial? 

 

 

 

Hay autorías que definen a la capacitación como una herramienta para mejorar 

el rendimiento laboral y conseguir un aumento salarial, en este gráfico demos-

tramos que el público en casi por unanimidad, que la capacitación puede me-

jorar, el rendimiento laboral y conseguir mejores metas y así tener un aumento 

salarial.  
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Para nuestro modelo de negocios, impulsar nuestra imagen para que la gente 

mejore sus habilidades y ser reconocidos en el trabajo con un asenso o una 

mejora salarial, nos proyecta a impulsar mas el área económica como fuente 

para inspirar a las personas a capacitarse. 

 

8. ¿En su opinión, cree que las fundaciones mejorarían la calidad de los 

servicios dados en las capacitaciones? 

 

 

 

El público en general ha puesto que, si sus capacitaciones son brindadas por 

fundaciones, le da a entender que es un servicio social, y que no busca el be-

neficio económico, sino el beneficio para la sociedad, para lograr un bien co-

mún y el desarrollo de la sociedad en sí. 
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Por lo que, para nuestro modelo de negocios, brindar los servicios de capaci-

tación, como fundación mejoraría la percepción del cliente sobre nuestro ser-

vicio.  

 

9. ¿Estaría dispuesto/a a informar a sus amigos, sobre la existencia y 

beneficios de estos servicios y productos? 

 

 

 

De las 100 encuestas realizadas el 95% de la población, ha demostrado su 

interés por informar a más personas sobre los servicios de capacitación ofre-

cidos por hosterías. El cual nos permite publicitar de forma continua con las 

personas que sean capacitadas por los servicios brindados por las hosterías y 

así ampliar el mercado vía boca boca. 
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La importancia de conocer que mas agentes aporten con la publicidad de la 

empresa, ayuda en el aumento de la demanda del servicio. 

 

 

10. ¿Por qué medios te gustaría conocer acerca de este servicio? 

 

 

 

Una herramienta para los canales de distribución, y dar a conocer al consumi-

dor nuestros productos, precios y promociones, será principalmente en redes 

sociales y correo electrónico.  
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En tema de Redes Sociales, se trabajará principalmente con la plataforma de 

Facebook y links de enlace con las páginas web, para ventas online. En temas 

de correo electrónico, se usará el correo electrónico de las empresas capacita-

doras y correos institucionales de universidades que estén dentro del servicio. 

 

2.3 DETERMINACIÓN DEL MERCADO DE REFERENCIA 

 

2.3.1 Segmentación 

 

 

Para el análisis de la “Segmentación de Mercado”, se consideró evaluar nu-

méricamente teniendo un rango del 1 al 10, siendo el número 1 el menor valor, 

y el número 10 como el valor máximo. 

En la tabla de Análisis de Segmentación de mercado de consumo, se catego-

rizó la segmentación de mercado, en Sexo, Edad, Nivel Socioeconómico, Zo-

nas, Estado Civil. 
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2.3.1.1 Sexo 

 

 

Se establece que el sexo de las personas afecta al momento de la compra de 

un producto o servicio. Luego del análisis se concluye que, es mejor un mer-

cado del sexo femenino. 

 

 

 

2.3.1.2 Edad 

 

 

En el caso de la edad se ha determinado que los niños no es un mercado al cual 

la empresa, con sus productos o servicios entraría, los jóvenes se establecen 

como un segmento de mercado potencial, y los adultos el mercado más apro-

piado, así como los adultos mayores. 

 

 

Mujeres Hombres

RENTABILIDAD 8 8

ACCESIBILIDAD 8 8

ESTABILIDAD 8 7

PUNTUACIÓN 8 7.8

Sexo

Niños Jóvenes Adultos A Mayores

RENTABILIDAD 3 7 8 9

ACCESIBILIDAD 2 7 10 7

ESTABILIDAD 5 7 8 8

PUNTUACIÓN 3.2 7 8.4 8.4

Edad
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2.3.1.3 Nivel Socio Económico 

 

 

El nivel socioeconómico el cual es de beneficio para la empresa es las catego-

rías: A, B, C+, y C-, según el ranking INEC. 

 

 

 

2.3.1.4 Zonas 

 

 

Luego de analizar las zonas, Norte, Centro, Sur, y Valles, el poder adquisitivo 

y la mayor influencia que conlleva este proyecto se encuentra en los Valles, y 

como mercado secundario el norte de la ciudad. 

 

 

 

 

Alto Medio Bajo

RENTABILIDAD 8 7 2

ACCESIBILIDAD 10 8 6

ESTABILIDAD 8 6 2

PUNTUACIÓN 8.4 7 2.8

Nivel Socioeconómico

Norte Centro Sur Valles

RENTABILIDAD 8 6 4 9

ACCESIBILIDAD 8 5 5 8

ESTABILIDAD 9 5 4 8

PUNTUACIÓN 8.2 5.6 4.2 8.6

Zonas de la Ciudad
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2.3.1.5 Estado Civil 

 

 

Se ha categorizado que las personas que se encuentran solteras son más apropiadas 

para nuestro mercado, ya que tienen más poder de adquisición en los productos y 

servicios para beneficio y crecimiento propio. 

 

 

 

En la tabla de Factores Psico gráficos se analizó, factores como: Estilos de 

Vida (Cumplidores, Creyentes, Triunfadores, Esforzados, Experimentados, 

Hacedores, Innovadores, Sobrevivientes), Beneficios Buscados (Diversión, 

Nuevas Experiencias, Negocios, Relajarse), Ocasión de Uso (Pasar el tiempo 

en familia, Luna de miel, Compartir con alguien) 

 

 

 

 

 

Soltero Casado

RENTABILIDAD 9 6

ACCESIBILIDAD 7 7

ESTABILIDAD 7 7

PUNTUACIÓN 8.2 6.4

Estado Civil
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2.3.1.6 Estilos de Vida 

 

 

Después de analizar varios estilos de vida se considera que la mejor posición 

es las personas innovadoras, ya que suponemos que son personas que quieren 

mejorar la calidad de sus conocimientos para la innovación. 

 

 

 

2.3.1.7 Beneficios Buscados 

 

 

Entre los beneficios buscados que conviene a nuestro producto y servicio es 

el aprendizaje, y los negocios, ya que la capacitación busca un mejoramiento 

en el conocimiento, y las consultorías una mejora en los negocios. 

 

Cumplidores Creyentes Triunfadores Esforzados Experimentadores Hacedores Innovadores Sobrevivientes

RENTABILIDAD 8 8 8 7 7 5 8 6

ACCESIBILIDAD 8 7 8 5 8 7 9 6

ESTABILIDAD 8 7 9 3 7 7 7 6

PUNTUACIÓN 8 7.6 8.2 5.8 7.2 5.8 8 6

Estilo de vida VALS

Aprendizaje
Nuevas 

experiencias
Negocios Relajarse

RENTABILIDAD 8 7 8 9

ACCESIBILIDAD 8 7 9 7

ESTABILIDAD 9 8 7 5

PUNTUACIÓN 8.2 7.2 8 7.8

Beneficios Buscados
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2.3.1.8 Ocasiones de Uso 

 

 

Como ocasiones de uso, se toma como mejor opción la mejora del conoci-

miento laboral, ya que la mejora de un individuo en el ámbito laboral le per-

mite tener más recursos para su crecimiento laboral. 

 

 

Edad:    Entre 17 a 45 años 

Ingresos:   Mayores a los de un salario básico 

Ocupación:   Estudiantes Recién Graduados y Universita-

rios 

Estrato Socioeconómico: A, B, C+, C- (Categorías INEC) 

Razones de compra:  Desarrollo Académico 

 

Perfil de Personalidad: Las personas que quieran adquirir este servicio o pro-

ducto, tienen que ser personas que quieran mejorar la calidad de sus conoci-

mientos, o ampliarlos, ya sea una persona universitaria, un estudiante recién 

Conocimiento 

Laboral

Conocimiento 

académico

Compartir 

con alguien

RENTABILIDAD 9 8 7

ACCESIBILIDAD 8 8 8

ESTABILIDAD 6 7 6

PUNTUACIÓN 8.2 7.8 7

Ocasión de Uso
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graduado del colegio, o personas con negocios que quieran mejorar sus cono-

cimientos en Riesgos, Gestión Humana, Financieros, o Gestión de sus proyec-

tos. 

 

Perfil General: Quienes adquieran este producto son personas de entre 17 a 45 

años generalmente, pueden ser de ambos sexos, pero de preferencia del sexo 

femenino, son personas innovadoras que buscan mejorar la calidad de sus co-

nocimientos o adquirir nuevos conocimientos, pueden ser personas profesio-

nales, jóvenes de universidad, trabajadoras, entre otros. 

 

2.4 ANÁLISIS DE LA DEMANDA 

 

 

 

 

El total del mercado potencial es de 2962 personas, el cual puede llegar a ser 

una demanda potencial de un mercado que supera 1 millón de dólares ameri-

canos anuales.  

 

 

TOTAL 114, 468    

17 A 45 55, 504     

I ngr esos 36, 633     

Gr aduados 17, 950     

r emuner ados 11, 847     

Esper enza académi ca 2, 962      360. 60$  1, 068, 006. 67$ 
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2.5 LOCALIZACIÓN 

 

 

 

Como se ha propuesto anteriormente, se posicionará en las parroquias de, 

Cumbayá, Tumbaco, Puembo, Pifo, y Tababela. El estilo arquitectónico fa-

vorece al aprendizaje. Otro de los factores que favorece al aprendizaje es que 

la mayoría de estas parroquias se encuentran a las afueras de la ciudad, lo 

cual permite a que la mente del consumidor se encuentre a las afueras del 

caos de la cuidad. 

 

La siguiente tabla que evidencia la conveniencia de las áreas en las cuales se 

localizará el proyecto, y cuales son más factibles: 
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2.6 COMPETIDORES 

 

 

Factor Ponderación Cumbayá Puntos Tumbaco Puntos Pifo Puntos Puembo Puntos Tababela Puntos

Dimensión del 

Mercado Meta
25% 3 0.75 5 1.25 4 1.00 4 1.00 3 0.75

Ubicación del 

Mercado Meta
25% 4 1.00 4 1.00 4 1.00 4 1.00 5 1.25

Diseño 

Arquitectónico
20% 3 0.60 3 0.60 3 0.60 3 0.60 3 0.60

Competencia 

Cercana
15% 4 0.60 4 0.60 4 0.60 3 0.45 3 0.45

Seguridad 10% 4 0.40 3 0.30 4 0.40 3 0.30 4 0.40

Costo de Servicios 

Públicos
5% 3 0.15 4 0.20 3 0.15 3 0.15 4 0.20

TOTAL 100% 21 3.50 23 3.95 22 3.75 20 3.50 22 3.65
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En el siguiente gráfico se muestran todos los negocios de hospedaje en las 

cercanías del Nuevo aeropuerto en Tababela. 

 

FUNCAI CETEC FLACSO C. LÍDERES F. GENERAL USFQ IAVQ CESPAL

Tamaño Mediano Mediano Grande Grande Mediano Grande Mediano Grande

Localización Quito Quito Quito Quito Quito Cumbayá Quito Quito

Cobertura Local Local Internacional Local Local Internacional Local Internacional

Participación Mediana Mediana Grande Grande Mediana Grande Mediana Grande

Precios Altos Mediano Altos Altos Mediano Altos Mediano Mediano

CAPACITADORAS

DELOITTE ESDINAMICO EY

Tamaño Mediano Mediano Grande

Localización Quito Quito Quito

Cobertura Internacional Local Internacional

Participación
Grande Mediana Grande

Precios Altos Mediano Altos

AUDITORAS
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2.7 DETERMINACIÓN DE LAS FUENTES DE FINANCIAMIENTO DEL 

PROYECTO – DONANTES 

 

2.7.1 Internas 

 

Las fuentes que se obtendrán son de las hosterías y fundaciones ya existentes, 

y utilizar los dividendos de los negocios operantes para invertir en la nueva 

línea de negocio. 

H. Pukará H. Cumbayá S.J. Puembo Rincon de Puembo Aprt. Garden. Hos.

Tamaño Mediano Mediano Grande Grande Mediano

Localización
Tumbaco Cumbayá Puembo Puembo Pifo

Cobertura
Local Local Internacional Internacional Local

Participación
Mediana Mediana Grande Grande Mediana

Precios Altos Mediano Altos Altos Mediano

HOSTERIAS
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2.7.2 Externas 

 

2.7.2.1 Corto Plazo: 

 

 

Una manera de financiar el proyecto a corto plazo, por lo que se podrían rea-

lizar créditos no mayores a 1 año, en bancos y cooperativas, los cuales no 

superen los $10.000 para que el proyecto sea factible y sea usado como capital 

de trabajo, para el pago de servicios prestados a las capacitaciones y consul-

torías que se brinden sobre todo al estado que realiza pagos a los 90 días aprox. 

 

2.7.2.2 Medio Plazo 

 

 

Una de las medidas que puede tomarse para financiar el proyecto son présta-

mos privados, y a identidades financieras como bancos y cooperativas que no 

superen los 4 años plazo, por lo que se financiará con fondos no superiores a 

$25.000 

 

2.7.2.3 Largo Plazo 
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Por último, se efectuará financiamiento a largo plazo únicamente cuando los 

montos superen los $25.000 y sean mayores a 5 años plazo. 

El resto de los recaudados serán por la fundación usada únicamente en los 

servicios brindados de capacitación y consultoría en temas de capacitación y 

consultaría brindados por las hosterías. 
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3 PLAN ESTRATÉGICO 

 

3.1 Visión 

 

 

Para el año 2025 convertirnos en la principal alternativa en desarrollo empre-

sarial en formación continua y Consultoría, especializada en Riesgos Finan-

cieros a nivel nacional e internacional, gracias a la constante innovación en 

cada uno de nuestros productos y servicios, con responsabilidad social y am-

biental para generar rentabilidad. 

 

3.2 Misión 

 

 

Somos una empresa colombiana líder en consultoría, formación y capacita-

ción especializada en las áreas críticas del negocio empresarial, ofrecemos 

herramientas estratégicas que ayudan a generar valor y rentabilidad a nues-

tros clientes con la mejor tecnología y Docentes de primer nivel. 
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3.3 Valores 

 

 

- Creatividad 

- Productividad 

- Respeto 

- Honestidad 

- Responsabilidad 

 

3.4 Objetivo General 

 

 

RISK AND FINANCIAL SYSTEM es una organización colombiana con fi-

liales en varios países de Latinoamérica, dedicada a la Consultoría y aseso-

ría, FORMACIÓN Y CAPACITACIÓN, en Administración Integral de 

Riesgos Financieros y Estratégicos para Entidades Financieras, Cooperati-

vas, Microfinancieras, de Bolsa y de Seguros, así como al estudio y aplica-

ción de conceptos técnicos y estratégicos que tienen que ver con el mercado 

financiero y con las actividades del sector público y privado. 
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3.5 Objetivos Específicos 

 

 

• Principal alternativa 

 

Para diciembre del 2025 vender el 10% del total de cursos en educación con-

tinua y consultorías. 

 

• Servicios y productos de calidad e innovadores 

 

Para diciembre del 2025 reducir el número de quejas de la calidad del pro-

ducto y servicios al 10%. 

 

• Responsabilidad ambiental 

 

Para diciembre del 2025 ser parte de servicios comunitarios para mejorar la 

responsabilidad ambiental del país. 

 

• Generación de Rentabilidad 

 

Para el 2025 tener un margen de rentabilidad del 35% 
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3.6 Estrategias de Mercado 

 

 

Para plantear la estrategia de mercado a las Hosterías referente a una “Estra-

tegia de Crecimiento Diversificado Concéntrica”, lo que significa que la lí-

nea de negocios que abarcan las Hosterías sigue siendo el mismo al cual se le 

introducen nuevos productos que tienen semejanza tecnológica o de merca-

dotecnia, ya que las hosterías brindarán servicios de capacitación y consulto-

ría, lo cual le permitirá no solo ofrecer las instalaciones, sino un producto 

con valor agregado (Richard). 

 

3.7 Análisis de las 4P’s 

 

3.7.1 Producto 

 

 

Internacional: Es una empresa que tiene su casa Matriz en Colombia y 

representaciones en algunos países como Panamá, Venezuela y en el 

caso de Ecuador, se firma un convenio con la UIDE, misma que tiene 

convenio Institucional con la SETEC. 
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Presentación de Servicio: Es un servicio dado por varios años y que ha 

sido reconocido por varias empresas multinacionales, principalmente del 

sector financiero colombiano. 

 

3.7.2 Plaza 

 

 

Se quiere establecer a las Hosterías de las parroquias de Cumbayá, Tum-

baco, Puembo y Tababela como sucursales para ofrecer servicios de ca-

pacitación y consultoría. 

 

3.7.3 Precio 

 

 

Se reconoce a Risk & System por ser una empresa que se diferencia por 

ofrecer un servicio conforme a su precio y por su amplia gama de pro-

ductos de calidad, al momento de elegir un paquete de capacitaciones 

y/o consultorías. 
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3.7.4 Promoción 

 

3.7.4.1 Redes Sociales 

 

 

 

La importancia del marketing en Redes Sociales para la venta del pro-

ducto y servicio hoy en día es fundamental, ya que nuestro mercado en 

su gran mayoría utiliza Redes Sociales. 
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3.7.4.2 Vales Descuento 

 

 

Siendo una empresa que recién está ingresando al mercado se regalaran 

Vales de Descuento en los servicios de Capacitación y Consultoría en 

los primeros periodos 

 

3.7.4.3 Tienda Online 

 

 

Se tendrá botones de pago Online en diversas páginas de las hosterías, 

así como las propias. 

 

3.7.4.4 Concursos 

 

 

Se realizará concursos en las hosterías para que las personas conozcan 

de los servicios de capacitación y consultoría 
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3.7.4.5 Colaboración con otros negocios 

 

 

Se mantendrá promociones y paquetes conjuntos a las hosterías en las 

cuales se estén ofreciendo las capacitaciones y consultorías. 

 

3.8 Análisis de Fuerzas Competitivas 

 

3.8.1 La Rivalidad entre los competidores existentes en el sector 

 

 

La rivalidad que existe en el sector es muy baja ya que la mayoría que-

dan muy lejos de las afueras de la cuidad como son los Valles, y son 

muy pocas las especializadas en el área financiera como la TEC de 

Monterrey que salió del país, por lo que no existe rivalidad directa al 

momento.  

 

3.8.2 La amenaza de productos o servicios sustitutos 

 

 

En este ámbito existe una amenaza media – baja, ya que existen varios 

negocios y empresas que brindan servicios de capacitación y consulto-

ría, y varias hosterías con la capacidad de brindar los servicios, pero no 
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poseen el expertise y el know how de los profesionales colombianos, 

por lo que se considera que debe ser rápido a la hora de exhibir sus ser-

vicios. 

 

3.8.3 La amenaza de nuevos ingresos en el sector 

 

 

La opción de que ingresen nuevos ingresos en el sector de productos 

sustitutos es muy baja, ya que es un tipo de educación múltiple lo que 

quiere decir que es Online y presencial, por lo que se sugiere que en 

caso de que exista un nuevo ingreso en el sector se cambien las estrate-

gias de promoción y se actualicen los servicios y productos. 

 

3.8.4 El poder negociador de los clientes 

 

 

La mayoría de compradores en el Ecuador, en general es de bajo y me-

dio, los sectores de los valles como Cumbayá, Tumbaco, Puembo, Pifo, 

y Tababela, mantienen un poder adquisitivo mayormente medio, y alto. 
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3.8.5 El poder negociador de los proveedores 

 

 

El poder de negociación de los proveedores es medio ya que la mayoría 

de los proveedores que son profesores y consultores que se encuentran 

en el Ecuador no tienen suficiente experiencia, y las personas que tienen 

la suficiente experiencia suelen ser costosos, pero al haber poca oferta el 

precio hora a la cual ellos ofrecen disminuye. 

 

3.9 Factores Claves del Éxito 
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3.10 Matriz de Análisis FODA 

 

3.10.1 Fortalezas 

 

 

• Contamos con una gama de productos alternativos, sin necesidad de agregar 

costos excesivos al negocio 

• Hay varias fundaciones a nivel internacional interesadas en este mercado. 

• Cuenta con una Plataforma para Educación Continua a Distancia. 

• Know How 

• Alianzas Estratégicas en varios países de Latinoamérica 

• Cuenta con profesionales de nivel internacional con alta experiencia. 

• El surgimiento y legalización de todas las cooperativas a nivel nacional que 

deben estar reguladas bajo la “LEY DE LA ECONOMÍA POPULAR Y SO-

LIDARIA” 

• Obligación para capacitarse en las áreas de riesgos. 

• Expertise en Riesgos Financieros. 

• Aval de universidades de primera Línea 

• Diplomados a Distancia. 
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3.10.2 Oportunidades 

 

 

• Es un sector en el mercado que no está siendo explotado. 

• Las hosterías tienen toda la capacidad estratégica y arquitectónica para cum-

plir con la demanda. 

• El surgimiento de un gran mercado en expansión debido a la legalización de 

todas las cooperativas a nivel nacional que deben estar reguladas bajo la 

“LEY DE LA ECONOMÍA POPULAR Y SOLIDARIA” 

• Obligación para capacitarse en las áreas de riesgos. 

• Alianzas Estratégicas con las Hosterias y RYFS. 

• Financiamiento Externo con créditos especiales no reembolsables para capa-

citar cooperativas comunitarias. 

 

3.10.3 Debilidades 

 

 

• No cuenta con instalaciones propias 

• No son conocidos en el mercado 

• Falta de publicidad 

• Altos costos de viaje de docentes extranjeros. 

• Es muy difícil conseguir profesional experimentado y calificado en Ecuador. 
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• Políticas internas en constante cambio. 

 

3.10.4 Amenazas 

 

 

• Varias empresas buscan entrar en nuevos mercados 

• Las empresas en Ecuador siempre buscan copiar las nuevas entradas de ne-

gocio. 

• Precios muy bajos de la competencia (competencia desleal). 

• Restricciones económicas del país. 

• Inseguridad Jurídica. 

• Cambio constante de Normativas para las licitaciones. 

 

3.11 Directrices Estratégicas 

 

 

Respetaremos las iniciativas de los jefes de estado y las constituciones de 

estado y procuraremos ser un movimiento ágil y adaptable a las situaciones 

del país y sus externalidades, como alianzas entre los niveles nacionales, 

regionales y mundial, para que los esfuerzos individuales mantengan una 

visión y una estrategia en común. 
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3.12 Aspectos Legales 

 

3.12.1 Estructura legal de la Fundación 

 

 

Modelo de Acta Constitutiva de una Fundación 

 

En la ciudad de Quito, provincia de Pichincha, hoy 10 de octubre de 

2017, se reúnen los abajo firmantes con el objeto de constituir libre y 

voluntariamente una organización de derecho privado con finalidad so-

cial y sin fines de lucro. 

 

Bajo la dirección del señor ______, los presentes en su calidad de 

miembros fundadores expresan su voluntad de constituir la organización 

denominada “Fundación Hosterías Educativas y Consultoras”, por lo 

que preceden a elegir una directiva provisional para que se encargue de 

realizar los trámites necesarios ante el Ministerio competente, a fin de 

alcanzar la personalidad jurídica. 

 

Directiva Provisional: 

Presidente provisional: Marcelo Villalva, 1707200430 

VicePresidente provisional: Santiago Villalva, 1716124688 

Secretario provisional: 
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Se delega a la directiva provisional para que redacte un proyecto de es-

tatuto social y en la próxima Asamblea General lo someta a considera-

ción de los miembros fundadores. 

 

La entidad en formación tendrá su sede en la siguiente dirección: Ecua-

dor, Pichincha, Quito, Tumbaco, Norberto Salazar, tel: 023540341 co-

rreo electrónico: __________ 

Se hace conocer a los presentes que uno de los requisitos para la conce-

sión de la personalidad jurídica, consiste en acreditar un patrimonio mí-

nimo de USD 4.000 dólares (CUATRO MIL DÓLARES) en una cuenta 

de integración de capital. 

 

El presidente provisional solicita a la Asamblea un receso de 15 minutos 

hasta que el secretario redacte la presente acta, la misma que es apro-

bada por los concurrentes por unanimidad 

 

Sin tener ningún otro punto que tratar, se levanta la sesión, a las 19H00. 

Para constancia firman todos los miembros fundadores: 

 

Nombre:  

Cédula: 

Nacionalidad:  
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Dirección:  

Teléfono: 

….. 

 

Sra.                                                                                   Sr. 

PRESIDENTE PROVISIONAL                                      SECRETARIO 

PROVISIONAL 

 

3.12.2 Alianza estratégica con Fundación Yireh 
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3.12.3 Constitución 
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3.12.4 Rup 

 



112 

 

 



113 

 

 



114 

 

 



115 

 

 



116 

 



117 

 



118 

 



119 

 



120 

 



121 

 

 

 

3.12.5 Referencia Comercial 
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3.12.6 Representación Legal 
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3.12.7 Apostillados 



126 

 



127 

 



128 

 



129 
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3.12.8 Aval Universitario 

 

 

Quito DM. Xx de xxxxxxx del 20xx 

 

 

Sr. Ing. 

Xavier Fernández O. 

RECTOR UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR 

 

 

Por medio de la presente, …………(empresa)…………………………. 

solicitamos cordialmente nos otorguen el AVAL para: ……(nombre del 

evento)…………………………………… que se va a realizar en la ciu-

dad de ………………., los días……………. con una duración de  

……………(horas)……………………..  

 

 

Por la atención a la presente, anticipo mis agradecimientos. 

 

Atentamente, 

 

FIRMA 



131 

 

NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL 

C.I. 

SELLO DE LA EMPRESA 

 

Nota: Adjunto documentación respectiva (RUC, Nombramiento del re-

presentante legal, estructura organizacional, certificado superintenden-

cia de compañías, certificado Bancario, 2 referencias Comerciales, tema-

rio del curso, hojas de vida de los instructores y formularios de califica-

ción, certificados de eventos anteriores) 

 

3.12.9 Descripción del modelo de negocios  

 

 

Nuestro Proyecto, que surge para mejorar la calidad de vida de las personas, 

se conjuga de una manera Multilateral y Multi organizacional, con la crea-

ción de una Fundación , asegurando desde un inicio la filosofía de que la 

educación, no es un negocio sino un servicio, que al tiempo abrimos las fron-

teras del conocimiento al firmar convenios Internacionales e Institucionales 

con RYFS Colombia y la de Tecnología de Seguridad Bancaria “SOLU-

SPS”, que abarca niveles internacionales en capacitación y consultoría al 

tiempo de implementar como valores agregados Profesionales de alto nivel, 

así como software que utiliza cada metodología con base en Londres. 
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Después de este aseguramiento de calidad Internacional, se hace imprescin-

dible la creación de un Joint venture con una Universidad de gran prestigio, 

dentro de las cuales han solicitado unirse para expandirse al mercado Ecuato-

riano Universidades como la Universidad Internacional del Ecuador (UIDE), 

así como la UNIVERIDAD PUCE……… 

 

Este es el último, aunque no menos importante eslabón de la cadena de la ca-

lidad, por cuanto cumple las normativas locales con la estrategia internacio-

nal, como son los avales de cualificación, ya que todas las Universidades im-

plícitamente están calificadas con todo lo que exige la normativa SETEC, y 

de todos los organismos de educación, que abalizar la calidad de la Educa-

ción Continua en el Ecuador. 

 

Se suma a la estrategia complementario a Educación de primer nivel nuestras 

alianzas con las mejores Hosterías de un sector de auge de actualidad de 

desarrollo Urbano, social y económico como es el Valle de Tumbaco, Cum-

bayá, Pifo, Puembo, y toda la zona que rodea la actividad Industrial y Co-

mercial del nuevo aeropuerto Internacional Mariscal Sucre en Tababela. 

 

Todo lo anterior se estructura legal y financieramente, estableciendo una 

alianza estratégica con la Fundación Yireh de Colombia,  cuya actividad 

principal  es la canalización de recursos a nivel internacional para  reinver-

sión social complementada dentro de sus líneas de negocio a la Educación 
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Continua  por lo que proponemos la creación de una subsidiaria en el Ecua-

dor . 

 

Todas estas expectativas de implementación y la poca inversión hace de 

nuestro modelo de Negocio un verdadero Nicho de oportunidades de expan-

sión y afianzamiento en el mercado nacional, sumándose a los éxitos que ya 

se tiene en países como Colombia, Panamá Venezuela y Perú. 
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4 ASPECTOS FINANCIEROS 

4.1 Plan de Inversiones 

 

 

ACTIVITIES

 Vr. 

Contractual 
%  mes 1 

Total

EQUIPOS DE COMPUTO 2,700               11.58% 2,700                  2,700              

 Computador 850                 3.65% 850          850                

 Impresora 450                 1.93% 450          450                

 Teléfono con línea 400                 1.72% 400          400                

 Proyector 1,000               4.29% 1,000        1,000              

 EQUIPOS Y ELEMENTOS 1,360               5.83% 1,360      1,360              

 Esferos 360                 1.54% 360          360                

 papel 100                 0.43% 100          100                

 cds 100                 0.43% 100          100                

 tarjetas de negocio 300                 1.29% 300          300                

 marcadores 350                 1.50% 350          350                

 cables wifi 150                 0.64% 150          150                

 GASTOS PRE - OPERATIVOS 14,250             61.13% 14,250                14,250            

 Operativos 8,500               36.47% 8,500                  8,500              

 viajes a Bogota 5,000               21.45% 5,000        5,000              

 movilizacion 1,500               6.44% 1,500        1,500              

 capacitaciones a vendedores 1,500               6.44% 1,500        1,500              

 meetings 500                 2.15% 500          500                

 Administrativos 3,000               12.87% 3,000                  3,000              

 Consularizaciones 1,500               6.44% 1,500        1,500              

 Consitucion Legal Fundacion 1,500               6.44% 1,500        1,500              

 Comerciales 1,000               4.29% 1,000      1,000              

 Publicidad, Propagando e 

Inauguracion 
1,000               

4.29% 1,000        1,000              

 Otros 1,750               7.51% 1,750                  1,750              

 Honorarios 1,150               4.93% 1,150        1,150              

 telefonia movil 600                 2.57% 600          600                

 Working Capital 5,000               21.45% 5,000        5,000              

 SUBTOTAL 23,310             100% 26,310                26,310            

% 1                        -                 

 SUBTOTALES ACC 23,310             100% 26,310                26,310            

 TOTAL INVESTMENTS 23,310             100% 26,310                26,310            

 Equity 4,662               20% 5,262                  5,262              

 Goodwill -                  0% -                 

 Financiamiento 18,648             80% 21,048                21,048            

 TOTAL 23,310             100% 26,310                26,310            
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4.2 Costos Operacionales 

 

 

 

 

YEAR Criterios 1 2 3 4

Inflation Year 4.2% 4.2% 4.2% 4.2%

Market Share 5.0% 5.0% 5.0% 5.0%

Numero de Talleres de Riesgos 36 38 40 42

Numero de Consultorias 4 4 4 4

Precio Promedio de Talleres 5,860         210,951   221,499          232,573          244,202          

Precio Promedio Consultorias 29,250        105,300   110,565          116,093          121,898          

Working Capital 5,000

Total Incomes 10% 321,251 332,064 348,667 366,100

Total Revenues Total 321,251 332,064 348,667 366,100

Services  Costs 35,520 37,248 39,062 40,968

Administrative expenses 20,592 21,622 22,703 23,838

Tracel Expenses 63,360 66,528 69,854 73,347

Materials 25,920 27,216 28,577 30,006

Marketing 12,068 12,609 13,177 13,773

Comissions 65,810 69,055 72,463 76,041

Consultants 34,560 36,288 38,102 40,008

General Manager 30,000 30,000 30,000 30,000

Sales Manager 20,000 20,000 20,000 20,000

Total 307,830 320,565 333,938 347,979

TOTAL ADMON, AND OPERATION COSTS 307,830 320,565 333,938 347,979

5 6 7 8 9 10

4.2% 4.2% 4.2% 4.2% 4.2% 4.2%

5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0%

44 46 48 51 53 56

4 5 5 5 5 6

256,412          269,233          282,695          296,829          311,671          327,254          

127,993          134,392          141,112          148,168          155,576          163,355          

384,405 403,625 423,807 444,997 467,247 490,609

384,405 403,625 423,807 444,997 467,247 490,609

42,968 45,068 47,274 49,589 52,021 54,574

25,030 26,281 27,595 28,975 30,424 31,945

77,014 80,865 84,908 89,154 93,612 98,292

31,506 33,081 34,735 36,472 38,296 40,210

14,399 15,057 15,747 16,472 17,233 18,032

79,798 83,742 87,884 92,234 96,800 101,595

42,008 44,108 46,314 48,629 51,061 53,614

30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000

362,723 378,203 394,458 411,525 429,446 448,263

362,723 378,203 394,458 411,525 429,446 448,263
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4.3 Cash Flow / Flujo de Caja 

 

 

 

 

 

Year 1 2 3 4

INCOME

Operational Income 321,251 332,064 348,667 366,100

 Account Receivable PPA -3,213 -3,321 -3,487 -3,661

Account Receivable SPOT 3,213 3,321 3,487

Portfolio 5,000

Total Incomes 323,038 331,955 348,501 365,926

Operational Expenses

  Costs A,O & M 307,830 320,565 333,938 347,979

Total Expenses 307,830 320,565 333,938 347,979

Operational Incomes 15,209 11,390 14,563 17,946

LOAN PAYMENTS AND OTHERS

Capital Amortization 5,735 6,203 6,709

Financial expenses 1,379 911 405

TOTAL 7,115 7,115 7,115 0

CASH BEFORE TAXES 8,094 4,275 7,448 17,946

Acc Payable 2,197         1,833           2,767           3,716           

Acc Payable (2,197)        (1,833)          (2,767)          (3,716)          

Shares holders dividends 2,197           1,833           2,767           

CASH FLOW AFTER TAXES 8,094 2,079 5,615 15,179

Net Cash Flow 8,094 2,079 5,615 15,179

Net Cash Flow 8,094 2,079 5,615 15,179

Balance 10,173 15,788 30,968

Loan Cover rate 18.04 18.04 20.47 17.87

5 6 7 8 9 10

384,405 403,625 423,807 444,997 467,247 490,609

-3,844 -4,036 -4,238 -4,450 -4,672 -4,906

3,661 3,844 4,036 4,238 4,450 4,672

384,222 403,433 423,605 444,785 467,024 490,375

362,723 378,203 394,458 411,525 429,446 448,263

362,723 378,203 394,458 411,525 429,446 448,263

21,499 25,230 29,147 33,260 37,578 42,113

0 0 0 0 0 0

21,499 25,230 29,147 33,260 37,578 42,113

4,607           6,254           7,236           8,266           9,349           10,485          

(4,607)          (6,254)          (7,236)          (8,266)          (9,349)          (10,485)         

3,716           4,607           6,254           7,236           8,266           9,349           

17,783 20,623 22,893 26,024 29,312 32,764

17,783 20,623 22,893 26,024 29,312 32,764

17,783 20,623 22,893 26,024 29,312 32,764

48,751 69,374 92,267 118,291 147,603 180,367

23.25 26.00 29.11 32.83 36.78 41.27
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4.4 Balance General 

 

 

 

 

Years 0 1 2 3 4

ASSETS

Cash 5,000 8,094 10,173 15,788 30,968

Accounts Receivable Export 3,213 3,321 3,487 3,661

Preoperative expenses 14,250 14,250 14,250 14,250 14,250

Reservs and Provisions 2,850 5,700 8,550 11,400

Fixed assets 4,060 4,060 4,060 4,060 4,060

Depreciation 406 812 1,218 1,624

Total Assets 4,060 26,361 25,292 27,817 39,915

Lands 0 0 0 0 0

Goodwill 0 0 0 0 0

New Acquisitions 0 0 0 0

Total Assets 23,310 26,361 25,292 27,817 39,915

LIABILITIES

Acc Payable 2,196.53 1,832.69 2,766.86 3,716.16

Loan 18,648 12,913 6,709 0 0

Total Financial Payables 18,648 12,913 6,709 0 0

Dividends Payable

TOTAL LIABILITIES 18,648 15,109 8,542 2,767 3,716

EQUITY

Capital Paid 4,662 4,662 4,662 4,662 4,662

Reservs 0 0 0 0

Acc Profit 0 6,590 12,088 20,388

Period Profit 6,590 5,498 8,301 11,148

Total Equity 4,662 11,252 16,750 25,050 36,199

Total Liabilities & Equity 23,310 26,361 25,292 27,817 39,915
control 0 0 0 0 0

5 6 7 8 9 10

48,751 69,374 92,267 118,291 147,603 180,367

3,844 4,036 4,238 4,450 4,672 4,906

14,250

14,250

4,060 4,060 4,060 4,060 4,060 4,060

2,030 2,436 2,842 3,248 3,654 4,060

54,625 75,034 97,723 123,553 152,681 185,273

0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0

54,625 75,034 97,723 123,553 152,681 185,273

4,606.56 6,253.98 7,235.65 8,266.40 9,348.69 10,485.09

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

4,607 6,254 7,236 8,266 9,349 10,485

4,662 4,662 4,662 4,662 4,662 4,662

0 0 0 0 0 0

31,537 45,356 64,118 85,825 110,625 138,671

13,820 18,762 21,707 24,799 28,046 31,455

50,018 68,780 90,487 115,287 143,333 174,788

54,625 75,034 97,723 123,553 152,681 185,273
0 0 0 0 0 0
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4.5 Estado de Resultados 

 

 

 

Years 1 2 3 4

Total Incomes 321,251 332,064 348,667 366,100

  Costs A O.& M 307,830 320,565 333,938 347,979

Total Expenses 307,830 320,565 333,938 347,979

EBITDA (EARNING BEFORE INTEREST, TAXES, DEPRECIATION AND 

AMORTIZATIONS) 13,422 11,498 14,729 18,121

Amortizations 2,850 2,850 2,850 2,850

 Equipments Depreciations 406 406 406 406

EBIT (EARNING BEFORE INTEREST, TAXES,) 10,166 8,242 11,473 14,865

Financial Expenses 1,379 911 405 0

EBT (EARNING BEFORE TAXES) 8,786 7,331 11,067 14,865

TAXES 2,197 1,833 2,767 3,716

EAT (EARNING AFTER TAXES) 6,590               5,498            8,301           11,148          

 % PROFIT 2% 2% 2% 3%

GROSS PROFIT 6,590               5,498            8,301           11,148          
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5 6 7 8 9 10

384,405 403,625 423,807 444,997 467,247 490,609

362,723 378,203 394,458 411,525 429,446 448,263

362,723 378,203 394,458 411,525 429,446 448,263

21,682 25,422 29,349 33,472 37,801 42,346

2,850 0 0 0 0

406 406 406 406 406 406

18,426 25,016 28,943 33,066 37,395 41,940

0 0 0 0 0 0

18,426 25,016 28,943 33,066 37,395 41,940

4,607 6,254 7,236 8,266 9,349 10,485

13,820          18,762            21,707            24,799            28,046            31,455                 

4% 5% 5% 6% 6% 6%

13,820          18,762            21,707            24,799            28,046            31,455                 #¡DIV/0! #¡DIV/0! #¡DIV/0! #¡DIV/0! #¡DIV/0! #¡DIV/0!

Aporte de capital total -         

TIR Gross Profit 42%
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4.6 Capitalización / Amortización 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

18,648

18,648

18,648

6 Semestres

5.000% A.S.V.

6.000% A.S.V.

7.000% A.S.V.

8.000% A.S.V.

4.000% S.V.

2 years grace period

-3,557

Cuota Nº Cuota Capital Interés Saldo

18,648                  

1 3,557                        2,811                       746                       15,837                  

2 3,557                        2,924                       633                       12,913                  

3 3,557                        3,041                       517                       9,872                    

4 3,557                        3,162                       395                       6,709                    

5 3,557                        3,289                       268                       3,421                    

6 3,557                        3,421                       137                       -                        

Totales 21,344                      18,648                     2,696                    

Total Capitalización por dos (2) 

años

Valor de la cuota constante

Libor + 2%

Libor + 1%

Tabla de amortización cuota constante

Tasa de Interés, Libor a 26 de 

noviembre de 2004

8% EFECTIVO

Valor de la inversión

Capitalización primer año

Capitalización segundo año

Periodo
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5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

Todas estas expectativas de implementación y la poca inversión hace de nuestro modelo de 

Negocio un verdadero Nicho de oportunidades de expansión y afianzamiento en el mercado 

nacional, sumándose a los éxitos que ya se tiene en países como Colombia, Panamá Vene-

zuela y Perú. 

 

Para cumplir con los objetivos propuestos, se acudió a técnicas de investigación para la reco-

lección de datos de las hosterías, y la creación de un modelo de innovación. A través de cues-

tionarios, encuestas, procesamiento de datos, se establecieron las hosterías más relevantes, los 

servicios que éstas ofrecen, incluyendo las capacitadoras y consultoras. Encontrado empresas 

como Risk and Financial System que cumplen los objetivos pro-puestos en la tesis de un mo-

delo de negocios innovador, así como avales universitarios, alianzas estratégicas con empre-

sas multinacionales, fundaciones en el Ecuador, y hosterías que cumplen los requisitos dados 

en el modelo. 

 

Los avales universitarios nos permiten garantizar la idoneidad académica, cumpliendo los re-

querimientos establecidos por la ley ecuatoriana, que son reguladas por instituciones como la 

SETEC. Alianzas estratégicas con universidades en Latino américa, así como empresas inter-

nacionales de software de seguridad tecnológica y manejo de riesgos integrales. Alianzas es-

tratégicas con las hosterías que han sido objeto de este estudio, con el respaldo de la funda-

ción Yireh Colombia, cuya función principal es la inversión social, y así se propuso una vi-

sión para el año 2025. 
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Por lo que se recomienda implementar este modelo en la economía ecuatoriana, ya que no so-

lamente genera rentabilidad a las hosterías que han sido estudiadas, sino que también genera 

reinversión social, con proyectos de financiamiento a la educación y becas educativas. 
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