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RESUMEN

La presente tesis es € resultado de la investigacion realizada por sus autores, y tiene
el proposito de detallar las pautas necesarias de integrar un simulador de negocios en
el proceso de ensefianza-aprendizaje de los estudiantes de la Universidad Técnica de
Cotopaxi, de la carrera de Ingenieria Comercia, debido que actualmente en las
instituciones educativas, es necesario implementar las Tecnologias de la Informacion
y la Comunicacién, acordes a las nuevas tendencias pedagdgicas y empresariales.
Este es e motivo que origino la necesidad de esta investigacion, a converger y
estudiar un simulador de negocios enfocado en € emprendimiento, la creaciéon de
negocios y la gestion de empresas permitiendo desarrollar habilidades y destrezas a
los usuarios. Los métodos que se utilizaron para el sustento de lainformacion son la
encuesta y la entrevista dirigidos a docentes y alumnos de la carrera de Ingenieria
Comercial, estos fundamentos permitio ampliar y profundizar €l tema. Al finalizar del
proceso investigativo se concluyo que €l uso del Simulador de Creacion y Gestion de
Empresas de la Comunidad de Madrid, transformara la educacion tedrica en una
experiencia practica, donde los estudiantes ensayen |o aprendido y retroalimenten sus
conocimientos, integrandolos a campo laboral con profesionalismo, éica y
responsabilidad, engrandeciendo la imagen académica de la Universidad Técnica de
Cotopaxi.

Palabras clave: simulador de negocios, tecnologias de la informacion y
comunicacion emprendimiento, creacion de negocios, gestion de empresas, proceso
investigativo.
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Authors:
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ABSTRACT

This studyis the result of a research process made by the authors.Its purpose is to
detail the necessary guidelines in order to integrate a business ssimulator in the
teaching-learning process with the students at ‘Universidad Técnica de Cotopaxi’,
Commercial Engineering Major. Nowadays, the educative institutions are needed to
implement Information Technology in line with new pedagogical and business trends.
It was the starting point for conducting this research. Therefore, converging and
studying a business simulator focused on the entrepreneurship, business creation and
business management let users develop skills.On the other hand, Methods such as
survey and interview for professors and studentswere used for supporting the
information. These foundations let expand and deepen the topic. In conclusion, the
use of the simulator on enterprise creation and management of the Community of
Madrid transforms theoretical education in a practical experience. And so students
practice what they have learned and provide feedback in their knowledge. Finaly,
students integrate them in the labor market with professionalism, ethics, and
responsibility, showing a distinctive academic image of the “Universidad Técnica de
Cotopaxi”

Keywords: business simulator, information and communicationtechnology,

entrepreneurship, business creation, business management, research process.
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INTRODUCCION

Los simuladores de empresas son herramientas de apoyo en e proceso de
aprendizaje, dado que permiten establecer un ambiente virtual de negocios en donde
los estudiantes tienen la oportunidad de participar, a través de un conjunto de
decisiones, en € proceso de direccion de una empresa o de un érea especifica de la
misma. Asi, €l proposito basico de los simuladores es desarrollar en los participantes

las habilidades de direccion y de toma de decisiones.

En este trabgo se investiga sobre varios aspectos como: la interaccion con los
simuladores de empresas de una forma practica que tanta falta hace dentro de la
universidad, que permita incrementar los conocimientos e informar acerca de temas
relevantes detallando conceptos basicos y dando a conocer é modo de uso de
simulador propuesto; proporcionar a la comunidad universitaria un manual de uso
del simulador para generar nuevas oportunidades, donde estas herramientas
tecnologicas de estudio serviran para forjar nuevos emprendedores que desarrollen

proyectos para el beneficio de la colectividad, profesional e intelectual.

La necesidad que se ha presentado en los estudiantes de Ingenieria Comercial de la
Universidad Técnica de Cotopaxi; de realizar précticas o de vivir experiencias casi
reales han propiciado a buscar nuevas herramientas que permitan plantear estrategias
relacionados con |os aspectos claves de la gestiéon general de un negocio o de un area
especifica de una empresa como €l area de finanzas, talento humano, operaciones,

logistica, y mercadotecnia.
La investigacion que se muestra consta de tres capitulos los cuales contienen

secciones importantes y varios aspectos primordiales para €l desarrollo y elaboracion

del presente trabajo.
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En el CAPITULO |, se describe la fundamentacion tedrica en donde se encuentra
plasmada informacién como: teorias, conceptos, importancia, clasificaciones y mas
datos relacionados con e Emprendimiento, el Emprendedor, Creacion de Negocios,
las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion, los Simuladores de Negocios,
entre otros, a partir de los cuales se pretende € entendimiento del tema, en é se
detalla tedricamente laimportancia del uso de los simuladores en la educacion.

El CAPITULO II, consta de una breve caracterizacion de la Universidad Técnica de
Cotopaxi, como también la mision, visién y objetivos de la carrera de Ingenieria
Comercid, € perfil profesional y campo ocupaciona de un Ingeniero Comercial.
Ademas cuenta con la aplicacion de una entrevista a docentes y una encuesta dirigida
alos estudiantes de la carrera, la misma que es analizada e interpretada graficamente,
a partir de lo cual se obtiene informacién necesaria para establecer el grado de
conocimiento e importancia que poseen, frente a las Nuevas Tecnologias de la

Informacion y la Comunicacién, con énfasis en los simuladores de negocios.

Finalmente, en el CAPITULO I11, se detalla la propuesta de la presente investigacion,
misma que contiene sus datos informativos y caracteristicas, €l disefio de un manual
instructivo que describe & funcionamiento del simulador de negocios elegido por los
autores para contribuir al desarrollo de las capacidades, habilidades y destrezas de los
estudiantes, y sus respectivas conclusiones y recomendaciones obtenidas en €

transcurso de lainvestigacion.
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CAPITULO |

FUNDAMENTACION TEORICA

1.1. Marco Tedrico

1.1.1. El Emprendimiento

El desarrollo de la sociedad se debe a emprendimiento de los hombres y mujeres por
superar los constantes y crecientes problemas econémicos gue actualmente aquejan a
diversos paises del mundo. Con € pasar del tiempo € emprendimiento ha generado
un esfuerzo adicional para alcanzar un objetivo en comln que es. generar mayor
riqueza para el beneficio delacolectividad. En la actualidad este término se refiere a
la capacidad de una persona parainiciar una nueva empresa o proyecto, aplicandose
en el ambito empresarial, donde los empresarios son innovadores y agregan vaor a

un producto o proceso.
1.1.1.1. Conceptos.

Segun CASTILLO, Alicia, (2008). EI emprendimiento es. “El proceso de

aprovechamiento de oportunidades para crear riqueza.” (Pag. 23).



“El emprendimiento es una manera de pensar y actuar, orientada hacia la creacion de
riqueza, a través del aprovechamiento de oportunidades, del desarrollo de una vision
global y de un liderazgo equilibrado, de la gestion de un riesgo calculado, cuyo
resultado es la creacién de valor que beneficia a los emprendedores, la empresa, la

economia y la sociedad”.

Podemos considerar a emprendimiento como una forma de pensar y actuar de una
persona para generar riqueza, que le permite empezar nuevos retos, nuevos proyectos
y avanzar un paso mas al, con e proposito de alcanzar mayores logros; la persona
emprendedora es flexible, dindmica, capaz de asumir riesgos, innovadora, creativa 'y

orientada a crecimiento.

En otras palabras, € emprendimiento es una actitud propia de cada persona que le da
la capacidad y la motivacion para emprender nuevos proyectos que le permitan

generar beneficios personales y sociales.

1.1.1.2. Etimologia

En el INSTITUTO TECNOLOGICO CHINA. Disponible en:
http://www.slideshare.net/chanc12/el-emprendimiento-3737705. Manifiestan que: “El
término emprendimiento no forma parte del diccionario de la Real Academia
Espafiola (RAE). Se trata del efecto de emprender, un verbo que hace referencia a
llevar adelante una obra o un negocio. Pero, € término emprendedor se deriva de la
voz castellana emprender, que proviene del latin “in”: en, y “prendére”: coger o
tomar. Esta estrechamente relacionado con el vocablo francés entrepreneur, que
aparece a principios del siglo XVI haciendo referencia a los aventureros que vig aban
al Nuevo Mundo en busgueda de oportunidades de vida sin saber con certeza que
esperar, o también alos hombres relacionados con las expediciones militares.” (Fecha
de consulta: 10 de 06 de 2013).



1.1.1.3. Origen del Emprendimiento

Segiin FERNANDEZ, Fernando. Disponible en: http://www.google.com.ec/url ?sa=
t& rct=j & g=origen+del +emprendi miento& source=web& cd=4& cad=rja& ved=0CEAQ
FjAD& url=http%3A%2F%2Fwww.escuel aindustrial .cl%2F _notes%2FCultura®e2520
del%2520emprendimiento.doc& ei=9 HuUIMOOJL K 9gSOkY DwBw& usg=AFQjCN
GaVvAn84J0K sV 3Zw9fgdw9. Menciona: “El emprendimiento tiene sus origenes en €
inicio de la historia de la humanidad, puesto que ésta en toda su historia ha luchado
por superarse, por encontrar mejores formas de hacer las cosas y mejorar su calidad
de vida El emprendimiento es ago innato en la humanidad, algo que siempre ha
estado presente en el hombre, aungque claro esta, € emprendimiento no se ha
desarrollado en todos los hombres. Quizés e emprendimiento ha sido la diferencia
entre el hombre y los demés seres vivos, pues éstos Ultimos préacticamente no se han
superado en miles de afios, contrario a sorprendente progreso de la humanidad, y
todo gracias a espiritu emprendedor que le caracteriza.” (Fecha de consulta: 10 de 01
de 2013).

A lo largo de su historia, e emprendimiento se ha originado con la humanidad, como
algo natural del ser humano, con la intencion de superarse y encontrar formas para
alcanzar un megjor estilo de vida; con € apoyo del espiritu emprendedor que nos
caracteriza de los demés seres del mundo, a buscar € meor camino para ser

independientes y tener una calidad de vida acorde a nuestras expectativas.

1.1.1. 4. Importancia del Emprendimiento

El emprendimiento hoy en dia, ha ganado una gran importancia por la necesidad de
muchas personas de lograr su independencia y estabilidad econémica. Los atos
niveles de desempleo, y la baja calidad de los empleos existentes, han creado en las
personas, la necesidad de generar sus propios recursos, de iniciar Sus propios

negocios, y pasar de ser empleados a ser empleadores.



El emprender es fundamental para aquellas personas que desean desarrollar nuevas
dternativas de crecimiento persona y colectivo, meorando varios aspectos
primordiales de la sociedad, como: e empleo, la estabilidad econdémica y la

independencia social, logrando un estilo de vida satisfactorio.

1.1.1.5. Elementos Béasicos Constitutivos del Sistema del Emprendimiento

Segin  PORRAS, Jaime. Disponible en: http://www.bdigital.unal.edu.co/1015/.
Menciona: “Los elementos basicos constitutivos que conforman el Sistema del
Emprendimiento son: la accién emprendedora (AE), |os actores del emprendimiento
(AcE), & proceso emprendedor (PE), la organizacion (O), la complgidad
autopoiésica (CA), los imaginarios del emprendimiento (IE), & ethos del
emprendimiento (EE) y el desarrollo regional (DR).” (Fecha de consulta: 19 de Mayo
de 2013).

L a accion emprendedora. Es la accidon no pasiva que realiza el 0 los protagonista (s)
del emprendimiento de manerainicial, intermitente, periddica y/o permanente, la cual
es a su vez readlizada por otros, generando las correspondientes interacciones y

relaciones.

Accion emprendedora es toda accion innovadora que, a través de un sistema
organizado de relaciones interpersonales y la combinacién de recursos, se orienta a
logro de un determinado fin; con la capacidad de crear algo nuevo y con la creacion

de un nuevo valor.

L os actores del emprendimiento. Son los seres vivos que realizan y participan en
dicha accion no pasiva desempefiando diferentes roles, funciones y responsabilidades

en las interacciones y relaciones.



Consideramos actores del emprendimiento a todo quien participe o interactué con el
emprendedor y en su ecosistema, apoyando en sus distintos roles, funciones y

COMpPromisos.

El Proceso emprendedor. Son las relaciones e interacciones que hacen parte de la
accién no pasiva, es decir, es una iniciativa emprendedora que se proponen los
actores, integrando todas las funciones y actividades que realizaran en un proyecto

emprendedor.

La organizacion. Es lainstancia referencial en términos espacio-temporales a través
de la cua se rediza la accion emprendedora por parte de los actores del
emprendimiento. También considerada el lugar o € donde se gecuta la accién

emprendedora.

La complgidad autopoiésica. Es la naturaleza y esencia de lainstancia referencial a
través de la cual se realizala accion emprendedora, es decir, € contexto en el que se
desenvuelve. En este contexto, se presentaran diversos factores tanto internos como
externos paralos actores emprendedores.

Los imaginarios del emprendimiento. Son las representaciones individuales y
colectivas que predominan entre los actores y las organizaciones en sus relaciones e

interacciones.

El ethos del emprendimiento. Son las préacticas relacionales que se basan en la

formade entender y estar en e mundo desde el emprendimiento.

El desarrollo regional. Es la justificacion societal del reconocimiento, realizacion y

desenvolvimiento del emprendimiento.



1.1.2. EI Emprendedor

1.1.2.1. Concepto

Segiin RAMIREZ, Carlos, (2007). Menciona que €l emprendedor: “son las personas
creativas que sin pretender ser duefios de una empresa estimulan la creacion de entes
empresariales, impulsan y promueven empresas y son exitosos en e campo de la

gerencia de empresas y de negocios.” (Pég. 11).

En términos simples, es aquella persona que pone en marcha un negocio, vive
pendiente ala aparicion de oportunidades de negocios, y cuando detecta una buena
oportunidad, un emprendedor relne rdpidamente los recursos necesarios como:
financieros, tecnol6gicos y humanos y una vez reunido |0s recursos necesarios, pone

en marcha su negocio con empefio, entusiasmo y determinacion.

1.1.2.1.1. ;Quién esun emprendedor?

De acuerdo con BERENSTEIN, Marcelo, Disponible en:
http://www.emprendedoresnews.com/ti ps/gurues/quien-es-un-emprendedor.html.  El
“emprendedor es alguien dispuesto a ir a donde otros no van. Alguien que no acepta
un no por repuesta. Alguien que no escucha a menudo a los contadores. Alguien que
s los demés dicen que algo es imposible, esta resuelto a demostrarles que se han
equivocado. Y se espera que sea alguien habil para motivar a la gente y con talento
para delegar responsabilidades tan pronto como sea posible.”” (Fecha de consulta: 20
de MAY O de 2013).

1.1.2.2. El Empresario

De acuerdo con RAMIREZ, Carlos, (2007). ElI empresario es “quien intenta o

acomete la accion dificil y valerosa de crear y poner en marcha una empresa. Es



guien comanda la accion y quien se responsabiliza de ordenar todos |os medios para

la consecucion de los fines.” (Pag. 11).

Para € termino empresario existen un sin numero de definiciones, las cuales se
remontan muchos afios atrés y tratan, en general, de crear laimagen de una persona
gue esta en continuo aprendizaje para estar preparado para liderar la realizacion de

unatarea de la manera mas eficiente y eficaz posible.

Un empresario es capaz de arriesgar esfuerzo, tiempo y recursos para poner en
marcha y desarrollar una empresa, asume €l riesgo de la gecucion de una actividad
econdmica con € fin de satisfacer una necesidad existente en la sociedad, a cambio

de unautilidad o beneficio.
1.1.2.3. Tipos de Emprendedores

Segin la SECRETARIA GENERAL DE EDUCACION ESPANOLA, (2005)
considera que hay cuatro tipos de emprendedores:. (Pag. 63).

1.1.2.3.1. Emprendedores por cuenta propia, reconocidos como empresarios.

Son aquellas personas comprometidas con e entorno en e gque viven, aportando no

solo capital, también desarrollo ala sociedad.
1.1.2.3.2. Emprendedores por cuenta ajena o intraemprendedores.
Los intraemprendedores asumen €l rol del empresario por cuenta gena, desarrollando

las competencias emprendedoras que exige €l desempefio en su funcion, generando e

impulsando proyectos haciala gestion.



1.1.2.3.3. Trabajadores emprendedores.

Son trabajadores con vision empresarial. Comprometen su tiempo y esfuerzo en crear,
investigar y moldear esas ideas en negocios. Actitud recompensada con premios,

ascensos, €etc.

1.1.2.3.4. Emprendedores sociales.

Los emprendedores sociales son los que desarrollan competencias emprendedoras
enfocadas a desempefio de tareas a servicio de la sociedad, actuando por vocacion

socia pero demostrando gestion empresarial.

Sea cual sea el tipo de emprendedor, buscan un mismo fin: “desarrollo de iniciativas
innovadoras en beneficio personal y colectivo”, lo que significa mejorar la economia
general creando empleo, estimulando la autorrealizacion, generando proyectos y

ayudando al sostenimiento econdmico y social del Estado.

1.1.2.4. El Espiritu Empresarial

Para CASTILLO, Edgar y QUESADA, Carlos, (2001). El espiritu empresarial es “la
capacidad humana para iniciar cambios a partir de la percepcion de oportunidades
que otros no identifican. Es una condicion del ser humano que le permite

desenvolverse en un ambiente de cambio continuo.” (Pag. 4).

A diferencia de la administracion que coordina en forma constante a proceso
productivo, € espiritu emprendedor se concentra en iniciar cambios en la produccion

de bienesy servicios, con € fin de aumentar |a oferta.



El espiritu emprendedor es sinbnimo de creatividad, innovacion y toma de riesgos
identificando las oportunidades que otras personas no las miran con la conviccién de

Ilegar a g ecutarlas, desenvolviéendose en cualquier ambiente.

1.1.2.5. El Proceso Emprendedor

1.1.2.5.1. Concepto.

Para URBANO, David y TOLEDANO, Nuria, (2008). “El proceso emprendedor es
aquel emprendedor que integra todas las funciones, actividades y acciones asociadas

con laidentificacion y explotacion de oportunidades.” (Pag. 46).

El proceso emprendedor es, por tanto, €l nicleo de cualquier iniciativa emprendedora.
A pesar de la gran variedad de iniciativas que se pueden poner en marcha y de las

diferentes formas en las que se puede materializar €l proceso emprendedor.

1.1.2.5.2. Elementos del proceso emprendedor.

Podemos encontrar algunos el ementos o fuerzas centrales en todo proceso:

La oportunidad de negocio,
L 0s recursos necesarios para su aprovechamiento y

Lafiguradel empresario o equipo fundador.

El proceso emprendedor suele comenzar con la deteccion de una oportunidad de
negocio. De ahi, que su importancia sea equiparable a la del talento o capacidad del
empresario 0 equipo fundador, e incluso superior a la de los recursos iniciaes. Pero,
en cuaquier caso, no podemos olvidar que la oportunidad de negocio es e primer

elemento atener en cuentaen e proceso emprendedor.



De este modo, la forma, € tamafio y e acance de la oportunidad condicionara
sustancialmente la forma, € tamafio y las caracteristicas del empresario o equipo que
la aproveche y explote, y de los recursos necesarios para hacerlo. Todos estos
elementos deben estar equilibrados e integrados de forma complementaria alo largo

de todo el proceso emprendedor.

1.1.2.6. Motivaciones de un Emprendedor

Para OLLE, Montserrat y otros, (1997). “El investigador que més ha aportado en la
comprension del hecho de emprender una empresa y las motivaciones asociadas es
David McCléelland. Este investigador analiza la conducta alrededor de tres motivos
basicos. la necesidad de logro, que es la necesidad de conseguir un resultado, la
necesidad de poder, que tiene que ver con influir sobre los demas y |a necesidad de
afiliacion, que se relaciona con € hecho de pertenecer y de ser querido y estimado

por los demas.” (Pag. 79).

1.1.2.6.1. Necesidad de logro.
Es e deseo expresado espontéaneamente para € ecutar alguna labor en lamejor forma
posible, para su propia causa mas que para lograr poder o amor, reconocimiento o
recompensa monetaria.

1.1.2.6.2. Necesidad de afiliacion.

Es la habilidad necesaria para trabgjos de supervision, donde es mas importante

mantener buenas rel aciones que tomar decisiones.
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1.1.2.6.3. Necesidad de poder.

Es la capacidad de control que una persona tiene sobre otras y la manera de utilizarla

paraformular leyesy crear industrias.

Estas tres motivaciones esenciales permiten e nacimiento de un emprendedor que se
comprometa consigo mismo y con los demés buscando un auto realizacion; logrando

satisfacer sus necesidades.

1.1.2.7. Perfil de un Emprendedor

Seguin, SILVA, Jorge, (2008). Emprendedor es, “quien aborda la aventura de un
negocio, lo organiza, busca capital para financiarlo y asume todo o la mayor accion

de riesgo, es decir, son los principal es agentes de cambio de la sociedad.” (Pag. 29).

La aventura de crear un negocio no es facil, pero un emprendedor se arriesga a
cumplir este reto, porque posee la iniciativa de sobresalir y generar beneficios

sociales, realizandose como persona en sus metasy objetivos.

1.1.2.8. Las Actitudes Emprendedoras

Deacuerdo aSILVA, Jorge, (2008). Las actitudes emprendedoras son: (Pag. 32).

- Necesidad de realizacion personal

- VVocacion innovadora

- Integridad y responsabilidad social

- Orientacion a reconocimiento y recompensas
- Vision optimista

- Armonia organizacional

- Autonomia
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Estas actitudes emprendedoras son una guia para las personas con un espiritu
innovador deseosos de alcanzar € éxito en sus propuestas emprendedoras y obtener
una vision clara del camino que quiere recorrer y del rumbo apropiado para sus

proyectos.

1.1.2.9. Cualidades de un Emprendedor

BRUNA, Fernando, (2006). Manifiesta: “El emprendedor es alguien con capacidad
de innovar, voluntad de experimentar y deseos de crear. Hay una serie de cualidades
que conforman el espiritu emprendedor.” (Pég. 27).

El emprendedor un poco nace y otro poco se hace, es importante que cuaquier
proyecto persona se enmarque en el conjunto de cuaidades de su promotor, sus
puntos débiles y fuertes, los aspectos en los que € promotor tiene un desempefio
actual suficiente y aquellos en los que necesita un refuerzo. Entre las cualidades

personales y sociales se detallan a continuacion:
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CUADRO N.-01

CUALIDADES DE UN EMPRENDEDOR.

CUALIDADES PERSONALES

Proponer soluciones originales.

Creatividad Saber analizar einvestigar.
Fusionar sin necesidad de una suspension inmediata.
Autonomia Saber elegir.

Tomar iniciativas y decisiones.

Confianza en

Percibirse de forma positiva
Apostar por las propias aptitudes y capacidades,

uno mismo Confiar en los propios recursos y posibilidades.
Dar prueba de constancia y tesdon en aquello que se
Tenacidad emprende.
Inscribir las propias acciones en la idea de
perseveranciay de llegada a término.
Tendencia a cumplir las obligaciones contraidas
Sentido de la consigo mismo 'y con el grupo.
responsabilidad Capacidad para asumir riesgo.

Predisposicion a actuar con decision ante situaciones
gue requieren cierto arrojo por la dificultad que
entrafan.

CUALIDADES SOCIALES

Implicaalos demas en |arealizacion de proyectos.

Liderazgo Influir en los otros y contar con sus cualidades

personales, conocimientos y habilidades.

Capacidad para trabgjar en estrecha colaboracion con
Espiritu de otros, compartiendo objetivos y métodos de actuacion.
equipo

Aceptar y sentirse responsable de las elecciones del
Solidaridad grupo u organizacion.

Fuentee BRUNA Quintas, Fernando. 2006
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo
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1.1.2.10. Mapa de Actores:

1.1.2.10.1. Los actores claves del ecosistema emprendedor .

ParaMEGIA, Javier. Disponible en: http://javiermegias.com/blog/2011/12/las-claves-
para-crear-un-ecosistema-emprendedor-2/. “es una verdad que un aumento
importante en e nimero de nuevas empresas 0 startups tiene un impacto importante
en las variables clave que definen la competitividad de un pais o region: riqueza,

creacion de nuevos puestos y mejoras de la productividad.

Ademas, existe una tendencia a la megjora a largo plazo no sélo de las variables
econdémicas sino de aspectos tan dispares como la calidad de vida, ya que se crea un
circulo virtuoso, o dicho de otra forma: El talento atrae al talento, y € talento atrae a

lariqueza.

Para ello, suele ser buena idea que por parte del gobierno se pida soporte a un grupo
representativo de expertos del sector privado y que representen a todos los actores
gue mencionaremos mas adelante, ya que se trata de una iniciativa de colaboracion en
la que es basico no sdlo que dichos actores esté involucrados, sino que la empujen de
corazén.” (Fechade consulta: 21 de Mayo de 2013).

L os actores del ecosistema del emprendedor son:

Gobierno

Sector privado (empresas, industrias)

Instituciones educativas (escuelas, colegios, universidades, institutos)
Los inversores

Emprendedores
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1.1.2.10.2. Roles de los actores.

Emprendedores.

Aungue sorprendentemente dejados de lado con cierto paternalismo, son ellos buena
parte de la solucion, y para potenciar € emprendimiento debemos entender todo el
ciclo extremo a extremo, entapizar con ellos y conocer las barreras con las que se

encuentran diaadia

I nversion.

Sin duda uno de los factores clave para que un ecosistema emprendedor se pueda
desarrollar, todas las fases de una empresa deben estar suficientemente cubiertas a
nivel de disponibilidad de capital, ya que lainversion funciona con un embudo: deben
existir muchas empresas en las fases inicides (semilla), dado que sélo algunas
pasarén alasiguiente fase (startup), donde de nuevo se produciré una criba en las que
realmente vayan a crecer y expandirse (empresa); s se rompe la cadena de
financiacion en cualquier punto, se produce un estancamiento que obliga a las
empresas a cambiar de ubicacion o a estancarse.

Uno de las quejas constantes de los inversores es la bagja calidad de los proyectos que
reciben, la mayoria de las veces no por que existan malos emprendedores sino
habitualmente por inexperiencia en cOmo presentar un proyecto a un inversor, sobre
como y en qué momento pedir dinero, €l valor de lasideas vs el valor de la gecucion

0 simplemente no entender queé es |o importante.

Educacion.

Sin duda una de | as palancas clave es la educacion, pero no sélo en la Universidad: es

necesario empezar a actuar ya en el colegio, formando alos nifios en cdmo funcionan
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las finanzas, habilidades directivas o en emprendimiento, porque realmente es en éste
momento donde conforman las opciones vitales que tienen (no en cuanto a qué
opcién concreta, pero s en cuanto a trabgjar por cuenta aend'/emprender/ser
funcionario, etc.).

En la universidad éstos planteamientos deberian reforzarse, con asignaturas
especificas, charlas de emprendedores de éxito o incluso convalidando €
emprendimiento de un alumno con créditos universitarios. Asi como reforzar la
formacion tedrica con profesores con experiencia practica, puesto conocido como de
“profesor asociado” pero que en la practica en muchos organismos se ha pervertido y
las pocas plazas disponibles son paraimpartir clases en las horas que nadie quiere, lo
gue hace imposible para un profesional compatibilizar su actividad y potencia la
sensacion de que la universidad esta desconectada de larealidad (cosa que en realidad

no siempre es asi ni mucho menos).

Si queremos una “economia basada en el conocimiento” (mantra de cualquier
gobierno), se requiere una importantisima inversion en las universidades, junto con
un importante cambio cultural: abandonar de una vez esa filosofia de la mediocridad
(la clase se gusta a més lento) en favor de una meritocracia competitiva. Lo
importante no es (solo) tener muchos egresados, sino que su nivel de competitividad

sea muy alto.

Politicas, Fiscalidad y Administracion

Sin duda la administracion publica tiene un papel clave en la creacion de un
ecosistema emprendedor, aunque no sea e de liderazgo: existen multiples aspectos
que pueden ser revisados para facilitar la actividad de los diferentes actores que
conforman € ecosistema emprendedor. Uno de los mas importantes es el relacionado
con la politica fiscal, uno de las principales palancas de las que dispone un gobierno

paraestimular o penalizar comportamientos.
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En definitiva, existen no pocos aspectos sobre |0s que podemos trabajar para mejorar
la competitividad de las startups desde la administracion, pero el foco no deberia
estar en crear politicas fiscales que faciliten € superar las barreras existentes, sino en

e eliminar de forma sisteméaticalas barreras.

M er cados

Aungue se trata de un factor sobre € gue resulta complejo actuar, la realidad es que
excepto para proyectos de internet, cuyo mercado es todo € mundo, la empresa de
nueva creacion requiere un mercado que soporte su actividad, es decir, necesita

clientes.

Cultura

Uno de los factores sobre los que resulta mas complicado actuar, dado que
anicamente se puede hacer en el largo plazo, pero que resulta determinante para la

tarea de disefiar e implantar un ecosistema emprendedor:

1. Espiritu emprendedor

2. Visién del emprendedor.

3. Toleranciaal fracaso.

4. Vision sobre e papel del empresario
5. Culturade Colaboracion

6. Ambicion

7. Mezcolanza cultural y racial

8. Esfuerzo
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Elementos de Apoyo

Ademas de todo lo anteriormente expuesto, que no es poco hi mucho menos, existe
una serie de factores intangibles, que resultan sin embargo determinantes en € éxito

(o no) del emprendedor: los “elementos de apoyo”.

Se trata de otros emprendedores, pequefias empresas 0 profesionales freelance que
prestan apoyo a los emprendedores y que se caracterizan por saber no solo de su

especialidad sino del nicho concreto del emprendedor, por g emplo:

Abogados

Gestorias y contables

Incubadoras y aceleradoras

Clusters

Asociaciones de emprendedores y de apoyo
M edios especializados

Conferencias

Mentores y Asesores

Todos los actores mencionados que intervienen de una u otra forma en el ecosistema
del emprendedor apuntan a un objetivo en comun: “Creacién de PYMES”
1.1.3. Creacion de Negocios

1.1.3.1. LaImportancia de las Empresas para el Desarrollo Econémicoy Social de
un Pais

PENA, Carlos, (2010). Disponible en: http://gerenciacarlos.zoomblog.com/
archivo/2010/05/07/importancia-de-las-empresas.html. Considera que “las empresas
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son uno de los principales agentes motores de la Vida Moderna. Desde este punto de
vista, la RAE define a la empresa como una “unidad de organizacién dedicada a
actividades industridles, mercantiles o de prestacion de servicios con fines
lucrativos”. Bastante claro queda: CON FINES LUCRATIVOS. Es justo que quien
tiene una buena idea, invierte sus ahorros y trabgja en ella para sacarla adelante,
perciba a cambio una buena recompensa. Los empresarios, ademas de
emprendedores, son valientes arriesgando su patrimonio por una actividad en la que
creen; crean nuevos puestos de trabajo y generan riqueza.” (Fecha de consulta: 25 de
Mayo de 2013).

La empresa es la unidad econémico-social con fines de lucro, en la que € capital,
recursos naturales, el trabgjo y la direccion se coordinan para llevar a cabo una
producciéon socialmente Util, de acuerdo con las exigencias del bien comin. Los
elementos necesarios para formar una empresa los factores productivos: capital,

trabajo y recursos materiales

En general, se entiende por empresa a organismo socia integrado por elementos
humanos, técnicos y materiales cuyo objetivo natural y principal es la obtencién de
utilidades, o bien, la prestacion de servicios a la comunidad, coordinados por un
administrador que toma decisiones en forma oportuna para la consecucion de los
objetivos para los que fueron creadas. Para cumplir con este objetivo la empresa
combina naturaleza y capital. En Economia, la empresa es la unidad econdémica
basica encargada de satisfacer |as necesidades del mercado mediante la utilizacion de
recursos materiales y humanos. Se encarga, por tanto, de la organizacion de los

factores de produccién, capital y trabgjo.
De ahi que la empresa es la institucion clave de la vida econdmica, manifestacion de

la creatividad y libertad de las personas. Esencialmente, es un grupo humano a que

unos hombres le aportan capital, otros, trabajo y, otros més, direccion.
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1.1.3.2. Las Empresas Pequefias y Medianas

1.1.3.2.1. ;Qué son las pequeiias y medianas empresas (PYMES)?

El SERVICIO DE RENTAS INTERNAS. Disponible en:
http://Ifthidalgo.com/articulodecano3.pdf. Nos menciona que “se conoce cOmMo
PYMES & conjunto de pequefias y medianas empresas que de acuerdo a su volumen
de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel de produccion o activos
presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades econdmicas.” (Fecha de
consulta: 25 de Mayo de 2013).

Por |o general en nuestro pais las pequefias y medianas empresas que se han formado
realizan diferentes tipos de actividades econdmicas entre las que destacamos las

siguientes:

Comercio a por mayor y a por menor.

Agricultura, silviculturay pesca.

Industrias manufactureras.

Construccion.

Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.
Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.
Servicios comunales, sociales y personales.

1.1.3.2.2. Importancia de las pequefias y medianas empresas (PYMEYS).

Las pequefias y medianas empresas (PYMES) en nuestro pais se encuentran en
particular en la produccion de bienes y servicios, siendo la base del desarrollo social
del pais tanto produciendo, demandando y comprando productos o afiadiendo valor
agregado, por lo que se constituyen en un actor fundamental en la generacion de

riquezay empleo.
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1.1.3.3. Requisitos Necesarios para Crear tu Propia Empresa

Segun PUCHOL, Luis, (2005) para convertirse en tu propio jefe son imprescindibles

cinco cosas. (Pag. 9).

Unaidearedlista,

Ciertas cualidades especificas,

Un capital inicial,

Una disposicién atrabajar sin descanso en todo momento, especialmente en la
duraetapainicial.

Unaformacion, al menos basica, en finanzas, contabilidad, marketing, ventas,

recursos humanos, etc.

Para WEST, Alan. Disponible en: http://webdelprofesor.ula.ve/economia/
arandes/Web%20de%20l 8%20Catedra%20de%20i nnovaci %0F2n%20y%20emprendi
miento/MANUAL.pdf. “Las empresas para que tengan éxito, deben establecerse
combinando tres elementos: (Fecha de consulta: 25 de MAY O de 2013).

1. Sin una Idea de Negocio no hay empresa. Sin embargo, la idea no constituye el

punto final del proceso creativo, Sino su comienzo.

Muchas personas estan tan enamoradas de su idea, que son incapaces de darse cuenta
de que dicha idea, como mucho, es € punto de partida de un largo proceso de
desarrollo hasta lograr una Idea de Negocio perfectamente madura, y que debera
superar dificiles retos antes incluso de que tenga la menor perspectiva de

financiamiento y de lograr introducirse con éxito en el mercado.

2. El financiamiento esencial. En Ameérica Latina hay capital disponible, por 1o que

aquellos proyectos que resulten prometedores desde € punto de vista de los
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inversores encontrardn, sin duda, financiamiento: la clave para conseguirla, radicaen
mirar laldea de Negocio desde |a perspectiva de los inversores.

3. El equipo directivo es el elemento critico a la hora de crear una empresa. El
equipo de trabgjo, se explica en detale lo que diferencia a un buen equipo gestor.
Las nuevas empresas de fuerte crecimiento no son orquestas formadas por un solo
musico; normalmente se llevan a cabo con un equipo de entre tres y cinco personas
gue tengan cualidades complementarias. Es perfectamente conocido que formar un
equipo es un dificil proceso que exige mucho tiempo, energiay sensibilidad. Por €llo,
hay que ponerse inmediatamente manos a la obra, y seguir trabgjando en ello durante

todo el proceso de planificacion.”

1.1.3.4. Estructura del Plan de Negocios

Antes de mencionar la estructura de un plan de negocios es conveniente sefialar tres
etapas en el proceso de creacion de un “startup”. La perspectiva del inversor se refleja
en €l proceso caracteristico de creacion y desarrollo de start-up’s. Para un inversor,
cada etapa termina con un hito importante; para un empresario, con un obstaculo que
hay que superar. Es importante tener una comprension muy clara del trabgjo que

implica cada etapay de los retos que representan |os obstaculos a salvar.

Esto nos evitard no sdlo un esfuerzo innecesario en nuestra labor, sino también més

de una decepcion.

En la Etapa 1, debemos poner por escrito nuestra Idea de Negocio y analizar sus
posibilidades de encaje en € mercado sobre la base de una serie de indicadores clave.
El obstaculo que debemos salvar como creadores en esta etapa es €l de conseguir que
los inversores se interesen en nuestraidea y convencerlos de que, basicamente, vale la

penafinanciarla.
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En la Etapa 2, debemos elaborar nuestra Idea de Negocio y convertirla en un Plan de
Negocio. El obstaculo que debemos salvar en esta etapa es € de conseguir los fondos

necesarios para crear laempresa.

La Etapa 3 es la que més esfuerzo exige de parte de emprendedor. El Plan de
Negocio esta listo, y ahora debemos crear una empresa que funcione. El objetivo es
crear una empresa que tenga éxito; una empresa que sea rentable y ofrezca un empleo
interesante a muchas personas. Cuando se ha conseguido todo esto, ha llegado €
momento de que los inversores iniciales se retiren: |la empresa ya no es un startup,
Sino una empresa establecida, que puede salir a bolsa u opcionalmente ser vendida a

otra empresa.

El plan de negocios debera contener o siguiente:

Resumen g ecutivo

El Producto o servicio

Equipo de trabajo

Marketing

Sistema de negocio y organizacion de laempresa
Calendario de realizacion

Riesgos

Financiamiento

Aspectos legales
1.1.3.5. La Tecnologia en € Emprendimiento de Negocios
Para GONZALES, Fernando. Disponible en: http://www.eleconomista.es/
emprendedores-innova/noticias/4641149/03/13/L a-tecnol ogia-como-punta-de-lanza-

del-emprendimiento.html., “facilitar la formacién de empresas y la urgencia en

mejorar |os estdndares de educacion superior fueron los dos grandes pilares sobre los
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gue se articularon unas ponencias con lo mejor del emprendimiento tecnol égico.
Porque, aungque puede parecer obvio, son dos de las dificultades mas grandes que
enfrentan quienes quieren iniciar algun proyecto empresarial, esencialmente uno

vinculado con latecnologia.” (Fecha de consulta: 12 de 06 de 2013.)

El emprendimiento tecnol égico, debe crecer como un virus (pero positivamente), que
debe compartirse, para que sea mas fértil a partir no solo de contacto entre
emprendedores, sino en la tolerancia y apoyo que pueda darle la sociedad a esta

forma de comprender |os negocios.

La tendencia tecnol 6gica es vista con un grado de importancia; fundamental mente se
considera oportuna su aplicacion en e mas amplio sentido. Actualmente en un
contexto general se considera la tecnologia como una de las variables més
importantes en cualquier asignatura, pues no hay campo que sea explorado sin la
ayuda de latecnologiay en nuestro caso, el emprendimiento ha obtenido beneficios y
ventajas que facilitan un aprendizaje, permite poner en practica los conocimientos
adquiridos sin asumir riesgos, generar experiencias que pueden ayudar a los
profesionales a cambiar los criterios 0 herramientas que utilizan para tomar
decisiones, debido a que no es o mismo saber qué hacer.

El mercado ofrece tecnologia de punta que permite a estudiantes, emprendedores y
empresas, contar con un software sofisticado y conectado en red que satisfagan sus
necesidades y adquieran diversas habilidades claves para la gestion de empresas

como por ejemplo el liderazgo, trabajo en equipo, comunicacion, entre otros.
1.1.3.6. Utilizacion de los Simuladores en e Emprendimiento de Negocios
Para MAYEN, Elvira. Disponible en:http://www.pymempresario.com/2011/05/los-

simuladores-de-negoci os-una-herramienta-para-ganar/. “agunos estudios han

revelado que la mayoria de las empresas fracasan por inexperiencia del propietario,
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por cuestiones administrativas, por conflictos financieros, y otro tanto mas por
problemas fiscales, por ventas y cobranza, o por motivos de produccion.” (Fecha de
consulta: 12 de Junio de 2013).

Para evitar que eso suceda como emprendedor o empresario formal puedes recurrir a
los simuladores de negocios que te ayudaran a ensayar estrategias y generar cambios.
Los simuladores de negocios estdn basados en un juego virtual de simulacién
empresarial que tiene por objetivo brindar a emprendedores su primer contacto con €l
mundo de los negocios y a los empresarios |la posibilidad de tomar decisiones sin
riegos en el mundo real.

Sin duda los simuladores de negocios son una herramienta que ayuda a mejorar las
habilidades para crear 0 gestionar una empresa de manera rentable en un entorno
competitivo. Gracias a los simuladores de negocios se puede comprender el proceso
completo de creacion de una empresa, desde la concepcion de la idea hasta que

compite en el mercado.

Su finalidad es invertir tiempo en analizar la idea de negocio antes de crearlo,
aprender a gestionar la compra y la venta de productos o servicios, programar los
gastos en publicidad en funcion de los recursos, vigilar la competencia para la
correcta gestion de la empresa, sin olvidar temas como, la administracion del talento
humano, el trabajo en equipo, € control de tesoreria, contabilidad y hasta posibles

inversiones.

Cada simulador o juego de negocios, fue planeado para crear un entorno plenamente
desafiante, donde €l emprendedor debe demostrar su capacidad de aprender
conceptos, anaizar escenarios y tomar decisiones; esto le ayudara obtener los

conocimientos necesarios para la gestion de un negocio en € mundo real.
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1.1.4. Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC's)

1.1.4.1. Historias de las Tecnologias de la I nformacién y la Comunicacion. (TIC's)

Seglin AUCANCELA, Rubén y otros. Disponible en:
http://es.scribd.com/doc/36892727/Historias-de-Las-Tics. menciona: “La revolucion
electronica iniciada en la década de los 70 constituye € punto de partida para €
desarrollo creciente de la era digital. Los avances cientificos en el campo de la
electronica tuvieron dos consecuencias inmediatas:. la caida vertiginosa de los precios
de las materias primas y la preponderancia de las Tecnologias de la Informacién
(Information Technologies) que combinaban esencialmente la electronica y €
software. Pero, las investigaciones desarrolladas a principios de los afios 80 han
permitido la convergencia de la electronica, la informética y las telecomunicaciones
posibilitando la interconexion entre redes. Desde 1980 a 1990 empieza la explosion
de la tecnologia con las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion
incorporandose a las grandes compaiiias y con las telecomunicaciones totales
mediante e uso de internet. Para 1990 las organizaciones comienzan a gestionar
informacion y conocimiento utilizando las Tecnologias de la Informaciéon y la
Comunicacion. A inicios de la década de los 90 Ecuador accedi6 a la conectividad e
internet. Hubo paises que se conectaron mas tarde que Ecuador pero lograron niveles
de cobertura y velocidad mas amplios y répidos que en este pais. Hasta mediados de
los 90 no se identificaron iniciativas de las Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion para € desarrollo en e campo, es decir en las comunidades, las
iniciativas estaban orientadas a uso interno de las organizaciones de la sociedad civil,
es recién a partir de la segunda mitad de los 90 que se empiezan a efectuar algunas
iniciativas todavia incipientes. Actuamente las Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion hacen parte integrante y primordial de |as organizaciones modernas; la
tecnologia moderna no solo tiene implicaciones sociales, sino que también es

producto de las condiciones sociales y, sobre todo, econémico de una épocay pais. El
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contexto historico es un factor fundamental para explicar su éxito o fracaso frente a
tecnologias rivales y las condiciones de su generalizacion. La sociedad actia como
propulsor decisivo no solo de lainnovacion sino de la difusion y generalizacion de la

tecnologia.” (Fecha de consulta: 16 de Mayo de 2013).

1.1.4.2. Conceptos

Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC's) es un término que se utiliza
actualmente para hacer referencia a una amplia gama de servicios, aplicaciones y
tecnologias, que utilizan diversos tipos de equipos (hardware) y de programas
informaticos (software), y que muy a menudo se transmiten a traves de redes de

telecomunicaciones (netware).

Para GUZMAN, Teresa, (2008). Las Tecnologias de la Informaciéon y la
Comunicacion (TIC's) “es una expresion que engloba una concepcion muy ampliay a
su vez muy variable, respecto a una gama de servicios, aplicaciones y tecnologias,
que utilizan diversos tipos de equipos electronicos (hardware) y de programas
informéticos (software), y que principalmente se usan para la comunicacion a través
delasredes.” (Pég. 27)

Las tecnologias de la informacion y la comunicacion agrupan los elementos y las
técnicas utilizadas en e tratamiento y la transmision de las informaciones,
principalmente de informética, Internet y telecomunicaciones. La tecnologia de
informacidn, es “el estudio, disefio, desarrollo, implementacion, soporte o direccion
de los sistemas de informacién computarizados, en particular de software de

aplicacion y hardware de computadoras.
En definitiva, las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC's) surge

como convergencia tecnolégica que se relaciona con e software, las

telecomunicaciones y las aplicaciones de la informética. La asociacion de estas tres
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tecnologias da lugar a una concepcién del proceso de la informacién, en e que las
comunicaciones abren nuevos horizontes y paradigmas sobre todo para € contexto

educativo y paralasociedad en general.

Es necesario también distinguir los conceptos basicos que componen las tecnologias

de lainformaticay la comunicacion.

SUAREZ, Ramoén, (2010). Menciona el concepto de tecnologia: “definida como la
ciencia que estudia los medios técnicos y los procesos empleados en las diferentes
ramas de la industria de los negocios. Por otra parte, la tecnologia de la informacion,
también llamada informética, es la ciencia que estudia las técnicas y procesos
automatizados que actlian sobre los datos y la informacién. La palabra informatica
proviene de la fusion de los términos informacién y automética, 10 que originamente
significaba la reaizacion de tareas de produccion o de gestién por medio de

maguinas autématas.

Ademés, las tecnologias de la comunicacidn o, exactamente, las tecnologias de la
telecomunicacion, estudian las técnicas y procesos que permiten € envid y la
recepcion de informacién a distancia. La teoria de la comunicacion define a esta
como la forma de transmision de informacion, la puesta en contacto entre pares, es
decir, € proceso por € cua se transmite un mensaje por un canal, entre un emisor y

un receptor, dentro de un contexto mediante un codigo conocido por ambos.” (Pag. 3)

En las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC's), los mensagjes son
instrucciones y datos que se transmiten entre emisor y receptor (usuarios) por un
canal digital (hardware), establecidos por un cddigo (software) dentro de un contexto
establecido por convenios internacionales.

L as telecomunicaciones abarcan todas las técnicas, normas y procesos relativos a la

comunicacion a distancia, desde la transmision de voz por teléfono, voz y musica por
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radio, imagenes y voz por television (ademas de la transmision del teletexto y de
datos y television digital), todo tipo de datos por las redes celulares, de satélite, redes

de cable o redes inalambricas.

Para OROZCO, Marthay CHAVEZ, Maria, (2006). “Software es la parte |6gica de
un sistema de computo. Se define como programética, ya que incluye todo lo no
tangible de la computacion, es decir, son todos los programas del sistema, de

aplicacion, de los lengugjes de programacion.” (Pag. 2)

Un programa estd compuesto por instrucciones paso a paso que le indica a la
computadora como realizar su trabajo. El proposito del software es convertir datos

(elementos no procesados) en informacion (elementos procesados)

1.1.4.3. Importancia de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién

Se puede destacar que la informacion y el conocimiento siempre han sido las fuentes
de poder y riqueza en todas las sociedades. Lo nuevo es que en un mundo
interdependiente, la informacion y e conocimiento se organizan en redes globales
gue son también las redes de poder y riqueza. Las tecnologias por si solas no
producen cambios, pero si han hecho posibles cambios profundos generados por la
evolucion de la sociedad. La globalizacion no sera posible sin la infraestructura

tecnol 6gica.

Se puede destacar cuatro importantes temas que convergen en este momento:

La importancia del conocimiento como un factor clave para determinar
seguridad, prosperidad y calidad de vida.

Lanaturaleza global de la sociedad

La facilidad con la que la tecnologia- ordenadores, telecomunicaciones y

multimedia posibilita el répido intercambio de informacion.
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El grado con e que la colaboracion informal (sobre todo a través de redes)
entre individuos e instituciones esta reemplazado a estructuras sociales méas

informales, como corporaciones, universidades, gobiernos.

La sociedad actual es muy cambiante por lo cua se le considera como la sociedad de
la informacion que se caracteriza por los continuos avances tecnolégicos y
cientificos;, de esta forma se destaca la importancia de la Tecnologias de la
Informacién y la Comunicacion (TIC's) en un mundo que se encuentra desarrollando

nuevos cambios para mejorar la calidad de vida de los individuos.

1.1.4.4. Ventajas y Desventajas de las Tecnologias de la Informaciéon y la

Comunicacion

GUARIN, Angelica. Disponible en: http://www.monografias.com/trabajos89/tics-
tecnol ogi as-i nformaci on-y-comuni caci on/ti cs-tecnol ogi as-informaci on-y-comuni caci

on.shtml. Dice: “Las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (TIC's), asi
como otras estrategias de innovacion tecnolégicay cientifica, presentan una relacion
directa con cambios de tipo procedimental, cultural, estratégico, productivo, etc.
Estos cambios, implican que organizaciones y personas desarrollen una serie de
pasos, que les permitan asimilar y adaptarse a dichos cambios, para posteriormente

aceptar eimplementar las nuevas practicas y estrategias que esto conlleva.

A continuacién, se describen las ventgjas y desventgjas que pueden presentarse, en la
utilizacion de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC's) en €
desarrollo de actividades personales y organizacionales.

1.1.4.4.1. Ventajas tecnologias de la informacién y la comunicacién (TIC's)

Las TIC's favorecen la continua actividad intel ectual

Desarrollan la creatividad y el aprendizaje cooperativo.
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Mejoran las competencias de expresion y creatividad
Desarrolla habilidades de busgueda y seleccion de informacion.
Son un canal de fécil acceso a muchainformacién de todo tipo.

Las TIC's favorecen € incremento de la productividad y e acceso a nuevas

tecnologias.

Estas ventgas apuntan a una mejora en la ensefianza — aprendizaje de todos quienes
hagan uso de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC's), debido a
que permitirén facilitar e incrementar e mango de la informacion a fomentar la
interaccion, comunicacién y competencias creativas, y a la vez brindaran un

adecuado manejo de los avances tecnol 6gicos.

1.1.4.4.2. Desventajas tecnologias de la informacion y la comunicacion.

Las TIC's pueden generar distracciones,
Dispersion,

Pérdida de tiempo,

Informacién poco fiable,

Aprendizage superficial

Dependencia de |os demés.

Las TIC's pueden llegar a ser promotoras de la disminucion de puestos de
trabajo, ya que estos son reemplazados por tecnol ogias mayormente eficientes

y economicas.” (Fecha de consulta: 16 de Mayo de 2013).
De esta manera, las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (TIC's), cuya
evolucion avanza a pasos agigantados dia tras dia, exigen de las personas y

organizaciones gque evolucionen a mismo ritmo; sin quedar relegados en & pasado
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tecnol6gico. En su afén por caminar junto o tratar de alcanzar estas tecnologias, las
personas y organizaciones deben cambiar constantemente sus costumbres, politicas y
prioridades, lo cual les sera beneficioso hasta cierto punto, siempre y cuando ello no
atlente  ni viole aguellas conductas relacionadas con la integralidad de

cada estructura y sus correctas précticas.

1.1.4.5 Elementos de las Tecnologias de la I nformacion y la Comunicacion

GUZMAN, Teresa, (2008) Menciona: (Pag. 28).

* Los servicios de telecomunicacion como la telefonia e Internet, que se utilizan
combinados con soporte fisico y logico para constituir la base de muchos otros
servicios, como € correo €lectrénico, la transferencia de archivos, la
videoconferencia, €l Chat, los foros de discusion, news o newsgroups, IRC (Internet

Relay Chat), entre muchos.

» La tecnologia podemos sefidar de las precursoras, la que se usa en € teléfono,
radio y television. Las actudes las consideraremos las que se refieren a
comunicaciones moviles. Por gemplo e mismo tipo de tecnologias que se utilizan
para trasmitir la voz puede también trasmitir el fax, datos y € video de compresion
digital.

 Las redes las sefidaremos como aguellas que usan cable de cobre, cable de fibra
optica, cable coaxial, conexiones ina@mbricas, telefonia celular y los enlaces por
satélite.

 Por equipos entendemos € hardware y hay una gama muy amplia. Ponemos como

gjemplos los ordenadores y todos los equipos que se utilizan para la conectividad de

lared y parala comunicacion.
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* Los programas informaticos (software) que son € fluido de todos estos el ementos.

Cada uno de los elementos que conforman a las Tecnologias de la Informacién y la
Comunicacion (TIC's), son una parte fundamental para el correcto intercambio de la
informacion, debido a que s uno de €ellos falta; este proceso se limitara y se

tergiversara.

La moderna sociedad de hoy se ha convertido en un generador de informacion de
diversos temas sociales, econdmicos, tecnoldgicos, cientificos y de evolucion que
contribuyen a desarrollo de un pais. Esta informacion es difundida por medio de las
Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC's) y sus elementos, de ahi su

relevancia en la sociedad.

1.1.5. El Software

1.1.5.1. Concepto

RAMIREZ, Edward y WEISS, Melvyn, (1986). Dice: “El software puede definirse
como todos aquellos conceptos, actividades y procedimientos que dan como resultado

la generacion de programas para un sistema de computacion.” (Pag. 183).

El software consiste en las instrucciones detalladas que controlan & funcionamiento
de un sistema computacional. Las funciones del software son: administrar los
recursos computacionales de hardware, proporcionar las herramientas para
aprovechar dichos recursos y actuar como intermediario entre las organizacionesy la

informacién almacenada.
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El objetivo de un buen software “es aumentar las posibilidades de que este se
desarrolle atiempo y de que tenga una mayor efectividad en cuanto a costos debido a

una utilizacion mas eficiente del personal y los recursos”.

Considerando esta definicion, un software es aguel que controla las funciones de un
sistema informaético con € fin de aprovechar y facilitar las diversas actividades que

se realizan en un computador (PC).

1.1.5.2. Importancia

CHIMBOLEMA, Jaime, (2011). Menciona: “La importancia del software en un
sistema informético se manifiesta si consideramos que es necesario para hacer que €
hardware funcione. El software actia en forma de programas que contienen drdenes e
instrucciones, las cuaes controlan los dispositivos del ordenador, nos permiten
comunicarnos con ellos y definen los procesos que aportaran resultados Utiles, de esta

forma sacamos partido a los recursos hardware del sistemainformatico.” (Pag. 33).

La paabra software se refiere a las instrucciones que se incorporan a un sistema
informético para que este lleve a cabo una determinada funcién. Partiendo de esta
sencilladefinicidn, el campo que se esconde detras es inmenso, porgue engloba desde
pequeiias aplicaciones para llevar a cabo tareas muy especificas, a archiconocidos

sistemas operativos con capacidad pararealizar miles de funciones.

El software es imprescindible para cualquier sistema informatico o basado en
informatica, puesto que sin é, este no funcionaria. Es € software quien da las
ordenes, quien indica que debe hacer cada maguina con sus elementos, cuando y

como.
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Un software es la parte indispensable de un sistema informatico porque proporcionar
funcionabilidad a hardware que gecutara las actividades y procesos gque sean

requeridas por €l usuario.

1.1.5.3. Clasificacion del Software

Segiin DESONGLES, Juan y otros, (2007) “El termino software hace referencia a
cualquier programa que se gjecute en un ordenador. El software se compone de
programas que se construyen utilizando los diversos sistemas y lenguajes de
programacion existentes.” (Pég. 42).

Los programas tienen funciones muy variadas y abarcan muchas éreas, por eso es
conveniente realizar agun tipo de clasificacion. Laeeccidén méas |dgica es aquellaque

agrupa los programas por sus objetivos.

Softwar e de sistema. Son programas imprescindibles para el funcionamiento de un
ordenador, administran los recursos hardware de este y facilitan ciertas tareas basicas

al usuario y aotros grupos de programas.

Softwar e de desarrollo. También denominados |enguaje de programacién o sistemas
de desarrollo. Son programas que sirven para crear otros programas. Utilizan los
servicios prestados por e software del sistema. Han evolucionado a partir de dos
tendencias. La primera son las propuestas tedricas que redizan los especialistas
informaticos sobre lenguajes de programacion de alto nivel. La segunda depende del
desarrollo de los procesadores, que origina lenguajes de bajo o medio nivel, como los

denominamos ensambl adores.
Software de aplicacion. Son el resultado de los desarrollos obtenidos con los

lenguajes de programacion, que originan las aplicaciones que manejan los usuarios

finales. Son los mas variados, ya que se aplican a multitud de problemas y entornos
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de trabgo distintos. En este grupo localizamos los procesadores de textos, editores
graficos, programas de disefio, bases de datos, y un largo etc. Al igual que € grupo

anterior, hace uso de |os recursos que ofrece el software del sistema.

Para CHIMBOLEMA, Jaime, (2011). Si bien esta distincién es, en cierto modo,
arbitraria, a veces confusa, a los fines préacticos se puede clasificar a software en:

(Pag. 43).

Software de sistema: Su objetivo es desvincular adecuadamente a usuario y a
programador de los detalles de la computadora en particular que se use, aislandolo
especialmente del procesamiento referido a las caracteristicas internas de: memoria,

discos, puertos y dispositivos de comunicaciones, impresoras, pantallas, teclados, etc.

El software de sistema le procura a usuario y programador adecuadas interfaces de
alto nivel, herramientas y utilidades de apoyo que permiten su mantenimiento.

Incluye entre otros:

Sistemas operativos

Controladores de dispositivos

Herramientas de diagnostico

Herramientas de Correccidn y Optimizacién
Servidores

Utilidades

Software de programaciéon: Es € conjunto de herramientas que permiten a
programador desarrollar programas informaticos, usando diferentes alternativas y

lenguajes de programacion, de una manera préactica. Incluye entre otros:

Editores de texto

Compiladores
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Intérpretes
Enlazadores

Depuradores

Entornos de Desarrollo Integrados (IDE): Agrupan las anteriores herramientas,
usualmente en un entorno visual, de forma tal que e programador no necesite
introducir multiples comandos para compilar, interpretar, depurar, etc. Habitualmente

cuentan con una avanzada interfaz gréfica de usuario (GUI).

Software de aplicacion: Es aquel que permite a los usuarios llevar a cabo una o
varias tareas especificas, en cualquier campo de actividad susceptible de ser asistido o

automatizado, con especial énfasis en los negocios. Incluye entre otros:

Aplicaciones para Control de sistemasy automatizacion industrial
Aplicaciones ofiméticas

Software educativo

Software empresarial

Bases de datos

Telecomunicaciones (por gjemplo Internet y toda su estructura | 6gica)
Videojuegos

Software médico

Software de Calculo Numérico y simbdlico.

Software de Disefio Asistido (CAD)

Software de Control Numérico (CAM)

Software Libre. La utilizacion del software de autoria de uso libre esta destinado a
crear recursos de aplicaciones didécticas e interactivas. Con este software es posible
trabgjar aspectos procedimentales de préacticamente todas las &reas y disciplinas,

desde la Educacion Infantil también en Nivel Superior.
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Para nuestra investigacion, nos enfocaremos en los software de aplicacion
incluyendo al software de educacion, donde enumeraremos una sub clasificacion del

mismo.

1.1.5.4. Software Educativo

El enfogque de la instruccion asistida por computadora pretende facilitar la tarea del
educador, sustituyéndole parcialmente en su labor. El software educacional resultante
generalmente presenta una secuencia (a veces establecida con técnicas de inteligencia
artificial) de lecciones, 0 médulos de aprendizaje. También generamente incluye
métodos de evaluacion automatica, utilizando preguntas cerradas y preguntas

abiertas.

1.1.5.4.1. Clasificacién de software educativo.

El Software de gercitacion.-redliza una préctica o gercitacion repetida de la
informacion para estimular fluidez, velocidad de respuesta y retencion de largo plazo,
paraello e programa presenta al usuario laintroduccion a o alos gercicios que vaa
desarrollar, respondiendo una cantidad determinada de item, si comete un error, la
misma pregunta se ira repitiendo cada vez con mayor frecuencia hasta que €

estudiante comience a contestar adecuadamente.

El Software Tutorial s es interactivo, entrega informacién a usuario, ademas de
preguntas, juicios, feedback. Ademés exige del estudiante, comprension, aplicacion,
andlisis, sintesis y evaluacion. Espera que € usuario responda correctamente acerca
de pasgjes de informacién de una leccién, que aplique conceptos y principios, analice,
sintetice y evalUe situaciones.

El Software de Simulacién presenta a estudiante la introduccién, que es € aspecto

mas rel evante de este tipo de software.

38



El usuario sera sometido sucesivamente ala accion de una serie de fendmenos fisicos,
ambientales, previamente explicados, dependiendo del objetivo del software, los que
estaran en permanente cambio y que obligaran a estudiante a actuar, de acuerdo alas
diversas condiciones que se vayan presentando, en forma progresiva, hasta el término

del curso.

El Software de Juegos Instruccionales, posee una estructura muy similar a
Software de Simulacion, que incorpora un componente nuevo, la accién de un
competidor, € cual puede ser la misma maguina o bien un competidor externo, en ese

caso se trata de Software de Juegos Instruccionales on line.

1.1.5.5. Funciones del Software

Administrar |os recursos de cOmputo.
Proporcionar |as herramientas para optimizar estos recursos.

Actuar como intermediario entre € usuario y lainformacion almacenada.

El software establece procedimientos de comunicacién entre el usuario y viceversa
Tales componentes |6gicos incluyen, entre otros, aplicaciones
informaticas como procesador de textos, que permite a usuario realizar todas las

tareas concernientes a edicion de textos.

1.1.6. Simuladores de Negocios

1.1.6.1. Conceptos y Fundamentos

RAMIREZ, Edward y WEISS, Melvyn, (1986). “Un simulador es una herramienta
para desarrollo de software en la forma de un programa que se utiliza para depurar €l
software. Este programa, que se ubica en una computadora huésped, correra
programas de aplicacion que han sido traducidos a codigo objeto para un tipo
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distinto de unidad. La gjecucion del programa crea un modelo del software para €
hardware del microcomputador, de manera que pueda efectuarse una prueba

exhaustiva de los programas.” (Pag.212)

Para MERITXELL, Esteve, (2007). “Un simulador es una herramienta informética
gue proporciona la capacidad de ssmular en € ordenador e comportamiento de un

producto como si este se hallara realmente en funcionamiento.” (Pag. 44)

Un simulador es un programa de computadora que nos ayuda a representar un
ambiente similar a real, provisto de escenarios que simulan una actividad actua
donde los conocimientos tedricos se convierten en préacticos fortaleciendo €

aprendizaje de la actividad simulada.
1.1.6.2. Etimologia de los Simuladores de Negocios
Para Definicion.de. Disponible en: http://definicion.de/simulacion/. “Simulacion, del

latin simulatio, es la accion de simular. Este verbo refiere a representar algo, imitando
o fingiendo lo que no es.” (Fecha de consulta: 12 de 06 de 2013).

1.1.6.3. Clasificacion de los Simuladores de Negocios

Para JUDE, Lee. Disponible en: http://www.gerentevirtual.com/es/index.php/
simul adores-de-negociog/historia-y-eficacia-de-la-simulacion/ “La clasificacion de
los simuladores es en tres tipos basi cos:

L as simulaciones de presentacion, se usan para ensefiar nuevo conocimiento, este

seria € caso del lanzamiento de un satélite en una orbita polar errénea para que €l

alumno “descubra” como colocarlo en la érbita ecuatorial correcta.
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En las simulaciones de practica, en contraste, los alumnos finalizan un médulo de
instruccion por exposicion continuando con una simulacion donde se practica en la

aplicacion de lo tedricamente aprendido.

En las simulaciones hibridas, la simulacion programa instruccion y practica a
mismo tiempo a través del desarrollo de un escenario con eventos pre-planeados a lo
largo de un cierto nimero de periodos simulados.” (Fecha de consulta: 05 de 01 de
2013).

Entre estos tipos de simuladores, nuestro enfoque serd a simulador de préactica,
porgue es e gque nos permite transformar e conocimiento obtenido tedricamente en
un aprendizaje préactico que desarrolle las destrezas y habilidades que debe poseer al

instante de cumplir con sus obligaciones empresariales.

1.1.6.4. Historia de la Simulacion

Segin LABSAG. Disponible en: http://www.gerentevirtual .com/es/index.php/
simuladores-de-negoci os/histori a-y-€ficacia-de-la-simulacion/ “El uso de simuladores
computarizados data de la segunda mitad del siglo pasado. El motor intelectual de su
uso se asigna a la contribucion de John Dewey en su obra “Education and
Experience” en donde argumentaba en contra del exceso de teoria. La primera
simulacion gerencia fue auspiciada por la American Management Association en
1957. Bass, disefiador de un ssimulador especialmente interesante (U. of Pittsburg
Production Organization Experiment) estimOé en 1964 que existian mas de 100
simulaciones. Graham y Gray publican una descripcion en 1969 de 180 simuladores
computarizados. Fue en ése mismo afio 1969 cuando se publica la primera coleccién
anotada de simuladores. Diez afios mas tarde aparecia la cuarta edicién, describiendo

tres veces mas simulaciones.
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La cuarta parte de las simulaciones listadas en ésa 4ta edicion fueron completamente
nuevas. Otro estudio fechado en 1973 por Zuckerman catalogd 215 simuladores. Al
ano siguiente en 1974, Schriesham localiz6 400 simuladores. Parte de este gran
crecimiento fue el estandar de acreditacion impuesto por la American Association of
Collegiate Schools of Business (AACSB) a exigir que e plan de estudios de los
MBA’s debia concluir con un curso integrador de Estrategiay Politica, un curso ideal

para el uso de simuladores y en donde se ha concentrado su uso.

Durante los afios 80 las simulaciones crecieron especialmente en complegjidad. Sin
duda la més complegja fue la simulacién usada en € Ejercicio Ace de la Organizacion
del Atlantico Norte en 1989 en la que participaron tomando decisiones 3,000
comandantes durante once dias seguidos. Hacia 1996, una encuesta dirigida por
Anthony J. Faria, encontré en los Estados Unidos a 11,386 instructores universitarios
usando simuladores en las universidades americanas, y a 7,808 empresas usando
simuladores en la capacitacion de su personal.” (Fecha de consulta: 05 de Enero de
2013).

1.1.6.5. Uso de Simuladores de Negocio en América Latina

En América Latina la primera universidad en usar simulaciones en 1963 fue €
Instituto Tecnologico y de Estudios Superiores de Monterrey, poco después de
organizar la primera Maestria en Administracion. Fue ali donde surgioé un concepto
integral, el de LABSAG (Laboratorio de Simuladores en Administracion y Gerencia)
como un laboratorio que pudiera administrar e flujo de alumnos y participantes por
Internet. En los afios siguientes, los simuladores fueron desarrollados, modificados y
acrecentados con un “upgrade” en Londres, México D.F. y Lima, Pert para poder

servir en linea a muchos usuarios universitarios y gecutivos.

Debido a la importancia que estéan adquiriendo los ssmuladores de negocios en €l

proceso educativo, en € ITESM (Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de
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Monterrey) se ha formado un Centro de Simulacion Empresarial a fin de administrar
los diferentes simuladores de negocios gque se utilizan en los cursos de la licenciatura

y maestria en administracion.

Lo anterior permite que los simuladores se usen de acuerdo a las caracteristicas de la
materia y de manera gradual desde el més simple al mas complgjo. Asimismo, €
Centro tiene el objetivo de difundir el uso de dichos simuladores a otros campus del
Sistema ITESM, asi como a otras instituciones de educacion superior en América
Latina con e fin de brindar alos aumnos la oportunidad de interactuar y de competir

con estudiantes de otras universidades.

1.1.6.6. Los Simuladores como Herramientas Pedagdgicas

SANCHEZ, Boris. Disponible en: http://www.eduteka.org/proyectos.php/2/13802.
Dice: “Los nifios soélo aprenden haciendo” Detréas de esta afirmacion suele
considerarse a aprendizaje como resultado de la actividad, y a ésta, a partir de la
exteriorizacion de acciones por parte dd nifio. Asi, €l docente propone contextos
estimulantes y contempla las actividades de exploracion.

Incluir las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion en propuestas
pedagdgicas para €l aula permite a docente abrir nuevos caminos, levantar barreras y
forzar los limites visibles, brindando a los alumnos oportunidades para buscar y
producir informacion, comunicarse y construir conocimientos logrando un
aprendizaje mas autbnomo. Un uso pedagdgico y significativo de las Tecnologias de
la Informacion y la Comunicacion les permitira a su vez adquirir habilidades y

competencias paralavida, la participacion social y lainclusion educativay laboral.

La elaboracion de talleres para estimular el desarrollo del pensamiento, es de suma

importancia, pues hara del estudiante una persona critica, reflexiva, pensante y que a
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medida que va avanzando en su aprendizae, se hace duefio de su propio

conocimiento.

Estos talleres se salen de todo contenido temético, permitiran estimular las funciones
cognitivas y potenciar las operaciones mentales de |os estudiantes. Son talleres donde
es indispensable lainteraccion reciproca entre € alumno, € maestro y alumno.

A nivel de lainstitucion educativa permitira mejorar € rendimiento académico de los
educandos, llevandolos a una preparacion parala vida, donde los procesos de andlisis,
sintesis, la concrecion, la habilidad para resolver problemas seran el baluarte en su
quehacer cotidiano.” (Fechade consulta: 12 de 06 de 2013).

1.1.6.7. Definicién de Simuladores de Negocios y su Utilizacion

Para GARDUNO, Cristina y otros. Disponible en:
http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/mx/2011/gsahtm.  “los simuladores de
negocios 0 juegos de negocios son herramientas de apoyo en € proceso de
aprendizaje que permiten a estudiante experimentar en la toma de decisiones en las
diferentes actividades de una empresa: produccién, finanzas, mercadotecnia, logistica
de distribucion, mangjo de marca, asi como experimentar una vision globalizada del
comportamiento del mercado, dando oportunidad de participar, a través de un
conjunto de decisiones, en e proceso de direccion de una empresa o de un area
especifica de la misma sin poner en riesgo mercancia, procesos o capital que pudiera
significar incluso llevar a la quiebra de la empresa.” (Fecha de consulta: 12 de Junio
de 2013).

La participacion en un simulador de negocios ha permitido adquirir una visiéon méas

amplia sobre el ser estratégicos en la toma de decisiones, sin perder de vista que un

juego no reacciona alos cambios de escenario del dia adiaen la economiamundial.
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Actualmente, en el mercado existen diversos simuladores de muchos tipos, entre los
cuales mencionamos a LABSAG (Laboratorio de Simuladores en Administracion y
Gerencia) que contiene nueve simuladores, permitiendo a los estudiantes reproducir
una gran variedad de situaciones en las diversas dreas que conforman a una
organizacion. La importancia de un simulador en e desarrollo de competencias es
que la préactica en €llos permite prever |as consecuencias de una decision.

1.1.6.8. Beneficios del Uso de Simuladores de Negocios

Dar la oportunidad de desarrollar e implementar una estrategia sofisticada y
obtener retroalimentacion

Dar la oportunidad de resolver problemas dinamicos complejos en un
ambiente no preciso

Dar laoportunidad de usar |0 que aprendimos en otras clases e integrarlas para
resolver problemas

Ayuda adesarrollar |a habilidad para hacer decisiones grupales

Ayuda a desarrollar |as habilidades de persuasion en la comunicacion

Dar una perspectiva general de la administracion

Dar la perspectiva de como pensar como propietario

Una parte muy importante dentro del simulador, es la oportunidad de convivir,
conocer, entender y aprender de lo que hacen y como lo hacen en las distintas areas
dentro de la empresa que en este caso son produccion, finanzas, talento humano,
marketing y gestion administrativa y por supuesto la continua interaccion,

coordinacion y dependencia que debe existir dentro de estas.

1.2.6.9. Caracteristicas de los Simuladores de Negocios

Para PYME. Disponible en: http://simuladorpyme.net/preguntas.php. “Un simulador
de negocios para capacitacion tiene caracteristicas especiaes, que lo diferencia de
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aquellos que no lo son, pues es una herramienta disefiada para tal fin y con un
objetivo claro de capacitacion y entrenamiento.

El smulador considera roles diferentes para el usuario docente tutor y para el
usuario aprendiz, permitiendo una comunicacion fluida entre ambos sin
restricciones de lugar y tiempo.

Debe integrar la base tedrica con la metodologia técnica en los procesos
considerados, dentro del alcance, del modelo de simulacion.

Debe ser capaz de integrarse eficientemente con €l trabajo del docente tutor y
con € programa de capacitacion, sea este de tipo presencial, a distancia o
mixto.

Facilita el proceso de evaluacion y hace eficiente la retroalimentacion al
aprendiz, sin incrementar €l trabajo para el docente tutor.

Debe considerar facilidades para la elaboracion de cronogramas de
simulacion, tutoria, chats, envio de archivos, etc.” (Fecha de consulta: 12 de
Junio de 2013).

1.1.7. Modelamiento de Simuladores de Negocios

1.1.7.1 Modelo de Simulacién

Luego de haber discutido la relevancia que tiene e emprendimiento en la sociedad y
las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion en € proceso de ensefianza —
aprendizaje, detallaremos un gjemplo de modelo de un simulador de negocios que fue
creado por la Comunidad de Madrid, especificamente para jOvenes emprendedores.

Comunidad de Madrid, Portal de emprendedores. COMUNIDAD DE MADRID,

Disponible en:  http://www.madrid.org/cs/Satel lite?pagename=Emprendedores/
EMPR_HOME/EMPR_HomeTemplate. (Fecha de consulta: 12 de Junio de 2013).
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Quienes somos. La Comunidad de Madrid, a través de la Consgjeria de Empleo,
Turismo y Cultura y en colaboracion con distintas consgerias, desarrolla distintos
programas para ayudar a los emprendedores y emprendedoras a poner en marcha su

empresa.

Desde este portal se puede acceder ainformacion, asesoramiento, ayudas y formacion
que permitira definir con mayor claridad una idea de empresa y ademas, definir un

itinerario encaminado ala creacion de tu propia empresa con la ayuda de un asesor.

La Comunidad de Madrid ofrece diversos servicios para acompahar y ayudar en:

Servicios de Asesoramiento individualizado, en el cua se definira tu idea de
empresas y ayudara a resolver cuantas dudas surjan en el camino.

Informacién sobre tramites, ayudas, formulas de financiacion y puesta en
marcha

Contar con herramientas que permitan evaluar € alcance tecnoldgico de un

Plan o su nivel de riesgo.
Accesibilidad
El portal tiene entre sus objetivos la plena accesibilidad de sus contenidos a personas
con discapacidad o de edad avanzada, de conformidad con lo dispuesto para los sitios
web de las Administraciones Publicas por la Ley de Servicios de la Sociedad de la
Informacién y el Comercio Electronico.
A tal efecto, las directrices de accesibilidad son las siguientes:

Cumplimiento de las normas WCAG (Web Content Accessibility Guidelines)

del W3C (World Wide Web Consortium), en su nivel A.
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Verificacion del cumplimiento de las directrices citadas a través del Test de
Accesibilidad Web (TAW).

Auditoriadel cumplimiento de las normas por terceros independientes.

Mapa Web

La Comunidad de Madrid pone a tu disposicion un conjunto de recursos para

ayudarte a hacer realidad tu proyecto empresarial:

1. Un modelo de Plan de Empresa on-line, que facilitara su elaboracion.

2. Herramientas interactivas, para identificar los riesgos de cada proyecto o sus
necesi dades tecnol ogicas.

3. Acciones de formacidn encaminadas ala definicion de tu Plan de Empresa.

4. Asesoramiento personalizado alo largo del proceso.

5. Servicios para nuevos empresarios.
Catalogo de Servicios
El Portal del Emprendedor tiene como objetivo principal convertirse en referente para
los emprendedores. Desde e porta se prestardn servicios de informacion,
asesoramiento y formacién a todos aguellos ciudadanos de la Comunidad que aspiren
acrear una empresa.
Servicios Ofrecidos
El portal cuenta con distintas &reas de servicios:
Area informativa. Donde encontramos informacion sobre procedimientos, tramites,
calendario de eventos, ayudas, publicaciones, direcciones de interés y herramientas

que ayuden a crear tu empresa.
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Plan de Empresa. Podras definir tu Plan de Empresa desde € propio portal, una vez
registrado como usuario. También contaras con herramientas de apoyo para la
definicion de tu Plan y de tu empresa, en cuanto a nivel de riesgo y capacidad

tecnologica, asi como la ayuda de un asesor.

Catalogo de cursos. Los cursos te capacitaran para elaborar un plan de empresa de

acuerdo alas necesidades de tu proyecto.

Empresario. El apoyo no termina con la creaciéon de la empresa. La vocacion del
Portal del Emprendedor es continuar realizando un seguimiento durante los primeros
pasos para apoyar en la consolidacion de la empresa'y mejorar también |os servicios

gue ofrecen alos nuevos empresarios.
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CAPITULO 11

ANALISISE INTERPRETACION DE LOS
RESULTADOS

2.1. Breve caracterizacion de la Universidad Técnica de Cotopaxi

En Cotopaxi el anhelado suefio de tener una institucion de Educacion Superior se
alcanza el 24 de enero de 1995. Las fuerzas vivas de la provincia lo hacen posible,
después de innumerables gestiones y teniendo como antecedente la Extension que

cred laUniversidad Técnicadel Norte.

El local de la UNE-C fue la primera morada administrativa; luego las instalaciones
del colegio Luis Fernando Ruiz que acogié a los entusiastas universitarios;
posteriormente el Instituto Agropecuario Simén Rodriguez, fue € escenario de las
actividades académicas. para finalmente instalarnos en casa propia, merced a la
adecuacion de un edificio a medio construir gue estaba destinado a ser Centro de
Rehabilitacion Socia. En la actualidad son cinco hectéreas las que forman el campus
ubicado en el cantdn Latacunga, parroquia Eloy Alfaro, sector San Felipe en la Av.
Simén Rodriguez, Barrio El Ejido; y ochenta y dos hectéreas las del Centro de

Experimentacion, Investigacion y Produccion Salache.

Esta institucion de Educacion Superior tiene como compromiso fomentar la calidad y

excelencia educativa, englobando en su pensum de estudios tres unidades
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académicas. agropecuarias, técnicas-aplicadas y humanisticas, formando parte de
estas unidades varias carreras, como lo es la Carrera de Ingenieria Comercial, en la

cual enfocaremos nuestra investigacion.

Uno de los retos actuales a los que se enfrenta la carrera de Ingenieria Comercial es
lograr que los estudiantes sean realmente competitivos, adaptandose a los cambios
constantes del mercado laboral, por esta razon, se debe optar por otras estrategias de
aprendizaje mas alla de las técnicas relacionadas simplemente con la memoria, tan

comunes en |os estudiantes, para lograr aprendizajes significativos.

En la actualidad, la carrera de Ingenieria Comercial tiene como mision formar
profesionales integrales con alto nivel académico, cientifico y humanista, enfocados
en la gestion de los sistemas productivos y de la sociedad; y alavez como carrera ser
lideres en d disefio, planificacion y evaluacion organizacional, proyectos de
emprendimiento y desarrollo de liderazgo, apoyado en la docencia, investigacion y

vinculacion con la sociedad.

En estos 16 afios de vida institucional |a madurez halogrado ese crisol emancipador y
de lucha en bien de la colectividad. El nuevo reto institucional cuenta con €l

compromiso constante de sus autoridades haciala calidad y excelencia educativa.

2.1.1. Carrerade lngenieria Comercial

La Ingenieria Comercia es una profesion que fomenta las capacidades técnicas y 1os
conocimientos conceptuales de gestion y economia, capaz de formar al ser humano
para administrar estratégicamente toda clase de organizacion local, naciona e
internaciona de orden publico y/o privado, en las areas de finanzas, mercadotecnia,
recursos humanos y operaciones; asi como también para gestionar programas de
capacitacion y emprendimiento de manera que se garantice € cumplimiento de los

objetivos de crecimiento, permanencia y rentabilidad socio-econdmica, en
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concordancia con la filosofia organizacional y las condiciones que se presenten en su
entorno, con vision de respeto a ser humano y en busca del desarrollo social de la

colectividad.

2.1.1.1. Mision

La carrera de Ingenieria Comercial forma profesionales integrales con calidad y
calidez, sobre una base cientifica y tecnologia, con profundos valores humanos;
capaces de gestionar eficientemente los procesos administrativos y financieros de las
organizaciones publicas y privadas para contribuir €l desarrollo socia y econdmico

del pais.

2.1.1.2. Vision

En el 2015 seremos una carrera lider en la formacion integral de profesionales de las
Ciencias Administrativas; en la gecucion de proyectos de investigacion que apoyen a
la solucion de los problemas econdémicas, productivas y sociales del pais; para €llo
dispondremos de un cuerpo académico de excelencia de un curriculo innovador con
fuerte énfasis en la tecnologia, ambiental y en e emprendimiento socia que nos

permite a canzar un solido reconocimiento y prestigio.

2.1.1.3. Objetivos

Formar un profesional con solidos conocimientos en ciencias de la
Administracion y las Finanzas, espiritu innovador y emprendedor, con
ampliavisiéon de la realidad regional, nacional e internacional en las areas
de su especialidad, con un fuerte énfasis en creacion de actividades
empresariales y desarrollo econdbmico medio ambiental regiona y

nacional.
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Preparar profesionales cientifica, técnica y humanisticamente capacitados
para gestionar los procesos de direccion, vaor y apoyo en las
organi zaciones.

Desarrollar procesos de inter-aprendizaje basados en la participacion plena
de los estudiantes, propiciando la predisposicion al cambio, € liderazgo,

la responsabilidad, investigacion y creatividad.

2.1.1.4. Perfil Profesional

El Ingeniero Comercia es un profesiona integral dotado de capacidades,
conocimientos cientificos, técnicos y humanisticos, que le permiten desenvolverse en
los campos administrativos, financieros, de personal, operaciona y de marketing. Es
creador de mejores condiciones de vida en base a los principios de generacion de
riqueza e igualdad de oportunidades en la sociedad, a través de la implementacion de

nuevas unidades de produccion. Se desempefiara como:

Ingeniero Comercial
Administrador
Asesor

Consultor

2.1.1.5. Campo Ocupacional

El Ingeniero Comercial de la Universidad Técnica de Cotopaxi puede desempefiarse
en funciones especificas a su campo de accion para las cuales se capacitd y desarrollé

sus habilidades y actitudes profesionales y que se presentan en:

Bancos,
Cooperativas,

Mutualistas,
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Financieras,
Empresas Pablicas,
Privadasy

Mixtas,

Industrias,

ONG’s,

Consultorias.

2.2. Investigacion de M er cados

2.2.1. Planteamiento del Problema

La carencia de simuladores para € aprendizaje y aplicacién de conocimientos, tiene
COMO consecuencia una bga competitividad en los estudiantes de algunas unidades
académicas, como es € caso de la carrera de Ingenieria Comercial, en la cual es
notorio que la falta de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion, ha
impedido la aplicacion de los conocimientos tedricos del proceso administrativo y de
la gestién de una empresa de forma real y la gecucion de aguellos procesos que

guian alaempresa a obtener buenos resultados.

El desconocimiento de las tecnol ogias innovadoras con temas vinculados a la carrera
de Ingeniera Comercial, como por g emplo, la simulacién de negocios empresariales
en e crecimiento y manego de empresas ficticias; y por otra parte, los estudiantes
debido a que su acceso a nuevas tecnologias es limitado en € interior de la
universidad, mantienen un nivel académico tradicionalista que consiste en absorber la
informacion y aplicarlo muy superficialmente. Como resultado hemos obtenido
estudiantes que poseen el conocimiento pero no lo gecutan, limitando a que puedan
experimentar de cerca la toma de decisiones adecuadas y frenando su imaginacion a

nuevas formas de cdmo gestionar una empresa actual .
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2.2.2. Objetivos

2.2.2.1. Objetivo General

Identificar €l grado de manipulacion que tiene los estudiantes de la Carrera de
Ingenieria Comercial sobre los simuladores de negocios; informacion que la
utilizaremos en la elaboracion de un manua de uso de un simulador de

Negoci os.

2.2.2.2. Objetivos Especificos

Redizar e levantamiento de informacion, mediante la utilizacion de los
instrumentos de investigacion pertinentes, para determinar en los estudiantes
el grado de manipulacién de los simuladores de negocios.

Desarrollar la tabulaciéon de los datos obtenidos para su respectivo andlisis e
interpretaci on de resultados.

Establecer € nivel deinfluencia de los simuladores de negocios, que tienen en

los estudiantes, para escoger un simulador acorde a dichos aspectos.

55



2.2.3. Tipos dela I nvestigacion

El disefio de nuestrainvestigacion estara de acuerdo con las siguientes modalidades:

Investigacion documental — bibliografico porque nos proporcionara apoyo
para sustentar cada etapa que se requeriran en € proceso de investigacion,
basado en libros, tesis, sitios web entre otros documentos que serviran de
apoyo.

Investigacion descriptiva, porque detallaremos fendmenos, situaciones,
contextos y eventos de como son y cdmo se manifiestan con € fin de buscar
especificar las propiedades, caracteristicas y perfiles de la poblacion escogida
parad andlisis.

Investigacion de campo, porgque acudimos alarecopilacion de lainformacion
de fuentes primarios, como los estudiantes y docentes de la carrera de

Ingenieria Comercial.

2.2.4. Método

Inductivo — Deductivo. Se trabaj6 con e método inductivo — deductivo partiendo de
afirmaciones generales explicadas por un fundamento tedrico general, que parte de
situaciones concretas hacia afirmaciones particulares, en € proceso de ensefianza-
aprendizgje de los estudiantes en e &ea de emprendimiento y en si, de los

simuladores de negocios.
Descriptivo. Este método nos permite determinar las caracteristicas internas y

fendmenos que estdn siendo investigados para poder determinar sus causas Yy

consecuencias, para consolidar conocimiento cientifico.
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Se ha dicho que las verdades establecidas por la ciencia tienen que confrontarse con
larealidad através de conclusiones que se deduzcan de los planteamientos generales,
leyes, principios, categorias, conceptos e hipotesis, es por ello que hemos decidido
escoger este método para conocer |os resultados abstractivos y Ilegar a algo concreto

con un andlisis.

2.2.5. Técnicas e lnstrumentos

El proyecto de tesis “Creacion y crecimiento de negocios mediante el simulador de
creacion y gestion de empresas de la comunidad de Madrid en e aprendizaje de los
estudiantes de la Universidad Técnica de Cotopaxi” se sustentara en las siguientes
técnicas de investigacion que son: la Observacion, la Encuesta y |la Entrevista las
cuales se aplicaran en € momento que se las requiera asi como € principa
instrumento que sera e cuestionario tanto para docentes como estudiantes de la

carrera de Ingenieria Comercia que son €l principal objeto de estudio.

2.2.5.1. Observacion

Es una técnica para la investigacion bésica donde se sustentan las demas ya que se
establece una estrecha relacion entre € sujeto que observa y € sujeto u objeto
observado.

2.2.5.2. Encuesta

Este es un estudio observaciona que € investigador no modifica el entorno ya que

los datos obtenidos mediante un conjunto de preguntas nos serviran para conocer

estados de opinion, caracteristicas o hechos especificos. (Ver Anexo N.- 2)
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2.2.5.3. Entrevista

Es un acto de comunicacion oral o escrito que se establece entre dos 0 méas personas
(el entrevistador y €l entrevistado o los entrevistados) con el fin de obtener una
informacion 0 una opinidn, o bien para conocer la personalidad de alguien.

(Ver Anexo N.- 3)

2.2.6. Poblacion

La investigacion tendra como poblacion a 192 alumnos y 3 docentes de la carrera de
Ingenieria Comercia de la Universidad Técnica de Cotopaxi que reciben e imparten

la catedra de emprendimiento.

Mencionamos que € calculo de una muestra no se lo realizo debido a que la
poblacion participante es menor a 200 personas, |0s mismos que se encuentran en los
periodos académicos actuales y esta conformado de la siguiente manera (ver tabla
N.- 1y Cuadro N.-2):

TABLAN°1 )
ESTUDIANTESDE LA CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL.
CICLOS NUMERO DE PORCENTAJE
ESTUDIANTES

Quinto “C” 24 12.5%
Quinto “D” 18 9.38%
Séptimo “C” 28 14.58%
Séptimo “D” 30 15.63%
Octavo “B” 28 14.58%
Noveno “A” 36 18.75%
Noveno “B” 28 14.58%

TOTAL 192 100%

Fuente: Grupo inmerso en lainvestigacion de campo
Elaborado por: SandraCasay Luis Galardo
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CUADRO N° 2
DOCENTES DE LA CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL.

NUMERO DOCENTES
1 Ing. Navas Walter
2 Ing. Natasha Rojas
3 Ing. Ibeth J&come

Fuente: www.utc.edu.ec
Elaborado por: Sandra Casay Luis Galardo

La poblacién en nuestra investigacion consta de 192 estudiantes y 3 docentes. Se

aplicara alos estudiantes de | os ciclos académicos actuales.

2.2.6.1. Prueba Piloto

Para iniciar con la investigacion a los estudiantes de la carrera de Ingenieria
Comercia se utilizara como instrumento a cuestionario y como herramienta la
encuesta. Este instrumento nos permite entrevistar y observar a la poblacion a
mismo tiempo que proporciona informacion méas exacta, rgpida y precisa en la

obtencion de resultados.

Se elaboro una prueba piloto que valide €l presente trabajo de investigacion, con 20
personas encuestadas las cuales fueron calculadas del 10% de la poblacién requerida;
permitiendo corregir varios errores presentados en € proceso investigativo; de esta
forma obtener unaversion final de un cuestionario estructurado y apto pararealizar la

investigacion.

L os cuestionarios estan elaborados acorde a una adecuada sel eccion de preguntas, que

mediante una correcta categorizacion estan estructuradas |6gicamente de acuerdo a
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las dternativas que se desee conocer y por Ultimo se tomara en cuenta aquellas

preguntas que | os estudiantes se resistan a contestar.

El estudio de los ssmuladores de negocios permitiran establecer los conocimientos
gue los encuestados tienen con respecto a tema de forma general, con un enfoque
directo que pretende conocer s los estudiantes han escuchado acerca de los
simuladores de negocios 0 Si poseen un grado de conocimiento, esto servira de apoyo

parainiciar aformar un documento completo y la adecuada interpretacion de datos.
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2.2.7. Andlisis e Interpretacion de los Resultados
PREGUNTA N° 1. ¢Conoce 0 ha escuchado sobr e los simulador es de negocios?

TABLA N° 2
NIVEL DE CONOCIMIENTO DE LOSSIMULADORES

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 137 71%
No 55 29%
TOTAL 192 100%
GRAFICON° 1

NIVEL DE CONOCIMIENTO DE LOS SIMULADORES

m Sl

mNO

Fuente: Estudiantes de Ingenieria Comercial
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo

Andlisis einterpretacion:

Los entrevistados manifestaron afirmativamente en un 71% que corresponde a 137
estudiantes de la carrera de Ingenieria Comercial; se debe tomar en cuenta como una
respuesta sustancial porque manifestaron que si conocen o0 han escuchado acerca de
los simuladores de negocios, mientras que e 29% que corresponde a 55 estudiantes
mencionan gque no han escuchado, ni conocen un simulador de negocios por lo cual

podemos mencionar que es necesario un software de simulacién de negocios que
transforme lateoria en préctica.
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PREGUNTA N° 2. ¢Ud. a utilizado algun simulador de negocios? Si su respuesta

es afirmativa mencione € tipo de ssmulador ha utilizado.

TABLA N° 3
UTILIZACION DE ALGUN SIMULADOR

OPCIONES | FRECUENCIA |PORCENTAJE SIMULADORESUTILIZADOS
S 46 24% Sigam Excel
No 146 76% Stock Trader Marketing Challerger
TOTAL 190 100% Bolsa de Valores Sebrae
GRAFICO N° 2

UTILIZACION DE ALGUN SIMULADOR

m Sl
ENO

Fuente: Estudiantes de Ingenieria Comercial
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo

Analisiseinterpretacion:

Con respecto a uso de los simuladores de negocios, e 76% de los estudiantes de
Ingenieria Comercia  menciona gue NO han manipulado simulador alguno, mientras
que un 24% de los estudiantes manifiestan que han usado simuladores en términos
generales pero gue no manejan a profundidad € tema de los simuladores de negocios,
lo cual, se tomara como un argumento importante para tratar y profundizar en la
investigacion; ademas detallaremos en forma genera los simuladores gque han
utilizado y estos son: SIGAM- EXCEL, STOCK TRADER, Marketing
CHALLERGER, BOLSA DE VALORES Y SEBRAE.
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PREGUNTA N° 3. ¢Qué nivel de conocimiento tiene Ud. con respecto al uso de
los ssimulador es de negocios?

TABLA N° 4
GRADO DE CONOCIMIENTO EN EL USO DE SIMULADORES
OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Alto 3 2%
Medio 58 30%
Bgjo 71 37%
Ninguno 60 31%
TOTAL 192 100%
GRAFICO N° 3
GRADO DE CONOCIMIENTO EN EL USO DE SIMULADORES
2%
M ALTO
E MEDIO
 BAJO
H NINGUNO

Fuente: Estudiantes de Ingenieria Comercial
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo

Andlisis einterpretacion:

La mayoria de los entrevistados comentan que poseen un nivel bajo de conocimiento
y funcionamiento con respecto a los simuladores de negocios por lo cua
mencionamos que el 2% de los encuestados tienen un conocimiento alto con respecto
a uso de los ssimuladores de negocios, e 30% tiene un conocimiento medio, € 37%
un conocimiento bajo y e 31% no tiene ningun conocimiento ni nociéon sobre €
funcionamiento de los simuladores de negocios, esto nos da a entender que Su USO es
reducido y la falta de los simuladores no permite que los estudiantes experimenten

nuevas formas de aprendizaje.
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PREGUNTA N° 4. ¢(Cree Ud. que las universidades y centros educativos deben
usar los simulador es de negocios?

TABLA N°5
IMPORTANCIA EN LOSCENTROS EDUCATIVOS
OPCIONES| FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 186 97%
No 6 3%
TOTAL 192 100%
GRAFICO N° 4
IMPORTANCIA EN LOSCENTROS EDUCATIVOS
3%

N
ENO

Fuente: Estudiantes de Ingenieria Comercial
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo

Analisiseinterpretacion:

Con respecto a la opinién de los entrevistados manifestaron que en un 97% Si estan
de acuerdo en que los simuladores se apliquen en instituciones educativas y tome
importancia el uso de simuladores para un mejor proceso de ensefianza — aprendizaje,

mientras que el 3% piensa que no es tan importante & uso simuladores de negocios
en un centro educativo.
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PREGUNTA N° 5. ¢Qué nivel derelevancia le da Ud. al uso de los simuladores
denegocios en el adiestramiento empresarial?

TABLA N° 6
IMPORTANCIA EN EL ADIESTRAMIENTO EMPRESARIAL

OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE

Muy Importante 116 60%
Importante 76 40%
No Es Importante 0 0%

TOTAL 192 100%

GRAFICON°5
IMPORTANCIA EN EL ADIESTRAMIENTO EMPRESARIAL
0%
= MUY
IMPORTANTE

m IMPORTANTE

NO ES
IMPORTANTE

Fuente: Estudiantes de Ingenieria Comercia
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo

Analisiseinterpretacion:

Podemos observar que la relevancia de un simulador de negocios en € adiestramiento
empresarial para los encuestados fue en un 60% muy importante, en un 40%
importante y en un rotundo 0% no importante, esto nos indica una relevancia
significativa del uso de un simulador en el proceso de ensefianza - aprendizaje de un

pre empresario.
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PREGUNTA N° 6. Piensa Ud. que un ssmulador de negociostiene influencia en:

TABLA N°7
BENEFICIOS QUE OFRECE UN SIMULADOR DE NEGOCIOS
OPCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE

Apoyar a aprendizaje conceptua y Experimental 53 28%

Apoyar la construccion de model os de conocimientos 14 7%
Desarrollar las habilidades de direccion y toma de decisiones 88 46%
Incentivar el trabajo en equipo 19 10%

No conozco a profundidad 18 9%
TOTAL 192 100%

GRAFICO N° 6

BENEFICIOS QUE OFRECE UN SIMULADOR DE NEGOCIOS

= APOYAR AL APRENDIZAJE

CONCEPTUAL Y
EXPERIMENTAL

= APOYAR LA CONSTRUCCION

DE MODELOS DE
CONOCIMIENTOS

DESARROLLAR LAS
HABILIDADES DE

DIRECCION Y TOMA DE

DECISIONES

= NCENTIVAR EL TRABAJO

EN EQUIPO

Fuente: Estudiantes de Ingenieria Comercial
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo

Andlisis einterpretacion:

Segun € criterio de los encuestados, un ssmulador influye en un 46% en e desarrollo

de habilidades de direccion y toma de decisiones, en un 28% apoya el aprendizaje

conceptual y experimental, en un 10% en incentivar el trabajo en equipo, en un 7%

en la construccion de modelos de conocimientos, y en un 9% no conocen a

profundidad, observando que la mayoria de los encuestados requieren de un

simulador que desarrolle y cree habilidades de gestion de empresas.
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PREGUNTA N° 7. ¢En qué areas de especializacion considera Ud. que se deben
desarrollar los simulador es de negocios?

] TABLA N° 8
AREA DONDE DESARROLLAR LOS SIMULADORES DE NEGOCIOS

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Finanzas 84 44%
Marketing 75 39%
Talento humano 15 8%
Produccion 16 8%
Otros 2 1%
TOTAL 192 100%
) GRAFICO N° 7
AREA DONDE DESARROLLAR LOSSIMULADORES DE NEGOCIOS
1%
® FINANZAS
® MARKETING

TALENTO HUMANO
= PRODUCCION
m OTROS

Fuente: Estudiantes de Ingenieria Comercial
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo

Analisiseinterpretacion:

Para los encuestados € area que mas relevancia tiene dentro de una empresa en un
44% es el érea de finanzas, € 39% en & area de marketing, el 8% en & area de
talento humano y produccién y € 1% en otras areas como la gerencia, mostrandonos
gue un simulador de negocios debe proporcionar un aprendizaje elevado en el areade
finanzas, seguido de la mercadotecnia o marketing y a final pero sin quitarle
importancia, la gestion del talento humano y de produccién.
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PREGUNTA N° 8. Recomendaria Ud. que los simuladores de negocios deben
estar desarrollados para:

TABLA N°9
LUGARESEN DONDE SE UTILIZAN LOSSIMULADORES
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Pc (computador-laboratorio) 126 66%
Internet 44 23%
Dispositivos méviles 20 10%
Otros 2 1%
Tota 192 100%
GRAFICO N° 8
LUGARESEN DONDE SE UTILIZAN LOSSIMULADORES

1%

B PC (COMPUTADOR-
LABORATORIO)

m INTERNET

DISPOSITIVOS MOVILES

m OTROS

Fuente: Estudiantes de Ingenieria Comercial
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo

Analisiseinterpretacion:

L os resultados de las encuestas nos muestra que el 66% de los encuestados prefieren
interactuar en un simulador de negocios en una PC o en un laboratorio, €l 23% que se
puedan utilizar en internet, e 10% en dispositivos moviles facilitandoles e uso en
cualquier lugar donde se encuentren y e 1% en dispositivos tecnoldgicos como las
pantallas inteligentes o tablets.
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2.2.8. Conclusiones

Mediante la aplicacion de la encuesta dirigida a los estudiantes de la Carrera
de Ingenieria Comercia de la Universidad Técnica de Cotopaxi se determino
gque € 76% de los encuestados no han manipulado los simuladores de
negocios, mientras que un 24% de los estudiantes los han utilizado como

herramienta de conocimiento pero no han profundizado en el tema.

De acuerdo con la tabulacion de los datos se identifico que las éreas de
especializacion mas optadas en los simuladores de negocios por los
estudiantes esta €l area de finanzas (44%), de marketing (39%), de talento
humano (8%) y de produccion (8%). A demés consideran que la
interactuacion con los simuladores debe ser en un computador o en
dispositivos moviles a través del internet, facilitandoles el uso en cualquier

lugar donde se encuentren

Seguin € criterio de los encuestados los simuladores de negocios influyen en
un 46% en € desarrollo de sus habilidades empresariales, en un 28% apoyan
al aprendizaje conceptual y experimental, en un 10% incentivan a trabajo en
equipo y aporta demas en un 7% en la construccion de modelos de

conocimientos; estos beneficios son necesarios en un simulador de negocios.
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2.2.9. Recomendaciones

Es necesario para los estudiantes de la Carrera de Ingenieria Comercial de la
Universidad Técnica de Cotopaxi establecer una utilizacion més frecuente de los
simuladores de negocios para mejorar € proceso de ensefianza - aprendizaje y lograr

un desarrollo de sus habilidades empresariales.

El smulador de negocios debe combinar entre temas de finanzas, marketing, talento
humano, produccién y otros, para lograr en los estudiantes el desarrollo de destrezas

y conocer la gestion de una empresa o negocio en su totalidad

Finalmente recomendamos a Simulador de Creacion y Gestion de Empresas de la
Comunidad de Madrid, que contienen los beneficios bésicos necesarios de un
simulador de negocios, pues consideramos que sera de gran apoyo en el proceso de
aprendizaje al desarrollar la creatividad y estrategias de pensamiento que sirven para

mejorar actitudes favorables hacialaformacion empresarial del alumno.
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CAPITULO I

DISENO DE LA PROPUESTA

3.1. DATOSINFORMATIVOS

Titulo de la propuesta: “Elaboracion de un Manua de Usuario del Simulador de
Creacion y Gestion de Empresas de la Comunidad de Madrid y su aplicacion
mediante un gjercicio practico”

Institucion Ejecutora: Universidad Técnica de Cotopaxi através de sus egresados

dela Carrerade Ingenieria Comercial.

Beneficiarios: Son beneficiados los estudiantes de la Carrera de Ingenieria

Comercid.

Ubicacion: Barrio San Felipe, parroquia Eloy Alfaro, canton Latacunga Provincia de

Cotopaxi.

Equipo Responsable: El equipo responsable en la investigacion esta representado,
realizado y gecutado por la Srta. Sandra Elena Casa Casa y € Sr. Luis Fernando
Galardo Cagjas; asi como la directora de tesis Ing. Ruth Susana Hidalgo Guayaquil,
docente de la Universidad Técnica de Cotopaxi.
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Antecedentes

Mas que una moda € emprendimiento se trata de una forma de vida, significa
perseguir obsesivamente una oportunidad de agregar valor a los deméas y lograr

satisfaccién personal.

La falta de opciones para obtener ingresos y la oportunidad de independizarse son los
factores que han convertido a Ecuador en uno de los paises con mayor indice de

crecimiento en emprendimientos de laregion.

Con este antecedente, muchas universidades, incluyendo a la nuestra, la Universidad
Técnica de Cotopaxi, se ven comprometidos con la sociedad en la formacion de
profesionales de calidad que sean capaces de “emprender” y generar valor, aplicar sus
conocimientos como empleados o convertirse con el tiempo en empleadores, duefios

de sus propi 0s negocios 0 microempresas.

En base a este compromiso, las universidades utilizan diversos métodos para la
ensefianza, acordes con las nuevas tendencias tecnol6gicas. Uno de estos métodos es
la aplicacion de simuladores que representen un ambiente similar a real, provisto de
escenarios que simulan una actividad actual donde los conocimientos tedricos se

convierten en précticos fortaleciendo el aprendizaje de la actividad simulada.

En laactualidad temas como & emprendimiento y los simuladores van de lamano. La
gestion empresarial y de emprendimiento es necesario aprehenderlos de una forma
adecuada y perfeccionarlas a través de la préactica; viviendo las realidades de la

gestién o puesta en marcha de una empresa.
Todo esto significaba que un emprendedor debia lanzarse @ mundo real solo con

teorias y supuestos aprendidos en su etapa de formacion, afrontando en parte un

posible fracaso por su inexperiencia. Pero, buscando dar la vuelta a esta realidad, hoy
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en dia disponemos de una amplia gama de simuladores orientados a la formacion en
la creacion y gestion de empresas.

Estos simuladores entregan al usuario € control total de la gestion de su empresa,
permitiendo tomar decisiones econdmicas, laborales, administrativas y comerciales
presentadas en un formato amigable y muy intuitivo, alertando de las dificultades y

los peligros alos que se enfrentaran |os futuros emprendedores.

Son muchas las ventgas del uso de los simuladores aplicados a formacién
empresarial, entre los cuales esta el ayudar a comprender |as diferentes areas de una
empresa y profundizar en aquellas en las que el usuario no es especialista; aumentar
conceptos en materia de gestion y habilidades aptas para su aplicacion en la empresa

y desarrollar las habilidades que sirvan para enfrentarse a situaciones de cambio.

Justificacion de la propuesta

Un simulador de negocios como e que se esta proponiendo sera un aporte para la
Universidad Técnica de Cotopaxi y la sociedad L atacunguefia, en estos dias en donde
el valor agregado y la calidad total hacen la diferencia entre competitividad y
mediocridad, ademas que se vendria a convertir en una herramienta que apoye €l

proceso de aprendizaje de los estudiantes de la Carrera de Ingenieria Comercial.

El impacto econdmico-social que ocasionaria la implantacion de un simulador de
negocios es & poder acceder a una modernizacion en e ambito de la educacion,
debido a que cada vez es mayor e grado de competencia en el mercado laboral, se
puede mencionar que son muy pocas las instituciones de educacion superior que
pueden anadir a sus planes de estudio una asignatura practica que fortalezcan los
conocimientos tedricos y asi puedan cumplir con las expectativas del cliente

(empresas), a entregar un producto(profesionales) de calidad, incluso entregar a la
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sociedad nuevos emprendedores que se convertirdn en una pieza importante del motor
socioeconémico del pais, produciendo nuevas fuentes de empleo y prosperidad social.

El simulador de negocios titulado: SIMULADOR DE CREACION Y GESTION DE
EMPRESAS DE LA COMUNICAD DE MADRID es aplicado en la ensefia de
habilidades de negocios y emprendimiento, permitiendo a las personas dirigir su
propia empresa virtual, aprender sobre las actividades de gestion en situacion del
mundo real, de una forma muy auténtica, atractiva y sostenible, potencializando al
estudiante hacer més vivenciales e interactivas las clases con la finalidad de mejorar
su desarrollo profesional y acelera € aprendizaje a través de la préctica de la teoria
estudiada

Esta investigacion recopila datos relevantes sobre la manipulacion de los
simuladores, paralo cual nos apoyaremos en diversas fuentes bibliograficas que nos
brindan los libros, 10s proyectos semejantes elaborados anteriormente por alumnos de
diversas carreras y €l internet que es una fuente amplia de informacion; todos estos
considerados como recursos académicos que facilitaran la estructuracion de un
manual de uso del simulador propuesto.
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3.2. Objetivos

3.2.1. General

Elaborar un Manual de Usuario del Simulador de Creacion y Gestiéon de
Empresas dela Comunidad de Madrid y su aplicacion através de un gemplo
préctico, con lafinalidad de identificar los beneficios de integrar un simulador
de negocios para el proceso de ensefianza-aprendizaje en los estudiantes de la
carrerade Ingenieria Comercial de la Universidad Técnica de Cotopaxi.

3.2.2. Especificos

Recopilar la informacion necesaria que permita conceptualizar y estructurar

el manual de usuario de unaforma sencilla

Identificar €l proceso completo del simulador en sus dos etapas, desde la

concepcién de laidea hasta que se compite con la empresa en el mercado.

Desarrollar € manua de usuario del simulador de creacion y gestion de
empresas de la comunidad de Madrid, como un nuevo método de ensefianza
aprendizaje dirigido alos estudiantes de la carrera de Ingenieria Comercia de

laUniversidad Técnica de Cotopaxi.
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3.3. Descripcion de la Propuesta

La formacion de un Ingeniero Comercial en general esta orientada, a desarrollo del
conocimiento y habilidades laborades, SABER y SABER HACER, asi como la
promocion de vaores y la ética, tendentes a una formacion integral que permita una

vision global en el cual se desempefia su profesion.

Por lo cual en la investigacion realizada se propone implementar un simulador de
negocios, que permita mejorar las habilidades y destrezas, conocer y desarrollar
futuros talentos capaces de afrontar desafios actuales, asi como también la mejora en
el desempefio profesiona de los estudiantes a través de sus précticas en dicho

simulador.

El simulador de creacion y gestion de empresas de la comunidad de Madrid ofrece a
los participantes diversas opciones de ayuda para meor comprension del
funcionamiento de las empresas que se va a dirigir; se podra observar en el simulador
representaciones gréficas de diversas tendencias que seran analizadas a fina de los
periodos de juego, se podran imprimir y ser vistas en pantala y se observara
diferentes comportamientos historicos y comparativos donde se podra apreciar la

evolucion de laempresa en los 3 afios de competicion.

En e simulador se tiene la posibilidad de ver los resultados de la empresa mediante
los resultados financieros: balances, inversion, rentabilidad, costos, etc. Para cada
periodo simulado. Este smulador permite desarrollar la creatividad, enfatizan en la
iniciativa persona y la auto-organizacion con el propésito de suministrar un entorno
de aprendizaje abierto, en las principales &reas de la empresa que se esta dirigiendo.
Ademas se puede revisar las investigaciones de mercado, consgjos y pautas claves,
sitios web que nos proporcionan en el transcurso del juego, e-mail, etc. Y por ultimo

mencionaremos gue en esta simulacion podemos realiza un diagnostico situaciona y
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en base a este se procedera a desarrollar la capacidad de toma de decisiones y trabajo

en equipo.

Los logros que se pretenden alcanzar es gque un mayor nimero egresados de la carrera
de Ingenieria Comercial tengan un mejor éxito profesional en & ambito del
emprendimiento, 0 en la gestion de nuevos negocios. El Simulador de Negocios que
se propone sera de gran utilidad y generara beneficios ala comunidad, ya que los pre-
profesionales que lo utilicen sembraran las semillas de posibles negocios que en un

futuro darén empleo a muchos latacunguefios.

3.4 Manual De Usuario

El manual a elaborarse es del Simulador de Creacion y Gestion de Empresas de la

Comunidad de Madrid, en € cual se detallara sus partesy su funcionamiento.
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1. INTRODUCCION

El presente documento ha sido disefiado como una guia general para € manejo del
Simulador de Creacion y Gestion de Empresas de la Comunidad de Madrid con € fin
de mgjorar el proceso de ensefianza — aprendizaje de los estudiantes de la carrera de
Ingenieria Comercial, de la Universidad Técnica de Cotopaxi, en la céedra de

emprendimiento.

En la primera seccién se detala las consideraciones generales del simulador que
deben ser tomados en cuenta para su correcto funcionamiento. A su vez, cada una de
las opciones van acompanadas de una breve explicacion para el adecuado manejo del
simulador, sean estas como € ingreso del usuario a simulador, dar inicio a la
simulacion de empresas, acceder a informes -cuadernos, imprimir documentos y

servir como fuente de consultay aplicacion de posibles estrategias.

Ahora se puede mejorar las habilidades como emprendedor a través de este
entretenido juego donde se conocerd todo e proceso de creacién y gestion de una
empresa, desde la definicion de la idea hasta la competicion en e mercado,
mejorando |as habilidades como emprendedor y gestor en un entorno competitivo.

FIGURA N°1
SIMULADOR DE CREACION Y GESTION DE EMPRESAS.

Fuente: Portal de Emprendedores
Elaborado por: Sandra Casa, Luis Gallardo
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2. OBJETIVO DEL MANUAL

Guiar e aprendizaje a través de un juego basado en una metodologia experiencial,
entretenida y competitiva que mejore |as habilidades de un emprendedor para crear y
gestionar una empresa de manera rentable en un entorno competitivo, haciendo
mayor hincapié en los factores criticos de cada parte del proceso completo desde la

concepcion de laidea hasta que se compite con la empresa en e mercado.

3. RECOMENDACIONES PARA EL USUARIO

Se recomienda al usuario que operara el simulador conocer sobre &:
Manejo basico acerca de Programas Utilitarios.
Manejo basico de Navegacion en Web.
Manejo basico de Internet.

Mangjo basico del Sistema Operativo Windows.

4, REQUISITOSTECNICOSDEL SIMULADOR

Para e funcionamiento adecuado del simulador se requieren las siguientes
condiciones técnicas:
El sitio esta disefiado para cualquiera de los siguientes navegadores: Internet
explorer 6, Mozilla Firefox 3, Google Chrome, (cualquier version superior
funciona) o el navegador de su preferencia
Sistema Operativo: Windows 95/98, Windows NT (service pack 5 o superior),
Windows2000, Windows XP, Windows Vista, Windows 8, Macintosh, Linux
0 compatible UNIX
Servicio deinternet con a menos 1 Mb de ancho de banda

Laresolucion de la pantalla debe estar como minimo en 1024x768.
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5. CARACTERISTICASDEL SIMULADOR

Al conectarse al simulador, € portal analizara €l tipo de navegador que esta
utilizando y seleccionara la hoja de estilo més adecuada para que su

visualizacion sea correcta

Al iniciar € juego, € usuario debera crearse una cuenta para poder comenzar

la partida.

La partida consta de dos fases: la fase de creacion y plan de empresa, y la fase

de competicion.

La duracion total estimada de una partidaesde 4 a7 horas.

Puedes sdlir y entrar siempre que quieras. Los datos con la evolucién de tu

partida seran guardados.

También puedes jugar tantas partidas como quieras.

En e juego no se puede realizar modificaciones técnicas como el cambio de

moneda (en euros) o procedimientos.
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6. CONSIDERACIONES GENERALES

Para ingresar en € simulador proporcionado por € Portal de Emprendedores de la

Comunidad de Madrid se seguiralos siguientes pasos:
Paso 1.

En su navegador de Internet, en la bara de direcciones escriba:

http://www.madrid.org

FIGURA N°2
BARRA DE DIRECCIONESDEL NAVEGADOR

== i
- T -
didorg] £+

Bucar con Google M st e, et

Hacer g Googs mi pagna de mos

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Paso 2.

Al ingresar en la pagina web inicial de la Comunidad de Madrid nos dirigimos a la

opcion perfiles e ingresamos en empresarios.
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FIGURA N° 3

PAGINA WEB DE LA COMUNIDAD DE MADRID

el

¢ Prosideme  O0HIerno Regional o

Yerano

Actualidad > LG MAT CONBUL TADD

Cerca de 2.400
profesionales lncharin
conira el fnega esie

=M :;!;'.'.-'_-5“":“'-" Comunidad de HadridH

Savrvickon all
Cliadadana

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Paso 3.

En e perfil empresarios se visualizan diversas opciones con informacion de gran

interés, ademés es permitido acceder a cualquier pagina pero ingresaremos en la

opcién del Portal de Emprendedores.

Fl ,GURA N°4 ]
PORTAL Y PAGINASDE INTERES
H Portal de la
consumadrid Contratacion Publica
portal deol El Portal del
contribuyente Mayor

FPortal de

relaciones con
Emprendedores

inversores

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo
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Paso 4.

En € portal de emprendedores procedemos a seleccionar la opcion “disefia tu
empresa”.

FIGURA N°5
PORTAL EMPRENDEDORES

Comunidad de Madrid

EM Te Disena Tu Buscas Agenda del
Ofrecemos Empresa Financiacion Emprendedor
Mi portal
Si ya eres usuari
accede desde aq% AN !
atus servicios

personalizados

géﬁt'rb'ﬁ?Emprendedores
Comunidad de Madrid

-_'\;ﬂ‘-l""‘

Si aln no estas
registrad@ puedes
hacerlo aqui

IREGISTRAIE! |

QUIENES SOMOS ]
- APLAN2014-2015
MAPA WEB
= 5> EL CENTRO DE EMPRENDEDORES PRESENTA UN DE o 0
b NUEVO CASO DE EXITO FORMACION
sEncinaL » TALLER PRACTICO SOBRE LICENCIAS DE APERTURA
CIUDADANO DE NEGOCIOS ; : T ,
B0 12 . eNwrcHAUNARED DE INTERCABIODE m -_ Lﬁ@*ﬂ‘spﬂm
e crdpen i RECURSOS ENTRE ENPRENDEDORES Y ENPRESAS p” émmnde@@s -
> CLAUSURADO CON GRAN EXITO EL CAMPAMENTO o &
- DE INNOVACION EMPRENDEDORA [l \ Sh8 e
DESARROLLADA UNA NUEVA HERRAMIENTA ON- . - matainy ul
LINE PARA EMPRENDEDORES DE LA MODA =
Bl Fardo Socist Eurapeo ‘ m
e st e + HOmcIAg Imnnlea a un

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Paso 5.

Al seleccionar: “Disefia Tu Empresa” seleccionamos la opcion simulador de creacion
y gestion de empresas y asi seingresaraa simulador de negocios.

FIGURA N° 6
PAGINA DISENA TU EMPRESA
E <= |nicio / Disefia Tu Empresa
[Seleccione el &rea v E Jueves, 1de mayo de 2014
Comunidad do adrid
, EM - Disena Tu Empresa
e . Cursos de Habilidades Empresariales

Cursos para desarallar habilidades especificamente

: empresariales para completer los proyectes de empresa.
Conoce nuestro P P N pIEs

catilogo de + IHFARNACIAH
CUISOS

Cursos de Creacion de Empresas

Curss para desamallar un Plan de empresa, adecuado ala
icea de negocio o projecto empresarial.

Siatn no estas -~
raqistrac@ puedes » ) ’ + INFORMACIDE
hacedo aqui :. dh IHFORMACIIN
RECISTRAIEL % L e '.{“_.
o : pieramientas para disenar tu
Presentacion
QUIENZS SCMOS
0 Los emprendedores de la Comunidad de Madrid tenen & Del Em mndedor alaFn
MAFAWES 5u disposicion un conjuntc de racursos para ayudarles a P! 1presa
— hacer realldqg suproyecto empresariai: o Te informamos de los pasos a seguir y
il 1. Formacidn, para consiruf el pian de emprasa ¢ para organismos a los que diricirse pra
= adquirir habiidades empresarizles especificas 1 realizar los tramitss de creacion de la
ATENCIGN AL 2 Unmoadzlo de Plan de Emprasa cn-line, que facilitard 1 empresa
CIUDADAND su eleboraciin.
E 0112 3. Ferramientas interactvas, para identifizarlcs riesgos o
de cada proyecio o sus necasidadss tecnoldgicas. FIPEANALIEN
ATENCIN AL CIJDADANO

Elabora tu
de empresa - .
L. Un-line

B Te {aciitamos todos los pasos para
Ia creacion de fu plan de empresa

Cada emprendedor contara, ademas, con un asasor
personal que le accmpariar desde la definicidn inicizl de
sul idea de negacio, resahviendo fodas las dudas que se le
planteen y aconsejardole sobre los servicios mas
acecuados & los que acceder, hesia lograr |z puesta 2n
marcha de su empresa en las mejores condiciones.

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Galardo.
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Paso 6.

Esta es la pagina del simulador de creacién y gestion de empresas, donde resumira el

objetivo y caracteristicas del mismo.

FIGURA N° 7
PAGINA DE INICIO DEL SIMULADOR

Joeves, 13 mayo de 301 4

§ Simulador de Creacion y Gestion de Empresas

— Presentacion

ek Bienwenido a ia competicion para emprendedones
de la Comunidad de Madnd

Ahora puedes mejorar tus habdfidades como
emprendedor utilizando el SIMULADDR DE
CREACION ¥ GESTION DE EMPRESAS.

A trawes de este entretenido juego conoceras todo &
proceso de creacion y geshidn de una empresa,
desde |a definicidn de la idea hasta la competicidn en
&l merado, mejorando tus habilidades como
emprendedor ¥ gesion en un entomo competitivo.

- Caracteristicas

¥ L3 partida consta de dos fases: Is fase de creacion y plan de empresa, y ks fase de compsticicn.

+"La duracidn tofal estimada de una partida es de 4 a 7 horas.

+ Puedes salir y entrar siempre que quieras. Los datos con i3 ewclucidn de tu pantida sersin
guardados.

v También puedes jugar tantas partidas como quieras.

Objetivos
El objetivo principal del simulador es mejorar tus habikdades como emprendedor para crear y
pestionar una emprasa de mansrs rentable en un entomo competitiva,

A través de esta heramienta web conseguirds:

+ Comprander el procesc compleio desde la concepcion de la idea hasta que se compite con la
empress en el memsdo.

+ Conooer las claves del éxito, haciendo un mayor hicapie en los factores criticos de cada pane del
proceso que en los detafles daf mismao.

+ Diivertirte. El aprendizaje se producird a traves de un juege basado en una metodalogia
experiencial, enfretenida y competitiva

Ver una Comenzar la
presentacion Competicion
I‘.M.l.l: ':u-ll-lt =:;;E_C£{;;?EG! ACCEEIHILIDAD | AAB0 LEGAL | FRAACIDAD | DONTACTO |

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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7. Usuario Administrador

El usuario a comenzar la competicion podra realizar varias opciones como: iniciar
sesion, recuperacion de contrasefia, cambiar de contrasefia y crear una nueva cuenta.
Si eslaprimeravez que € usuario ingresa a simulador debera crear su cuenta.

Paso 1.

Para iniciar la sesion en el simulador de creacion y gestion de empresas dar clic en

comenzar la competicion.

FIGURA N° 8
COMENZAR LA COMPETICION

¥ Dwwstirle, El aprondizaje se producird a travis de un juego basado en una melodologia axpenencial

Ver una
presentacion

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

En e lado izquierdo del botdon de inicio de la competicion, se encuentra una
presentacion en video resumida del simulador, su funcionamiento, e proceso de

competicion y més.

90



Paso 2.

Se despliega una pagina donde el administrador podra elegir entre varias opciones
como: “Todavia no estoy registrado”, “he olvidado mi contrasefia”, “quiero modificar

mi contrasefia”. Estas opciones le serviran en caso de no poder ingresar.

FIGURA N°9
OPCIONESEN PAGINA DE INICIO

Simulador,deCreacian ema:

-8y Gestion delEmpresas,

( " (V CREA}Y/COMPITE

X

Nick/contrasena incorrectos.
Usuario [Nick)
Contrasena

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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7.1. Nuevo Usuario
Paso 1.

Para registrarse por primera vez se debe dar un click en la opcion “Todavia no estoy
registrado”, Al dar clic en esta, se abrira una nueva ventana para € registro de un

nuevo usuario ya sea administrador o coordinador del simulador.

FIGURA N°10
OPCIONESEN PAGINA DE INICIO

Simulador,de|Creacion

¢_

( " (VCREAWY/COMPITE

X

Nick/contrasena incorrectos.
Usuario (Nick)
Contrasena

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Paso 2.

Si e ingreso fue exitoso, se mostrara la pantalla “registro nuevo usuario”, donde €l

administrador llenaratodos |os campos requeridos como se muestraen lafiguraN°11
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FIGURA N°11
__NUEVO USUARIO

REGISTRO NUEVQ USUARIO

usuano (Nick) [FTEaN

Conirasen= [T

Repefiir contrasena  CIXTIITTPIITTEN

Recordatorio
conirasena

E-mail

Sexo
Nacionalidad

Fecha de nacimiento

s s
{-#k

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Paso 3.

Pulsar €l boton enviar y €l registro estara completo y la cuenta creada.

FIGURA N°12
NUEVO USUARIO

REGISTRO NUEVO USUARIO

Uniiario (Mesk)
Contrasedfia

Repetir contraseda

Recordatodia
contrasena

E-mail

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

De inmediato se inicia la competicion con la introduccion para escoger € tipo de

empresa que se crearay dirigira
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7.2. Iniciar Sesion
Paso 1.

Al poseer una cuenta se inicia la sesion en e simulador de creacion y gestion de

empresas, a dar clic en comenzar la competicion.

FIGURA N°13 )
COMENZAR LA COMPETICION

T 7T
v Nivertite Fl aprendizaje se praducra a través de un juagn basadn en una metednlogia experiencial
enbizlenida y cumpeliliva.
Ver una Comenzar la
presentacion Competicion
Pég na optimizeda ACCESIBIL DAD | AVIES LEGAL | PRIVACIDAD | CONTACTC |
para 10247810,

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Paso 2.

Se desplegara una pagina donde el administrador debe ingresar |os datos requeridos
(Usuario y su contrasefia) los cuales son necesarios para ingresar a juego de

simulacion y dar clic en el boton entrar.

FIGURA N°14
INICIAR SESION
M~
= _‘i.ﬁ CREAWICOMEITE
*’4‘ wmaam

S

Usuario {Nick)
Contrasena

Toda“ano estoy rec s!r

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Galardo.
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7.3. Recuperar la contraseiia

Paso 1.

Para recuperar la contrasefia, se debe dar clic en e enlace “He olvidado mi
contrasefia”, le mostrara la siguiente ventana donde escogera la opcion resetear,

donde se colocara el usuario y el correo paraenviar su contrasefia.

FIGURA N°15 3
RECORDATORIO DE CONTRASENA

RECORDATORIO CONTRASENA

Usuario (Nick) [gai=tslen] =

[ vorver  Jiiareiorid

uente: http: .madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Paso 2.

Al instante con letras rojas en la parte inferior se confirmara el envio a correo de la
nueva contrasefia. Al pulsar e botén recordar se obtendra € recordatorio de la

contrasefia con la cual cred su cuenta.

FIGURA N°16 N
RECORDATORIO DE CONTRASENA

RECORDATORIO CONTRASENA

Usuario (Nick) [gissely
= 1 LI sandraelenacasavasd@yahoo.co

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.
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7.4. Cambiar Contrasefia

Paso 1.

Para cambiar su contrasefia debera escoger la opcion “quiero modificar mi
contrasefia”. Al dar clic sobre esta opcidon se abrird una nueva ventana que le
permitira al administrador cambiar |a contrasefia para ingresar a simulador. En esta
ventana, el administrador tiene que ingresar su contrasefia actual, su nueva contrasefia
y la confirmacion de esta nueva contrasefia (estos dos Ultimos campos deben ser
iguales) y dar clic en el botén enviar.

FIGURAN°17
CAMBIAR CONTRASENA

Usuariao (Nick)

Contrasena actual

Nueva contrasefia

Repetir contrasena

Recordatorio contrasena

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Paso 2.

Si el formulario no presenta errores entonces se mostrara un mensaj e indicando que la
contrasefia ha sido actualizada y automaticamente se guardara los cambios
efectuados.

FIGURA N°18

Tu contrasefia ha sido cambiada.

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandracasay Luis Gallardo.
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8. DESCRIPCION DE LOSELEMENTOSDE LA PANTALLA

Al arrancar e simulador, la pantalla titulada MAPA es la pagina principal o
escritorio, donde el jugador interactuara entre varios ambientes. EI Mapa aparece
como una ciudad que contiene diversas zonas como las que se muestran a

continuacion. Veamos |os el ementos mas importantes.

FIGURA N°19
MAPA DEL SIMULADOR DE CREACION Y GESTION DE EMPRESAS

Mapa : ‘ Eapas DD o0

-

U 1

T ASESORIA
2 BANCO
TU EMPRESA

2 Tu casa
5 ELNOTARIO

{5 LA SEGURIDAD SOCIAL

FOTOCOPISTERIA

!

| 8 zona apmiNisTRATIVA

o 9 ZONA DE BOTONES
1) ETAPAS

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Galardo.
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1. Asesora. Puedes acudir a ella para obtener ayuda e informacion sobre algunos
temas concretos.

FIGURA N°20

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandracasay Luis Gallardo.

2. Banco. Aqui podréas pedir un préstamo o realizar un deposito.

FIGURA N°21

i i =" |
Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandracasay Luis Gallardo.

3. Tu empresa. Seiraconstruyendo a medida que vas avanzado en la creacion.

FIGURA N°22
TU EMPRESA

Fuente: http://www.mrid.org
Elaborado por: Sandracasay Luis Gallardo.
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4. TU casa. Aqui podrés elaborar € plan de marketing, el financiero y € de

recursos humanos

FIGURA N°23
TU CASA

Fuente: http://www.madrid.og
Elaborado por: Sandracasay Luis Gallardo.

5. El notario. Puedesir para elaborar |a escritura de constitucion.

FIGURA N°24
EL NOTARIO

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandracasay Luis Gallardo.

6. La Seguridad Social. Aqui puedes llevar a cabo | os trémites relacionados con
la seguridad social.

FIGURA N°25
LA SEGURIDAD SOCIAL

B
>

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandracasay Luis Gallardo.
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7. Fotocopisteria. Pararedizar fotocopias de tu documentacion.

FIGURA N°26
FOTOCOPISTERIA

-

Bl a2
Fuente: Rittp://www. madrid.
Elaborado por: Sandracasay Luis Gallardo.
8. Zona Administrativa. Puedes acudir a esta zona para realizar cuaquier
tramite en la Agencia Tributaria, en €& Registro Mercantii o en €

Ayuntamiento.

FIGURA N°27

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandracasay Luis Gallardo.

9. Zona de Botones. En esta zona dispones de botones con diferentes funciones:
ayuda, enviar un mail a un amigo, apagar o encender e sonido, activar la
funcion de Accesibilidad para discapacitados, acceder a ranking, a los

informes, cuadernos, a inventario y observar la puntuacion.
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FIGURA N°28
ZONA DE BOTONES

I Ayuda I I In!’ormas I Ranking l I Inventano —I

DS i@o D) remacn o

[Ervara un amgo Accesibilidad Cuademo | Apagar Sonido I

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Ayuda. Serecibe laayudareferente a simulador, clavesy pautas.

Enviar a un amigo. Se envia un correo electrénico aun amigo con unainvitacion
para gque participe en e simulador.

Accesibilidad. EI smulador se maneja con €l teclado, haciendo mas facil su acceso a
las diferentes opciones.

I nformes. En esta opcion se presentan todos los informes de mercado que se obtenga
en la partida.

Cuaderno. Se presentan todos |os apuntes y observaciones hechas en el juego. Se
podran imprimir a igual quelosinformes.

Ranking. En este se observara el puesto en que se ubica en la competicion de
mercado.

Apagar sonido. Esta opcion sirve para apagar o encender el sonido.

Inventario. En esta opcidn se accede a inventario de su empresa.

Puntuacion. Marca el puntaje obtenido al momento de jugar.

10. Etapas. Aqui puedes ver la evolucion en e proceso de creacion de tu
empresa. La etapa de idea sera necesariamente la primera, y terminaras con la
elaboracion de tu estrategia. Los planes de marketing, de recursos humanos, €l
financiero y € juridico puedes redlizarlos en e orden que consideres

oportuno.
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FIGURA N°29 ,
ETAPASDE LA COMPETICION

Plan RRHH
Plan Marketing

Eslralegia

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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9. EJEMPLO PRACTICO

En € proceso de realizacion de este documento se explicara pasd a paso €
funcionamiento de los elementos de la pantallay como se desarrolla la simulacion de
principio afin, lo realizaremos a través de un gemplo préctico, explicando cada etapa

del smulador y su semejanza con la creacion y plan de negocios.

En e gemplo propuesto recalcamos que s es un nuevo jugador o inicia una nueva
partida, e simulador iniciara con una introduccion, s e usuario esta registrado

iniciara en su partida guardada.

9.1. Ingreso e Introduccién al Juego de Simulacion

Primeramente ingresamos a la pagina del simulador, procedemos aingresar el usuario
y la contrasefia para poder acceder a una nueva ventana que nos permita continuar
desarrollando el juego. En este caso la competencia empieza con una introduccién

interactiva como lo demuestralafiguraN.-30

FIGURA N°30
INTRODUCCION DE LA COMPETICION

introduccion

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.
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A continuacién tenemos dos alternativas a escoger sobre la creacion de tu empresa en
la cual se visualiza una pantalla interactiva que nos permite escoger una serie de
model os que se encuentran predeterminadas en e simulador, como podemos observar
enlafigura N.- 31

FIGURA N°31

ALTERNATIVAS PARA ESCOGER LA EMPRESA
[,

Fonemos a tu disoosicion una serie de modelos de empresa predefinidos, Si nos facilitas alguncs datos
padras competir con al modelo cue mas se ajusta a lus necesidades:

PASO 2: TU EMPRESA

| | Asigname una amaresa de forma aleatoris.

! ! Asigname una Bmpresa mas ajustada al tipo da producko o aervicio gua voy 8 ofrecer

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Si se escoge la primera alternativa el smulador asignara directamente cualquier tipo

de empresa, sin importar que sea comercial, de servicios o industrial.

La segunda aternativa nos permite ser mas especificos del tipo de negocio que
deseamos crear, por lo cual debemos llenar otras aternativas de acuerdo a nuestro
interés.

En nuestro caso escogemos la segunda alternativa e indicamos que deseamos hacer: S

fabricar o comprar y vender. Luego de esto pulsamos enviar, a continuacion la figura
N.- 32
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FIGURA N°32
ELECCION DEL TIPO DE EMPRESA

Panermnos a lu disposicion una ssnie de redelos de empress predelinidas. Sionos @aollilas sigunos datas
podras competir con 3l medaslo que mas 52 8juste a tus necasidedeas:

PASO 2: TU EMPRESA

mpressn s Ajusiada al lipo de produclo o servicio cues woy 3 ofreser
£ Qué guieres offecer?
| - orircipal o= ol produce®

|| oo rsvacae

Lo principal es el servicio, pero los ciientes consumen un producto.
Por elemplo. empresas del sector de hosleleris

“Si eliges esta opcion, i Lna su

(=) <)

Fuente: http://www.madrid.org

Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
Al instante aparece una pagina interactiva donde te indicaran que empresa crearas y
gestionaras. En el caso de que se escogiere la opcion “lo principal es el servicio” se

expandira 3 opciones:

Ofreciendo principalmente a empresas
Ofreciendo principalmente a particulares

Lo principal es el servicio, pero los clientes consumen un producto

En nuestro caso sera un Bar — Restaurante. Con esta informacion comenzamos la
partida en la pagina Mapa que anteriormente se detallo cada elemento de la misma.
Con esta introduccion iniciamos la competicion; la cual se divide en dos etapas
principales. la etapa de formacion de la empresa y la etapa de competicion en €

mercado.
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9.2. Primera Etapa.

Laldea

Para comenzar debemos dar un clic en € edificio de asesoria. En este se recibird
consgos y pautas claves para formalizar la idea de negocio, como se mencionaen la
figuraN.- 33.

FIGURAN®33
PRIMERA ETAPA, ASESORIA

[erm— aen -0 0O 0~0

]

Bienvenido. A partir de ahara, yo seré la persona gque te guie durante todo el
proceso. Pero antes de nada tengo una pregunta para ti...

BEE EEEEE]) s

Fuente: http://www.madrid.org

Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.
En la seccion de asesoria encontraremos una serie de opciones para guiarnos al
instante de crear una empresa (ver anexo N° 5) las que se encuentran detalladas a

continuacion:

Laformajuridica

Ayudas y asesoramiento

L os procedimientos tel eméticos
Lanegociacion con € banco

El estilo de direccion
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La adaptacion de la persona el puesto de trabajo

Terminado la asesoria nos dirigimos a la zona “Tu Casa”, donde encontraremos tres
opciones: un ordenador, un cuaderno y un libro de informes. Aqui elaboraremos los
distintos planes y estrategias. En este momento tendremos un informe de mercado
(ver anexo N° 8) y en @ cuaderno documentos y sitios webs sugeridos en la asesoria
como lo muestra la figura N.- 34. Como sugerencia comenzaremos con |os planes de
marketing, de recursos humanos, €l financieroy el legal.

FIGURA N° 34
SECCION CASA

@ vover aLmapa (7 v E

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Tramites Legales

Tengamos en cuenta que |os tramites para constituir una sociedad varian en funcién
del tipo de sociedad, del ayuntamiento de lalocalidad, y que ademas a veces cambian
alo largo del tiempo. También, cada vez mas tramites pueden redlizarse de forma

telematica. En cualquier caso, estos son |os pasos que hemos seguido para constituir
la sociedad.
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Pasos para la constitucion de una empresa

Primer paso.- Obtener el certificado negativo de denominacion (CNN) en e Registro
Mercantil. (Madrid)

Ecuador: Se debe reservar un nombre, este tramite se realiza en el balcon de servicios
de la Superintendencia de Compafhias y dura aproximadamente 30 minutos. Ahi
mMisSmMo revisa que no exista ninguna compariia con el mismo nombre que has pensado

paralatuya como se demuestraen lafigura. N.- 35

Nota: En Ecuador el CNN consiste en |a obtencion de un certificado acreditativo de la
no existencia de otra empresa con el mismo nombre de la que se pretende constituir,

conocida como razon social.

FIGURA N° 35
REGISTRO MERCANTIL

e [@—E @ @ O—-0O

Elige una opcidn

[ Solicitar la Denominacian
Negativa del Mombre
{CNN)

O Inscribir la sociedad en el
registro

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Al ingresar en esta ventana el simulador sugiere listar 3 posibles opciones de nombres
paratu empresa en la cual se debe poner en practica la imaginacion, para que luego
el sistema se encargue de escoger la megjor opcion como lo observamos en la figura.
N.- 36. En nuestro gemplo larazon social de laempresa, es GUSCLA:
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~ FIGURAN° 36
RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA

RegistroMercarntil. Etapas — O-0

Certificacion Negativa de Denominacién

Escribe hasta un maximo de tres posibles nombres para
tu empresa. (Maximo 8 caractéres)

Nombre elegido1: [ s.L.
Nombreelegido2: [ |s.L.
Nombreelegido3: [ |s.L.

)\ Caduca a los dos meses

R\

FegistroMercantil L @0-0

El siguiente nombre ha sido asignado a su
empresa:

GUSCLA

CONTINUAR ®

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Segundo Paso.- Redlizar el Depdsito en el banco por e importe del Capital Social.
(Madrid) Ecuador: Se debe abrir una “cuenta de integracion de capital”. Esto se
realiza en cualquier banco del pais. Los requisitos basicos, que pueden variar

dependiendo del banco, son:

= Capital minimo: $400 para compariia limitada y $800 para compafiia anénima
= Cartade socios en laque se detallala participacién de cada uno

= Copias de cédulay papeleta de votacion de cada socio
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Luego debes pedir el “certificado de cuentas de integracion de capital”, cuya entrega
demora aproximadamente de 24 horas.

En nuestro caso para el gemplo se constituyo una sociedad limitada en la cual
debemos depositar un minimo de €3006 y para constituir una sociedad anénima seria
el 25% del capital social. €3500 ha sido el capital inicial que hemos establecido en el

plan financiero.

Tercer Paso.- Redlizar la Escritura de constitucion de la sociedad en el notario,

donde necesitamos:

El certificado de deposito bancario
Lacopiadel documento nacional de identidad (DNI) de los socios.

El CNN (Madrid) como observamos en lafiguraN.- 37.

Ecuador: Se debe elevar a escritura publica. Acude donde un notario publico y lleva
la reserva del nombre, € certificado de cuenta de integracion de capital y la minuta
con |los estatutos. De acuerdo a lo solicitado en e simulador seguimos avanzando en
el juego. Nota: En Ecuador €l DNI es el documento de identidad, también conocido

como Cédula de Ciudadania.

FIGURA N° 37
NOTARIA

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.
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Cuarto Paso.- Obtener € codigo de identidad fiscal (CIF) Provisiona en la Agencia
Tributaria, donde necesitas:

Una copia de la escritura no registrada
Copiadel DNI (Madrid)

Ecuador: Aprueba el estatuto. Lleva la escritura publica a la Superintendencia de
Compafias, para su revision y aprobacion mediante resolucion. Si no hay
observaciones, € tramite dura aproximadamente 4 dias.

Luego se publica en un diario. La Superintendencia de Compaiiias te entregara 4
copias de la resolucion y un extracto para realizar una publicacion en un diario de

circulacién nacional .

Nota: CIF en nuestro pais es una identificacion tributaria que sirve para identificar a

una persona natural o juridica.

Quinto Paso.- Liquidar € impuesto de transmisiones patrimoniales y actos juridicos

documentados (ITPAJD) en la Agencia Tributaria, donde necesitas:

Original escriturano registrada
Copia escritura no registrada
CopiaDNI

Copia CIF provisiona.(Madrid)

Ecuador: Obtén los permisos municipales, en e municipio de la ciudad donde se crea

tu empresa, deberés:

= Pagar |a patente municipal

= Pedir € certificado de cumplimiento de obligaciones
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Nota. El ITPAJD es unimpuesto indirecto porque se aplican a las operaciones de
produccion y consumo. Requieren un elevado nivel de armonizacion y afectan a la

libre circulacion de mercancias y alalibre prestacion de servicios.
Sexto Paso.- Inspeccién de la sociedad en el registro mercantil, donde necesitas:

El original de la escritura de constitucion
El justificante de liquidacion del ITPAJD
Una copiadel CIF provisional (Madrid)

Ecuador: Inscribe tu compafiia, con todos los documentos antes descritos (la patente
municipal y el certificado de cumplimiento de obligaciones), te debes dirigir a
Registro Mercantil del cantdn donde fue constituida tu empresa, para inscribir la
sociedad.

Séptimo paso.- Obtener € CIF definitivo en la agencia tributaria, donde necesitas la
escritura de constitucion registrada (Madrid) como se observa en lafigura. N.-38.

FIGURA N° 38
ZONA ADMINISTRATIVA

\Eonaddministoativa, Erpos [ — a0-0

Ayuntamisnto
|

‘ Registro Mercantil

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.
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Ecuador: En nuestro pais después de haber realizado todos los pasos anteriores, se
agregan 5 pasos mas para constituir una empresay son:

1. Realizar la Junta General de Accionistas. Esta primera reunion servira para
nombrar a los representantes de la empresa (presidente, gerente, etc.), seglin se haya
definido en |os estatutos.

2. Obtener los documentos habilitantes. Con la inscripcion en e Registro
Mercantil, en la Superintendencia de Compaiiias te entregaran los documentos para
abrir e RUC de laempresa.

3. Inscribir e nombramiento del representante. Nuevamente en el Registro
Mercantil, inscribe e nombramiento del administrador de la empresa designado en la
Junta de Accionistas, con su razon de aceptacion. Esto debe suceder dentro de los 30

dias posteriores a su designacion.

4. Obtener @ RUC. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en €
Servicio de Rentas Internas (SRI), con:

El formulario correspondiente debidamente [leno

= Origina y copia de la escritura de constitucion

= Origina y copia de los nombramientos

= Copiasde cédulay papeleta de votacion de los socios

= De ser @ caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor de la

personaque realizara el tramite
5. Obtener la carta para e banco. Con  RUC, en la Superintendencia de

Compaiiias que entregaran una carta dirigida a banco donde se abrio la cuenta, para

que puedas disponer del valor depositado.

113



Cumpliendo con estos pasos podras tener tu compafiia limitada o andnima lista para
funcionar. El tiempo estimado para la terminacion del tramite es entre tres semanas y

un mes.

Un abogado puede ayudarte en el proceso. El costo de su servicio puede variar entre
$600 y $1,000 o dependiendo del monto de capital de la empresa.

Una vez readlizados estos pasos continuamos con e desarrollo del juego de
simulacion; la sociedad ya tendrd plena capacidad juridica, si bien hay que llevar a
cabo otra serie de tramites de cara ala operativa normal de la compafiia.

En la seguridad social se debera dar de alta a la sociedad y a los trabajadores, donde
necesitas

Copiade laescrituraregistrada

Copiadel DNI

El modelo 036 sellado.

FIGURA N° 39
SEGURIDAD SOCIAL
e @—-G Q@ E-0

—

Hola, agui po de alta en el Seguridad Sccial, asi come rellenar la
documentacion necesaria para contratar trabajadores.

ZiEE) BRI 2

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Al dar de ataen laseguridad social, nos dan de alta en autonomos como gerente de la
sociedad vy, tras rellenar el modelo TA6, nos asignan un numero patrona para poder

empezar a contratar trabajadores.

Cuando gueramos contratar a alguien debemos llenar un TA2 por cada empleado,
aportando fotocopia de su DNI del trabgador. Luego tenemos que presentar la
comunicacion de apertura en e departamento de trabgjo y llevar asellar € INEM los
contratos. Ademas deberemos comprar un libro de visitas y llevarlo a sellar a

inspeccion de trabajo.

Ecuador: En la Tesoreria General de la Seguridad Socia (IESS) correspondiente al

domicilio de la empresa se debe:

Solicitar lalnscripcion de la Empresa (si es la primeravez que contrata)
Afiliar a trabagjador (si eslaprimeravez que trabgja)

Dar de alta al trabajador

En el plazo de 10 dias desde que se concierta € contrato o su prorroga, debe

comunicarse € mismo a Ministerio de Relaciones Laborales.

Inscripcién del trabajador con relacion de dependencia

El empleador esta obligado a registrar a trabajador, a través de la pagina web del
IESS y mediante e aviso de entrada, desde € primer dia de labor y dentro de los 15
dias siguientes a inicio de la relaciéon laboral o prestacion de servicios, segun
corresponda.

Requisitos para la lnscripcion al IESS

= Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del patrono y del
empleado (a color).
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= Copia del contrato de trabgjo debidamente legalizado en e Ministerio de
Trabgo.
= Copiade comprobante del Ultimo pago de agua, luz o teléfono del patrono.

Sueldos y salarios. A partir de Enero del 2014, e sueldo mensual minimo que se
debe cancelar es: USD 340,00 (TRESCIENTOS CUARENTA 00/100 DOLARES)

mensuales.

Décimo cuarto sueldo. El 14to. sueldo consiste en un sueldo basico unificado
vigente alafechade pago. ($340,00 usd.)

Nota: La Solicitud TA6( Cddigo de Cuenta de Cotizacion) en nuestro pais es la
solicitud de inscripcion del empresario a la Seguridad Social la cual asigna a
empresario un numero para su identificacion y control de sus obligaciones en €l
respectivo Régimen del Sistema de la Seguridad Social.

La solicitud TA2 (Alta, bajay variacion de datos de tus trabajadores) en Ecuador se
refiere a Aviso de entraday Salida del trabajador.

El INEM (Instituto Nacional de Empleo) se hace relacion con el Ministerio de

Relaciones Laborales.

Elaboracion deun Andlisis FODA y financiamiento parala empresa.

Para findizar la etapa de formacion de la empresa GUSCLA realizaremos un

préstamo bancario que se lo redlizara de acuerdo a los parametros del simulador y

elaboraremos un FODA que sera aplicado de acuerdo alas leyes de Porter.
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Solicitud del préstamo bancario

Nuestra empresa en el plan financiero requiere un préstamo de €13000. Durante los 3
primeros afos pagaremos los intereses y a partir de entonces empezaria a devolver €l
préstamo. El interés escogido es € Fijo, e cua en el simulador esdel 4 %y segun €
riesgo que corre € banco aplicara un diferencia del 3 por ciento, por lo que

pagariamos unatasadel 7%.

Para relacionar este punto en nuestro pais deberiamos realizar una cotizacién en las
diferentes entidades bancarias, tomando en cuenta las tasas de interés que la
encontramos en e BCE (Banco Central del Ecuador).

Analisis FODA y estrategias.

Las decisiones concretas que se han tomado hasta ahora son validas, pero es
conveniente que pensar de forma mas global antes de empezar a competir. Para ello
vamos a utilizar dos herramientas concretas. la matriz DAFO y e modelo de las 5
fuerzas de Porter.

El andlisis lo encontraremos en € anexo N° 10

Desarrollo del Plan de Empresa

Plan de Marketing

Al ingresar en el ordenador, de forma automatica aparecera una hoja titulada “Mi
Plan de Empresa” con diversas tareas: Plan de marketing, Plan de Recursos
Humanos, Plan Financiero y Consultar Informacion Financiera como se representa en

lafiguraN.- 40.
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FIGURA N° 40
TAREASA REALIZAR

I HOR =

MI PLAN DE EMPRESA

Tareas a realizar:

- Plan de Marketing

- Plan de Recursos Humanos

- Plan Financiero

- Consultar Informacion Financiera

A _— —— ———_——_———————.

MARKETING RRAH r; ENANzAs T NFORVATION FINANCIERA

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Empezamos a desarrollar €l Plan de Marketing.

Para iniciar la asesora indicara varios puntos que debemos considerar a elaborar €l
plan de marketing. Lo primero que se tiene que hacer son unas previsiones de los
ingresos del préximo afio, que dependeran del nimero de clientes y € precio medio

por persona.
L as opciones que encontraremos aqui son:

% Aumento afio actual. La estimacion de crecimiento en € nimero total de
clientes para el afio actual. Partiendo de la estimulacion del mercado, se debe
poner una ciframayor o menor en funcion de la agresividad de tu estrategia

Precio. El precio medio por cliente.

Como datos de partida se cuenta con € numero de clientes que se facturan y el precio
que se cobra por persona en este mercado. Podemos comprobar las previsiones de
crecimiento del mercado en genera en los informes de mercado. Se puede modificar
la previsién de nimero de clientes si creemos que podemos tener un mayor o menor
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crecimiento en alguna de las areas de negocio, y también se puede aumentar o

disminuir los precios.

En cualquier momento se puede dar al boton “calcular” para ver el impacto de las
decisiones que tomamos en los resultados de la compafiia. Podemos cambiar las
decisiones y “calcular” el impacto cuantas veces serequiera. Hay que tener en cuenta
que la cifra de crecimiento que pongamos no es mas que una prevision; es decir, no

tiene por que cumplirse. EI mercado determinara mas adelante cual es larealidad.

Ahora bien, es fundamental que esa cifra sea realista, ya que constituye la base para
tomar otras decisiones en la emprea, como la dimension de los recursos humanos y
financieros. Una vez definida la estrategia y se esté compitiendo en € mercado
podremos elaborar una oferta de manera mas detallada (nivel de servicio, calidad de

la oferta).

En nuestro ggemplo de plan de marketing consideramos un 6% de aumento del afo
actual y un precio de 13 € por persona en el consumo en el area de restauracion. En el
area de barra con un 8% de aumento de afio actual y un precio de 5 € por persona en
el consumo. En inversion para publicidad se estima unos 10.000 € anuales en una

localidad nivel 2 como se muestraen lafigura. N.-41.
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FIGURA N°41
PLAN DE MARKETING

—

Prevision de mercado

Total Clientes estandar 37.000 Decisiones

2 1% Aumento Afic Actual <b 7 | Precio (€/Persona) 4 >

Total Clientes Afo Actual 39.220
Analisis de Contribucién Restauracion Elige
Previsién Restauracion
afio actual
Total Clientes 39.220
Precio / Persona 13 Barra
Total Ventas 509.860
- Costes Variables (Salarios) 291.003 General
Margen Bruto 218.857
- Costes Fijos Operativos 75.084
BAIT 143.704 (Rosstoar | ( Calcular) (_Corrar_)
Margen Operativo (%) 2B %

Previsiéon de mercado

Total Clientes estandar 60.000 Decisiones
? |% Aumento Afio Actual 4 p ? | Precio (€/Persona) 4 III >
Total Clientes Ano Actual 64.800
Anilisis de Contribucién Barra Elige
kot Restauracion
afio actual
Total Clientes 64,800
Precio / Persona 5 Barra
Total Ventas 324,000
- Costes Variables (Salarios) 8B.475 General
Margen Bruto 235.525
- Costes Fijos Operativos 124,022
_EKTT- A Mo — 111.503 r ‘ LE n " J La ,.-_.J
Margen Operativa (%) 34 %

Decisiones Operativas

? | Markeling | 10000 I 2 | Local [Nwelz |~

Elige

Restauracion

Barra

General

(Resstear ) ( Calcular ) (_Gerrar )

MARKETING RRHH TTTTTFINANZAS | INFORMACION FINANCIERA
' Lo [rrresmesT. ) e
Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Plan de Recursos Humanos

En este plan vamos a establecer el niUmero de personas necesarias para desarrollar tu

actividad el proximo afio, ademas de los propios socios-trabgjadores. Segun las
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previsiones de crecimiento y la oferta que hayamos establecido aqui se reflgjaran
necesidades de personal.

Loideal es que & personal trabaje al 100% de su capacidad. Si trabaja por encima del
100% su motivacion disminuira. Si trabaja por debajo del 100% la empresa estara
asumiendo un coste que no esta aprovechando.

Ademas podemos probar cual es la cifra optima en cuanto a numero de empleados.
Pero tengamos en cuenta que la contratacion no se hara efectiva hasta que la empresa
este realmente compitiendo en el mercado. Nuestra empresa contara con dos personas
de cocina y dos camareros, lo que en porcentge representa € 70% y 51%
respectivamente en la utilizacion de los empleados. Figura N.- 42.

Hay que recordar que para dar por finalizado €l plan de RRHH se debe ir ala oficina

de seguridad social y darse de alta antes de empezar a competir.

FIGURA N° 42
PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Decisiones

? :onnata-r-'usons|deccclna4 2 b
T Uonteatar Camarems 4 2 b.

T MARKETING

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Plan definanzas.

Es hora de definir € financiamiento del negocio. Podemos decidir sobre € capital
inicial aportado por 1o socios (fondos propios) y sobre el dinero que pediras a banco

(fondos gjenos).

Se tiene unas estimaciones ya calculadas que podemos variar si o consideramos
necesario y requeriremos de fondos durante € primer afio para financiar la inversion
inicial y tambien las necesidades de tesoreria que surgiran durante € afo. En la
inversion inicia incluimos todos |os activos que necesitamos para comenzar a operar:
mobiliario, maquinaria, etc. Partes con una inversion base en funcion de lo que es
normal en tu mercado. Despues podremos aumentar esa cantidad tomando nuevas

decisiones.

Las necesidades de cagja estan estimadas segun 10s ingresos que esperamos obtener,
las condiciones normales de cobro y pago, y los costes asociados a la operativa del

negocio. Podemos chequearlo en € informe de cgja

Una vez calculados los fondos iniciales necesarios, podemos decidir que parte sera
financiada con fondos propios y que parte con fondos ajenos. Es conveniente contar
con algunos recursos adicionales para no tener problemas de tesoreria en caso de que

nuestras estimaciones no sean correctas o tengamos nuevas necesi dades de fondos.

Hay que recordar que no podemos contar sin mas con ese prestamo. Tendremos que ir

al banco para pedirlo y negociar las condiciones.

Tenemos las siguientes opciones en esta hoja:

Capital propio (FP). Si tus estimaciones dicen que necesitas mas fondos

(cgad fina del afio= O), puedes optar por aumentar €l capital propio.
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Préstamo (FA) s tus estimaciones dicen que necesitas mas fondos (caja al

final del aflo= O), puedes optar por aumentar los préstamos a |P

Nuestro plan de marketing considera para el primer afio un estimado de caja necesaria

paralas operaciones del afio de €193.325 y una inversion inicial de €16.500. De esta
inversion inicia e 21,21% (€ 3.500) es capital propio y el 78.79% (€13000) es de un

préstamo bancario.

FIGURA N°43
PLAN DE FINANZAS

Estimacion de Fondos Mecesarios para el Ao 1

Irversidn iniclal 16.500

G necesana para las operaciones del ano -192.225

TOTAL 178825
Fondos aportados

Capltal proplo [FF) 3600

7 | Préstama (FA) | LRI
(Deoes inancar cale de W Inmersios con un préslama)]

TOTAL 16.500

Capa cstimada al Tinal del Ao 1 193.325

tI’liavtwwlaalr} u_-.calw.lur.) {Carmar..}

[

MARKET NG RRHH . Fi F INFORMACION FINANCIERA

| L M CORREO | | MIHOL A ) 2034

—

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Informacion Financiera.

A continuacién lainformacion financiera considerada parala empresa

123



Cuentas de resultados

FIGURA N° 44
CUENTASDE RESULTADOS

Ingrescs por ventas

Costes Variables
Salarios

Margen Bruto

Previsidn

833.860

278478
454,362

Costes Fijos Operativos
Costes de Merseting y vertas
Otroz Costes de Persanal
Administraciin
Amorlizaciones
Alguleres

Citroz cosles opcrativas
Total Costes Fijos Operatives

TR Cuenta de
6715 Resultados

41680
1.650
£1.500
o
236.658

Antes de Int e

Ingresos financ eros
Gesios Financleras

217.724 Flujo da Caja

2495
2

- Elige informe

Balance de
situacion

ip Armes de

218.219
72.012

Impuestos
B - = de i

Margen Neto (%)

146.207
18 %

Fuente: http://www.madrid.org

Rl HOJA

Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Balance de situacion

FIGURA N° 45
BALANCE DE SITUACION

T MILHS A

Elige informs Cuenta de Resultados

Balance de Situacién

Flujo de Caja

Activa Fijo Provisian
Inmovllizado Materlal
Turronos 0
Edilicios o
Magunere E.75D
Roibilizarics 10.EDD
Inmavilizado Inmaterial
1 easing
Derechos

Tatal Active Fijo

Activa Circulante

Existencias

Cliertes

Tesareria 103325
Taotal Active Clrculante 214,825

TOTAL ACTIVO 232185

Fuente: http://www.madrid.org

Recursos Propios
Cepita
Resemwas
Rarcidas y danancias

Previsian

3.000
o
146 207

Total Recursos Praplos

Recurscs Ajenos
Fréstumoz LP
Frovesdores
Crédios Especiales O
Dims

148.707

Total Recurscs Ajanos

TOTAL PAZIVO

LAl HO A

Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

82.438

232195
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Flujo de caja

FIGURA N° 46
FLUJO DE CAJA

Elige informe

Y

CAJA INICIAL 16500 = ?
CAJA RESULTANTE DE LAS OPERACIONES

Cuenta de Resultados  Balance de Situacion  Flujo de Caja _:]

Beneficio Neto
Amortizaciones
Perdidas en la venta de equipos
Cambios en el capital circulante
Incrementa (-)f Disminucion (+) en Clientes
Incremento (- Disminucién (+) en Existencias
Incremento [+ Disminucian (-) en Proveedores
Incremento (-)l Disminucion (+) en Otro Pagive Circulante
Cambio Neto en el Capital Circulante

CAJA NETA DE LAS OPERACIONES

CAJA RESULTANTE DE LAS ACTIVIDADES DE INVERSION
Inversion [-)f Desinvesidn (+) neta

CASH FLOW LIBRE
CAJA RESULTANTE DE LAS ACTIVIDADES DE FINANCIACION

Variacién de Préstamos a LP
Variacién de Otres Acreedores
Crédito Especial CP

CAJA NETA DE LAS ACTIVIDADES DE FINANCIACION
CAJA NETA GENERADA

CAJA FINAL

ML HOUA

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

125



9.3 Segunda Etapa

Ahora empiezas a competir en e mercado. Puedes gustar tus previsiones de
crecimiento y la dimension de tus recursos. También puedes definir tu oferta de
forma més detallada. Cada vez que modifiques una decision puedes ver cudles son los
resultados estimados a final del afio smulando en funcion de las previsiones que has
realizado.

Podras modificar las decisiones y calcular los resultados estimados siempre que
quieras. Una vez que hayas revisado todas las areas de tu empresay consideres tus
decisiones logicas, puedes pulsar el boton “ejecutar decisiones” para finalizar el afio
actual y analizar los resultados. Puedes pulsar en el boton “tareas” para asegurarte de
que entiendes bien € proceso a seguir, y puedes utilizar el Post-It de tu ordenador
para marcar las tareas que vayas completando. Lo normal es que tardes entre 1 y 2

horas en tomar todas | as decisiones del ano.

Primer Afio de Competicion
Una vez creada la empresa visualizamos tres lugares especificos en e cual debes
gestionar cada uno de los departamentos en base a la toma de decisiones adecuada y

son: Tu Despacho, Tu oferta-Restauraciony Tu oferta General

FIGURA N° 47
PRIMER ANO DE COMPETICION

CUAGRG BE Maneo GUSCLA,
Ingrescs] Sis 60 | Caje Litare[176 215 | liclad [ 570, I ign[50 | Afc1 de3

[ e — (Eiecutar Dosisioncs ;

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Bésicamente, cada afio: tomaras unas decisiones que te ayudaran a estimar cuales
serén los resultados de tu compafia a final del afio. Podras modificar esas decisiones
siempre que quieras'y re calcular los resultados estimados.

Cuando termines de tomar todas las decisiones, las gecutaras y obtienes asi la
situacion real a final del afo. La situacion real sera diferente a la que has estimado,
ya que vendra determinada por como reaccionen los clientes atu oferta.

FIGURA N° 48
TU OFICINA

T T BSADED DE MAMNDED
{.‘:’_Q{{ﬂﬁﬂ_ g 1 170 100 1 Coju Uswe[iii a1y 1

- g
[=lfg (o S 2 Femtercates 8

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

El proceso completo a seguir seria el siguiente:
1. Empieza analizando la situacion financierainicial de la compafia. Puedes consultar
los informes financieros, que reflgjaran la situacion estimada de la compafiia para €l

final del afio segun las decisiones que se han ido tomando.

2. Después analiza lainformaci én necesaria para una adecuada toma de decisiones |os
informes de mercado seran de gran ayuda.

3. Después deberés sdlir de tu despacho y tomar las decisiones relativas en cada una
de sus areas correspondientes de tu oferta.
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4. Una vez hayas establecido tu oferta, contrata y forma a los recursos humanos que

necesites.

5. Para ver las implicaciones financieras de las decisiones tomadas, puedes volver a
consultar los informes financieros, aungue parte de esta informacion ya se te habra

mostrado en las pantallas de decision correspondientes

6. Después, puedes tomar |as decisiones financieras, solicitando mas fondos si asi o

requieres.

7. Una vez que hayas tomado todas las decisiones y estés de acuerdo con los

resultados estimados puedes ejecutar las decisiones parafinalizar € afio.

8. Una vez hayas gecutado las decisiones, veras los resultados reales del afio, que

puedes volver a consultar siempre que quieras a dar clic en e CD de tu mesa.

En cualquier caso, siempre puedes hacer solo las tareas que quieras y en el orden que
consideres oportuno. Recuerda en revisar tus correos en e ordenador de tu

Despacho.
Decisiones Del Primer Ao
L as decisiones que se realizaron en este primer afo fueron las siguientes:
1. Se opto por la adquisicion de un informe de mercado de la empresa “Informate.
Com” por un coste de 2000 euros (ver anexo N° 11)
2. Seredizd e andlisis de los informes de mercado e informes financieros antes de

las decisiones en Restauracion, Barra y operaciones, observando que la contribucion

de estos son las siguientes:

128



FIGURA N° 49
ANALISISDE CONTRIBUCION

Analisis de Contribucion

Restaurscion

Rarra

Tatal

Ingresos per ventas 509.860 324.000 833,860
Costes Variables
Salarics 2291.0035 B8 ATE drR.are
Margen Enuto 213 857 235.525 454 382
Costes Fijos Operalivos
Cosles de Marketing y venlas PR 27E 46777 TH.OO0
Otros Costes de Personal 25184 41.861 66,715
Mdministracion 15720 25873 41.883
Anorlizaciones G622 1.028 1680
Alquileres 19 455 3214t TR
Olros cosles operalivos L] Lo} e
Total Costes Fijos Operatives 89.230 147.428 236.658
Beneficio Operativa (BAIT) 129627 B88.097 217.724
Margen Operativo % 28 % 27 % 26 "

[ cenar_|

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

3. Se procede atomar las decisiones de oferta— Restauracion y Barra.

Aqui podemos establecer la oferta para e proximo afio. Podemos modificar las

previsiones y también los precios detallando més tu oferta. Algunas decisiones se

puede tomarlas para cada érea de negocio y hay otras decisiones que son generales.

Lo importante es que las decisiones sean coherentes unas con otras y que todas sigan

una misma estrategia. Podemos basarnos en los informes de mercado de los que

dispongamos. Ademas, e modelo de las 4 PS es una buena base tedrica para

establecer una oferta coherente. En e anexo N° 10 tenemos un resumen gue puedes

consultar.

Oferta Restauracion y Barra.

Se desplegara una ventana que se representa en lafiguraN° 50. Ademas detallaremos

lo que representa cada una de las incognitas.

Precio: e precio medio por cliente.
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Calidad del servicio: El nivel de calidad del servicio prestado tendrd un impacto en
los costes de personal de tu Bar/Restaurante. Sin embargo, un buen nivel de calidad

en el servicio prestado posibilitara un crecimiento en tus ventas.

Relaciones publicas. Cuanto mas proyeccion tenga tu bar mas posibilidades tienes
de atraer a nuevos clientes. El nivel de relaciones publicas que escojas se reflgjara en

tus costes de marketing.

Nivel de servicio: Es una medida de los elementos que se ofrecen en |os proyectos.
Cuanto mayor sea € nivel, mas servicios se estan ofreciendo en cada proyecto. Se

refiere mas ala cantidad de servicios ofrecidos que a la calidad de |os mismos.
Nuestra decision en Restauracion es la siguiente:

FIGURAN°50
OFERTA RESTAURACION

—— —
Restauracidn
Prevision de mercado Decisiones
lctal Clientes Afic Anterior 37.000 2 | Precio (€/ersonal 4 b \
2 1% Aumenlo Afio Aclual 4 o b T Calidad Servicio 2 v i,
Total Clientes Afic Actual 38.220 T | Relaciones Publicas 1 [&
o | Mivel de Servicio 3 v
Anélisis de Contribucian Restauracian
Previsién g
~ B Actual (Lwras)
afie actual I
Total Clientes 38.220
Precio ! Fersona 14
Tatal Ventas 348,080
- Cosles Variables (Salanos) 2931.003
Margen Bruto 208.077
- Gostes Fijos Oporativos 82.970 [rgrescs  Zostevar.  Cesa Fle  Ben. Dper
BAIT 168.108 i
e . L 18 . -
Margen Operalivo (%) 31 5 ("  caicular r— ~L

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Nuestra decision en Barraeslasiguiente:

FIGURA N° 51
OFERTA BARRA

Barra

Previsién de mercado Decislones
Ictal Clisntes Afo Anterior 80.000 T | Precic (E/Persona) q 4 b
T % Aumenlo Afio Actusl q & b T | Calidad Servicio 1 v —
Total Clientes Aro Actual 64.800 7 | Relacienes Publicas e
2 | Nivel de Servivio [1 [+
Andlisis de Contribucion Barra
Previsidn . )
Al p Ao Actual (turas)
Tatal Clizntes 54,500
Precio ) Persona 4
latal Ventas 280.200
- Costos Variahles (Salaros) 88475
Margen Srum 170725
- Cusles Fijus Queralivos 146,631 r;.J.»..\ Hale gar, Crale Fij e Ren, N
BAIT 24094
en Doerativo (%) €%
Margen Doerativo (%) L [ Reswlear | ( catetan ) [ Couar ).
e —

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

4. Se procede atomar las Decisiones Operativas u Oferta General donde se considero

lo siguiente:

4.1. Se tomo la primera decision en que los equipos de |os proyectos se reuniran solo
cuando sea necesario; decision que nos dejo como resultado la disminucion de un 4%
en equipo y un 5% en comunicacion. Se dio poca importancia a Feedback o
retroalimentacion.

4.2. Como segunda decision esta la eleccion de varios proyectos de mejora para €
primer afio, pudiendo realizar tres proyectos como maximo. Los proyectos solo se
eligen unavez porque su efecto permanece. El coste queda autométicamente reflejado
en las estimaciones, mientras que e efecto positivo puede depender de otros factores,

por lo que no se verareflgado hasta el final del afio. Los proyectos elegidos son:
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Proyecto 1. Atencion al cliente y calidad del servicio. Inviertes en un
programa anua de formacion para que todos los camareros aprendan técnicas
basicas de atencion a cliente y de calidad del servicio.

Es importante que, |os empleados comprendan la importancia de la calidad en
la atencion a las personas. Asi, en € programa se trataran temas como las
actitudes y conductas necesarias en la atencion al cliente, asesoramiento y
atencion de reclamaciones, etc. Efecto: Aumento esperado de las ventas de
entre un 4% y un 6%. Coste: Un coste anual de 1500 euros por |os programas.

Proyecto 2: Actividades de promocién. Se implementan una campafia para
encontrar a las personas idoneas a la hora de reclutar. Las actividades de
promocion se emprenderan en escuelas de hostelerias de gran prestigio,
incluyendo presentaciones de las vacantes por parte de los empleados de la
empresa. Quieres que todos en la empresa se impliquen en este proceso y que
conozcan € perfil que se demanda.

Su opinién sobre los posibles candidatos se tendra en consideracion a la hora
de tomar una decision. Efecto: Mg orara la comunicacion interna y la calidad
de los empleados contratados, 10 que se traducira en un aumento de la calidad
final del servicio ofrecido. Coste: 1500 euros anuales por las actividades de

promaocion.

En esta decisiéon se incluye € valor total anual del Marketing que asciende a
15000 euros y € nivel de laimagen institucional con respecto alalocalidad es a
Nivel 2. Mientras mas ato sea e nivel de localidad méas grande sera la imagen

institucional. Como se observaen lafiguraN.- 52.
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FIGURA N° 52
OFERTA GENERAL
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Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

5. Serecibe un aviso del ingreso de un nuevo competidor en el mercado con precios
més bajos en el Area de restauracion, por |0 que se decide establecer una nueva oferta
en esta érea.

Lanueva oferta esla siguiente:

FIGURA N° 53
NUEVA OFERTA RESTAURACION

Restauracion

Prevision de mercado

Tota! Clicntcs Afc Anlerior

27.000

]
: Analisis de Contribucién Restauraclon

Decisiones
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4 = Y

7 1% Aumente Afa Acual < I Calidad Servicio ¥ <) e
Tats! Cliantes Afic Actual 39.220 Relaciones Piblicaa 1 <)
Mival g8 Saracin 4 |+

Prevision =
afo actual o Al Artanl [Eaman)
Total Clientes 2p.220 i
Frecio / Parsona 13 EEERTEY
Total Vartas £08.560 353 CCC
- Dosbess Varkbles (S arios] 201 003 Sl T
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Margen Dperativa (%) 26 % (

} { Galzular j (; D.c.rrnr. }_, :

Fuente: http://www.madrid.org

Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.
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6. En las decisiones del Area de Recursos humanos se mantiene la propuesta de
contratar cuatro personas. dos para cocinay dos para camareros, considerando que lo
ideal es que el persona trabagje a 100% de su capacidad. Al aumentar € nivel de
formacion de los empleados supone un mayor coste anual del personal, pero también
aumenta su preparacion, productividad y motivacion, tomando la decision de

comenzar €l primer afio con unaformacion de segundo nivel.

FIGURA N° 54
DECISIONES AREA DE RRHH.

. RECURSQS HUMANOS
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Fuente: http /Iww.madrid. org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

7. Al redizar un Andisis de impacto de las decisiones tenemos que las
contribuciones de las distintas areas cambiaron sus resultados esto se reflgja en la
figuraN.- 55.
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FIGURA N° 55
LASDECISIONES Y EL ANé\_L‘I SIS DE CONTRIBUCI QN

Analisis de Contribucion
Restauracion Barra Total
Ingresos por ventas 509.860 259.200 769.060

T Costes Variables
I Salarios 291.003 88.475 379.478
! Margen Bruto 218.857 170.725 389.582
Costes Fijos Operativos

Costes de Marketing y ventas 28.278 46.722 75.000
g Otros Costes de Personal 26.286 43429 69.715
Administracion 14.498 23.955 38.453
Amortizaciones 622 1.028 1.650
Alquileres 19.455 32.145 51.600
Otros costes operativos 1.131 1.869 3.000
Total Costes Fijos Operativos 90.271 149.147 239.418
Beneficio Operativo (BAIT) 128.587 21.578 150.164
Margen Operativo % 25% 8% 20 %

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

8. En las Decisiones financieras se mantuvo las propuestas iniciales.
Dias de pago a proveedores. El plazo que se escogi6 para pagar a tus proveedores
fue de 30 dias. Sin embargo, esto posibilitara jugar con las necesidades de flujo de

caa

Aumentar — disminuir deuda. Si las estimaciones dicen que necesitas mas fondos

(cgad fina del afio= O), podemos optar por aumentar |os préstamos a LP.

Aumentar — disminuir capital propio. Si las estimaciones dicen que necesitas mas
fondos (cgja d final del afio= O), podemos optar por aumentar el capital propio.
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Nuestra propuesta es la siguiente:

FIGURA N° 56
DECISIONES FINANCIERAS

E—

Encaudamieata

DECISIONES FINANCIERAS (FAMTatal) 43 % v
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Pravisién afio
Resultado Financiero actual
{Interesas)

+ Intereses de Tezoreda 495
- Inleregses ce Freslemos LP 91g
- Intereses ce Crédito Especia 4]

Resultada Financiera Tatal =415

7 20ué pasasi..? |_]

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

La opcion (Qué pasa si...? Al activarla podremos analizar el riesgo de las
estimaciones. Podremos ver como reaccionan los estados financieros variando las
previsiones establecidas. Podemos plantear un escenario mas optimista (por encima
del 100% de tus previsiones) o0 mas pesimista (por debajo del 100%).

9. Ponemos en Ejecucion las decisiones tomadas.
Andlisis deresultados. Afio 1

Bienvenidos a la sesion de feedback. Después de cada afio de simulacion
conoceremos la reacciéon del mercado a tus decisiones y analizaremos |os resultados
obtenidos. La puntuacion dependera de los resultados financieros obtenidos
(rentabilidad, ingresos y caja generada) y de tu capacidad como gestor de personas.
L os resultados que se mostrara son consecuencia de las decisiones que se tomaron. La
diferencia principal respecto a tus previsiones vendra del volumen de ventas. Cuanto

mejor analices |os resultados, mejores decisiones tomaras en e siguiente afio.
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FIGURA N° 57 5
ANALISISDE RESULTADOS ANO UNO

Beneﬁciu@
Invarsién@

b Ingresos - Costes
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—* Rentabilidad —*

Resultados
Financieros
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Puntuacion

Indicador de O
(?)

L Gestian

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Indicador de gestién. El grafico muestrala evolucion del indicador de capacidad de
gestion, que es €l resultado de combinar 1os indicadores de desarrollo del equipo, de

liderazgo y comunicacion.

FIGURAN°58
INDICADOR DE GESTION ANO UNO
INDICADOR DE GESTION (%)
= = 4
. ——— ]
® =quipo Liderazgo Comunicacién ®Indicador de Gestidn

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

137



Resultados Financier os

Caja generada. El estado de Cash Flow analiza la caja generada en la empresa. Solo
cuenta las entradas y salidas reales de tesoreria. La Cagja Libre no tiene en cuenta las
actividades de financiacion; es decir, no tendra en cuenta el aumento o disminucion
de cgja obtenida, por g emplo, por pedir o devolver un préstamo.

FIGURA N°59
CAJA GENERADA ANO UNO

CAJA LIBRE GENERADA
Caja Libre Generada 137.661 [:] o

160,000

1zZ4.000

e2.000

SZ.000

15,000

o

-20.000

Afic 1 Afio 2 Afic 3

® Eeneficio Meto  ®amortizacién ®variacién capital circulante

® nversiones/desinversiones

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Beneficio neto: partimos de los fondos generados por el beneficio obtenido.

Amortizacién: la amortizacion se reflgga como un coste en la cuenta de resultados,
pero no suponer realmente una salida de cga. Por eso tendremos que sumarlo a

beneficio neto para calcular lacajarea generada.

Variacion de capital circulante: Restamos e incremento de los clientes porgue 1o
hemos reflgjado como ingresos y no han generado aun una entrada de tesoreria.
Sumamos €l incremento de |os proveedores porque |o hemos reflejado como gastos y

no han generado una salida de tesoreria.
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Restamos el incremento de |as existencias porgue supone un desembol so de tesoreria
no reflejado en el beneficio.

I nver siones — desinver siones; sumamos 0 restamos las inversiones o desinversiones
realizadas en planta, equipos, mobiliario... porque son desembolsos no reflgados en
el beneficio.

Rentabilidad

Beneficio. El grafico muestra el beneficio operativo de cada érea del negocio. La
barra representa los ingresos totales, a los que restamos lo diferentes costes para
obtener finalmente un beneficio.

FIGURA N° 60
RENTABILIDAD ANO UNO

Elige area de negocio ——
Beneficio Operativo {BAIT) Restauracién
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Eeneficio Operative (BAIT) Barra
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®Coste variable ® Coste Fijo  ® Beneficio Op.

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.
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Coste variable: es e coste directamente relacionado con e tiempo que €
trabajador pasa con € cliente. Aumentara si contratamos mas personal de cocina
porque su salario es mayor. También aumentarasi ofrecemos una mayor cantidad
de servicios, bien como unamayor calidad del servicio.

Costes fijos: no estan relacionados con cada proyecto, los tendremos
independientemente de nuestro nivel de ventas. Aumentara si aumentamos la
inversion en publicidad, si tenemos un local mejor, si hacemos mas formacion, si
contratamos a mas personal. Etc.

Beneficio operativo: como diferencia entre los ingresos totales (toda la barra) y
los costes operativos (la parte azul y laroja)

Beneficio-ingresos. El % que representa el Beneficio sobre € total de ingresos.

Cuanto dinero gano de cada venta que hago.

Inversion

El grafico muestralainversion total que estas realizando.

FIGURA N° 61
INVERSION ANO UNO

Inwersion [Activo Total)
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®5ctivo fijo ®Existencias P Clientes ®Tesoreria

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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- Activo fijo: aqui se incluye el mobiliario, edificios, terrenos... en tu caso, no se
realizan grandes inversiones inmobiliarias, por 1o que la cifra es bastante reducida.

- Existencias. la mercaderia almacenada (materias primas, material en curso,
productos terminados). Es importante gestionarlo correctamente en empresas que
fabrican o venden un producto, pero menos relevante en empresas de servicios.

- Clientes. no es la cifra total de clientes s no e dinero que nos deben nuestros
clientes. Es importante reducir esta partida (por g emplo cobrando antes), ya que es
un dinero que estamos “prestando” a nuestros clientes sin cobrar un interés por ello.

- Tesoreria: € dinero disponible en cuenta corriente. Si @ dinero no esta generando
ningun interés, sera conveniente invertirlo en otras partidas. Habria que disponer

Unicamente del dinero necesario para hacer frente alos pagos.

Costos
El grafico muestra la evolucion de los costes de la compahia, desglosando las

diferentes partidas de costes fijos.

FIGURA N° 62
COSTOSANO UNO

TOTAL COSTES

FOoO.o00

S60.000

420,000

280,000

140.000

o

Afo 1 Afio 2 Afio 3

® Coste variable Marketing w ventas Otros costes de personal

® sdministracidn Amortizaciones ™ alquileres Otros costes operativos

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Puntuacién

Aqui puedes consultar la puntuacion acumulada de tu partida. Partes de |os resultados
de la fase de creacion y a partir de ahi, vas sumando o restando mas puntos en
funcién del resultado que obtengas en las cuatro variables utilizadas (ingresos, cgja,
rentabilidad e indicador de gestion). La puntuacion obtenida en € afio 3 tendra un

peso doble.
FIGURA N° 63
PUNTUACION ANO UNO
Datos Anfo 1 Afo 2 Afo 3
Ingresos 797.900 1] 0
Caja Libre 137.661 0 0
Rentabilidad (%) 57 0 0
Indicador Gestion 49 0 0
PUNTOS Afo 1 Ano 2 Afo 3
Ingresos 0 0 0
Caja Libre 0 0 0
Rentabilidad 120 0 0
Indicador Gestion 0 0 0
Fase Creacion Afio 1 Arfio 2 Afo 3
PUNTUACION TOTAL 950 120 0 0
PUNTUACION TOTAL 950 1.070 0 0
B

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Segundo Afio de Competicion

Empiezael segundo afio de competicion y tienes gue tomar nuevas decisiones.

Los célculos que veras en |las pantallas son ahora |os resultados estimados para el afio
2, en funcidn de las previsiones de crecimiento y de las decisiones tomadas. Las

decisiones de partida son las que tomaste finamente el afio anterior. Puedes

modificarl as tantas veces como quieras.
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En algunas pantallas podras encontrar comparaciones entre |os datos estimados para
este afio y los datos finales del afio anterior. Si quieres consultar de nuevo los graficos
con los resultados del afio anterior puedes pulsar sobre e CD de la mesa de tu

despacho.

Recuerda que puedes pulsar en el boton “Tareas” o el Post- it de tu ordenador para

asegurarte de que entiendes bien & proceso a seguir, €l cual se resume asi:

Analizar los informes financieros.

Analizar los informes de mercado.

Tomas las decisiones de oferta (restauracion, barray decisiones generales).
Tomar |as decisiones de RRHH.

Analizar e impacto de |las decisiones en los Informes Financieros.

Tomar |as decisiones financieras.

Regjustar las decisiones si es necesario.

Ejecutar las decisiones.

En cualquier caso, siempre puedes hacer solo las &reas que quieras y en € orden que

consideres oportuno
Decisiones del Segundo Afio
L as decisiones que se tomaron en & segundo afio son las siguientes:
1. Se empieza analizando la situacion financiera inicial de la compaiia. Puedes

consultar los informes financieros, que reflgjaran la situacion estimada de la

compariia para el final del afio segun las decisiones que se han ido tomando.
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FIGURA N° 64 )
ANALISISDE CONTRIBUCION ANO UNO

Restauracion Barra Total  Afo anterior
Ingresos por ventas 609.686 439.488 1.049.174 797.900
Costes Variables
Salarios 329111 213,199 542.308 Mal
Margen Bruto 280.575 226,289 506.865 MaMN
Costes Fijos Operativos
Costes de Marketing y ventas 42 879 F2.121 115.000 75.000
Otros Costes de Personal 24.283 40.842 65.125 67.160
Administracion 19.560 32.899 52.459 39.895
Amorlizaciones 647 1.088 1.735 1.650
Alquileres 20.023 33.677 53.700 51.600
Otros costes operativos 3.542 5,958 9.500 3.000
Total Costes Fijos Operativos 110.933 186.586 297.519 238.305
Beneficio Operativo (BAIT) 169.642 39.704 209.346 NaN
Margen Operativo % 28 % 9% 20 % NaN %

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

2. Tomamos las decisiones del érea de restauracion en la cual se deberd analizar de
una forma adecuada para obtener buenos resultados. Nuestra decision en

Restauracion esla siguiente:

FIGURAN®65
OFERTA RESTAURACION ANO DOS

[ ]
‘ Prevision de mercado Decisiones
||
B Total Clientes Aiio Anterior 40,700 7 | Preco (€/Fersona) 4 13
| ] e
7 |% Aumento Afio Actual 4 P ? | Calidad Servicio v
Iotal Clientzs Ano Actiia 43.956 7 | Relaciznas Publicas R
- 7 | Nivel de Servicic .
I Andlisis de Contribucion Restauracion
Prevision S
| ] afio actual Afo anterior e Lo
I rotal Clientes 43056 so700 PP L
Precio / Persona 13 13 4ancon
Total Vertas hi1.L28 S2u. 100 35C.000 214055
- Costas Variahles, (Salzrins) 314 U545 wurgms S
Margen Sruto 267.373 22711 0000 2
b
- Coztes Fios Operativos 90502 80.241 Iagrazcs zastavas Tests Fie Esn. Cpar.
BAIT 167.782 137.275
i i 28 % 26 % ¢
Marsion Jneratha () | Resetear | ( Caksulan.. ) |guBenmana).

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Luego procedemos a tomar decisiones en € area de barra; agui conoceremos los
requerimientos de esta &rea. De la misma manera se obtendra ayuda en las incognitas
gue estan representadas en la ventana, solo con acercar €l cursor. Nuestra decision en

Barraeslasiguiente:

o
FIGURA N° 66
B Barra
|
I Previeion de mercado Decisiones
[ |
" Total Clientes i 67.200 cin (€/Persana 6
N oial Clientes Afio Antarior o T Precio (€/Persona) 4 b \
| ? % Aumento Afo Actual g P 7| calitadsenicio EN Ny
[oval Clientes Afa Actual T3.248 T Relaconas Piblicss ER
- 7 | Nivel de Servicio L ™
" Analisis de Contribucion Barra
- Provisidn
L afio actual Afio anterior
. Tatal Clientas 73.248 67.200
| Precio/ Persona 6 1
g Taotal Ventas 439.428 266.800
= | - Costes Variables (Salaros) FAKR ] 1.752
Margen 3rulo 226.289 177.042
- Cosles Fijos Operativos 155359 146464
BAIT £0.330 26.564
Margen Operativo (%) 14 % 11 % G y e S

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

3. Finalizamos con la oferta general en la cual se tomaran las decisiones de la

empresa de una forma centrada a las actividades que desempefia.

Nuestra decision en el &rea operativa es la siguiente:

Marketing. Seinvertiraen publicidad un valor de 16000 euros, superior a afio 1.
Local. El nivel del local, donde la compafiia desarrolla su actividad se mantiene en
nivel 2.

Proyectos de mejora. Entre los proyectos escogidos y € ecutados para € segundo
aho son: EI Ambiente de Trabgjo, La Imagen de la Compafiia y la Transmision de

Competencias.
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FIGURA N° 67
OFERTA GENERAL ANO DOS

Decisiones Operativas
7 | Markating oz | 7 | Local [Mwsi [~

Proyectos de mejora
P 1 [3 AMBIENTE OZ TRABAID
y

Proyectos 2 [# MsgEN DE LA CoMrARIA Lo kd Proyectos Elegidos
Aro 1

Provecto 5
Descripoion  |El trabajo en el car implice un contacte continuo con los FEOVCEL S

Proyecto 1 |clientes y una irferaccion mutua enfre los empl=ados del Froyecto 0

ocal. Ademas de la imporancia del buen ambierie gue se - Afig 2

Proyecio 3

Proyeclu 4

Provects 13

Aflo 3

Proyeclos 3 ||3. TRANSMIZICH DE COMAETENC AS L5

Doscripoion  |Eres conscient de b importancia gue fizng la imagen que
Proyectn 2 |fransmites a fus dientes en cada momentn. Cstahleces uns
oolilica en el local para cue lanlo el personal de cocina como =

Doscripoion  |La compania irfioduce un modelo en e que los empleadns |4 50 provecto
Proyecto 3 |de calsgorias superiores son responsables de oarle del ~ 8n proyoeio
descrrolla de ks categorics inforicres. Se esperd mejorar k|

SN proyoeto

Gasstenns) (sl (ST |

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

4. Una vez que hayas establecido tu oferta, contrata y forma a los recursos humanos
gue necesites, esto se lo redliza ingresando a tu despacho, en la opcion toma de
decisiones Recursos Humanos, como se muestra en la siguiente fig.

FIGURA N° 68
DESPACHO

TOMA DE DECISIONES
Recu

O

INFORMES FINANCIEROS / 0
=" INFORMES DE HERGADO & g

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Nuestra decisién unavez ingresado es la siguiente:

Contratar personal de cocina: Se contrata dos personas mas para este afio para
obtener un 54% de su capacidad.

Contratar Camareros: Se contrata una persona mas con experiencia en este afo
para obtener un 56 % de su capacidad.

Formacion: Se aumenta € nivel de formacion de los empleados a tres a fin de

aumentar su preparacion, productividad y motivacion.

FIGURA N° 69

ilizazidn

Decisiones

? | Contratar Persoral de Cociraq 2 b %{'_ i
T | Contralar Camarerns 4 1 b =Sy

4 | Formacidn 3 bd

Dasenal de Cocing Camararos

Ferevisiin Ao azua ®afc anteros

Personal de
Cisma Camareros

2

Inicio del afio
Contratscion ! bajas

Final del afc Equipe Liderazga Comunicacian

(calewar)  (_Gerar )

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

5. En @ transcurso de las decisiones que tomes te llegaran correos con diversas
actividades, los cuales tendrés que resolver y analizar. Al elegir € correo que llego se
desplazara lo siguiente y se procedera a dar la solucion respectiva. Y procedemos a

dar un clic en ¢{Qué decides?
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FIGURA N°70
CORREO RECIBIDO

De: Guillermo
Asunto: Conflicto con Juan

Hola, escribo para comzantarte que estoy harlo ce trabajar con Juan. Siempre llega tarde, no es
flexitle en momentos de gran afluencia de cliertes y muestra favoritismos hacia aquellos
clienles que sabe, le ofrecaran una interesante propina. Mo guiero trabajar con él nunca mas.

~.Queé decides?

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Dentro de esta ventana se obtendra varias opciones que a indicar con el cursor se

obtendra una ayuda como se indicaen lasiguiente figuraN.- 71.

FIGURA N° 71
DECISION TOM ADA CORREO

.

De: Guillerma
Asunto: Conflicto con Juan

Elige una opcion

Hala, escribo para comentarte que estoy b
flexible en momentos de gran afluencia df
clisntes que sabe, le ofreceran una interes|

O Te retines con Juan

O Te retines con Guillermo

Explicales a ambos fgue a menudo las - Te redines con Juan y Guillermo
diferencias de comporiamiento son el

reflejo de las diferencias de modelos de

pensamiento. En un equipo innovador ez ] ReRe CIEENeEET: 13
necesaria la diversidad de pensamientos.

Les persuades para gue intenten

entenderse mutuamenie.

L I

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Y por ultimo se obtendra una ventana la cual dara a conocer las consecuencias de tus

decisiones, en la cua puedes analizar lo realizado.
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FIGURA N°72
FEEDBACK'

Feedback

Consecuencias de tu decision:

Es la dedsidn mas adecuada para la unidn del equipo. Auncue ha sido Guilermao el que se
ha quejado, posiblemente el sentimiento es mutuo. Los equipos requieren que la gente
trabaje con personas de pensamiento y obra diferentes. Generalmente, |as diferencias de
opinidn son positivas y recaserias para estimular la innovacén, Has escogdo la mejor
opciér, asumiendo que ambas partes ceben tratar de superar sus diferencias. Un buen
desarrollo de equipo requiere consideraciones reciprocas y el trabajo en comin de las
partes afectades para resolver cualguier protlema. Nctaras un aumento en los factores de

Equipo: +5% Liderazgo: +8% Comunicacion: +1%

©

b

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Para ver las implicaciones financieras de las decisiones tomadas, puedes volver a
consultar los informes financieros aunque parte de esa informacion ya se te habra

mostrado en pantallas de decision correspondientes.

6. Después, puedes tomar las decisiones financieras, solicitando més fondos si asi 1o
requieres. Visualizamos la ventana y de la misma manera se obtendra varias

incognitas que serviran de apoyo paratomar nuestras decisiones financieras y son:

Aumentar/ Disminuir capital propio: se aumentaen 20000 euros el capital.
Aumentar/ Disminuir deuda: se solicita unos 5000 euros a banco
Dias de pago a proveedores. se mantienen el plazo de pago a proveedores en 30

dias.

149



FIGURA N°73 .
DECISIONES FINANCIERAS ANO DOS

DECISIONES FINANCIERAS [hAj okl 1 e
Decisiones anmn
320 00C
7 | Aumentaridisminuir caphzl prozio (FF) 0000 240 03C
160 030
P Aumeniaridisminuir deuda (FA) 5020 0 "|:
arnal anrariar
P Dias de Pago a Proveedores 4 U b
Pravisidn afio Afc anterior
Resultado Financiere actual
({Intereses)
t Interesas de Tesareria 4625 455
- Intereszs de Préstamos LP a10 910
| - Interes=s de Crédito Espexisl 1] 0
Resultado Financiero Total ar5 -415
7 ¢ Que pasa si...7 D

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

7. Una vez que hayas gjecutado las decisiones, y estés de acuerdo con |os resultados
estimados puedes Ejecutar |as decisiones parafinalizar € afio.

Analisis deresultados. Afio 2
Bienvenidos ala sesién de feedback. Los resultados son |os siguientes:
Indicador de gestion. El grafico muestra la evolucion del indicador de capacidad de
gestion, que es € resultado de combinar los indicadores de desarrollo del equipo, de

liderazgo y de comunicacion.

FIGURA N° 74
INDICADOR DE GESTION ANO DOS

THNOTCANMIR NF GESTTOWM (%)
100
S0
s0 = =1
=0 50
S —
=
<an
20
o
Aflc O Afo L Afio =
& quipn Liderazagn Coamunicacidn ®indicadnr de fsestidn

FUENTE: http://www.madrid.org
ELABORADO POR: SandraCasay Luis Gallardo.
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Resultados Financier os

Caja Generada El estado de Cash Flow analiza la cgja generada en la empresa. Solo

cuentalas entradas y salidas reales de tesoreria.

Lacgjalibre no tiene en cuenta las actividades de financiacién; es decir, no tendra en

cuenta el aumento o disminucion de caja obtenida, por emplo, por pedir o devolver

un préstamo.
FIGURA N° 75
CAJA GENERADA ANO DOS
CAJA LIBRE GENERADA
Caja Libre Generada 137.661 168.184 0
180,000
140,000
100,000
60,000
20,000
0
-20.000"
Afie 1 Afe 2 Afa 3
®peneficio Mete ®amortizacion ®varizcidn capital circulants
Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.
Rentabilidad

Beneficio. El grafico muestra el beneficio operativo de cada area de negocio. Labarra
representa los ingresos totales, alos que restaremos | os diferentes costes para obtener

finalmente un beneficio.
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FIGURA N° 76
RENTABILIDAD ANO DOS

Elige drea de negocio —|
Beneficio Cperativo (BAIT] Restawacion
Benaficio / Ingresas 2% 250 0% Restauracion

50000 Barra

430,000
350,000
240,000
120,000

0

Afia 1 Afig 2 Afio 3

® otz variable ®Coste Tijo ®eendficic Op.

Elige drea de negocio —
Beneficio Operativo (BAIT) Barra
Beneficio / Ingresas 1% 8% 0% Restauracion

500.00) Barra

S
400000
300000
200000
100000
o

Afio 1 Ao 2 Afio 3
®Costevariable ®Costz Fije ®Beneficio Cp.

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Inversién. El grafico muestralainversion total que estas realizando.

FIGURA N° 77
INVERSION ARO DOS

Inversion {Activo Total)
CTo NaM 3 1]

400.000

320,000

240,000

160,000

80.000

Afo 1 Afig 2 Afg 2

®active fije ®Existencias ®Clizntes ®Tesorera

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Ingresos. El grafico muestra la evolucién de los ingresos de tu compafiia, como

resultado de multiplicar el precio por e volumen de ventas.
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FIGURA N° 78
INGRESOS ANO DOS

Evolucion del PRECIO: afo1=13 ano2=13 ano3=0

VOLUMEN VENTAS
Restauracion

INGRESOS

Restauracidn

50.000 600,000 E-n137
529|100 Exn L]
40,7
40,000 480,000
Z0.000 360,000
z0.000 240,000
10,000 120,000
Afo 1 Afio 2 Afia 1 Afio 2
®yolumen Restauracian ®1ngresos Restauracion
Elige area de negocio
Restauracion Barra
Evolucion del PRECIO: afio1=4 afo2=6 afio3=0
VOLUMEN VENTAS INGRESOS
Barra Barra
80,000 500,000 45%%
87.2p0
64,000 400,00C
48,000 300.58E
3z.000 200.00C
16,000 100.00C
f«lﬁo 1 Afio 2 )'A.l:ﬁo i Afig 2
®\alumen Barra ®ngresos Barra
Elige area de negocio
Restauracion Barra

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo
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Costes. El grafico muestra la evolucién de los costes de la compafiia, desglosando las

diferentes partidas de costes fijos.

FIGURA N° 79
COSTOSANO DOS

TOTAL COSTES
900.000
720.000
540,000
360.000
180,000

Afia 1 Afig 2 Afie 2
®Coste varisble Mérketing y ventas  ®Otros costes de personal

® sdministracicn  Amortizaciones ®Alguileres  ® Otros costes
operativos

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Puntuacion.

Aqui puedes consultar |a puntuacién acumulada de tu partida. Partes de los resultados
de la fase de creacion y a partir de ahi, vas sumando o restando mas puntos en
funcion del resultado que obtengas en las cuatro variables utilizadas (ingresos, caja,
rentabilidad e indicador de gestién). La puntuacion obtenida en € afio 3 tendra un

peso doble.
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FIGURA

N° 80

PUNTUACION ANO DOS

Datos

Ingresos
Caja Libre

Rentabilidad (%)

Indicador Gestion
PUNTOS

Ingresos

Caja Libre

Rentabilidad

Indicador Gestion

Anfo 1

Afio 2

Afc 3

797.900

1.025.653

137.661

168.184

57

37

49

55

(=2 E=1 =] [-]

Ano 1

Afio 2

AfRo 3

alalale

50

Fase Creacion

Afo 1

Afo 2

Afo 3

PUNTUACION TOTAL

950

120

50

PUNTUACION TOTAL
ACUMULADA

950

1.070

1.120

2%

Fuente: http://www.madrid.org

Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Tercer Afio de Competicidn

En este afio se tomaron las siguientes decisiones.

1. Se verifica nuestro correo donde nuestra asesora nos da un consgo sobre la

comunicacion de resultados a los empleados y nos da a elegir la decision que mas se

gjuste a nuestras necesidades. Se decidio comunicar €l desempefio individualmente a

todos los empleados.

2. Serediza €l andlisis de los estados financieros de |os anos anteriores teniendo los

siguientes resultados:

Beneficio Operativo. Los beneficios en restauracion  disminuyeron en € segundo

ano pero los de barra aumentaron, cubriendo los costes variables y fijos.
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FIGURA N° 81
BENEFICIO OPERATIVO

Elige area de negocio
Beneficio Operativo (BAIT) Restauracidn

Beneficio / Ingresos 26% 5% i Restauracion

i Barra

480,000

360.000

240,000

120,000

Afio 1 Afio 2 Afio 3

®Coste variable ® Costz Fijo ®Beneficio Op.

Elige area de negocio
Beneficio Operative (BAIT) Barra

Beneficio / Ingresos 1% 8% o Restauracion

Moo Barra

400.000

200,000

200,000

100.000

Afig 1 Afia 2 Afio 3

®Coctevariable ®Costz Fijo ®Beneficio Op.

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

En los estados financieros | os resultados son |os siguientes:
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FIGURA N° 82

ANALISISDE CONTRIBUCION ANO DOS

Analisis de Contribucion

Restauracion Barra Total Ano anterior
Ingresos por ventas 615.640 492.065 1.107.705 1.025.653
Costes Variables

Salarios 338.353 173.523 511.877 NaM

Margen Bruto 277.287 318.542 595.829 NaN
Costes Fijos Operativos

Costes de Marketing y ventas 38.803 67.197 106.000 106.000

- Otros Costes de Personal 49,269 85.321 134.590 126.230

) Administracién 20.275 35.111 55.385 51.283

Amortizaciones 663 1.148 1.812 1.735

Alguileres 18.889 32.711 51.600 50.100

Otros costes operativos 5125 8.875 14.000 9.500

Total Costes Fijos Operativos 133.023 230.364 363.387 344.848

Beneficio Operativo (BAIT) 144.264 88.178 232.442 NaN

Margen Operativo % 23 % 18 % 21 % NaN %

Fuente: http://www.madrid.org

Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

3. Las decisiones de Oferta de restauracion y barra son las siguientes en este afio:
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FIGURA N° 83

|' Restauracion

Previsién de mercado Decisiones
Tetal Clientes Afic Antarior : Pracio (E/Persora)
2 1% Aumente Afg Astual Calidad Sorvicic
Total Clientes Afic Actual .35 Relaciores Fublicas
Nivel de Servicio

Anilisis de Contribucion Restauracion

Prevision

anoactual Afic antericr
Tetal Clientes 47.357 43,649
Precio / Parsona 14 fep s
Total Ventas 562,997 570,037  4zooo

280,000

Ao Actus! {furos)

700003

- Costes Variables {Salarios) 264,931 313.290
Margen Bl 318.U66 296,141

140,000

- Castes Fjos Uperativos WAL B2 e —
BAIT UT9® (6053

Margen Operativo (%) . | Calcular | L.ﬁeﬂl.l

Prevision de mercado Decisiones

Iotal Clientes Ano Anterior 75.836 T | Precio (€'Ferscna)

T % Aumenlo Ao Aclual 4 II' b T Calidad Servico

Tatal Clientes Afic Actual 82.011 T | Relaciones Poolicas

F  Nivel de Servicio

" Anilisis de Contribucion Barra
Prevision
ano actual Afio anterior s
Tolal Clientes g0 e
Precic ! Persona 6 6
Tolal Ventas 492 (165 455616

Ao Actual (Curos)

- Costes Veriables (Salarios) 111,874 160 670 £ 111974
Idargen Bruto 380.081 294 945

- Costes Fios Operativas 218.362 218634 " i et vk s Fi L Ben gt
BAIT 161,529 76312

Margen Qoeraivo (%) Hh 17% | Caleular "—[—W—L

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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4. Las decisiones en Oferta general son las siguientes. En marketing y publicidad se
invertird un total de 17500 euros anuales. En € nivel de localidad se establece un

aumento al tercer nivel, y; los proyectos a g ecutarse en este afio por la empresa seran:

Proceso de reducciéon de costes. Se ha detectado que se llevan a cabo muchos
subprocesos sencillos por parte de los empleados, con € consiguiente coste y tiempo
necesario. NO se tiene en cuenta el orden de llegada de bebidas y alimentos con lo
cual se gastan siempre los ultimos pedidos sin controlar los antiguos que han quedado

en e almacén.

Se implanta un sistema informético que llevara un control del nimero de mercancia
en stock y realizara de forma automatizada tareas como la emision de un pedido y la
recepcion del mismo, etc. Efecto: Se reducen los costes administrativos entreun 4y 6
por ciento, y aumenta e tiempo disponible del personal de cocinay de los camareros

un 2%. Coste: un unico desembolso de 2500 euros por laimplantacion del sistema.

Programa de motivacion. Se planifican cada cierto tiempo actividades para los
empleados de la compafiia fuera del entorno de trabajo. El objetivo es fomentar las
relaciones interpersonales, aumentar la comunicacion y e espiritu de equipo vy

conseguir que los empleados aporten sus mejores ideas.

Se introducirdn actividades, tanto deportivas, como intelectuaes, etc. Efecto:
mejorara € desarrollo del equipo y la comunicacién. Coste: 1500 euros anuales por

los traslados, reservas y actividades contratadas.
Captacion de nuevos clientes. ES necesario poner mas atencion en € personal de

RRPP y lograr que € equipo de personas sea més extenso, para conseguir contactos

de nuevos clientes y retener alos ya existentes.
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Se dedicara més tiempo a los clientes, para fortalecer su confianza y redizar la
Imagen como establecimiento que ofrece el mejor servicio y satisface los momentos

de ocio delos clientes.

Efecto se prevé una mejora considerable de la imagen de la compafiia y un aumento
anual estimado de las ventas de entre e 2y 4 por ciento. Coste: El persona de cocina

utilizaun 5 por ciento de su tiempo para esta labor.

5. En las decisiones de los recursos humanos se decide no contratar mas personal y

seguir manteniendo el personal actual.

FIGURA N° 84 )
DECISIONES RECURSOS HUMANOS ANO TRES

=

Decisiones

T | Conlraler Personal de Coving q . p
T | Contratar Camarams 4 i b-

7 | Fermacién £l

Fersor_ml de Camarercs
Cocina
Inicio del ario 4 3
Conraizrion [ bajas o 0
Final del afio 4 a

Lidarazga Conwncazian

(Calgutar.) .Garrar..)

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

6. Las decisiones financieras fueron aumentar el capital propio en 20000 euros y
aumentar la deuda bancaria a unos 5000 euros. Se mantienen €l plazo de pago a los
proveedores en 30 dias y establecemos que los calculos se realicen en un ambiente
pesimista del 90%.
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FIGURA N° 85 .
DECISIONES FINANCIERAS ANO TRES

Endzudzmientn

DECISIONES FINANCIERAS el e @

Decisiones

T | Aumenterdisminuir caoita prapio [FF) 20000

T | Aumentzr/disminuir devda FA)
= L Anteriol

T | Dis ¢e Pago a Froveedores 4» s

Pravisionaio  Afo anteriar

Resultada Financiero actual |
{Intereses) |

+ Intereses de Tesoreria 0420 4R

- Inlzreses de Présizmos LP 1.280 e

- Intereses de Crédits Espavial ] i ,
Resultado Financiero Total 9.180 3.718 /

4=hp

Fuente: http://www.madrid.o
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Analisis de resultados afio 3

Bienvenido a la sesion de feedback. Vamos a conocer la reaccion del mercado a tus

decisiones de este afio.

Resultados financier os

Caja generada. El estado de Cash Flow analiza la caja generada en la empresa. Solo
cuenta las entradas y salidas reaes de tesoreria. La Cgja Libre no tiene en cuenta las

actividades de financiacion; es decir, no tendra en cuenta e aumento o disminucion

de cagja obtenida, por g emplo, por pedir o devolver un préstamo.
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FIGURA N° 86

CAJA GENERADA ANO TRES
CAJA LIBRE GENERADA
Caja Libre Generada 137.661 168.184 347.500

400.000
300,000
Sl Variacion capital circulante, Afic 2, 27,874
100.000

1]
-100.000

Afo 1 Afio 2 Afio 3

®Eeneficio Neto ®Amortizacién  ®Variacién capital circulantz

® Inversiones/desinversiones

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Rentabilidad
Beneficio. El grafico muestra e beneficio operativo de cada area del negocio. La

barra representa los ingresos totales, a los que restamos lo diferentes costes para
obtener finalmente un beneficio.
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FIGURA N° 87

RENTABILIDAD ANO TRES
Elige area de negocio
Eereficia Operativa [BAIT] Restauracicn
Beneficio  Ingresos ik % o Restauracion
- Barra

640,000

480,000

320,000

160,000

o & Riin 2 Afiy3
Elige drea de negocio —
Beneficio Operativo (EATT) Barrs
Beneficio | Ingresas i B % Restauracion
6100 Bara

480,000

360,000

240,000

120,000

Aiat Afig 2 Ao 3

Ococtzeriatl: ®Ccstefic ®Beneicio 0o

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Inversién. El grafico muestralainversion total que estas realizando.

FIGURA N° 88
INVERSION ANO TRES

Inversion [Activo Total)
1D NaM MaM 2

200.000

540,000

420,000

220,000

160,000

Afio 1 Afio 2 Afio 2

®octivo fijo ®Existencias ®Clientes ®Tesorera

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Ingresos. El grafico muestra la evolucién de los ingresos de tu compafiia, como

resultado de multiplicar el precio por € volumen de ventas.
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FIGURA N° 89
INGRESOS ANO TRES

VOLUMEN VENTAS
Bara

e [Volumen Barrz, Afia 3, 87,326
72,000 /
54,000
36.000
18.000]

Afio 1 Afia 2 Afio 3

®yolmen 3aTa

Elige area de negocio

Evolucion del PRECIO: zfio1=4 zno2=6 ano3=6

[NGRESOS
Bamra
600. i 26
75.936 523|956
43000880 4556
360,000
268
240,000
120,000
Afig 1 Afio 2 Afio 3

Restauracion Barra

.Ingresos BaTa

VOLUMEN VENTAS

Resteuracion

60,200
|Vu|urnen Restaurac én, Afiz 3, 51..885|
49.000—//'
36.000
24,000
1Z2.000
Afio 1 Ao 2 Afia 3

®y/olumen Restzuracién

300.000

Evolucién del PRECIO: afio1=13 afo2=13 afo3=14

INGRESOS

Restauracion

430.000

320,000

150.000

EL
£40.000
b 4388

726]298

Afo 1

Elige érea de negocio

Restauracion Barra

Afio 2

.Ingresos Restzuracidn

Afo 3

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.
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Costos. El grafico muestrala evolucion de los costes de la compafiia, desglosando las

diferentes partidas de costes fijos.

FIGURA N° 90
COSTOSARO TRES

TOTAL COSTES

Q00.000

720,000

126,220

S40.000

106,000

360.000

180.000

o

Afia 1 Afio 2 Afig 2
® Coste variable Marketing y ventas © Otros costes de personal
® administracidn Amortizaciones @ alquileres @ Otros costes eperativas

Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: SandraCasay Luis Gallardo.

Puntuacion. Aqui puedes consultar la puntuacion acumulada de tu partida. La

puntuacion final eslasiguiente figura. N.-91
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FIGURA N° 91
PUNTUACION FINAL

Datos Ano 1 Ano 2 Ano 3
Ingresos 797.900 1.025.653 1.250.354
Caja Libre 137.661 168.184 347.500
Rentabilidad (%) 57 37 45
Indicador Gestion 49 55 65
PUNTOS Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ingresos 0 0 68
Caja Libre 0 0 0
Rentabilidad 120 0 0
Indicador Gestion 0 50 150
Fase Creacion Afio 1 Afo 2 Afio 3
ON TOTA 950 120 50 437
f () OTA
AD A 950 1.070 1.120 1.557

=
Fuente: http://www.madrid.org
Elaborado por: Sandra Casay Luis Gallardo.

Final

Tras andizar la exitosa trayectoria de esta empresa damos por finalizada la
competicion y devolvemos la conexion a nuestros estudios centrales. La verdad es
gue ha sido una competicion apasionante. Esperamos que esto anime a aumentar la

creacion de nuevas empresas.
No olvides que la Comunidad de Madrid pone a vuestra disposicion todas las

herramientas y €l asesoramiento que puedas necesitar para poner en marcha vuestra

idea de negocio.
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CONCLUSIONES

Al elaborar un manual del simulador de creacién y gestion de empresas de la
comunidad de Madrid permitimos que los usuarios tengan la oportunidad de
participar en ambientes empresariales reales, y con €l propésito de que puedan

aplicar sus conocimientos de gestion empresarial.

La investigacion realizada en la conceptualizacion de los temas que se
encuentra detallada en e marco tedrico, servird de apoyo para diversas
consultas a los estudiantes que indagan contenidos con respecto a los

simuladores de negocios y de emprendimiento.

Al presentar en e manual € modo de uso con un g emplo préactico, se detalla
paso a paso € funcionamiento del ssimulador de creacion y gestion de
empresas de la comunidad de Madrid, mostrando de forma sencilla lo
divertido que es su manipulacion a gestionar una empresa y tomar

decisiones.

También podemos mencionar que dentro de la simulacion virtual se desarrolla
las capacidades de los estudiantes enfocadas en €l Andlisis, imaginacion y
creatividad en los resultados; con esta herramienta se permite a los estudiantes
enfrentar situaciones gerenciales similares a las reales y obtener referencias
basicas para tomar las mejores decisiones a momento de crear y dirigir su

propio Negocio.
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RECOMENDACIONES

Es necesario implementar este ssmulador dentro del proceso de ensefianza
aprendizgje de los estudiantes de la carrera de Ingenieria Comercial, en la

Universidad Técnica de Cotopaxi.

Se debe fomentar estas iniciativas a las demas carreras, en vista de que la
unica necesidad para fortalecer la vinculacion con la comunidad, no es solo en

la carrerade Ingenieria Comercial .

Mantener una investigacion abierta sobre los simuladores de negocios, debido
a que dia a dia nuevos simuladores son creados para incentivar a las personas
a lanzarse @ mundo de los negocios y a través de estos obtener algo de

experienciay conocimientos.
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ANEXOS



ANEXO N° 1

PREGUNTASDEL CUESTIONARIO (ENCUESTAYS)

NUMERO DESCRIPCION PREGUNTAS TIPO DE
INVESTIGACION

1 Saber s tienen alguna idea | ¢Conoce o ha escuchado sobrelos | Cerrada
acerca de |os simuladores. simuladores de negocios?

2 El grado de manipulacién de | ¢Ud. Ha utilizado  aguan | Cerrada
un simulador. simuladores de negocios?

3 Nivel de conocimiento Yy | ¢Qué nivel de conocimiento tiene | Cerrada
funcionamiento de un | Ud. con respecto a uso de los
simulador. simuladores de negocios?

4 Importancia que tienen los | ¢Cree usted que las universidades | Cerrada
simuladores en los centros |y centros educativos deben usar
educativos. los simuladores de negocios?

5 Importancia que tienen los | ¢Qué nivel de relevancia le da | Cerrada
simuladores en el | usted a uso de los ssmuladores de
adiestramiento empresarial. negocios en e adiestramiento

empresarial?

6 Beneficios mas rel evantes. Piensa Ud. que un simulador de | Cerrada

negocios tiene influencia en:

7 Identificacion del area de | ¢En qué areas de especidizacion | Cerrada
mayor relevancia. considera usted que se deben

desarrollar los simuladores de
negocios?

8 Lugar en e cua se pueda usar | Recomendaria usted que los | Cerrada

|os simuladores.

simuladores de negocios deben

estar desarrollados para:




ANEXO N° 2

FORMULARIO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIASADMINISTRATIVASY
HUMANISTICAS
CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

ENCUESTA
OBJETIVO
Recopilar informacion sobre el uso de los simuladores de negocios para determinar su
importancia en € proceso de ensefianza- aprendizaje en los estudiantes de la carrera
de Ingenieria Comercial.

INSTRUCCIONES

Marque su respuesta con una X. Leay conteste con la mayor sinceridad posible cada
una de las preguntas, es importante que solo margque una sola opcién en cada
pregunta. Conteste con toda libertad

1. ¢Conoce 0 ha escuchado sobr e los simulador es de negocios?

Sl D NOD

2. ¢Ud. Ha utilizado algin simuladores de negocios? Si su respuesta es
afirmativa mencione €l tipo de smulador utilizado.

Sl D NOD

3. ¢Quénivel de conocimiento tiene Ud. con respecto al uso de los simuladores de
negocios?

Alto
Medio
Bao
Ninguno



4. ¢Cree usted que las universidades y centros educativos deben usar los
simulador es de negocios?

Sl D NOD

5. ¢Quénivel derelevanciale da usted al uso delos simulador es de negociosen €l
adiestramiento empresarial?

Muy importante
Importante
No esimportante

6. Piensa Ud. que un ssmulador de negociostieneinfluencia en:

Apoyar a aprendizaje conceptual y experimental

Apoyar la construccién de model os de conocimientos
Desarrollar |as habilidades de direccion y toma de decisiones
Incentivar el trabajo en equipo

No conozco a profundidad

7. ¢ENn qué éareas de especializacion considera usted que se deben desarrollar los
simulador es de negocios?

Finanzas
Marketing
Talento Humano
Produccion

8. Recomendaria usted que los simuladores de negocios deben estar
desarrollados para:

PC (computador)
Internet
Dispositivos moviles (celulares)

GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO N° 3

CUESTIONARIO DE ENTREVISTA A DOCENTES

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIASADMINISTRATIVASY
HUMANISTICAS
CARRERA INGENIERIA COMERCIAL
ENTREVISTA

OBJETIVO
Establecer una base de datos que permitaidentificar la necesidad de un simulador de
Negoci 0s como apoyo paraimpartir la catedra de emprendimiento.

10.

¢Qué competencias aporta la catedra de emprendimiento a un ingeniero
comercial en su vida profesional?

Durante € tiempo que se encuentra como docente de la Universidad Técnica
de Cotopaxi que dificultades se le han presentado @ momento de impartir de
manera practica la asignatura de emprendimiento.

Qué tipo de recursos didéacticos utiliza usted para impartir la catedra de
emprendimiento alos estudiantes de la Universidad Técnica de Cotopaxi.
Considera necesario que se deberia implementar un laboratorio especializado
paralacarrerade ingenieriacomercia en laUniversidad Técnica de Cotopaxi.
Cudles serian los beneficios que aportaria la implementacion de un laboratorio
paralacarrerade Ingenieria Comercial

¢Qué opinion tiene usted respecto alos simuladores de negocios?

Considera usted necesario incorporar en e proceso de ensefianza -
aprendizaje |as nuevas tecnol ogias de la informaci 6n y comunicacion

¢Qué ventgjas y desventajas cree usted que se obtienen con la aplicacion de
las NTICS, en d proceso de ensefianza-aprendizaje de la cétedra de
emprendimiento?

¢Queé tipo de NTICS cree usted que son necesarias para impartir la asignatura
de emprendimiento?

En qué aspectos mejoraria el proceso de ensefianza- aprendizgje de la cdtedra
de emprendimiento, con la utilizacion de un software especializado en la
asignatura.



ANEXO N° 4

ENTREVISTA A DOCENTES

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIASADMINISTRATIVASY
HUMANISTICAS

CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

ENTREVISTA
OBJETIVO

Establecer una base de datos que permitaidentificar la necesidad de un simulador de
Negocios como apoyo paraimpartir la catedra de emprendimiento.

Ingeniera Ibeth Jacome

1. ¢Qué competencias aporta la catedra de emprendimiento a un ingeniero
comercial en su vida profesional ?

Laprincipal competenciaeslaformacion del liderazgo en los estudiantes.

2. Durante e tiempo que se encuentra como docente de la Universidad
Técnica de Cotopaxi que dificultades se le han presentado al momento de
impartir de manera practica la asignatura de emprendimiento.

El recurso econdmico esla principal dificultad.

3. Quétipo de recursos didacticos utiliza usted para impartir la catedra de
emprendimiento a los estudiantes de la Universidad Técnica de Cotopaxi.
Folletos, libros, material didactico.

4. Considera necesario que se deberia implementar un laboratorio
especializado para la carrera de ingenieria comercial en la Universidad
Técnica de Cotopaxi.

Si. A través de este simulador podremos mejorar € proceso de ensefianza
aprendizgey realizar précticas virtuales.

5. Cuales serian los beneficios que aportaria la implementacion de un

laboratorio paralacarreradelngenieria Comercial



10.

Mejorar la préctica de los estudiantes.

¢Qué opinion tiene usted respecto a los simulador es de negocios?

Son herramientas de vital importancia que ayuda a mejorar su préctica para
los negocios.

Considera usted necesario incorporar en e proceso de enseflanza -
aprendizaje las nuevastecnologias de la informacién y comunicacién

Si. Es un instrumento que se hace necesario para mejorar |la competitividad de
los estudiantes.

¢Qué ventajas y desventajas cree usted que se obtienen con la aplicacion
de las NTICS, en € proceso de ensefianza-aprendizaje de la catedra de
emprendimiento?

Ventajas. ser mas competente, la practica de negocios.

Desventajas: ninguna

¢Qué tipo de NTICS cree usted que son necesarias para impartir la
asignatura de emprendimiento?

Internet, software de aplicacion de negocios.

En qué aspectos mejoraria € proceso de ensefianza- aprendizaje de la
catedra de emprendimiento, con la utilizacion de un software
especializado en la asignatura.

Los estudiantes sean mas competitivos. Se desarrollan y desenvuelvan de

mejor manera.



UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIASADMINISTRATIVASY
HUMANISTICAS

CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

ENTREVISTA
OBJETIVO
Establecer una base de datos que permita identificar la necesidad de un simulador de
Negocios como apoyo paraimpartir la catedra de emprendimiento.

Ingeniero Walter Navas

1. ¢Qué competencias aporta la catedra de emprendimiento a un ingeniero
comercial en su vida profesional ?

Todos los atributos del liderazgo, €l espiritu emprendedor, la innovacion, la
creatividad, €l riesgo, el atreverse hacer

2. Durante e tiempo que se encuentra como docente de la Universidad
Técnica de Cotopaxi que dificultades se le han presentado al momento de
impartir de manera practica la asignatura de emprendimiento.

Al no tener un software especializado € tratamiento de la asignatura es
netamente teorica.

3. Quétipo de recursos didacticos utiliza usted para impartir la catedra de
emprendimiento a los estudiantes de la Universidad Técnica de Cotopaxi.
Proyector de imagenes, videos, diapositivas, etc.

4. Considera necesario que se deberia implementar un laboratorio
especializado para la carrera de ingenieria comercial en la Universidad
Técnica de Cotopaxi.

Por supuesto que si.

5. Cuales serian los beneficios que aportaria la implementacion de un
laboratorio parala carrera deIngenieria Comercial
Sin duda ayudaria a desarrollo de habilidades, destrezas, competencias en €l

campo delas NTICS.



10.

¢Qué opinion tiene usted respecto a los simulador es de negoci0s?
Considero que son herramientas gque transforman |os conocimientos tedricos a
la parte vivencial.

Considera usted necesario incorporar en e proceso de ensefianza —
aprendizaje las nuevas tecnologias de la informacién y comunicacién
Claro que si es una necesidad ya que son parte de la era tecnoldgica del siglo
XXI.

¢Qué ventajas y desventajas cree usted que se obtienen con la aplicacion
de las NTICS, en € proceso de ensefianza-aprendizaje de la catedra de
emprendimiento?

Como ventgjas que facilitan el proceso de ensefianza-aprendizaje de lo
tradicional alo tecnologico.

¢Qué tipo de NTICS cree usted que son necesarias para impartir la
asignatura de emprendimiento?

Documental es generados por medio de video competencias, internet, Y outube,
Facebook, Twitter, entorno virtual de aprendizaje, blogs, simuladores.

En qué aspectos mejoraria € proceso de ensefianza- aprendizaje de la
catedra de emprendimiento, con la utilizacion de un software
especializado en la asignatura.

Considero que en muchos.



UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIASADMINISTRATIVASY
HUMANISTICAS

CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

ENTREVISTA
OBJETIVO

Establecer una base de datos que permita identificar la necesidad de un simulador de
Negocios como apoyo paraimpartir la catedra de emprendimiento.

Ingeniera Natasha Rojas

1. ¢Qué competencias aporta la catedra de emprendimiento a un ingeniero
comercial en su vida profesional ?
Laformacion de lideres competentes.

2. Durante e tiempo que se encuentra como docente de la Universidad
Técnica de Cotopaxi que dificultades se le han presentado al momento de
impartir de manera practica la asignatura de emprendimiento.

La asignatura se imparte tedricamente y muy poco se practica.

3. Quétipo de recursos didacticos utiliza usted para impartir la catedra de
emprendimiento a los estudiantes de la Universidad T écnica de Cotopaxi.
Proyector de imégenes, libros, videos, diapositivas, etc.

4. Considera necesario que se deberia implementar un laboratorio
especializado para la carrera de ingenieria comercial en la Universidad
Técnica de Cotopaxi.

Claro que si, apoyara alaformacion de los estudiantes.

5. Cuales serian los beneficios que aportaria la implementacion de un
laboratorio paralacarreradelngenieria Comercial
El desarrollo de habilidades y destrezas.

6. ¢Quéopinidn tiene usted respecto a los simulador es de negocios?

Son herramientas que ayudan a poner en practica los conocimientos

adquiridos tedricamente completando € proceso de ensefianza — aprendizaje.



7.

10.

Considera usted necesario incorporar en e proceso de enseflanza -
aprendizaje las nuevastecnologias de la infor macién y comunicacion

Si. Pues son las nuevas herramientas de la educacion.

¢Qué ventajas y desventajas cree usted que se obtienen con la aplicacion
de las NTICS, en € proceso de ensefianza-aprendizaje de la catedra de
emprendimiento?

Ventgjas: facilitan e proceso de ensefianza — aprendizaje.

Desventgjas: ninguna.

¢Qué tipo de NTICS cree usted que son necesarias para impartir la
asignatura de emprendimiento?

Simuladores virtuales, videos motivacionales, blogs, etc.

En qué aspectos mejoraria €l proceso de ensefianza- aprendizaje de la
catedra de emprendimiento, con la utilizacion de un software
especializado en la asignatura.

Los estudiantes captan de mejor manera los conocimientos y seran mas

competitivos, no temeran alos retos.



ANEXO N° 5

CONSEJOSY PAUTASCLAVES

La Forma Juridica

En nuestro caso, hablamos de una compafiia con un nimero de dos socios. Hay
muchos tipos de sociedad que se puede constituir, dependiendo del nimero de socios,
del capital inicial, etc. En este caso vamos a congtituir una sociedad limitada, ya que
asi veremos un proceso de constitucion tradicional completo, y esto puede ser Util

parael futuro.

En cualquier caso, las formas juridicas recomendadas suelen ser:

Autonomos. no tiene capital minimo exigido y la responsabilidad personal
limitada. Lafiscalidad incluye IRPF e IVA.

Sociedad Limitada: los requisitos minimos son un socio con un capital de
3006, y tiene laresponsabilidad limitada al capital aportado.

Si los socios son alavez trabajadores también es recomendable la Sociedad Limitada
laboral, ya gue tiene algunas ventgjas fiscaes y se puede capitalizar e subsidio de
paro pendiente de cobro para utilizarlo como capital social para crear |la empresa.

Actualmente se ha reducido la complejidad para la creacion de la mayoria de formas
juridicas, especialmente incorporando la posibilidad de redizar muchos

procedimientos de forma telematica.

Ayudas'Y Asesoramiento



Hay multitud de ayudas disponibles para los emprendedores, pero ala vez una serie

de limitaciones que deberias tener en cuenta:

No debes basar tu proyecto en la obtencion de ninguna ayuda; es més, la
mayoria de las ayudas se dirigen a empresas ya creadas y por tanto no podras
contar con €llas hasta que la empresa no esté constituida.

Cada vez son menos los fondos recibidos de las instituciones europeas y por
tanto menores las ayudas que se otorgan.

Las subvenciones crean compromiso. Es més util disponer de otro tipo de
servicios, como cursos de formacion.

L as ayudas tienen unos limites y exigen cumplir una serie de requisitos.

Ahora observala mayoria de | as ayudas que pueden obtenerse:

Financiar lainversiéon necesaria parainiciar la actividad.

Devolver cuotas ala seguridad social.

Subvencionar la creacion de empleo y lainversion en activos fijos.
Subvencionar los intereses de |os préstamos, gastos de constitucion, alquileres
delocal y otros gastos generales.

Obtener una renta de subsistencia.

Apoyar lainnovacion en técnicas empresariales.

En cualquier caso, la meor ayuda es € asesoramiento que puedes obtener a través de

|as estas entidades:

VUE (ventanilla Unica empresarial): tiene por objetivo € apoyo a los
emprendedores en la creacion de nuevas actividades empresariales, mediante
la prestacion de servicios integrados de tramitacién y asesoramiento
empresarial. Las cAmaras de comercio realizan también las funciones de VUE.



PAIT (puntos de asesoramiento e inicio de tramitacion): prestan servicios
de informacidon y asesoramiento a los emprendedores en la definicion y
tramitacion telemdtica de sus iniciativas. También inician e tramite
administrativo de constitucion de la sociedad a través del documento Unico
electronico (DUE). Los centros de VUE pueden redizar también estas

funciones.

L os Procedimientos T eleméaticos

El avance en lautilizacion de internet como medio para acelerar €l procedimiento de
creacion de una empresa es constante. El empresario individual, especialmente
concebido para crear de forma simplificada pequefias y medianas empresas a traves
del Servicio Rapido de Creacion de Empresas. La socidad limitada nueva se puede
realizar de forma totalmente telematica a traves de los puntos de asesoramiento e
inicio de tramitacion PAIT utilizando e sistema de centro de informacion y red de

creacion de empresas (CIRCE)

Como puedes ver estas son algunas formas juridicas especialmente disefiadas para
acelerar € procedimiento de creacion. Ahora se ha extendido este sistema a todas las
sociedades de responsabilidad limitada y no solo a la sociedad nueva empresa. Asi,

este tipo de sociedades pueden crearse ya en un minimo tiempo.

L a Negociacién Con El Banco

Esta bien que conozcas que es |o que interesa a las entidades financieras a la hora de
realizar diferentes operaciones. Dependiendo de cual desees realizar habra diferentes
aspectos que deberas conocer.

Riesgos

Condiciones



Riesgos

L os riesgos asumidos por la entidad dependen de una serie de factores. En generd, la
entidad financiera quiere ver un compromiso total del emprendedor (arriesgando su

propio patrimonio) y una garantia de que puede responder ante la deuda.

El proyecto. La cantidad de dinero pediday los plazos de devolucién.
Lasgarantias

La aparicion en e RAI o ASNEF. La apariciéon en € registro de activos
impagados (RAI) o de deudas registradas por la asociacion naciona de
establ ecimientos financieros de crédito (ASNEF) puede ser un problema.

L os fondos propios aportados. Un porcentaje elevado de fondos aportados
por |los socios ofrece confianza alas entidades financieras.

La situacion personal. Cualquier detalle puede ser de interés para las
entidades. Y esto incluye €l patrimonio personal de los socios, asi como su

conocimiento personal.

Condiciones

Las condiciones que ofrecera el banco para prestar sera € tipo de interés de mercado

maéas un Diferencial.

Tipo De Inter és. Puede negociarse un tipo de interés variable o fijo, tomando
como referencia @ Euribor. Por ggemplo, en un Leasing suele ser més normal
un tipo de interés fijo, que sera mas conveniente en un entorno con tipos de
interés al alza, ya que seguiras pagando |o mismo cuando estos suban.

Diferencial. Dependera del riesgo asumido y del poder de negociacion. En
este caso, € poder por parte del emprendedor suele ser muy pequefio, por lo

que el diferencial sera mayor a cobrado a una gran empresa.



El estilo de direccion.
Es e momento de empezar a pensar en € estilo de direccion que se va aimplantar a
la hora de gestionar un equipo. Cada persona es diferente y su estilo de direccién

igual. Entre los estilos del simulador tenemos:

Tengo un estilo muy Directivo. Me gusta que las cosas se hagan como yo
digo. No es una cuestion de imponerme, pero si de dgar claro cua es €
camino aseguir para gue no haya lugar alaconfusion.

Tengo un estilo delegativo. Soy bastante dialogante y me gusta dejar libertad
a los demas. No me van las organizaciones jerérquicas y quiero que todos

participen en latoma de decisiones.

L a adaptacion dela persona al puesto de trabajo.
Al conseguir e maximo desempefio de la persona en su puesto de trabgjo se tendra

que elegir aquel perfil que més se adecue a las necesidades del puesto.



ANEXO N° 6
SITTIOSWEB DEL SIMULADOR DE NEGOCIOS

WEBS

CURSO DE CREACION DE EMPRESAS
www.emprendelo.es  catalogo de cursos
AYUDASY ASESORAMIENTO

Madrid Emprende
www.esmadrid.com/madridemprende
Ventanilla Gnica empresarial
www.ventanillaempresarial.org/vumadrid
Camara de comercio de Madrid

www.camar amadrid.es

MapadePAIT

https://www.cir ce.es/webcir ce/paitpages/asp 002 mapaPAIT.asp
Instituto Madrilefio de Desarrollo
www.imade.es

Asociacion de jévenes empresario de Madrid
www.ajemad.es

Seniors esparioles para la cooperacion técnica
WWW.Secot.es

Oficina del emprendedor de base tecnolégica
http://www.madrimasd.or g/emprendedor es
Centro deiniciativas emprendedoras
http://www.ciade.or g/
PROCEDIMIENTOSTELEMATICOS

Red CIRCE

WWW.CIT ce.es

Oficinavirtual dela Agencia Tributaria
www.aeat.es

Oficinavirtual de patentesy marcas
WWW.0epm.es

Tramitesen oficina virtual dela Seguridad Social
www.seg-social.esinicio/?MIval=cw _usr view Folder& LAND=1&1D=37807
Dominio.esen Red.es

www.red.es

Certificado de usuario

www.cert.fnmt.es




ANEXO N° 7
PASOS PARA CONSEGUIR UNA SUBVENCION

Constitucion de la Sociedad

L a ayuda debe solicitarla una personajuridica que ya esta creada.
Anadlisisdelasinversionesy delos plazos

Muchas ayudas exigen que no se haya realizado ninguna inversion antes de presentar
la solicitud.

Estudio de las ayudas existentes.

Existe un alto nimero de ayudas europeas, estables y autbnomas, asi como una gran
diversidad de organismos gue las conceden. Esto dificultael andlisis.

Presentacion del anexo de solicitud

Es necesario acudir al registro del organismo responsable de la subvencion
Preparacion de la documentacion necesaria

Los técnicos de la administracién tienen que estudiar € expediente de la ayuda antes
de presentarlo en €l registro.

Documentacién adicional

Cuando la documentacién no sea suficiente para € estudio de los técnicos, los
emprendedores deberan completar € papeleo en un plazo maximo de diez dias
habiles.

Resolucion del técnico

El estudio por parte de la administracion es susceptible de un recurso de reposicion en
el plazo de un mes desde la fecha de la notificacion.

Justificacion de lasinversiones

En caso de que la resolucion sea favorable, es necesario demostrar que se han
realizado las inversiones. Para €llo hay que presentar € recibi del proveedor y un
justificativo bancario con la salida de dinero.

Aval bancario

Existen ayudas, como las de contratacion de personal, en las que es necesario gue €l
emprendedor presente un aval para gue se efectué e pago.

Pago dela ayuda

Con la presentaciéon del justificante de haber realizado la inversion, se termina €
proceso de peticién de una subvencion. El pago de la ayuda se realiza, normalmente,
mediante una transferencia bancaria a la cuenta indicada en e anexo de la solicitud
inicial.



ANEXO N° 8
INFORME DE MERCADO 1

Tamafoy crecimiento del mercado

Es uno de los segmentos de mercado que ha experimentado € mayor
desarrollo en los Ultimos afios, y cuenta con un gran potencial de crecimiento
y grandes posibilidades de desarrollo futuro tal y como muestran las
conclusiones acanzadas en € IV Congreso Horeca. En Espafia, a pesar de
exigtir € triple de restaurantes per capita que en € resto de Europa, no se
puede decir que se trate de un mercado saturado. Las perspectivas actuales
hacen que el sector presente importantes oportunidades de negocio tanto para
los proveedores como paralos hosteleros.

Los hébitos de los consumidores varian y, con €llos, la estructura del sector.
Uno de los principales alicientes para invertir en este sector e hecho de que
cada vez se realizan méas comidas fuera de casa. El 52% de |os espafioles cena
al menos una vez a mes fuera. En este sentido, el colectivo inmigrante
representa una buena oportunidad de negocio para el sector.

Hoy en dialos consumidores son mas y mas exigentes, ya que las expectativas
de los clientes que acuden a comer a un restaurante tienden a aumentar,
esperan recibir comida y un servicio de calidad. Asi, a pesar de que e sector
presenta expectativas importantes de crecimiento, los restaurantes deben
proporcionar el evados estandares de calidad si quieren fidelizar a sus clientes.

El gran crecimiento del sector de la restauracion, con e consiguiente
crecimiento econdmico implicito, esta provocando la demanda de actuales y
futuros profesionales. Esto crea la necesidad de adaptar y de capacitar a los
profesionales del sector para un mercado en constante evolucion, marcando
nuevos estilos de gestidn adaptados a | os diferentes colectivos del mercado.

En el area de restauracién, a pesar de que €l nimero de clientes es inferior a
nimero de clientes en barra, 10s ingresos obtenidos en mesa son superiores ya
gue € precio que cargamos es mayor a que cargamos en la barra. El servicio
se presta en un comedor debidamente acondicionado para ofrecer desde
menus del dia hasta acontecimientos tales como cenas de empresa,
cumplearios, etc. El crecimiento esperado en esta area es de un 8% en €



primer afio y esta previsto que en los siguientes afios este crecimiento se vaya
en aumento. En e area de barra, a pesar de gue se espera un crecimiento
superior a primer afio, esta previsto que en |os siguientes afios las variaciones
sean moderadas.

Con todo, se muestra a continuacion un grafico con la tendencia genera de
crecimiento paralos proximos afos.

Prevision de crecimiento

85.000
75.000
65.000

1oras .. ono

45.000

35.000 |
0
Ano

Area de Restauracion —se— Barra



ANEXO N° 9
HERRAMIENTASESTRATEGICAS

Matriz DAFO
Es la herramienta mas comunmente utilizada para analizar la situacion de nuestra

empresa en su entorno.

Debilidades Fortalezas

Amenazas

Oportunidades

DAFO (en ingles SWOT) son las siglas usadas para referirse a la herramienta
analitica que permite trabajar con toda la informacion sobre € negocio, y que es Util

para examinar las Debilidades, Amenazas, Fortalezas 'y Oportunidades.

Este tipo de andlisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las

caracteristicas particulares del negocio y €l entorno.

El andlisis DAFO consta de dos partes:

La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades del negocio,

aspectos sobre |os cuales tenemos algun grado de control.



PregUntate:
¢Cuales son aquellos cinco a siete aspectos donde crees que superas a tus
principal es competidores?
¢Cuales son aquellos cinco a siete aspectos donde crees gque tus competidores

te superan?

Realizando un andlisis de:
Los recursos. capital, recursos humanos, sistemas de informacion, activos
fijos, activos no tangibles.
L as actividades: recursos gerenciales, estratégicos, creatividad.
Losriesgos: con relacion alosrecursosy alas actividades de la empresa.
El portafolio: la contribucién consolidada de las diferentes actividades de la

organizacion.

La parte externa mira las oportunidades que ofrecen el mercado y las amenazas que
debe enfrentar €l negocio. Aqui tenemos que desarrollar toda nuestra capacidad y
habilidad para aprovechar esas oportunidades y para minimizar o anular esas

amenazas, circunstancias sobre las cual es tenemos poco o ningun control directo.

PregUntate:

¢Cuales son realmente las mayores amenazas que del entorno?

¢Cuales son sus mejores oportunidades?

¢Como conseguir mantener las fortalezas, contrarrestar las debilidades, explorar

oportunidades y anular amenazas?

Realizando un andlisis de:
El entorno: estructura de su industria (proveedores, canaes de distribucion,
clientes, mercados, competidores).
Los grupos de interés. gobierno, instituciones publicas, sindicatos, gremios,

accionistas, comunidad.



El entorno visto en forma mas amplia: aspectos demogréficos, politicos,

legislativos, etc.
LAS5 FUERZAS DE PORTER

Es la herramienta mas comunmente utilizada para la rentabilidad de un mercado.

Nuevos
Entrantes

Awveraza de
Nuewas Enfrandes

COMPETIDORES
MRECTODS =~
- i Poder de negociacidn

de lox compradores

i}

Proveedores Compradores

liksdl ntie

coimped o

axtuales

Amemana o
RS pradircios
e

Productos
Sustitutos

El punto de vista de Porter se basa en que hay cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento de

este.

Poder de negociacion de los proveedores. un mercado es menos atractivo cuando
los proveedores estén muy bien organizados gremia mente, tengan fuertes recursos y
puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacién serdaun
mas complicada si |os materiales o servicios que suministran son clave para nosotros,

no tienen sustitutos o0 son poco y de ato coste.



Poder de negociacion de los compradores: un mercado es menos atractivo cuando
los clientes estén muy bien organizados, € producto tenga varios 0 muchos sustitutos,
el producto no estén muy diferenciado o sea de bgo coste para € cliente, o que

permitira que se puedan hacer sustituciones.

Amenaza de ingreso de productos sustitutivos: un mercado es menos atractivo si
existen productos sustitutivos reales o potenciales. La situacion se complica si los

sustitutos son mas avanzados tecnol 6gicamente o pueden entrar a precios mas baos.

Amenaza de entrada de nuevos competidores. e mercado no es atractivo
dependiendo de s las barreras de entrada son faciles o no de franquear por nuevos
participantes.

La rivalidad entre los competidores. e mercado es menos atractivo s las
compariias estas enfrentadas en guerras de precios, camparias publicitarias agresivas,

promociones y entrada constante de nuevos productos.

industriales y de la competencia (1980)”, que describe con gran

simplicidad e modelo presentado.

Michael Porter es €l estratega de negocios mas respetado de nuestra
década, y probablemente del siglo. Es profesor de la Harvard
Business School, y sus reflexiones sobre la manera de competir han
definido € pensamiento estratégico de las Ultimas generaciones. Es
autor de 16 libros y unos 100 articulos. Su mayor éxito es € libro

“Estrategia Competitiva: Técnicas para € anadisis de los sectores




ANEXO N° 10

ANALISISFODA Y ESTRATEGIAS

El mercado

Existen dos areas de negocio diferenciadas:

Area de restauracion: e servicio se presta en un comedor debidamente
acondicionado para ofrecer desde comidas y cenas a diario hasta
aconteci mientos tales como cenas de empresas, cumpl eafios, etc.

Barra: se ofrece todo tipo de consumiciéon y una amplia variedad de tapas
durante la semana, transformandose los fines de semana en un bar de copas

ambientado con musica chil out.

L osingresos

Los ingresos vendran determinados por € nimero total de clientes. Las estimaciones
dicen que, aunque la mayoria de los clientes vendran del area de barra, la mayor parte
de los ingresos provienen de Restauracion. Esto se debe a que los méargenes que se
obtienen por los servicios ofrecidos en e comedor son mayores a los que se obtienen

por lo consumido en barra.
Crecimiento esperado
Se espera un mayor crecimiento inicial en €l area de barra. Sin embargo, a medida

gue pasan |os afos se espera que e crecimiento del area de barra se ralentice mientras

gue aumenta €l &rea de restauracion.



Oferta— decisiones por area
Para cada area de negocio hay dos tipos de decisiones que tomar:

Previsiones: el nimero total de clientes a afio.
Decisiones de oferta: la propuesta que se hace al mercado en cuanto a precio,

calidad de servicio, relaciones publicas y nivel de servicio.

Ofertas— decisiones generales

Ademas, hay otra serie de decisiones que afectaran atodas las areas del negocio.

Inversion, en marketing de la compariia
Eleccion del tipo de local donde se desarrollala actividad

Proyectos de mejorallevados a cabo

RR.HH.

En cuanto a los recursos humanos, lo fundamental es contar con un personal
suficiente y preparado para desarrollar la actividad. Para ello, se podra contratar
nuevo persona pero no despedir. Si e personal disponible no es suficiente para
realizar todas | as tareas, estos tendran que hacer horas extraordinarias, afectando alos
costes operativos y a la motivacion del personal. Ademas, se puede invertir en €
persona a través de la formacion y otras decisiones dirigidas a aumentar su
motivacion.

Finanzas.

Una vez establecida la oferta que se presenta al mercado y definidos los recursos

humanos, financieros, habra que tener en cuenta las fuentes de financiacion. Si las



estimaciones dicen que haran falta recursos, la compariia podra decidir aumentar €l
capital o pedir préstamos para pagar menos intereses. Ademés, se podra llevar a cabo
acciones para aumentar la capacidad del capital circulante, como por gemplo cobrar

antes alos clientes.

Informes

Para la adecuada toma de decisiones es importante contar con la informacion

adecuada. En este caso, |a compafiia contara con:

Informes financieros: reflgjan e resultado econdmico de la compafiia. Se
actualizan con la toma de decisiones, por lo que sirven para estimar la
situacion de la compaiia al final del afio.

Informes de mercado: proporcionan informacion adicional en cuanto a

tamarno del mercado composicion, preferencias de los clientes

Valoracién dela compaiiia.

El mercado valora ala compafia midiendo una serie de variables:

La rentabilidad obtenida de los fondos aportados. Cuanto mayor sea, mayor
retorno de lainversion se ofrece alos socios.

El aumento de los ingresos. Cuanto mayor sea, quiere decir que mayor es la
aceptacion de la oferta de la compariia en el mercado.

La generacion de caja, como indicador de que la compafia, no solo obtienen
ingresos y beneficio, sino que es capaz de generar tesoreria para hacer frente a
los pagos inmediatos y a las inversiones futuras.

Un indicador de la capacidad de gestion. Esto es, de la capacidad persona
como comunicador y lider para desarrollar un equipo.



Cada afio se obtendra una puntuacion de acuerdo a estos valores. Esta
puntuacion se irasumando y dando un peso doble ala obtenida en €l afio 3, se

llegara ala puntuacion del ranking final.

Valores dela compafiia

Rentabilidad,
Ingresos,
Generacion de cgja,

Indicadores de capacidad de gestion.

FODA

FORTALEZAS
Existen dos areas de negocio diferenciadas: restauracion y barra.
Los méargenes obtenidos por e servicio de comedor son mayores a los de
barra.
Formacion y motivacion del personal constante.
I nformacion adecuada del mercado y empresa.

El servicio se presta en un comedor debidamente acondicionado

DEBILIDADES
Fuentes de financiacion bajas

La capacidad del capital circulante es pequeiia

OPORTUNIDADES
Es un mercado que ha experimentado €l mayor desarrollo en los Ultimos afios.

Oportunidades de negocio tanto paralos proveedores como paralos hosteleros



Se redlizan mas comidas fuera de casa
Con estandares de calidad se lografidelizar alos clientes.

El crecimiento esperado en el &rea de restauracion es de un 8% y en aumento

AMENAZAS
L os habitos de los consumidores varian
Consumidores son mas y mas exigentes
Mercado de restauracion en constante evolucion

En el areade barra, se espera variaciones moderadas.



ANEXO N° 11
INFORME DE MERCADO 2

Competenciay preferencias delos clientes

Nos encontramos en un mercado con muchas posibilidades de crecimiento, si bien
existe también un alto nivel de competencia. La mayoria de los competidores se

apoyan en variables similares ala hora de establecer su oferta.
Son las siguientes:

El precio: En e area de restauracion se cobra una media de 15 euros mientras que €l
precio que se cobra en barra es de 5 euros. El pago del precio se puede hacer de
manera inmediata 0 a través de pago aplazado, principalmente cuando se trata de

cenas de empresa o celebraciones diversas.

La calidad: Tanto la calidad de los productos ofrecidos como la calidad del servicio
prestado son variables muy valoradas por nuestra clientela. El trato con los clientes,
una atencion personalizada y una servicio eficiente son, entre otros los factores que
pueden ayudar a diferenciamos de la competencia.

Las relaciones publicas: |as relaciones publicas suponen para € local un vehiculo de
informacion hacia sus clientes, medios de comunicacion. Las acciones que se lleven a
cabo juegan un papel muy importante en €l area de Barra ya que nos ayudan a captar
clientes de forma masiva a través de eventos, fiestas, etc. Estas acciones resultan

mucho més creibles y eficaces gque otras herramientas de marketing.

Nivel de servicio: ademés de la calidad, los clientes esperan una amplia variedad en
los servicios ofrecidos. El servicio es més valorado en € area de restauracion ya que
es uno de los factores que suponen mayor peso en el precio. Por lo tanto, cuanto

mayor seala calidad del servicio mayor serala posibilidad de éxito en el negocio.

Imagen: viene determinada por dos variables; el marketing y el local. No obstante, las

acciones de marketing son menos valoradas por los clientes que la imagen que



muestre el local. Esto es, € cliente valora menos las estrategias de marketing que se

Ileven a cabo para publicitar el local que al aspecto exterior del mismo.

En este contexto hemos realizado una serie de encuestas a un grupo de clientes.
Hemos pedido a los mismos que valoren de 1 a 5 cada una de estas variables. Los

resultados han sido diferentes para €l &rea de Restauracion y para Barra.

M ostramos nuestras conclusi ones a continuaci on:

Mesa Barra
Precio 2 3
Calidad de servicio 4 2
Relaciones publicas 1 5
Nivel de servicio 3 1
Imagen 5 4

Por otra parte, hemos llevado a cabo un andlisis mas profundo de nuestras
posibilidades de crecimiento, teniendo en cuenta tanto las condiciones generales del
mercado como nuestra situacion particular. Nuestras conclusiones son que, en un
entorno “normal”, nuestro nimero de clientes estimado seria el siguiente:

Mesa Barra
Afio 1 (clientes) 40700 67200
Afio 2 (clientes) 45991 75936
Afio 3 (clientes) 54269 87326

Obviamente, la gjecucion de nuestra estrategia determinara finalmente que e nimero

de clientes finales sea mayor o menor al inicia mente estimado.

Dependiendo de la agresividad y |a idoneidad de la estrategia llevada a cabo, y de
nuevos acontecimientos que se puedan producir en el mercado, podemos esperar

variaciones en & volumen anua de clientes estimado de hasta e 20%.



