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Resumen ejecutivo

Se presenta el modelo de negocios de la empresa llamada “Bright Future”,
especializada en la organizacion de eventos educativos para la orientacion vocacional. El
modelo innovador inicia explorando los antecedentes y el contexto educativo y laboral que
justifican la necesidad de orientacion vocacional y sugieren la existencia de una demanda
insatisfecha, donde los estudiantes no cuentan con suficientes herramientas para poder tomar

decisiones en base a sus capacidades y gustos.

Luego de la investigacion de mercado y validaciones de producto se establecio un
conjunto de servicios disefiado en 4 mddulos: Orientacidén vocacional, orientacion educativa,
orientacion profesional y asesoria técnica; para los dos de los tres tipos de buyer persona
identificados que son Centennials, millennials y padres de Centennials. A partir de estos
buyer personas se definieron estrategias comerciales y competitivas que permiten obtener
rentabilidad y viabilidad financiera para el negocio. Se establecidé una estructura
administrativa que permita cubrir eficientemente los aspectos técnicos del servicio tales
como el desarrollo del marketing, bisqueda de clientes, gestion de las actividades a
desarrollar, reserva de los locales donde desarrollar las actividades, busqueda de personas

capacitadas para la implementacion de las actividades y demas.

Este documento es el resultado del trabajo colaborativo de Freire Vasconez Lucy
Kathiushka, Parrales Garcia Ricardo Andrés, Maldonado Campos John Darwin, Paguay
Loépez Andrea Camila, De la Torre Giler Lorena Paulette y explica el plan de negocios del
proyecto denominado “Bright Future”; por tal razon, los contenidos estan relacionados con
los otros documentos que complementan el trabajo general, existiendo la posibilidad que

ciertos datos se repitan, sin que esto implique plagio.
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Palabras clave: Vocacion, Carrera universitaria, Seminario, Orientacion profesional,

desercion estudiantil.

Consideraciones éticas:

La presente investigacion, respecto a consideraciones en aspectos éticos,
salvaguarda la propiedad intelectual con la que se realiza la propuesta con la propiedad
intelectual de los autores, tomando como base una necesidad que en simple vista debe ser
solventada y donde las citas expuestas en este documento mencionan el desarrollo del
trabajo precisando la bibliografia al final e indicando las referencias donde fueron

tomadas.

Esta informacion recabada ha cumplido con los estdndares éticos internacionales,
se inform6 a cada una de las personas que intervinieron en las encuestas, grupos focales y
grupos de validacion de productos sobre el proposito del estudio para el MODELO DE
NEGOCIO “BRIGHT FUTURE” y la aplicacion y difusion de las ideas e informacion
obtenida. Se explico también que su anonimato estara garantizado pues no se publicaran
nombres ni datos que puedan afectar a los participantes del estudio y solo se publicaran los

resultados obtenidos para fines exclusivos del desarrollo del presente modelo de negocio.

La redaccidn, investigacion y componentes analizados en este proyecto son en
forma correcta y apropiadas realizadas por los autores en cuestion, manejando los

principios impartidos en clase para el cumplimiento de cada etapa de proyecto.
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Antecedentes y justificacion

Los adolescentes y jovenes enfrentan un problema, la incertidumbre frente a un
futuro lleno de desafios. Una de las principales incertidumbres que enfrentan es la
vocacional que, a su vez, influird en los retos educativos y del mercado laboral que

conlleva cada vocacion.

Conforme se acerca el fin de la etapa de la educacion secundaria, los jovenes
enfrentan el dificil desafio de elegir su carrera. Esta se considera una decision dificil por
los costos, el tiempo y las exigencias que supone en el futuro de los jovenes tanto la carrera
como universidad que eligen, ademas, la estadistica sefiala que la mayoria de las personas

que ingresan a estudiar no estan seguras de la carrera que eligieron en primer lugar.

Existen estudios que sefialan que el 80% de jovenes no sabe qué carrera elegir al
finalizar la secundaria (Rios, 2019); en estudios locales, durante el Didlogo Nacional por la
Educacion, se asever6 que el 70% de las postulaciones universitarias no eran realizadas

considerando la vocacion profesional (UNESUM, 2017).

Se hablo sobre la orientacion vocacional profesional, “proceso que dé ayuda a la
eleccion de una profesion, la preparacion para ella, el acceso al ejercicio de la misma y la
evolucion y progreso posterior” (Vidal Ledo & Fernandez Oliva, 2009). No es de
sorprender entonces que la desercion universitaria, entiéndase la misma como el
“abandono voluntario o inducido del estudiante, resultante de factores personales como la
percepcion y los sentimientos como a factores de su entorno social o econdmico” (Poveda
Velasco, 2019), que hoy en dia es uno de los factores que mas afecta a los jovenes y los

mueve a romper la continuidad de sus estudios.

Segun la UNESCO y la CEPAL, el porcentaje de desercion se incrementa

progresivamente en cada nivel: basico, secundario, superior. El nivel de desercion en la
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educacion superior es tal que, en promedio, solo el 20% de los estudiantes universitarios

matriculados concluyen sus estudios (CEPAL, 2021).

Figura 1

Cifras de desercion

Ameérica Latina (18 paises): jovenes que han concluido la educacién primaria,
secundaria y terciaria, segun grupo de edad correspondiente, en torno a 2002,
2010 y 2019 (en porcentajes)
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Fuente: Comisién Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), sobre la base de Banco de Datos de
Encuestas de Hogares (BADEHOG).

Nota: Con fuente en Banco Mundial (2020) y CEPAL (2021)

Segun datos del SENESCYT publicados en 2019, en Ecuador el 26 % de los

estudiantes universitarios abandona su carrera en los primeros semestres (Roig Vila, 2020).

Como si este no fuese suficiente sefial de preocupacion, el panorama laboral que

le sigue ha empeorado por eventos recientes. Si bien por el COVID, hasta el mes de mayo
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del afo anterior, 2021, la crisis causé problemas en el campo educativo con el cierre de las
instituciones educativas en todos los niveles, desde el basico al superior (CEPAL, 2021); a

nivel econémico ocurri6 algo similar.

En este contexto también hubo un decrecimiento en la economia mundial del 4%
del PIB en el mundo y 8% en Ecuador del 7,8% (Banco Mundial, 2020). Este golpee
econdémico se produjo por el detenimiento temporal del aparato productivo y el comercio;
por ello, el pleno empleo en el pais bajo del 38% al 17% para luego de la etapa més dura

subir al 32% (Esteves, 2020).

El problema continua hasta hoy ya que el porcentaje de empleo adecuado solo ha
aumentado 0,40% manteniéndose en 32% (INEC, 2021). En el caso de pertenecer al grupo
favorecido que posee empleo, solo el 20% percibira ingresos superiores a $1,000 (SRI,
2020). Es en este escenario educativo y laboral en que solo un 20% de los estudiantes o,
30% en el caso mas optimista, sabe qué va a estudiar, tiene idea de donde podria trabajar u
orientacion vocacional alguna. Ante esta problemadtica, se plantea desarrollar un modelo de

negocios que contribuya a solucionar este problema.

La orientacidon vocacional es abordada por las instituciones educativas de nivel
medio (colegios) de Guayaquil través de los departamentos de Bienestar Estudiantil o
Departamento de Consejeria Estudiantil (DECE) que buscan orientar a los estudiantes
hacia las carreras que se ajustan a su perfil y personalidad. Existen algunas variedades de
pruebas que exploran intereses vocacionales, identifican caracteristicas y tendencias; en
Guayaquil usualmente estas pruebas, parten de identificar el temperamento de los
estudiantes entre 4 temperamentos: Colérico, sanguineo, flematico y melancélico. Algunos
estudiantes también pueden tener un Mix de temperamentos, y cuentan por ende con una
gama mas abierta de opciones. Este fest describe la forma en que la persona actia, piensa

e, incluso, sus intereses hacia temas globales y problematicas generales. En estos casos, la
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orientacion se basa principalmente en el temperamento y en como éste va de la mano con
posibles habilidades, defectos y caracteristicas emocionales que vuelven al estudiante apto
para ciertas carreras especificas. Como parte del proceso de orientaciéon vocacional los
colegios también entregan informacion a sus estudiantes sobre las carreras universitarias,
ya sea por entrega directa de informacion de parte de las universidades o por informacion

genérica que esta disponible en internet.

En las universidades, la orientacion vocacional se brinda como un servicio
complementario al proceso de admision, también basado en la respectiva evaluacion de
preferencias y aptitudes para ofrecer al estudiante el abanico de opciones de acuerdo a las
respuestas de las pruebas que realizan. Sin embargo, esta oferta de carreras se limita a las

opciones disponibles en la respectiva institucion.

Existen también servicios de orientacion vocacional ofrecidos por psicélogos u
otros profesionales del medio que brindan orientacion sobre carreras universitarias, cuya
oferta de servicio varia en cuanto a los elementos que componen los servicio ofrecidos (test
de orientacion, citas personalizadas padres e hijos para conocer resultados, ofrecer

informacion sobre carreras universitarias, entre otros).

Frente a este panorama de ofertas en la ciudad de Guayaquil, se ha decidido
disefiar Bright Future para marcar una diferencia en el servicio de orientacidon vocacional
con un paquete que no solo ofrezca los servicios que permitan explorar aptitudes y
preferencias, sino también realizar actividades dindmicas que permitan vivir y transformar
la informacion en una experiencia significativa de aprendizaje y construccion de su
decision sobre la carrera universitaria. Este proyecto esté dirigido a estudiantes en sus
ultimos afios de educacién media o estudiantes recién graduados del bachillerato, de nivel
socioecondmico medio-alto, que no saben qué carrera van a elegir o les gustaria tener

mayor conocimiento sobre su futuro campo de accidn profesional, con el objetivo de
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ofrecer otras herramientas que los ayuden a validar la toma de decisiones sobre su carrera
universitaria, ofrezca mayores certezas y contribuya a reducir la inversion de tiempo y

dinero en la toma de decisiones sobre su futuro.

Objetivo General

Disefar un modelo de negocios para la implementacion de una empresa de
asesoria en orientacion vocacional y profesional que, a través de un paquete integral de
servicios, permita a los estudiantes en sus Ultimos afios de educacion media o estudiantes
recién graduados del bachillerato, de nivel socioecondmico medio-alto, indecisos sobre la

carrera universitaria, fortalecer sus decisiones sobre dicha eleccion.

Objetivos especificos
- Identificar los gustos y preferencias de nuestros clientes potenciales para

determinar el mercado y el buyer persona.

- Determinar la viabilidad técnica del proyecto orientado al desarrollo del servicio.

- Delimitar la planificacion administrativa y de responsabilidad social del proyecto

dentro del area de responsabilidad social.

- Determinar la viabilidad financiera del proyecto orientada al desarrollo del servicio.

Breve descripcion del modelo de negocio

Bright Future es un modelo de negocio cuya propuesta de valor es un sistema
integrado de orientacioén vocacional que provee a los estudiantes de herramientas para la
toma de decisiones sobre la eleccion de su carrera universitaria., Bright Future ofrece un

servicio que consta de 4 partes: 1) Orientacion vocacional que incluye entrevistas y test
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vocacionales; 2) Orientacion profesional que se concentra en el desarrollo de CV, asesoria
de presencia online, guia y simulacion de entrevistas e insercion a Bolsa Laboral para
practicas laborales nacionales e internacionales; 3) Asesoria en procesos de eleccion de
universidades, guia en procesos de admision a universidades y asesoria en procesos de
beca o préstamos estudiantil; 4) Asesoria técnica que se divide en talleres de motivacion y
planificacion y talleres de redes de trabajo o Networking como usualmente se conoce en

medio.

Como tal, este proyecto busca contribuir a una toma de decisiones mas certera
sobre una carrera profesional, con el objetivo de disminuir la frustracion e insatisfaccion
que se generan al momento de escoger una vocacion con incertidumbre gracias a su

metodologia de desarrollo integral.

La construccion del modelo de negocios de Bright Future atraves6 un proceso de
transformacion que se refleja en tres etapas que recogen testeo y validacion conforme se

detallan en la tabla No.1:

Tabla 1

Etapas Bright Future
Etapa Objetivo Mecanismo
Primera etapa: idea inicial codmo se podria solucionar  Instrumentos de

las necesidades planteadas. investigacion: grupos
focales y encuestas

Segunda etapa: validacion de  Obtener retroalimentacion ~ Minimo Producto Viable
servicio inicial del servicio por (MPV)
parte del consumidor

Tercera etapa: validacion con  Obtener retroalimentacion ~ Entrevista con experta

expertos nacionales e con expertos en areas de internacional en gestion

internacionales servicios y estratégica de proyectos
emprendimientos en Latinoamérica
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Primera etapa: idea inicial

Dentro de la primera etapa, se comenzd con una idea bésica acerca de como se
podria solucionar las necesidades planteadas y se planted un campamento de desarrollo
vocacional, con el fin de congregar en un fin de semana a un grupo de estudiantes y poder
hacer de forma intensiva algunas actividades ltdicas y charlas que les permitan acercarse a

la experiencia profesional acorde a sus intereses y dudas.

Sin embargo, esta primera idea tenia factores legales y financieros que generan
complicaciones para el desarrollo del campamento, como el permiso y cuidado de menores
de edad, el traslado y medidas de cuidado necesarias, la adecuacion para desarrollar un
campamento con las comodidades necesarias, entre otras, obligd a replantear la actividad
medular inicial sin perder de vista el objetivo de ofrecer experiencias de aprendizaje y no
solo orientacion vocacional. Esta idea migro gracias a la retroalimentacion dada por

expertos enfocados en el drea de andlisis y gestion de proyectos.

Segunda etapa: validacion a través de MPV

En esta segunda etapa se procedio a consultar expertos en orientacion vocacional
y a indagar nuevamente sobre las preferencias del publico objetivo identificado. El modelo
de negocio migrd del campamento vocacional a un programa integral de orientacion que
incluye 4 aspectos importantes interrelacionados alrededor de la carrera y vida
universitaria de los estudiantes: Orientacion vocacional a través de entrevistas
personalizadas y test, orientacion y asesoria para el desarrollo de CV y abordaje de
insercion laboral, asesoria en oferta universitaria y admision a las mismas y asesoria en
aspectos motivacionales y de networking. Se analizaron los aspectos legales, financieros y
técnicos logrando definir de manera concreta de manera concisa sin los riesgos antes

analizados.
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Para evaluar la aceptacion y respuesta de los potenciales clientes a esta nueva

propuesta se desarrolld una version abreviada del servicio o “Minimo Producto Viable”
(MPV) con un grupo de 10 estudiantes de colegio quienes pasaron por dos experiencias del
paquete de Bright Future: la simulacion de entrevista laboral y la simulacion de orientacion
profesional. La definicion del MPV fue desarrollada con la retroalimentacion de un experto
en analisis y gestion de proyectos!, quien nos dio una base para poder concretar el mismo.
Como parte de la definicion del MPV también fueron consultados dos profesionales de las
areas de psicologia? y educativa-comercial®.

Con sus recomendaciones se definié con mas precision el Buyer Persona
identificado, principalmente porque en la compra de nuestro servicio intervienen el
estudiante y su padre/madre o representante econdmico que es quien paga por el servicio.
Se sugiri6 mejorar la presentacion de resultados y definir aspectos criticos para el giro de

negocio. Los resultados generales se sefalan en la tabla No.2.

Tabla 2

Resultados MPV

Se definié el buyer persona

Se definié el proceso de compra

Se definié el Costumer Journey del cliente.

Se definieron estrategias de marketing para atacar a g los buyer

persona de nuestro modelo de negocio.

MPV RESULTADOS

Se identificaron los puntos de dolor de los estudiantes al momento de

adquirir el servicio

Se identificaron los pros y contras del modelo denegocio.

! Esteban Benitez, Business Director at El District, Analista e implementador de estrategias, ejecutivo de logistica y
operaciones (Perfil publicado en LINKEDIN)

2 Alvaro Rendén, Psicélogo vocacional: Docente en Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil. Psicélogo clinico. (Perfil
publicado en LINKEDIN)

3 Jorge Freire Vasconez, Gerente Nacional de negocios EasyNet S.A. jefe de vinculacion Educativo-Empresarial en la
Junta de Beneficencia de Guayaquil. (Perfil publicado en LINKEDIN)
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Tercera etapa: validacion con expertos nacionales e internacionales:

Esta etapa se realizo con una profesional experta internacional* en gestion
estratégica de proyectos en Latinoamérica, la cual mediante dos sesiones realizadas via
ZOOM escuch¢ la propuesta y realiz6é recomendaciones para mejorar la visibilidad de los
resultados obtenidos del MVP, asi como la organizacion y consolidacion de la informacion
sobre el modelo de negocio.

Estas sesiones de trabajo permitieron avances representativos y cursos de accion del
proyecto tales como: una definicidon concisa y clara de la propuesta de valor acorde a las
experiencias del grupo testeado y lo que se espera del servicio, redefinicion y
segmentacion interna y externa de los indicadores de éxito del proyecto, segmentacion del
Buyer Persona en funcion de las recomendaciones generales, permitiendo el ajuste del
Costumer Journey de acuerdo a los puntos de felicidad y dolor que tienen los
estudiantes/clientes durante el proceso de adquisicion y prueba, definicion de estrategias de
marketing para los segmentos de mercado identificados (estudiantes de colegio, estudiantes
universitarios, padres de familia), definicion de Business Model Canvas y proyecciones
futuras del negocio como parte del crecimiento a largo plazo del proyecto.

A continuacion, en la Figura 2, los resultados del trabajo final realizado luego de esta

instancia de validacion con la experta internacional.

4 Cheska Patow, Ingeniera Industrial: Liderazgo, Innovacion y Gestidn Estratégica de Proyectos. Fomento de la
Participacion Publica y Ciudadana en Latinoamérica (Perfil publicado en LINKEDIN)
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Figura 2
Resultados experto internacional
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Organizacion del modelo de negocio por areas estratégicas
El modelo de negocio de BRIGHT FUTURE, para fines académicos de este
proyecto de titulacion, ha sido organizado en 6 areas estratégicas: Design thinking, Estudio
de mercado, Estudio Financiero, Organizacion Administrativa y de Responsabilidad

Social, Estudio-Técnico y Legal, Plan de Marketing.

Gerencia de Design Thinking

Dentro de la gerencia del Design Thinking se destaca el desarrollo del Costumer
Journey, donde se pueden identificar de manera clara los puntos de felicidad y dolor en los
diferentes puntos de contacto e interrelacion con el servicio del buyer persona. Esto
permite evaluar y mejorar las debilidades y fortalezas del proyecto, considerando que el
cliente es el principal foco.

Para Bright Future se ha definido como buyer persona a: Estudiantes de colegio,

estudiantes universitarios y padres de familia, los cuales seran detallados mas adelante.
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Gerencia estudio de mercado

Se logro identificar las preferencias de los buyer persona y sus necesidades, asi
como las caracteristicas potenciales. Se indagd sobre el problema y se identifico la
frustracion que reportaron algunos encuestados y entrevistados a la hora de decidir qué
carrera universitaria estudiar. Se exploré también las probables dificultades y motivaciones
para escoger el servicio, sobre lo cual se elaboraron estrategias comerciales y competitivas.
Gerencia plan de marketing

Para poder influir de manera correcta a nuestro target se empleard una estrategia
de especialista diferenciado, donde se adecua la comunicacion para los buyer persona
indicados anteriormente (tales como venta directa mediante publicidad o mediante alianzas
estratégicas con diversas instituciones como Universidades y demas).

De esta forma se busca posicionar a Bright Future como una organizacioén que
proporcionara herramientas adecuadas para la eleccion de carrera universitaria, mediante
una propuesta de valor que integra un equipo de profesionales de distintas areas:
psicologos, asesores educativos y personal de recursos humanos con experiencia como
reclutadores, entre otros profesionales, en beneficio de nuestro cliente.

Gerencia técnico legal

El proyecto es factible desde la parte técnica y legal. En el aspecto legal, las
actividades que se buscan realizar se encuentran dentro del macro esperable para una
empresa que recién estd empezando y no hay impedimento legal para ofrecer y desarrollar
este tipo de servicio. La empresa funcionara bajo la figura de Sociedad por Acciones
Simplificadas (SAS), lo cual permitiré tener un capital autonomo del patrimonio de cada
uno de sus integrantes.

Al ser una oferta de servicios dirigida a menores de edad, se han disefiado
actividades y publicidad acorde, que resguarde a este grupo vulnerable y protegido

especialmente por las leyes ecuatorianas.
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Gerencia administrativa y RSE
Mediante la seleccion adecuada del personal que sera parte del desarrollo del
servicio se busca que el negocio tenga un rendimiento positivo que permita al tercer afio
implementar un plan de RSE, para los clientes internos y externos, donde a los internos les
depositara un valor de $ 500 anuales que se acumulan hasta que el colaborador los solicite
para gastos estudiantiles. A los externos se buscara brindar orientacion a becarios cuyas
instituciones tengan convenios con nosotros con el fin de que logren aprovechar su beca.
Gerencia de Estudio Financiero
Se realiz6 un estudio de la viabilidad financiera del negocio y se encontr6 una TIR
del 30,14%, lo que evidencia que el proyecto es factible econdémicamente, y genera
beneficios para la empresa y sus inversionistas.
Esto se logra mediante la correcta inversion en temas de desarrollo tecnolégico,
busqueda de personal adecuado, la correcta inversion en las campafias de marketing, y
gracias a la politica de cobras evitamos que la empresa sufra de falta de liquidez ya que

nuestro factor caja es de 7 dias.
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1. GERENCIA: ESTUDIO ADMINISTRATIVO

1.1. Planeacion estratégica y del Recurso Humano

1.1.1. Definicion de Mision, Vision y Valores

Lo administrativo brinda los parametros que funcionan como lineamiento para todo el
accionar de cada una de las partes que conforma la empresa. Esto se realiza asi siguiendo
los lineamientos de los principales referentes de la administracion quienes coinciden que el
proceso administrativo debe ser sistematico y organizado autor (Henri Fayol, 2016).

A pesar de los mencionado, el modelo que mas se parece al utilizado es el de Koontz &
O’Donnell que consta de los siguientes pasos: planificar, designar, controlar, organizar y
direccionar (Koontz & O'Donnell, 1976).

Mision

Brindar a nuestros clientes una orientacion integral para la eleccion de su carrera
universitaria a través de un proceso ordenado que integre los componentes de orientacion
vocacional, vida universitaria y laboral, generando valor agregado y relaciones positivas
con todas las partes que intervengan en el proceso.

Vision

Posicionarnos como la mejor empresa de orientacion vocacional del Ecuador ofreciendo
las herramientas que le permitan a los estudiantes tomar decisiones oportunas sobre la

eleccidn de su carrera universitaria.

Valores corporativos
e Excelencia: El compromiso con la excelencia y calidad debe ser siempre parte de la

filosofia de todo el personal, tanto en la atencion a clientes como a sus compafieros.
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Puntualidad: La puntualidad en el cumplimiento de las funciones es indispensable
para el trabajo ya que la empresa sigue procesos ordenados y cada etapa depende
del trabajo de la anterior.
Adaptabilidad: La empresa debe contar con un equipo listo para enfrentar
adversidades e imprevistos que siempre son posibles cuando gran parte de la oferta
educativa se realiza en eventos. Ejemplo: El equipo de organizacion de eventos
debe elaborar un plan que prevea posibles contratiempos, de igual forma, los jefes
de la psicologia, RRHH y relaciones internacionales tendran previstas formar de
adaptar la oferta o el servicio a un formato en linea en caso de algun rebrote o crisis
sanitaria, y el abogado u abogada prevera de estas eventualidades por fuerza mayor
en los contratos.
Honestidad: Tanto con el cliente interno, externo y mixto, la honestidad es un valor
crucial y fundamental para el proceso. Un ejemplo de esto, es que los alumnos
deben voluntariamente acceder y conocer con qué empresas se va a compartir su
informacion y otorgar consentimiento; de igual manera, la orientacion laboral y
educativa debe hacerse con transparencia a la hora de dar al alumno
retroalimentacion o explorar con ellos sus posibilidades reales conforme a sus
perfiles laborales, educativos o disponibilidad de recursos.
Comunicacion: La comunicacion es vital para la buena convivencia y el buen
servicio, por ende, se fomentard como parte de la filosofia de la empresa y sera
promovido mediante actividades y reuniones frecuentes facilitindose a través de
herramientas.
Innovacion y Mejora continua: Existe un compromiso con la innovacion para hacer
siempre cada una de las operaciones mas efectivas y eficaces; ademads, existe un

compromiso por agregar valor que forma parte de la mision de la empresa.
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1.1.2. Organigrama de la empresa

Figura 3

Organigrama
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1.2. Necesidades de recursos humanos
1.2.1. Analisis y disefios de puestos de trabajo
Gerente: Se encarga de dirigir y representar legalmente a la empresa, con base a
los lineamentos de los accionistas. Asume la administracion financiera de la empresa,
ademads de controlar los asuntos generales con los jefes de cada area asegurando que cada
area cumpla sus respectivas metas.
Perfil
e Titulo universitario relacionado a la administracion de empresas.
o Experiencia en instituciones educativas superiores.
e Ingles avanzado.

e Manejo de plataformas virtuales.
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Jefe de Organizacion de Eventos y RRPP: Es responsable de generar buenas
relaciones con los stackeholders de la empresa para el desarrollo de los eventos educativos
y corporativos, Es la principal responsable de la organizacion, logistica y contratacion de
proveedores para eventos.

Perfil

e Relaciones humanas, administracion publica y etiqueta y protocolo.

e Conocimientos de Comunicacion Social, Psicologia comunicacional, marketing de

imagen, redaccion.

o Disefo y la ejecucion de campafias de RRPP.

e Relaciones solidas con medios de comunicacién del sector y del negocio a nivel

local y nacional.

o Experiencia en la planificacion de eventos.

Jefe de Recursos Humanos: Es responsable de mantener la administracion, bienestar
y la comunicacion del personal en temas propios de su area. Es corresponsable de todos los
procesos de contratacion y principal responsable de la seleccion de personal especializado
para la contratacion de servicios prestados de orientacion laboral.
Perfil
o Titulo profesional Tercer Nivel Recursos Humanos.
o Experiencia minimo 6 meses en el area de RRHH.

e Conocimiento de Legislacion Laboral y procedimientos de RRHH.

Jefe de Psicologia Organizacional: Es responsable de la orientacion vocacional y de

los test vocacionales. Es el principal responsable en la seleccion de personal especializado
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en la contratacion de servicios prestados para la orientacion vocacional. Es quien mantiene
los informes de los clientes y coordina su redireccion hacia lo laboral o lo educativo.

Perfil
o Titulo profesional Tercer Nivel en psicologia.

o Experiencia en el sector educativo, ya sea colegios o universidades.

Asistente de Psicologia Organizacional: Asiste al jefe de Psicologia Organizacional
en sus funciones.
Perfil
o Titulo de bachilller o cursando estudios de tercer nivel.
o Experiencia minima 1 afos en el area.
e Organizacion y Planificacion.

e Dominio de Office (Word, excell, power point)

Relaciones Institucionales: Es el principal responsable de establecer las relaciones
institucionales con aliados nacionales e internacionales para que la empresa concrete
convenios. Se encarga de orientar ademas de estudiantes en la seleccion de dichas
instituciones educativas o programas de beca o dar las pautas para la misma.

Perfil

e Titulo en Gestor Social, Educacion, Sociologia o afines, deseable cuarto nivel en

educacion.

o Experiencia en el ambito educativo.

o Experiencia en asignacion de becas de estudio.

e Experiencia en el manejo de base de datos

o Experiencia minima 2 afos en el area.
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Contador: Responsable de llevar la contabilidad y asistir en temas financieros al
Gerente.
Perfil
o Estudios de tercer nivel en contabilidad y Auditoria o carreras afines
e Experiencia mas de 2 afios en posiciones similares.
e Conocimientos conocimientos técnicos del area contable, NIIF, SRI, IESS, MDT,
Superintendencia de Compaiiias, etc.

e Excel intermedio-avanzado

Community manager: Se encarga de las labores de community management,
monitoreo y pauta en redes sociales.
Perfil
o Estudios minimos 3 afios en marketing, comunicacion, publicidad o afines.
o Experiencia minima 2 afios en puestos relacionados.
e Manejo ads manager para pauta.

e Alta creatividad, innovacion, etc.

Encargado de Compras: Es el encargado de asistir en temas de compras y llevar
control de pago a proveedores.
Perfil
e Profesional en administracion, finanzas o carreras afines.
o Experiencia minima de 2 afos en el cargo.

e Dominio de Office (Word, Excel, PowerPoint)
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Vendedor: Es el encargado de contactar a leads para cerrar ventas via telefonica o
digital, y de asistir a la Jefa de Relaciones Institucionales a cerrar acuerdos comerciales,
sobre todo realizando presentaciones presenciales en instituciones educativas.

Perfil

o Titulo de bachilller o cursando estudios de tercer nivel.

o Experiencia minima de 6 meses en el cargo.

e Dotes para la comunicacion oral y escrita.

e Dominio de Office (Word, Excel, Power Point).

1.2.2. Procedimientos de seleccion de personal a implementar
Se realizara un contrato de tiempo indefinido con todos los beneficios de ley para los
puestos y debido a que el modelo est4 basado, en buena medida, en la contratacion de
servicios prestados, venta cruzada y convenios, no se prevé el aumento del personal en

dependencia ya que este no es necesario para el crecimiento a escala de la empresa.

Se analiza la integracidon de comisiones y compensaciones por area.

1.3. Compensaciones

1.3.1. Descripcion de las compensaciones del personal del negocio

e Acceso a un fondo individual de ayuda econdmica para estudios donde se
acumularan $500 anuales por trabajador. Este fondo podra emplearlo el
beneficiario para los cursos o estudios que desee y se acumulard anualmente en

caso de que no lo usen.
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Compensaciones por beneficios sociales
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Personal por cargos Sueldo Mensual X Xiv Aporte [IECE| Aporte [Vacaciones| Fondosde Total
(0,5%) y patronal Reserva
CNCF (0,5%)

Gerente y Adm. Financiero $ 1.500,00 [$ 12500 ($ 12500($ 150|% 18225|$ 6250 |$ 12495 |$ 1.996,20
Jefe de Organizacion de

eventos y RRPP $ 1.200,00 [$ 100,00 |$ 100,00 |$ 120($ 14580 % 50,00 | $ 9996 | $ 1.596,96
Jefe de Recursos humanos $ 1.200,00 ([$ 100,00 |$ 100,00 |$ 120|$ 14580($% 50,00 | $ 9996 | $ 1.596,96
Jefe de Psicologia

organizacional $ 1.200,00 [$ 100,00 ($ 100,00 | $ 120|$ 14580|$ 50,00 $ 99,96 | $ 1.596,96
Relaciones Internacionales $ 1.200,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 120 % 14580 | $ 50,00 | $ 999% | $ 1.596,96
Abogado $ 900,00 | $ 7500 (% 7500 % 090(% 10935|$% 3750 (% 7497 | $ 1.197,72
Contabilidad $ 800,00 | $ 66,67 | $ 6667 | 9% 080(% 9720 | $ 3333(% 66,64 [ $ 1.064,64
Marketing digital $ 600,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | % 060|% 7290 | % 25001(9% 4908 | $ 798,48
Compras $ 600,00 [ $ 50,00 $ 50,00 | $ 060|% 7290 | % 2500 (% 4908 | $ 798,48
Vendedor $ 42500 | $ 3542 (% 3542 | % 043 |$ 5164 |$ 17,71 | $ 3540 | $ 565,59
Conserje $ 425,00 | $ 3542 (% 3542 | $ 043|$ 5164 |$ 1771 $ 3540 | $ 565,59
Total $ 13.374,54

1.4. Indicadores Claves de Gestion (KPI's)

1.4.1. Descripcion y fijacion de principales KPI's del negocio para cada

puesto de trabajo

e Gerente: Indicadores financieros (VNA, ROI, TIR), cumplimiento de metas por

departamento y metas empresariales en general, satisfaccion del cliente interno,

satisfaccion general de la empresa por parte del cliente externo y proveedores,

procesos optimizados, posicionamiento de la empresa medido a través de encuestas

y rankings.

o Jefe y Asistente de Organizacion de Eventos y RRPP: Numero en publicaciones,

Valor en dolares en publicity, Numero de asistentes en eventos, Utilidad de Eventos

por clientes y auspiciantes. Satisfaccion del cliente externo de los aspectos del

evento bajo su responsabilidad.

o Jefe de Recursos Humanos: Resultado de indicadores de bienestar y desempeiio,

reportes entregados a Gerencia, actividades realizadas, Satisfaccion de cliente
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externo e interno, Satisfaccion del cliente externo sobre el prestador de servicio
contratado bajo su responsabilidad, la cantidad de clientes atendidos por los
mismos.

o Jefe de Psicologia Organizacional: Cantidad de test realizados y/o clientes
atendidos. Satisfaccion de cliente externo e interno, Satisfaccion del cliente externo
sobre el prestador de servicio contratado bajo su responsabilidad, cantidad de
informes procesados.

e Jefe de Relaciones Institucionales: Numero de reuniones con instituciones,
nimero de convenios, institucionales firmados, porcentaje de cierre de acuerdos
comerciales con instituciones. Satisfaccion del cliente externo sobre el prestador de
servicio contratado bajo su responsabilidad.

e Vendedor: Ingresos por venta, porcentaje de cierre de venta de leads, porcentaje de
acuerdos comerciales con instituciones.

e Contador: Satisfaccion del cliente interno, cumplimiento de plazos para
obligaciones legales.

e Community manager: Tiempo en dar respuesta a los comentarios, dudas o
sugerencias, numero de seguidores mensuales, numero de visitantes que regresan a
las paginas.

e Encargado de Compras: Porcentaje de tramites o procesos realizado a tiempo,
ahorro econdmico, procesos optimizados, indice de compromiso y satisfaccion del

cliente interno.

1.4.2. Fijacion de principales KPI's del negocio
Los KPI's fueron clave; tal como sefiala Peter Drucker en The Practice of Management

(Drucker, 2010), deben existir metas claras y medios de autocontrol. En este caso, los
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KPI's funcionan como piezas clave que guian a cada area y permiten el autocontrol y
mejora sin necesidad de supervision constante.

e Nivel de satisfaccion cliente interno.

e Nivel de satisfaccion cliente externo.

e Interaccion en la pagina Web.

e Indicadores de bienestar y desempeio del personal interno.

e Numero de reuniones con instituciones y cierre de convenios.

e Cantidad de clientes atendidos.

1.5. Estrategia y Acciones de Responsabilidad Social Empresarial

1.5.1. Mapeo de Stakeholders

Tabla 4

Stakeholders de Bright Future EC

Internos Externos
e Directivos e Gobierno
e Colaboradores e Comunidad
e ONGs

e Entidades educativas

e Medios

e C(Clientes

Fuente: Elaboracion propia



1.5.2. Seleccion de stakeholders para programa

Los stakeholders externos e internos son:

Stakeholder externo principal:
e Comunidad
Grupo de stakeholders externos seleccionado: Estudiantes de bajos recursos
Otros stakeholder externos ayudados indirectamente:
e ONGs
Entidad seleccionada: Fundacién Leonidas Ortega Moreira (FLOM)
e Entidades Educativas
Entidades seleccionadas:
-Tecnoldgico Universitario Espiritu Santo - TES
-Universidad Casa Grande
-Universidad Catodlica Santiago de Guayaquil
-Universidad Espiritu Santo UEES
-Universidad Internacional del Ecuador - UIDE (sede Guayaquil)

-Universidad del Pacifico

Stakeholders internos:
e Colaboradores
Grupo de stakeholders internos seleccionado: Todo el personal con contrato

indefinido de Bright Future EC.

32
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1.5.3. Estrategia general de RSC

En Bright Future EC nos sumamos a las organizaciones que se interesan por
contribuir al desarrollo sostenible, por medio de dos programas: Direccion a la Excelencia

(beneficiarios externos) y Brighter (beneficiarios vinculados a la empresa).

a. Direccion A La Excelencia

Es un programa de responsabilidad social cuyo objetivo es proveer de orientacion a
becarios. El programa se dispone a colaborar y complementar los programas de beca de la
FLOM, Fundacion Leonidas Ortega Moreira, brindando orientacion vocacional gratuita a
sus becarios.

Se busca esta alianza ya que esta organizacion, a diferencia de Bright Future EC
que es una empresa nueva en el mercado, tiene experiencia en la gestion de becas
universitarias para estudiantes de escasos recursos que hayan mostrado un desempeino
aceptable en su educacion secundaria y expresen deseo de continuar sus estudios. Sin
embargo, esta organizacion no provee un servicio de orientacion a sus becarios como el
que ofrece Bright Future EC lo cual es una desventaja considerando que un 80% de los
estudiantes no sabe que estudiar en la universidad y que, a la vez, solo un 20% de
estudiantes universitarios culmina su carrera universitaria.

El programa DIRECCION A LA EXCELENCIA busca maximizar y complementar los
esfuerzos realizados por esta organizacion contribuyendo a que los becarios seleccionen la
carrera mas adecuada para ellos y asi elevar las probabilidades de que culminen sus

estudios facilitando los siguientes servicios:

e Orientacion vocacional: Se proveeran citas con psicologos para recibir

orientacion vocacional y se elaboracion reportes de los mismos a los
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estudiantes. Esto sirve para ayudar a los estudiantes a elegir la carrera o
vocacion mas apropiada para ellos.

e Orientacidn sobre carreras universitarias: La asesoria sobre carreras
universitarias busca complementar la orientacion vocacional considerando la
orientacion previa y las necesidades, deseos y posibilidades de los estudiantes.
Esto sirve para que los becarios seleccionen y accedan a la institucion educativa
mas conveniente para ellos.

e Asistencia técnica: La asistencia es para tramitacion de documentos y otras
dudas. Se disponen canales de comunicacion, principalmente de forma
asincronica por email, donde los becarios podran escribir en caso de que
necesiten alguna ayuda o orientacion en sus procesos de admision u otros

tramites universitarios.

El programa de responsabilidad social DIRECCION A LA EXCELENCIA brinda
orientacion a becarios de escasos recursos con el fin de que estos logren aprovechar su
oportunidad de beca promoviendo que su eleccion de carrera sea consciente mediante
orientacion vocacional y estudiantil, reduciendo su probabilidad de desercion universitaria

y facilitando los procesos de admision.

(Como beneficiara a la comunidad?
Los becarios beneficiados de la FLOM podran acceder a nuestro servicio gratuito de

orientacion vocacional y educativa. Se le otorga a cada estudiante:
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Tabla 5

Servicios gratuitos a estudiantes/becarios

Actividad Detalle

Orientacion Entrevista con psicélogo

vocacional Elaboracion de reportes

Orientacion Asesoria en procesos de seleccion de universidades
educativa Asesoria en procesos admision a universidades

Elaboracién de reportes
Asistencia técnica Asistencia para tramitacion de documentos y otras

dudas (Asicronica)

Fuente: Elaboracion propia

Si bien es un dato estadistico que mas de la mayoria de los alumnos no estan seguros
de qué estudiar y la mayoria de estudiantes universitarios no terminan su carrera, Bright
Future se compromete mediante la orientacién vocacional y educativa a reducir las
probabilidades de desercion maximizando el aprovechamiento del programa, el futuro de
los jovenes y de recursos publicos beneficiando a los mejores postulantes hombres (50%
de los beneficiarios) y mujeres (50% de las beneficiarias), siendo un programa inclusivo en

cudnto a temas de sexo y género por nimero de beneficiarios.

(Como beneficiard a las ONGs?
El programa mencionado brinda apoyo a la FLOM, Fundacion Leonidas Ortega
Moreira, contribuyendo a que la ayuda social que brindan sea mas efectiva mediante la

asistencia en las orientaciones para becarios.
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(Como beneficiard a las entidades educativas?
Los servicios que ofrece el programa favorecen al proceso de admision de un
estudiante pues cuenta con otras herramientas que le han permitido decidir su carrera y,
principalmente, busca aliviar la desercion estudiantil universitaria, que es en si, una meta

importante de las instituciones educativas.

b. “Bighter” para clientes internos
Es el programa para el personal de tiempo completo y contrato indefinido de Bright
Future EC en donde, sin importar el nivel jerarquico que ocupen en la empresa, todos los
colaboradores tendran derecho a:

e Descuentos en instituciones educativas aliadas a Bright Future EC para los
trabajadores, sus conyuges o convivientes en union de hecho e hijos.

e Acceso a un fondo individual de ayuda econdmica para estudios donde se
acumularan $500 anuales por trabajador. Este fondo podra emplearlo el
beneficiario para los cursos o estudios que desee y se acumulard anualmente en
caso de que no lo usen.

e La posibilidad de sumar las comisiones recibidas por ventas, cuando fuere el
caso, al fondo individual de ayuda de econdmica para los estudios.

e La posibilidad de trasladar su fondo de ayuda econdmica estudiantil individual

a su conyuges y/o hijos.

(Como beneficiard a los colaboradores?

Los padres, al ser los principales encargados de orientar y acompafiar a sus hijos en
su proyecto de vida, contaran con herramientas para guiar y acompafiar a sus hijos en el

proceso de decision de una carrera universitaria. El acompafiamiento de la familia en este
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momento es muy importante y poder contar con el servicio a través de los beneficios del

fondo de ayuda econdmica individual alivia significativamente el proceso.

Con estos programas Bright Future busca reforzar su proposito de contribuir con

la educacién de calidad, sumando esfuerzos por alcanzar las metas del ODS4 que tiene

como meta garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad y promover

oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos.

1.5.4. Objetivos RSE para cada stakeholder.

Con la realizacion de estos programas aportamos a las siguientes metas del Objetivos de

Desarrollo Sostenible 4 que busca garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de

calidad y promover oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos.

Tabla 6

Metas y programas

Meta ODS

Programas y stakeholders

4.3 De aqui a 2030, asegurar el
acceso igualitario de todos los
hombres y las mujeres a una
formacion técnica, profesional y
superior de calidad, incluida la

enseflanza universitaria

“Direccion a la Excelencia” facilita el acceso
a jovenes estudiantes de la comunidad a la
formacion académica, ya que colabora en los
procesos de seleccion y admision a entidades
educativas y ONGs, ademads, esta repartido
por cuotas. 50% de los beneficiarios seran
femeninos y 50% masculinos.

“Brighter” facilita el acceso a la formacion ya
que otogra recursos que permiten o ayudan a

pagar los estudios de los colaboradores,



4.4 De aqui a 2030, aumentar
considerablemente el numero de
jovenes y adultos que tienen las
competencias necesarias, en
particular técnicas y
profesionales, para acceder al
empleo, el trabajo decente y el

emprendimiento

4.5 De aqui a 2030, eliminar las
disparidades de género en la
educacion y asegurar el acceso
igualitario a todos los niveles de
la ensefianza y la formacion
profesional para las personas
vulnerables, incluidas las
personas con discapacidad, los
pueblos indigenas y los nifios en
situaciones de vulnerabilidad
4.b De aqui a 2030, aumentar
considerablemente a nivel
mundial el nimero de becas

disponibles para los paises en

ademas, potencia este beneficio mediante
descuentos por convenio

Tanto “Direccion a la Excelencia” como
“Brighter” promueven el aumento de las
competencias necesarias para acceder al
empleo y emprendimiento, beneficiando a la
comunidad y los colaboradores. “Direccion
a la Excelencia” facilita el acceso a estudios
para la comunidad mediante servicios de
orientacion y “Brighter” dispone de fondos
para que los colaboradores no dejen de
estudiar y capacitarse en lo que ellos escojan.
“Direccion a la Excelencia” esta repartido por
cuotas en cuanto género, 50% de los
beneficiarios seran femeninos y 50%
masculinos. Este esta dirigido a personas de
bajos recursos. El programa “Brighter” es
para todos los colaboradores de tiempo
completo sin importar el cargo jerarquico,

etnia, discapacidad ni cualquier otro factor.

“Direccion a la Excelencia” trabaja con
becarios de la comunidad, facilitando la
labor de las ONGs para que las becas sean

efectivas a través de procesos de orientacion
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desarrollo, en particular los
paises menos adelantados, los
pequetios Estados insulares en
desarrollo y los paises africanos,
a fin de que sus estudiantes

puedan matricularse en

programas de ensefianza superior,

incluidos programas de
formacion profesional y
programas técnicos, cientificos,
de ingenieria y de tecnologia de
la informacion y las
comunicaciones, de paises
desarrollados y otros paises en
desarrollo

4.c De aqui a 2030, aumentar
considerablemente la oferta de
docentes calificados, incluso
mediante la cooperacion
internacional para la formacion
de docentes en los paises en
desarrollo, especialmente los
paises menos adelantados y los
pequetios Estados insulares en

desarrollo

académica y educativa, misma que incluye la
admision en las entidades educativas. El
programa “Brighter” literalmente otorga un
presupuesto de estudios acumulativo
anualmente para los colaboradores por lo
que dependiendo del valor de los estudios que
busque el estudiante puede llegar a ser una
beca completa o parcial para distintos

programas de entidades educativas.

Direccion a la Excelencia y Brighter apoyan
la obtencion de estudios en el Ecuador, sin
embargo, la eleccion de la carrera depende
100% de los beneficiarios de ambos

programas.

Fuente: Elaboracion propia
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1.5.5. Presupuesto de implementacion de RSC

Tabla 7
Presupuesto
ACTIVIDAD PROGRAMA DETALLE TOTAL
Recargas para el Programa Fondos para recargas de  $600
acceso a las clases  “Direccidonala  $5 (en caso de ser
virtuales Excelencia” necesarias)
para
stakeholders
externos
Orientacion -Cita con psicélogo
académica y organizacional $2400
educativa de 120 -Asesoria en proceso de
jovenes por afio seleccion y admision
(sin contar -Reportes de ambos
voluntarios) servicios
Cursos y programas Programa Fondos acumulables $5000
“Brighter” para para cursos y programas
stakeholders educativos de
internos colaboradores
Otros gastos de gestion $240
TOTAL $8240

Fuente: Elaboracion propia
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Con esto, se puede concluir que incluso la responsabilidad social, puede emplearse

con fines de marketing o relaciones ptblicas y como una recomendacion adicional, buscar
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que el plan de RSE vaya con la actividad y gastos de la empresa, de forma que no tenga
que suponer un costo no muy alto y, sobre todo, algo que vaya con la actividad de la
empresa pueda para que se pueda realizar completamente. El calculo es realizado
considerando la informacién presente en Anexo 2.

En cuanto a la otra propuesta, Brighter, se dirige al cliente interno de Bright Future
EC y su familia y es un fondo individual, acumulativo, de la empresa que el mismo puede

usar para gastos educativos. Todo alineado a los Objetivos de Desarrollo Sostenible 4.

1.6. Estructura juridica con la cual funcionara el negocio

1.1.6.1. Decisiones legales alrededor de organizacion de la empresa

BRIGHT FUTURE funcionara bajo la estructura de una empresa SAS (Sociedad por
Acciones Simplificadas) prevista en la Ley de Compaiias. Se constituye ante la
Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, no ante el Registro Mercantil, lo cual
supone un ahorro en costos legales por constitucion. Puede tener uno o mas accionistas, y
no tiene un capital minimo requerido. Se puede dedicar a cualquier actividad mercantil,
excepto aquellas actividades que estan reguladas por una legislacion especifica. Estan
habilitadas a personas naturales.

Los requisitos son los siguientes:

° Reserva de denominacion (ver trdmite en linea Reserva de Denominacion).

) Acto constitutivo o contrato constitutivo.

° Nombramiento(s) de Representante Legal.

° Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro del usuario en

el sistema, esto es: Tipo de solicitante, Nombre completo, Numero de identificacion,
Correo electronico, Teléfono convencional y/o teléfono celular, Provincia, Ciudad,

Direccién, Copia(s) de cédula o pasaporte.
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2. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para la Planeacion Estratégica y del Recurso Humanos se definieron los principales
puntos como los mas importantes: la mision, vision, valores y el organigrama de la
empresa. Estos aspectos sirven a un mismo propdsito: la mision define el propdsito de la
Bright Future, brindar una orientacion integral a sus clientes; la vision permite transformar
esa mision en una meta especifica y en un tiempo determinado, en este caso a 5 afios; y los
valores y el organigrama hacen posible el cumplimiento de la meta, brindando pardmetros
de como y de qué manera se va a hacer.

A su vez, el organigrama debe estar alineado al disefios de puestos del negocio, que
contempla como el personal va a ser seleccionados, compesados y medidos segun su cargo
o los puntos claves de gestion, KPI's, que irdn de la mano con lo que cada area deba hacer
para los KPI's generales del negocio.

El organigrama, cargos y KPI's también facilitan el entendimiento del negocio en el
que el personal de némina ejerce funciones mayormente directivas y administrativas, salvo
en temas de venta y atencion al cliente. El ejercicio permite comprender que los jefes
dirigen, pero que su capacidad de atencion depende de la cantidad de personal que tenga a
su disposicion segun el nimero de proyectos vendidos por la empresa. También es
importante acotar que el fin de los KPI's es que logran una capacidad de evaluacion
individual de las tareas.

En cuanto a la estrategia y acciones de Responsabilidad Social Empresarial, en el
mercado ecuatoriano existe una necesidad insatisfecha de orientacion vocacional, siendo
este incluso un problema social. Debido a los costos de este tipo de servicios y al bajo
nivel de ingreso promedio de los ciudadanos del pais, es dificil delimitar una oferta que
satisfaga dichas necesidades de forma completa a un precio econdémico para estratos

socioecondmicos que no sean Ay B. Por tal razdn, para aliviar de cierta manera el
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problema de personas de bajos recursos econdmicos, se realizd la propuesta del programa
“Direccion a la Excelencia” con el cual se busca contribuir a reducir la desercion
universitaria, apoyando directamente con la orientacion vocacional a fundaciones que
becan a estudiantes como la Fundacion Leonidas Ortega Moreira (FLOM); es cierto que el

impacto es reducido, pero al menos se podria ayudar a estos beneficiarios

Como aspectos a mejorar, el gasto en Responsabilidad Social podria reducirse
inicialmente puesto a que en una nueva empresa no suele ser un gasto tan fuerte como el
planteado, y mds bien, podria subir progresivamente después. De forma general, el
proyecto se puede mejorar reduciendo los costo fijos haciendo que el proyecto sea sensible
a su ingreso por ventas, por lo que esta recomendacion es oportuna.

Luego de lo antes mencionado y de estar dentro de este proyecto tanto tiempo

puedo decir que es un proyecto muy interesante
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4. ANEXOS

Anexo 1 Encuesta a profesionales

Encuesta para la fijacion de perfiles y sueldos de proveedores y empleados

Sefale el area o las dreas en la que posee estudios titulo o experiencia

S4 responses

Recursos Humanos
Psicologia organizacional
Trabajo Secial
Educacion

Organzacion de eventos
Administrador

Marketing

0(18.7%)

16 (20.6%)

19 (35.2%)
8(14.3%)

Community manager
Contabilidad 10 (18.5%)
Finanzas 9(16.7%)
Relaciones internacionales
0 5 10 5 20
Sefale su nivel maximo de educacion
53 responses
@ Secundario
@ Técnico
@ Grado (Lic. o Ing.)
® Vaesria
® =D

X4
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Sefale el area o 1as areas en las que posee experiencia

S3 responses

Recursos Humanos 12 (22.6%)
Psicologia organizacional 3(5.7%)
Trabajo Secial 1(1.9%)
Educacion 12 (22.6%)

Organzacidn de eventos 8 (17%)
Administrador
Marketing

Community manager

26 (40.1%)
11(20.8%)

2(3.8%)

Contabilidad 12 (22.8%)
Finanzas 18 (34%)
Relaciones nternacionales 4(7.5%)
0 10 20 30

Senale los afos de experiencia laboral en el area o areas sefialadas (Valor numérico)

52 responses

E
8 7(1’5','.)
4(7.7%) 4(7.7%)
4 3(5.8%) 2(5.3(5.8%) 3 (5.8%))G (5.8%) 3(5.8%)
2(3.8%) 2(2.8%) 2 (3.8%)
2901 9‘.! It 9'»II 1 (1.4 9"i (1.9%) mo'.) I(-. 1(1.9%) mo'.I 1 (1.68(1.09(1.0°(1.9%
12 20 20 35 a7

Sefale el drea o las areas en las que se siente mas comodo trabajando y a la cual
postularia para trabajar en relacion de dependencia

54 responses
Recursos Humanos 10 (18.5%)
Psicologia organizacional 4(7.4%)
Trabajo Sccial 2(3.7%)
Educacion 10 (18.5%)
Organzacion de eventos 8(14.8%)

Administrador

Marketing

Community manager
Contabilidad

Finanzas

Relaciones internacionales

23 (42.6%)
10 (18.5%)

12 (22.2%)

0 5 10 15 20 25

Sefale qué valor cobraria mensualmente por trabajar en relacion de dependencia con
una empresa en condiciones ordinarias

53 responses

@ 400499
@ 500800
@ 601-700
@ 701-200
@ 201-600
@ $01-1000
@ 1001-1100
@ 1101-1200




Anexo 2 Tiempo profesional invertido por beneficiario externo
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Actividad Detalle Minutos Subtotal
Orientacion Entrevista con psicologo 90 105
vocacional Elaboracion de reportes 15
Orientacion Asesoria en procesos de seleccion 45 105
educativa de universidades

Asesoria en procesos admision a 45

universidades

Elaboracion de reportes 15
Asistencia Asistencia para tramitacion de 30 30
técnica documentos y otras dudas

(Asicroénica)
TIEMPO TOTAL POR BENEFICIARIO (minutos) 240

Se requieren de un total de 480 horas estimadas para atender a los 120 becarios. Esto

supone un costo de $2400 (solo gasto del personal) en pago a servicios profesionales con

base al valor mensual pagado, incluido IVA, de $800 por 160 horas de trabajo a los

psicologos y orientadores estudiantiles subcontratados por proyecto.
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Anexo 3 Carta para constituirse como SAS

(denominacion) S.A.S.

Guayaquil, de de
Sefior
(nombres y apellidos)
Ciudad. -
De mi consideracion:
Informo a usted que, conforme a la Clausula del documento constitutivo de la
sociedad por acciones simplificada denominada S.A.S., suscrito en esta fecha,
los socios fundadores lo han designado como (cargo) de la referida sociedad, por un periodo
de afos, con los deberes y atribuciones que sefiala el Estatuto Social que consta en el

aludido documento.

En el ejercicio de sus atribuciones, le corresponderd ejercer la representacion legal, judicial
y extrajudicial de la sociedad, de manera (individual o conjunta con el ) conforme el
articulo del Estatuto Social.

Atentamente,
f.

(nombres y apellidos)
Accionista fundador

Acepto el cargo de de la sociedad por acciones simplificada denominada
S.A.S para el cual he sido elegido, siendo mi nacionalidad ,
y mi domicilio el cantén

Ciudad , de de

f.
(nombres y apellidos)
C.C.
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Anexo 4 Proceso de para constituirse como SAS

Procedimiento constitucion fisica:

1. Ingresar al portal web www.supercias.gob.ec, seccion GUIAS PARA EL USUARIO/
SECTOR SOCIETARIO/ SAS, y descargar formatos de documentos: Acto/Contrato y

Nombramiento.

2. Llenar los campos habilitados en cada uno de los formatos, imprimir y firmar los

documentos.

Si en la reserva de denominacién NO se especifico correctamente la direccion domiciliaria
que tendra la compaiiia, debera llenar adicionalmente el "Formulario de Registro de
Direccion Domiciliaria". El cual puede descargar del portal web institucional, en la seccion

GUIAS PARA EL USUARIO/ SECTOR SOCIETARIO/ FORMULARIOS.

3. Presentar los documentos en las ventanillas del Centro de Atencion al Usuario de la

Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.

Los documentos requeridos son:

e Solicitud de Constitucion.

e Archivo PDF que contenga Acto / Contrato Privado + Reserva debidamente
firmado.

e Archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado.

e Archivo PDF que contenga la némina de socios y administradores.

e Copia de las respectivas cédulas o pasaportes.

Con la solicitud recibida se creard un tramite de constitucién S.A.S.
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La informacion referente al inicio del proceso de constitucion sera enviada al correo

electronico del solicitante.

El tramite sera revisado y gestionado por el drea de Registro de Sociedades. Durante dicha
gestion de ser necesario se enviara correos electronicos al solicitante para subsanar

cualquier observacion del proceso.

De no existir observaciones o luego de superadas, se procedera a generar las razones de

inscripcion del contrato y del o los nombramientos, segun el caso.

La Superintendencia de Compaiias, Valores y Seguros comunicara via correo electronico
al solicitante la finalizacion del proceso con toda la informacion referente a la nueva

compafiia constituida, adjuntandose las razones de inscripcion correspondiente.

Recuerde que a partir de la inscripcion de la compaiia, usted tendra 30 dias para Actualizar

informacion general y Presentar balance inicial.

Procedimiento constitucion electronica:

1. Ingresar al portal web de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros

WWW.supercias.gob.ec

2. Seleccionar la opcion PORTAL DE CONSTITUCION ELECTRONICA DE

COMPANIAS.

3. Presionar la opciéon CONSTITUIR UNA COMPANIA. Luego, seleccionar

CONSTITUCION ELECTRONICA SAS.
4. Ingresar su usuario y contrasefia.
5. Seleccionar la reserva de denominacion que desea utilizar en el proceso de constitucion.

6. Responda el cuestionario de legalidad.
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7. Ingresar la informacién en el formulario SOLICITUD DE CONSTITUCION DE
COMPANIAS SAS. La informacién se divide en: Datos de la compaiiia, Socios o
accionistas, Cuadro de suscripciones y pago de capital, Representantes Legales, Contrato y

nombramientos, Anexos de legalidad y Generacion de Inscripciones.
8. Por cada registro, adjuntar los documentos habilitantes requeridos por el sistema.

El sistema generara el contrato o acto unilateral de constitucion, el o los nombramientos y

el anexo de legalidad, segun la informacion ingresada en la solicitud.
9. Revise los documentos generados por el sistema y firmelos electronicamente.

10. Aceptar condiciones del proceso electronico y presione el boton CONSTITUIR
COMPANIA. De esta manera el sistema generara automaticamente las inscripciones de los

documentos.

11. Finalmente, una vez inscritos los documentos en el Registro de Sociedades de la
Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, usted recibira una notificacion con la
confirmacion de la constitucion exitosa de su compania. El proceso de inscripcion es
automatico. En la notificacion usted recibird adjunta la siguiente documentacion generada

en formato pdf:

e Contrato o Acto Unilateral
e Anexo de Legalidad

e Nombramientos generados



Anexo 5 Tabla de retencion

Retenido, quien vende o transfiere bienes o presta servicio:

Personas naturales

No obligadas a llevar contabilidad

=3

Agente de retencion
(comprador, quien realiza
el pago)

ES
—

y empresas publicas

Entidades y organismos del sector
Obligada a llevar contabilidad

83
=1
ER
53

T
Sg

g
B

>
e
£3
£
LE
X e

pagos por arrendamiento

al exterior)

Profesionales

Contribuyentes especiales
Sociedades

Emite factura o nota de
sicion de servicios
Poramendamiento de
bienes inmuebles propios

Bienes no Bienes no Bienes Bienes Bienes Bienes Bienes Bienes

Entidades y organismos del sector [RGEE iaiziz SO S e —

pblico y empresas publicas Serviclosno  Serviclosno  Servicios Servicios Servicios Servicios Servicios Servicios
retiene Tetiane 0% 70% 70% 100% 100% 100%
Bienesno  Bienesno  Bienes Bienes Blenes Bienes Blenes Bienes
retiene retiene 30% 30% 30% 100% —

Contribuyentes espedales
Servicosno  Serviciosno  Servidos  Semvidos  Servidos  SeMcos  Sewvices  Servicios
retiene retiene 70% 70% 70% 100% 100% 100%
Bienes no Bienes no Bienes no Bienes no Bienes Bienes Blenes Bienes

Sodiedad y persona natural obligada [GIEIS retiene retiene retiene 30% 100% —

allevar contabilidad Servidosno  Serviclosno  Serviciosno  Serviclosno  Servidios Servicios Servicios Servicios
retiene retiene retiene retiene 70% 100% 100% 100%
Bienes no Bienes Bienes Bienes Bienes Bienes Bienes

Contratante de servicios de retiene

construcdén Serviciosno  Servicios Servicios Servicios Servicios Servicios Servicios
retiene 30% 30% 30% 30% 100% 30%
Bienes no Bienes no Bienes Bienes Bienes Bienes Bienes Bienes
retiene retiene 30% 30% 30% 100%

Compaiias de seguros y reaseguros

P segurosy reasegu Serviciosno  Serviclosno  Servicios Servicios Servicios Servicios Servicios Servicios

retiene retiene 70% 70% 70% 100% 100% 100%

Exportadores (uni@mente en 2 adquisi-__JEEYRNSSRRRENE PEVESNERRN: PP Rienec Rienec Rianac Rianac

Fuente: INEC



