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INTRODUCCION

El peso del estado en la economia ecuatoriana ha crecido vertiginosamente
durante los ultimos afos. La tendencia del gobierno con una filosofia socialista
pretende mitigar los indices de pobreza en el pais. Un ejemplo real es el del Bono
de Desarrollo humano el mismo que es la mejor justificacion a una equitativa
distribucion de los recursos generados por el pais en beneficio de los sectores

considerados como vulnerables en el ambito econémico.

Entidades bancarias estatales como el Banco Nacional de Fomento son las
llamadas a generar proyectos de ayuda financiera para la pequeia y mediada
generacion de negocios a través de su politica crediticia.

El Crédito de Desarrollo Humano dirigido a beneficiarios del bono del mismo
nombre otorga una oportunidad de inversién para que por medio de esta el
usuario opte por generar una cantidad superior a la que recibia por concepto del
bono. Es por esta razdn que el presente trabajo de investigacidén pretende mejorar
la propuesta de capacitacién financiera que los usuarios de este crédito recibian

anteriormente.

Esta capacitacion expone una tematica con ejemplos claros de posibles micros
negocios que no demanden mayor inversion de capitales para su inicio, pero que
con el pasar del tiempo su productividad sea rentable y sustentable. Esto permite
crear trabajo, dinamizar la economia y dar la oportunidad de que la gente mejore

Sus ingresos y, en consecuencia, eleve su calidad de vida.

Se cree que es posible un mundo sin pobreza, pero ninguna sociedad lo ha
logrado, ni siquiera los paises mas ricos. En EEUU, por ejemplo, 20% de la
poblacidén no tiene seguro medico. Por eso el interés de los gobiernos en el crear
proyectos sociales que mejoren la sustentabilidad financiera domestica.

La economia del mundo de hoy, demanda de emprendedores y personas con el
deseo de producir y ganar con esfuerzo el sustento econdémico que ellos o ellas
deseen. La frase inglesa “The sky is the limit” El cielo es el limite, deberia de ser

11



una filosofia de vida mas no solamente el fin de lucrar con ambicién como lo

hacen los grandes monopolios.

La estructura del presente trabajo consta de 5 ejes principales. En primera
instancia se discute la problematica que genera la falta de una capacitacién

financiera pertinente en tema de micro-negocios.

En segundo plano esta la evidencia cientifica que prueba y demuestra que la
capacitacién y conocimiento de un sistema financiero basico es necesario para

inducir el capital recibido por medio del Crédito de Desarrollo Humano.

El debido proceso investigativo llevado a cabo a través de encuestas en cada una
de las parroquias rurales del canton Riobamba, las misma que reflejan el sentir
del beneficiario del Crédito de Desarrollo Humano avido de una capacitacion
mucho mas practica a la que en la actualidad perciben.

Como punto cuarto de expone nuestra propuesta de solucion a este problema con
ejemplos reales de posibles tendencias de negocios los mismo que con una
inversién moderada consiguen los réditos suficientes para avizorar un mejor futuro

financiero y econdémico para las familias que los ponen en practica.

Al final un bloque de conclusiones y recomendaciones que den fe de lo expuesto,
que contribuya con una mejor cultura de inversion y motive a las personas no
solamente a recibir subsidios sino mas bien que se ha considerada como el motor

productivo de nuestra sociedad.

12



CAPITULO |
1. MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION
1.1. Antecedentes

La poblacion ecuatoriana desde la ultima década viene experimentando un sin
namero de cambios a nivel politico, social y especialmente econdémico. El
domingo 9 de enero de 2000, el entonces Presidente de la Republica del Ecuador,
Dr. Jamil Mahuad, anuncié su decisién de dolarizar la economia ecuatoriana,
después de anclar el precio de la divisa en un nivel de 25.000 sucres; para lo cual
dijo: "El sistema de dolarizacion de la economia es la unica salida que ahora

tenemos, y es el camino por donde debemos transitar”.

Esta decision fue el inicio de un nuevo reto econdmico para la sociedad
ecuatoriana, la inestabilidad econdémica deja de existir y se propone con la nueva

moneda un mercado competitivo y atractivo para la produccién e inversion.

Luego de haber superado el impacto social y econdmico que esta decision
produjo, en los actuales momentos la economia ecuatoriana es regulada por el
Ministerio de Coordinacion de la Politica Econémica, el mismo que centra sus
funciones a cuatro pilares fundamentales para el correcto manejo y desarrollo de

la economia del Ecuador.

Figura N2 1 Pilares Fundamentales para la economia del Ecuador

Desarrollar Sistemas

Alternativos y Fomentar la
Participacion de los Actores de
la Economia Popular y

Solidaria

Fortalecer el Mercado
Financiero

FUENTE: Ministerio de Coordinacion de la Politica Econémica

' www.gestiopolis.com/recursos /dolarecuamario.htm
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Los datos del ultimo censo indican que las diferentes tendencias laborales y
econdémicas del Ecuador.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC) de Ecuador, la
variacién mensual del indice de Precios al Consumidor IPC, en febrero fue 0,55%,
este valor es superior al registrado en el mismo mes de 2010 con 0,34%. La
inflacion acumulada se ubic6 en 1,24% siendo superior a la de febrero del afo
pasado. La inflacion del grupo de alimentos y bebidas en febrero fue de 0,93%, es
casi el doble de la inflacion general (0,55%) y supera ampliamente a la inflacion
excluida la division de alimentos y bebidas (0,40%). La inflacién anual fue 3,39%.

El valor de la canasta familiar basica se ubicé en 551,24 ddlares, con un ingreso
familiar de 492,80 ddlares, se evidencia una restriccion de 58,44 ddlares, es decir,
el 89,40% de la canasta basica se cubre con el ingreso familiar. Cabe destacar
que el Gobierno Central decreté el aumento del salario minimo desde enero del

presente afio. 2

Tabla N°1. INDICADORES

CREDITOS TASA DE PRECIO CANASTA
ANO| COLOCADOS BDH DESEMPLEO FAMILIAR
BASICA | VITAL
2010 350.000 6.11% 544.71 390.1
2011 550.000 7.04% 551.87 396.04

FUENTE: ECUADOR EN CIFRAS
ELABORADOS POR: LAS AUTORAS

ZINEC 2011
14



Figura N2 2: Crédito Original por Lineas

CREDITO ORIGINAL POR LINEAS

350,000 1°
300,000 +°
250,000 +
200,000 -
150,000
100,000
50,000
0

Microcred ®Plan 555 Des.Hum.

F.Propios

FUENTE: Informacion de Sucursales
ELABORADO POR: Departamento de Estudios e Investigaciones BNF

En respecto a la provincia de Chimborazo se considera como una de las
provincias mas pobres del Ecuador, esta conformada por un grupo mayoritario de
indigenas, el 23% de la poblacién Chimboracense habla quichua como idioma
principal y el 77% habla espafiol, de acuerdo a la encuesta realizada por DYA-
Proyectos-ODEPLAN.®

Al nivel social la provincia de Chimborazo indica que el cumplimiento de los
derechos de nifios, nifias, adolecentes son incompletos y deficientes debido a su
situacion econdémica y pronta inmersién en el campo laboral.*

La economia actual promueve la generacién de micro-negocios, unidades de
produccion que al ser bien administradas se convierten en una herramienta para
brindar estabilidad econémica a quienes mas lo necesitan. Los objetivos expuestos
en esta investigacion se enfocan en el andlisis del proceso de aplicacion y

capacitaciobn que se realiza previo a la adquisicion del producto crediticio

? Plan de Desarrollo Provincial
* Correspondiente al Indicador IDN-1
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denominado Crédito de Desarrollo Humano que entrega el gobierno nacional a
través del Banco Nacional de Fomento.

El premio nobel de economia del afo 2006, El banquero Muhammad Yunus,
2006, establece a las micro-finanzas como el motor generador de produccion
para las economias mundiales en la actualidad. De igual manera el nuevo sujeto
de crédito es aquel cliente que no tenia acceso a financiamientos bancarios por
no poseer garantias prendarias o0 hipotecarias para sustentar su solicitud de
crédito. °

Esta nueva propuesta econémica se ve ratificada al momento que las grandes
economias mundiales se vieron inmersas en una grave crisis a finales del afio
2009, pese a que sus acreedores mantenian garantias muy altas sobre las
gestiones financieras efectuadas.

La ausencia de una capacion financiera practica e integral en beneficio de los
receptores del Crédito de Desarrollo Humano no permite una reactivacion
economica en base al emprendimiento, que disminuya la tasa de desempleo y

que brinde a la sociedad un sector productivo micro-empresarial.
Canton Riobamba

El mismo que es el mas grande de la provincia de Chimborazo, su poblacién es
de 223.315 habitantes, que corresponden al 47.9%, de la poblacién total de la

provincia. El 35.44% vive en las parroquias rurales.

Es un cantén relativamente pobre, sus niveles son de 56.9% en la clase media
baja, un 16,3% en pobreza y apenas un promedio de 18,20% goza de privilegios

econémicos.

La distribucion laboral se divide por sectores: Profesionales 28%, Comerciantes
formales 38%, Comercio Informal 26%, desempleo 8%. De esta manera

3 Enciclopedia Virtual/ www.eumed.net/cursecon/economistas/yunus.htm
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podemos constatar que la generaciéon de recursos en la ciudad de Riobamba se

basa especialmente en el sector comercial.®

Si tomamos en consideracion la propuesta de este nuevo estado en su filosofia de
" Desarrollar Sistemas Alternativos y Fomentar la Participacion de los Actores de

la Economia Popular y Solidaria las reformas citan aspectos como;

e Incluir a los actores de la economia popular y solidaria dentro de la
economia

e Fomentar el nivel de bancarizacion de los actores de la economia popular y
solidaria

e Desarrollar sistemas alternativos de financiamiento —Bolsa de Valores —
Programa de Finanzas Populares

e (Creaciéon de Fondos de Garantias

Con el afan de la inclusién de nuevos actores en la produccién y economia del
Ecuador, el gobierno oferta servicios crediticios a un mercado que anteriormente
no era considerado como sujeto de crédito y por esta razén no podia acceder a
fondos para invertir en sus proyectos productivos.

Siendo esta la vision de la politica econdmica en la actualidad, la entrega del
denominado Crédito de Desarrollo Humano, a través del Banco Nacional de
Fomento pretende activar un mercado productivo que genere mayores réditos a
sus beneficiarios, que el simple hecho de cobrar un bono de subsistencia

mensualmente.®

La presente investigacién pretende que estos fondos recibidos por parte del
crédito de desarrollo humano sean invertidos de la mejor manera, para ello
presenta un programa de capacitacion financiera en beneficio de los acreedores

de este producto bancario.

¢ Guia Turistica de Chimborazo 2001
7 www.mcpe.gob.ec (Ministerio de Coordinacién de la Politica Econémica)
8 Dra. Marcela Anguieta. Jefe del Departamento de Micro-finanzas. Banco Nacional de Fomento Riobamba.
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1.2. Situacion actual de la Problematica

En el Ecuador la poblacién vulnerable se encuentra actualmente recibiendo un Bono
de Desarrollo Humano, este mismo sector no han recibido la debida capacitacién
financiera que les permita cambiar su mentalidad y dejar de conformarse en recibir
un bono econdmico, para transformarse en entes de produccion y buscar
alternativas que les permita mejorar su calidad de vida. Con este propésito el Banco
Nacional de Fomento mantuvo un programa de charlas informativas que como
objetivo principal tenian la responsabilidad de orientar a los beneficiarios del Crédito
de Desarrollo Humano para que el dinero que van a percibir sea un fondo de

inversion mas no de consumo.

A la presente fecha las charlas informativas han sido canceladas, su efectividad
tampoco ha sido evaluada y como consecuencia la entrega de dinero a los
beneficiarios del bono de desarrollo humano se ha dado sin ninguna orientacion o
guia de lo que se puede hacer con esos fondos.

1.3. Problema de investigacion

Es preciso, conocer si la informacién y la capacitacion brindada por el Servicio
Ecuatoriano de Capacitacion Profesional SECAP dirigida a los beneficiarios de
Crédito de desarrollo Humano de la zona rural de la ciudad de Riobamba ha sido
suficiente 0 no, para inculcar una correcta y oportuna inversién del dinero

recibido.

Esta situacion causa mucha preocupacion a quienes tenemos conocimiento vy
estamos en condiciones de contribuir para dar soluciones practicas y oportunas

sobre inversion; de alli que consideramos formular el siguiente problema:

¢, Responde el actual programa de informacion financiera expuesto por el Banco
Nacional de Fomento a través del SECAP a los requerimientos cognoscitivos,
sociales y econdmicos de los beneficiarios del Crédito de Desarrollo Humano en

su practica y al servicio de sus economias?

18



1.4. Delimitacion del Problema

La investigacion referencial surge de la observacion directa de la realidad
circundante en la que se encuentran los beneficiaros del Crédito de Desarrollo
Humano del sector rural de la Ciudad de Riobamba y presenta un panorama general
y particular del programa de capacitacién financiera actualmente brindada por el

Banco Nacional de Fomento a través del SECAP.
1.4.1. Delimitaciéon Espacial

La mayoria de personas que pertenecen al sector vulnerable, que perciben el
bono de desarrollo humano y por consecuencia de aquello son los calificados a
recibir el Crédito de Desarrollo Humano se encuentran distribuidas en las
parroquias rurales de todos los cantones del Ecuador. Nuestra investigacion se
enfoca en las 11 parroquias rurales (San Luis, Licto, Lican, Calpi, San Juan,
Quimiag, Punin, Flores, Pungala, Cacha, Cubijies) del cantén Riobamba de la
provincia de Chimborazo.

La afluencia de personas pertenecientes a las mencionadas parroquias al Banco
Nacional de Fomento para solicitar este servicio de crédito bancario permitié tener
una base de datos real, precisa, y verificable para fines de la presente

investigacion.
1.5 Justificacion

La idea de erradicar la pobreza de la sociedad ha sido el gran objetivo de todo
gobierno a nivel mundial. Buscar la mejor estrategia para que este objetivo se

convierta en una realidad es todavia materia de investigacién y discusion.

Paises primer mundistas han optado por un sistema neoliberal capitalista donde
los mercados basan sus estadisticas econdmicas en la teoria de oferta y
demanda.

La vision de un gobierno con filosofia social, en contraste, considera que la

generacion de la riqueza de un pais debe ser distribuida de manera equitativa en
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todos sus habitantes. Es con esta idea que nace en algunos paises un bono o
subsidio que en nuestro pais se lo denomina como bono de desarrollo humano,

que en cierta forma hace que este proposito sea algo tangible y real.

Sin embargo muchos de los beneficiarios de este bono se acostumbran a recibir
esta pensién y su propédsito de generar recursos propios quedan muy relegados y

muchas veces hasta olvidado.

En la actualidad los beneficiaros de este bono tiene la factibilidad de acceder a un
crédito otorgado por el Gobierno denominado Crédito de Desarrollo Humano de

facil acceso y de entrega inmediata.

Es por esta razén que existe la inminente necesidad de un programa de
capacitacién financiera dirigida a los beneficiarios de este crédito, que motive a la
inversibn en micro-negociosos promoviendo de esta manera una mejora
economica en las vidas de estas familias. Se han realizado charlas informativas
por parte del SECAP sobre el tema financiero, sin embargo estas no incursionan
en ejemplos reales de inversién de acuerdo a las necesidades de los beneficiaros
del Crédito.

Los beneficiaros directos de esta investigacion son las personas que acceden al
crédito de desarrollo humano de la zona rural de la ciudad de Riobamba. Como
beneficiarios indirectos las familias de estos y la comunidad que los rodea, pues al
momento de invertir en un micro-negocio los potenciales consumidores de

productos o servicios seran su propia comunidad.

El beneficio personal de este trabajo radica el poder graduarnos como
profesionales del area financiera dejar una pauta que nos permita comprobar que
los conocimientos adquiridos en nuestra etapa de capacitacion son practicos y
acordes con la necesidades de la actualidad.

La factibilidad de la ejecucion de la presente investigacion radica en la facilidad y
apertura para revisar datos estadisticos y financieros reales que han brindado las
Autoridades del Banco Nacional de Fomento institucion que nos abri6 las puertas

en el proceso de las practicas profesionales requeridas por el programa de
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nuestra carrera. La ventaja de estar en contacto personal con el sentir de cada
uno de los beneficiaros de los Créditos de Desarrollo Humano nos permite
asegurar y verificar la necesidad de la presente investigacion y principalmente la

ejecucion de su propuesta de solucion.

Por lo expuesto, la presente investigacibn se reviste de caracteristicas
interesantes y novedosas, al proponer alternativas de solucién y sugerencias ante
una notaria ausencia de programas de capacitacién financiera que motiven a los
beneficiarios de bono de desarrollo humano de la zona rural de la ciudad de
Riobamba a ser emprendedores y generados de produccion econémica en su
propio beneficio y de sus familias.

1.6. Objetivos
1.6.1. Objetivo General

Crear y Desarrollar el Programa de Capacitacion Financiera para fomentar la
creacion de Micro-negocios que seran financiados con los microcréditos

gubernamentales otorgados por el Banco Nacional de Fomento
1.6.2. Objetivos Especificos

a) Analizar el proceso de aplicacién y capacitacién que se realiza previo a la
adquisicién del producto crediticio denominado Crédito de Desarrollo Humano

que entrega el gobierno nacional a través del Banco Nacional de Fomento.

b) Establecer estrategias metodologicas que permitan llegar de manera eficaz y
efectiva a los beneficiarios del Crédito de Desarrollo Humano.

c) Desarrollar un programa de capacitacibn economica que promueva la
inversién en micro-negocios de actualidad con una serie de ejemplos reales,
que hayan sido verificados a través de estudios financieros para que se
constituyan en una fuente de ingresos permanente y sustentable para sus

beneficiarios.
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CAPITULOII
2. MARCO TEORICO
2.1. Fundamentacion Teorica
2.1.1. Finanzas

Las finanzas es el arte y la ciencia de administrar el dinero, el ser humano esta
rodeado por conceptos financieros, el empresario, el bodeguero, el agricultor, el
padre de familia, todos piensan en términos de rentabilidad, precios, costos,
negocios buenos malos y regulares. Cada persona tiene su politica de consumo,

crédito, inversiones y ahorro.

Las finanzas provienen del latin "finis", que significa acabar o terminar. Las
finanzas tienen su origen en la finalizacion de una transaccion economica con la
transferencia de recursos financieros (con la transferencia de dinero se acaba la

transaccion).’
Las areas generales de las finanzas son tres:
v La gerencia financiera (empleo eficiente de los recursos financieros).

v Los mercados financieros (conversion de recursos financieros en recursos

econdmicos, o lo que es lo mismo conversion de ahorros en inversion)

v La inversion financiera (adquisicién y asignacion eficientes de los recursos

financieros).
Las ventajas del manejo correcto de las finanzas;

e Adquisicién de fondos al costo minimo (conoce de los mercados de dinero y
capital, ademas de los mecanismos de adquisicion de fondos en ellos).
e Convertir los fondos en la 6ptima estructura de activos (evalua programas y

proyectos alternativos).

® www.tumaster.com/El_termino_finanzas
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Controlar el uso del activo para maximizar la ganancia neta, es decir,

maximizar la funcion: ganancia neta = ingresos - costos.

2.1.2. Desarrollo y evolucién cronoldgica de las finanzas

>

Para principios del siglo XX, las finanzas centraba su énfasis sobre la materia
legal (consolidacion de firmas, formacion de nuevas firmas y emision de bonos

y acciones con mercados de capitales primitivos.

Durante la depresion de los afios 30°, en los Estados Unidos de Norteamérica
las finanzas enfatizaron sobre quiebras, reorganizaciones, liquidez de firmay

regulaciones gubernamentales sobre los mercados de valores.

Entre 1940 y 1950, las finanzas continuaron siendo vistas como un elemento

externo sin mayor importancia que la produccion y la comercializacion.

A finales de los anos 50’, se comienzan a desarrollar métodos de analisis
financiero y a darle importancia a los estados financieros claves: El balance

general, el estado de resultados y el flujo de efectivo.

En los afnos 60, las finanzas se concentran en la éptima combinacion de

valores (bonos y acciones) y en el costo de capital.

Durante La Década De Los 70°, se concentra en la administracién de carteras
y su impacto en las finanzas de la empresa.

Para la década de los 80’ y los 90", el tépico fue la inflacién y su tratamiento

financiero, asi como los inicios de la agregacién de valor.

En el nuevo milenio, las finanzas se han concentrado en la creacion de valor

para los accionistas y la satisfaccidén de los clientes.

2.2. Las finanzas en el Ecuador

El desarrollo de la estabilidad econémica en el Ecuador nace en la década de los

70’s con el boom petrolero que posibilita al pais tener un ingreso de divisas por la

exportacion del crudo bastante sustentable. Sin embargo esta inyeccion de capital
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centra la distribuciéon de esta riqueza a un segmento minimo y exclusivo del pais.
Los gobiernos de turno consideran que ser parte de organizaciones petroleras

internacionales era el punto de partida a una mejor economia.®

Sin embargo el manejo de un presupuesto nacional atado a compromisos
politicos con entidades privadas, pago de deuda externa, y un nivel de corrupcién
considerado como uno de los mas altos a nivel de toda América no permitié que la

economia del pais mejore.

Para la época de los 80°s el petrdleo, continua como uno de los recursos mas
rentables del pais. Al mismo tiempo que el arca fiscal incrementa sus valores, en
el campo social el precio es muy alto y la poblacion se ve en la necesidad de
migrar a paises como Espafia, ltalia y los Estados Unidos. ''Surge asi otro de los
factores econdémicos mas relevantes de la historia del pais. El rubro por remesas
internacionales es sorprendente y para los afios 90°s se ubicaban en el primer

lugar de recursos monetarios para el Ecuador.

En el 2009 una crisis econémica mundial debido principalmente a la alta
colocacién de recursos financieros al mercado de bienes raices, arremete con la
economia de paises primer mundistas como Espana, Alemania, los mismos
Estados Unidos, que deben recurrir a fondos del estado para evitar el cierre de
entidades bancarias, empresas automotrices, administradoras de recursos

financieros y una que otra industria.

En el Ecuador dicha crisis no afecto con la severidad que se esperaba, la
distribuciéon de recursos a varios mercados pudo en cierta manera aplacar el

descalabro financiero que otros paises sufrieron (Argentina, Uruguay).'?

En la actualidad la politica financiera ecuatoriana esta centrada en incluir a su
aparato productivo la figura de la micro-empresa, el micro-finanzas y nuevos
agentes de crédito considerados como emprendedores.

19 Pablo Lucio Paredes, Ecuador Realidad Econémica, 1994. P4g. 68
' El Comercio, Revista Lideres, Editorial La Historia econémica del Ecuador.
12 www.mcpe.gob.ec
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El acceso a los servicios financieros es cada vez mas limitado para un gran
porcentaje de la poblacién, debido a las condiciones econdémicas y sociales en la
que estan inmersos. La estructura normativa del sistema financiero mundial no
tiene como su principal objetivo otorgar créditos a este segmento de la poblacion
debido a que se considera que el costo de la inversion supera el beneficio que se
obtendria. Por lo que la responsabilidad se le termina atribuyendo al Estado como

funcion social.

FIGURAN°3

Metas de la Nueva Arquitectura
Financiera Nacional

Consolidar y potenciar un fondo de garantia
que garantice el acceso al crédito para los
actores de la economia popular y solidaria

Fomentar la bancarizacion y redefinir el
rol de la banca publica

Procurar una competencia equilibrada en el Procurar una desmaterializacion del
sector financiero y generar incentivos para sistema de pagos reduciendo la

impulsar la colocacién de crédito hacia los dependencia del dolar fisico (pagos
sectores productivos electrénicos)

Implementar mecanismos adecuados para Procurar el desarrollo de un mercado de valores
canalizar el ahorro hacia la inversion productiva que facilite el financiamiento de actividades
con énfasis en los micro, pequefios y medianos productivas y profundice la democratizacion en

empresarios el acceso a los medios de produccion

FUENTE: Ministerio de Coordinacion de la Politica Econémica

La banca publica reestructura su funcion y se enfoca en un mercado totalmente
diferente al cual estaba acostumbrado, los recursos financieros asignados por
parte del gobierno son distribuidos a través de su funcionalidad, Banco Nacional
de Fomento (agricultura, micro-negocios), Banco del Pacifico (PYMES y Bienes
Raices), Banco del Afiliado (Fines Sociales), Corporacion Financiera Nacional

(Turismo e Industria).
2.3. Micro-Finanzas

La nocion de micro-finanzas se refiere a la provisiéon de servicios financieros como
préstamos, ahorro, seguros o transferencias a hogares con bajos ingresos. Entre
estas posibilidades, la mayoria de las instituciones del sector se ha dedicado al
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microcrédito, que son préstamos pequefios que permiten a las personas, que no
poseen las garantias reales exigidas por la banca convencional, iniciar o ampliar

su propio emprendimiento y aumentar sus ingresos.'®

Aunque el crédito por si solo no es suficiente para impulsar el desarrollo
economico, permite que agentes de bajos recursos adquieran su activo inicial y
utilicen su capital humano y productivo de manera mas rentable. Pueden emplear
los servicios de ahorro y seguro para planificar futuras necesidades de fondos y
reducir el riesgo ante posibles variaciones en sus ingresos y gastos.

El éxito de los programas de microcrédito puede verse limitado por algunas
circunstancias tipicas: falta de capital social, que disminuya las posibilidades de
utilizar metodologias de crédito sin garantias reales; poblaciones dispersas, que
tornan dificultoso alcanzar a los clientes de un modo regular; dependencia de una
Unica actividad econémica (por ejemplo una sola cosecha); utilizacién del trueque
en lugar de transacciones en efectivo; probabilidad de crisis futura.

Con el desarrollo que ha venido dandose en el sector financiero, y junto con las
experiencias de otros paises, se pueden establecer ciertas particularidades que

permiten caracterizar a las instituciones con micro-financiamientos, tales como:

a). Dispersion del riesgo, colocacion masiva.- A diferencia de la cartera
bancaria, se caracteriza por la atomizacion del riesgo en miles de operaciones,
por lo que dificimente se produce una concentracion de riesgos en pocos

prestatarios.

b). Informalidad del negocio.- La informacién financiera base, para determinar la
capacidad de pago y endeudamiento de los prestatarios, es construida por la
propia entidad en funcién al revelamiento formal de la actividad o negocio del
cliente, sin que existan documentos para respaldarlos (estados financieros
auditados, avaluos de inventarios, etc.).

13 Walter Spurrier, El Economista, Columna del diario el Universo, 2010
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c). Volatilidad del Negocio.- El indice de rotacién de las operaciones micro-
crediticias es considerablemente superior al de la banca comercial, por lo que el
deterioro de sus carteras puede llegar a ser mas acelerado, pudiendo en lapsos
de tiempo cortos pasar de una posicién solvente a la de alto riesgo, inclusive de

quiebra.

d). Concentracion en clientes con caracteristicas homogéneas.- el negocio de
micro-finanzas es por una parte, masivo en numero de prestatarios y de pequena

escala y por otra, involucra operaciones muy homogéneas entre si.

e). Descentralizacion de operaciones.- Para la aplicacion de las tecnologias
crediticias, las entidades micro-financieras requieren de estructuras
administrativas descentralizadas que cuenten con sistemas de control interno

adecuados a los riesgos asumidos.

f). Capacidad de adaptacion a otra actividad.- Los microempresarios poseen
gran capacidad de adaptacion a nuevas actividades.

Dadas estas caracteristicas asi como otros factores técnicos y operativos, es
necesario agregar que el marco regulatorio de las instituciones de micro-
financiamiento es favorable pero hay que incrementar los capitales minimos,
adoptar normas de provisiones mas estrictas y un mayor esfuerzo de supervisién

de las mismas.
2.4. Crédito

Para fines de nuestra investigacion definiremos al crédito como una promesa de

pago, implica el cambio de riqueza presente por riqueza futura.

El origen etimoldgico de la palabra crédito nos remota al latin creditum, que significa
“cosa fiada”. Un crédito es una cantidad de dinero que se le debe a una entidad (por

ejemplo, un banco) o a una persona.'*

14 . .
es.wikipedia.org
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A lo largo de todo el proceso de crédito se torna amplio y complejo el analisis que

es necesario involucrar en sus lineas aspectos generales como:

Determinacion de un mercado objetivo
Evaluacién del crédito

Evaluacién de condiciones en que se otorgan
Aprobacién del mismo

Documentacién y desembolso

YV V V V V V

Administracion del crédito en referencia
2.4.1. Clasificacion de los créditos
Los créditos se pueden clasificar de acuerdo a los siguientes puntos:

» Créditos para grandes y medianas empresas (Corporativos)
» Pequefas empresas y comercio (Créditos PYME)

> Crédito de personas(créditos de consumo)
2.4.2. Tipos de Crédito

a). Segun el otorgante:

- Bancario: Bancos tipo. Instituciones crediticias.
- No Bancario: Prestamistas particulares.

b). Segun el beneficiario:

- Pdblico: La Constituciébn Nacional autoriza al gobierno federal a contraer

empréstitos y operaciones de crédito.

- Privado: Los particulares y las empresas tienen libertad para recurrir al préstamo

bancario o no.
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c). Segun el destino:

-De produccion: Crédito aplicado a la agricultura, ganaderia, pesca, comercios,

industrias y transporte de las distintas actividades econémicas.
-De consumo: Se concede para facilitar la adquisicion de bienes.
d). Segun el plazo:

-A corto y mediano plazo: Otorgados por Bancos a proveedores de materia prima
para la produccién y consumo.

-A largo plazo: Para Ej. viviendas familiares e inmuebles, equipamientos,

maquinarias, etc.
e). Segun la garantia:

- Personal: Ej. créditos a sola firma sobre sus antecedentes personales vy

comerciales.

- Real: Ej. hipotecas. Prenda cuando el acreedor pueda garantizar sobre un objeto
que afecta en beneficio del acreedor.

2.4.3. Principios basicos de politica crediticia

o El tipo de cliente debe corresponder al mercado objetivo definido por la

institucién ya que la evaluacién y administracion es completamente distinta.

o El mercado objetivo debe al menos definir un mercado objetivo de clientes a
operar, el riego que esta dispuesto a aceptar, la rentabilidad minima con que

se trabajara, el control y seguimiento que se tendran.

» Salvo excepciones no debe otorgarse crédito a empresas sin fines de lucro,
como cooperativas, clubes, etc.
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2.4.4. Analisis De Créditos Generalidades

> Todo crédito debe pasar por una etapa de evaluacion previa por simple y rapida
que esta sea.

> Todo crédito por facil y bueno y bien garantizado que parezca tiene riesgo.

> El andlisis de crédito no pretende acabar con el 100% de la incertidumbre del
futuro, sino que disminuya.

> Es necesario e importante contar con buen criterio y sentido comun.
2.4.5. Aspectos necesarios en la evaluacion de un crédito

e En el proceso de evaluacion de un crédito para una empresa se debe
contemplar una evaluacién profunda tanto de sus aspectos cualitativos como

cuantitativos.

» Es necesario considerar el comportamiento pasado del cliente tanto como de

la misma institucion como de las demas instituciones.

e La decision crediticia se la debe tomar en base a antecedentes historicos o

presentes.

e« Es necesario considerar en el analisis de crédito diferentes consideraciones

que se pueden dar con el fin de anticipar los problemas.

o Después de haber realizado un analisis concienzudo del crédito es necesario
tomar una decisién por lo que se recomienda escoger 4 o 5 variables de las

tantas que se dieron para su elaboracién.

« En lo que se refiere a casos de garantia, debe tratarse en la mejor forma
posible, tener la mejor garantia y que tenga una relacién con el préstamo de 2

a 1 esto con el fin de poder cubrir ampliamente el crédito.
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2.4.6. Operatoria del crédito

» Debe existir una solicitud de intenciones en las que se especifique claramente
los requerimientos del cliente (plazo, tipo de amortizaciones, periodos de

gracia, valores residuales, tasa de interés, fondos, objeto, y la forma de pago).

» Una vez aprobado el crédito es necesario elaborar el contrato correspondiente
donde se establecera claramente las obligaciones del prestatario como del

ente financiero.
» Se debera establecer el calendario de pago de las amortizaciones.

» Es necesario estar en completo seguimiento del crédito ya que la economia de
los clientes es bastante cambiante y tenemos que tener permanentemente

informacion que nos corroboren con el crédito.
2.4.7. Aspectos necesarios en el analisis del Crédito
e Seriedad
» Simulacion de capacidad de pago
» Situacion patrimonial
» Garantias
2.4.8. Riesgo Del Crédito Desde el punto de vista del crédito

Riesgo como viabilidad de retorno del crédito
Riesgo como probabilidad de perdida

Riesgo pais o del marco institucional

Riesgo de sector

Riesgo financiero

Riesgo de mantenimiento de valor de la moneda
Riesgos cambiarios (macroeconémicos —globales)
Riesgo de fluctuaciones de las tasas de interés

SR N N N N S N NN

Riesgo de descalces de plazos
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Riesgo operacional

Riesgo de mercado

Riesgos tecnolégico

Riesgo de eficiencia (costos)
Riesgos de abastecimiento

Riesgo de cobranza

DN N N N NN

Riesgo de direccion o capacidad gerencial, etc.
2.5. Micro-créditos

Un micro-crédito consiste en prestar recursos a montos relativamente bajos, a un
precio generalmente menor al precio de mercado, es decir, a una tasa de interés
menor a la tasa de interés comercial y con vencimientos a corto plazo, en su

mayoria menor a un afo y medio.

La metodologia del micro-crédito debe considerarse como la panacea, para
resolver el problema de la pobreza, pero si como una herramienta para aliviar este
fendbmeno que cada dia se expande tanto en las zonas rurales como en las
urbanas. "El crédito solidario concedido a aquellos que nunca habian pedido un
préstamo refleja el enorme potencial sin explotar que tiene cada ser humano"
(Muhammad Yunus, 2006).

Los negocios que se han desarrollado en este sector tienen profundas
limitaciones para crecer y ser auto-sostenibles porque carecen de activos
financieros para invertir en capital de trabajo y activos fijos. Esta poblacion no
tiene muchas oportunidades de acceder a la Banca Privada debido a sus
condiciones socioecondémicas, ademas de estar desprovista de cualquier garantia
real que sirva de fianza para obtener un crédito. En la busqueda de un
mecanismo que permitiera atender a un sector de la poblacion que carece de
activos financieros para mantenerse y hacer crecer sus negocios y también cubrir
las necesidades basicas del nucleo familiar, se han creado desde
aproximadamente cuatro décadas metodologias de créditos de montos
significativamente bajos a fin de disminuir las barreras a la entrada de las

personas de mas bajos recursos.
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El Banco Nacional de Fomento, pionero en el sistema financiero nacional con
politicas claras, oportunas y con capitales econémicos frescos, inyecta nuevos
recursos financieros, con la finalidad de brindar oportunidad al pueblo ecuatoriano

para crear microempresas y por ende fuentes de trabajo.

El microcrédito es una opciéon de financiamiento para las personas de bajos
recursos econdmicos que necesitan un capital para generar patrimonio o para
obtener activos productivos, pequefios préstamos concedidos a personas que
califican para un préstamo bancario tradicional. Sus esfuerzos constantes

incentivan el desarrollo social y economico comenzando desde las bases.

El mundo de la economia, las finanzas y la produccion tendra presente que el
microcrédito naci6 como una propuesta del catedratico en Economia, Dr.

Muhammad Yunus, quien comenzo su lucha contra la pobreza en el afio 1974.
2.5.1. Caracteristicas del Micro-crédito

« El financiamiento se otorga a los mas pobres y se le da prioridad a las mujeres
(por ejemplo: amas de casa), por supuesto de acuerdo a la politica de la entidad

que ofrece los créditos.

« El monto de los préstamos son pequenos, debido a que se entregan sin el

respaldo de garantias reales.

+ La tasa de interés es generalmente similar a la que ofrece la banca comercial, lo

que permite disminuir los riesgos.

* Los préstamos se pagan en periodos de tiempo relativamente cortos, esto queda

a criterio de la institucion.

Existen distintas metodologias para ofrecer Micro-créditos, el manejo estratégico
de los recursos determina su eficiencia y sostenibilidad como también depende
del contexto situacional en el que intervienen, estas pueden ser aplicadas por
instituciones publicas o privadas.
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Entre las publicas estan Bancos del Estado, las Organizaciones No
Gubernamentales (ONG) y las Organizaciones Gubernamentales sin fines de

lucro, y como privadas se incluye a las organizaciones privadas comerciales.

Estas ultimas se diferencian de la banca comercial privada, primero porque
conceden financiamientos a estratos mas bajos de la poblacién, algunas
especificamente a pequefa y mediana empresa, segundo reciben apoyo
institucional para su desemperfio, esto comprende; asesorias de instituciones
internacionales con amplia experiencia en estas metodologias, como también
apoyo al sector privado para apalancar sus operaciones, apoyo de organismos
multilaterales, de entidades bancarias nacionales lo que les permite disminuir
costos de infraestructura y en el menor de los casos subsidios del Estado, debido

a que en esencia la funcidén de estas organizaciones es social.

La metodologia que se elige depende de los objetivos que persiga la
organizacion, en general el principal objetivo es promover el desarrollo local o
regional de un pais, para asi mejorar el bienestar de las comunidades
fundamentalmente aquellas con problemas de subsistencia y estados de pobreza
critica, debido a que este es el extracto de la poblacion que no tiene acceso al

crédito tradicionalmente en la Banca Comercial.
2.5.2. Experiencia de Metodologias de Micro-crédito
Grameen Bank

Es una iniciativa que surge en la década de los 70 por un catedratico de la
Universidad de Chittagong llamado Muhammad Yunus, cuando decide investigar
qué era lo que estaba sucediendo fuera de la Universidad porque el incremento
de la mortalidad en la ciudad."

En este sentido encontré que los pobres (hombres y mujeres) tenian vedado el
acceso a la banca formal por no disponer de garantias reales, en sus

investigaciones realizadas con sus estudiantes encontr6 que para lograr que 42

15 www.revistafusion.com
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familias sobrevivieran se necesita solo 27 doélares americanos, llego a la
conclusién de que proporcionando pequernos prestamos a las familias carentes de
recursos equivalente a algunas decenas de dolares seria posible que esas
familias sobrevivieran, y con su propio esfuerzo reembolsarian la cantidad

recibida.

Esto lo impulso a que en 1983 formara el Grameen Bank con el apoyo del Banco
Nacional de Bangladesh y apoyo gubernamental.

Esta institucién es de caracter privado, con participacion minoritaria del gobierno,
tiene el objetivo de ofrecer pequefios empréstitos a familias rurales que poseian
menos de 0.20 hectareas de tierras cultivadas.

El programa del Banco, desde sus inicios concede créditos a hombres y mujeres
pobres, la estrategia es la siguiente:

a. Destinar los créditos exclusivamente a actividades generadoras de renta
familiar.

4

Eliminar la explotacion de prestamistas individuales que ofrecen préstamos a

tasas sumamente elevadas.

c. Generar oportunidades de autoempleo para el amplio grupo de mano de obra

sub-utilizada.

d. Contribuir a que la poblacion desfavorecida se organice, para que pueda

fortalecerse econdmica y socialmente a través de la solidaridad.

e. Revertir el circulo vicioso de poca renta y poca inversién, en crédito, mas

inversion y mas renta.
La metodologia de esta institucion es la de Grupos Solidarios, la cual consiste:

» Formacion de grupos de 4 a 5 personas y en una aldea se forman de 6 a 9
grupos.
» En cada aldea se constituye un Centro Comunal, vinculado con el programa.
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> Estos centros son rusticos y modestos, laboran 2 empleados del banco.
Este centro cumple otras funciones de tipo comunitarias como:

v' Cursos de alfabetizacion, fiestas de casamientos, etc.

<

Las mujeres tienen preferencia.

v' Los prestamos son escalonados, es decir de acuerdo a como abonen sus
cuotas semanalmente otra persona podra recibir el siguiente préstamo y asi
hasta que los cinco miembros hayan recibido un préstamo, previamente
reciben capacitacion sobre el manejo del crédito.

v' Como politica del banco no se requiere garantias reales, se justifica por la
extrema pobreza que padece esta poblacién.

v' Cada amortizacion de capital semanalmente incluye aportar 2.5 centavos de

doélar como ahorro obligatorio, ademas de una retencién al inicio de 5% del

monto del crédito para un fondo de emergencia.

También tiene otras caracteristicas de la metodologia genérica planteada
anteriormente, las diferencias se debe al contexto, la situacién critica de pobreza,

hasta niveles casi nulos de alfabetizacién.

Es importante resaltar que cada grupo aporta la garantia solidaria para recibir el

crédito a favor de una o dos personas.

Este banco se caracteriza por tener una tasa de morosidad significativamente
baja, menor al 2%. La experiencia de este banco ha sido referencia para otras
organizaciones que utilizan la misma metodologia en contextos distintos M.
Yunus enumera algunas de las ventajas de ésta metodologia al brindar a los
individuos la oportunidad de trabajo independiente en relaciéon al trabajo
asalariado, algunas de ellas son:

a) Los horarios son flexibles y se pueden adaptar a la situacion familiar. Las
persona deciden si trabajan a tiempo completo, o parcial si enfrentan
dificultades temporales, o incluso si abandonan un tiempo su negocio para

asumir un trabajo asalariado.
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b)

c)
d)

e)

f)
9)

h)

El trabajo independiente conviene especialmente a lo que conocen la realidad
de la calle y tienen mas cualidades préacticas que conocimientos librescos o
competencias técnicas. Eso significa que los analfabetos y los pobres pueden
explotar sus puntos fuertes en lugar de verse disminuidos por sus debilidades.

Puede transformar un pasatiempo en un empleo remunerado.

Da una oportunidad a los que tienen dificultades para adaptarse a una
jerarquia rigida.

Ofrece la posibilidad de escapar a la dependencia de las ayudas sociales, de
no transformarse en un esclavo asalariado, de abrir una tienda o un pequefio
taller de fabricacion.

Puede ayudar a los que encontraron un empleo pero siguen siendo pobres.

A quienes acaban de perder su trabajo les da el apoyo moral necesario para
instalarse por su cuenta antes de caer en la depresion o el aislamiento.

Da una oportunidad de ganarse la vida a las victimas del racismo, que no
pueden encontrar trabajo por el color de su piel o por su origen.

El costo medio de la creacién de un empleo independiente es diez, veinte o

cien veces mas bajo que de un empleo asalariado".

Programa de MICROCREDITO / PRISMA

Es una organizacion creada en 1997 en una provincia de Perl llamada San

Francisco, se ha extendido a Junin, Tocache entre otras. Su objetivo es mejorar

los ingresos a través de actividades econdmicas familiares de manera legal.

Los préstamos no son para consumo ni pago de deudas, el proposito es ampliar

los negocios, mejorar la seguridad alimentaria de la familia y cubrir los gastos de

educacion.

Este programa se caracteriza por:

>

Formar una Asociacion Comunal Pro-Desarrollo entre 20 y 30 personas, a
través del cual se prestan servicios de crédito y ahorro, de alli se forman a su
vez grupos de 4 a 5 personas.
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> Al igual que la metodologia genérica, la fianza es solidaria y los pagos se dan
en forma colectiva y solidaria.

> La tasa de interés para actividades agricolas y pecuarias es de 4.5% en soles
y la tasa de las actividades urbanas como comercializacién es de 4% en soles.
Los pagos de interés se hacen mensualmente y los pagos de capital al final de
cada ciclo.

» La responsabilidad determina la oportunidad de créditos futuros. El incremento
del crédito depende de los niveles de ahorro y por politica de la asociacion los
incrementos se dan cada ciclo. Un ciclo son seis meses para las actividades

rurales y de cuatro meses para el caso de actividades urbanas.®
Pro - Mujer

Es una organizacién que utiliza la metodologia de Bancos Comunales, las
caracteristicas de esta metodologia son similares a las planteadas de manera
general anteriormente. Esta organizacion se caracteriza por tener como mercado
meta a las mujeres mas pobres de una localidad. Los fondos iniciales los obtuvo
de la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (USAID) y

del Gobierno de Bolivia.

Posteriormente han recibido fondos del gobierno de Nicaragua, de otras
fundaciones privadas internacionales y de agencias del gobierno de Estados

Unidos.

Pro-Mujer comenz6 sus operaciones de microcréditos y capacitacion en Bolivia,
luego se extendié a Nicaragua en 1966 y para el afio 2001 tuvo sucursales en
zonas de extrema pobreza en Peru. Dada su capacidad de fondos los montos que

se colocan no varian durante tres anos.

El modelo de Pro-Mujer se centra a proveer entrenamientos en negocios y
proveer pequenos préstamos a mujeres pobres quienes usan el crédito para crear

mejores trabajos y asi incrementar el ingreso de la familia.

'S www.piurarural.com/creditoyfinanciamiento/empresasdecredyfinamcia.htm
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Se considera que aparte de contribuir con la riqueza de estas mujeres genera
seguridad y dignidad en ellas. Este programa basa su metodologia de acuerdo a
las tasas de mercado.

» Tiene como norma que las mujeres destinen al ahorro un porcentaje del monto
concedido.

» Se organizan bancos comunales de 25 a 30 mujeres. Reciben entrenamiento
de 16 horas y posteriormente forman grupos solidarios de 5 personas los
cuales recibiran un crédito inicialmente.

» EIl incremento en los niveles de ahorro es un indicador que revela las
habilidades de la prestataria para generar ingresos.

» La tasa de morosidad es de aproximadamente 2% lo cual revela que el riesgo
crediticio en los estratos mas bajos de la poblacién es muy bajo.

> Entre los servicios no monetarios que se ofrecen esta: entrenamiento para el
manejo del negocio, planificacion familiar y servicios de salud.

» Una de las desventajas es el marco regulatorio en el caso de Nicaragua,
porque limita la operatividad de los negocios de la mujeres. De acuerdo al
Informe de Desarrollo Humano de las Naciones Unidas1995 Nicaragua es la

segunda nacién mas pobre del Hemisferio Occidental.

Ademas este programa se caracteriza por planificarse el horizonte de alcance de
los créditos a fin de que las mujeres beneficiadas por el programa puedan
sostenerse por su cuenta con los negocios creados, otra es que desarrollen
habilidades para cuando ya no dispongan del financiamiento, se plantea que esta
posibilidad requiere aproximadamente de 5 a 8 afos. Otra caracteristica es que el
total de costos operativos se cubre con los intereses pagados por los
prestatarios.'’

2.5.3. Micro-Créditos Gubernamentales

La Constitucion aprobada en el 2008 le otorgd a la banca publica un papel mas
gravitante; siguiendo esos mandatos, el gobierno ecuatoriano esta ejecutando un

proyecto que se llama ‘banca de desarrollo integrada’, con el que pretende

17 www.promujer.mex./creditosperu.com. pe/pp-pro-mujer-peru.php
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potenciar los efectos que en este momento tiene la banca publica; la banca de
desarrollo tiene un rol contra ciclico y en cualquier proceso de desarrollo en el

mundo ha apuntalado procesos de inversion productiva e industrial de largo plazo.

La Banca Publica de hoy es una banca de desarrollo interconectada,
interpretativa, flexible, con un enfoque estratégico y sustentable econédmicamente.
El proyecto parte de optimizar la especializacion de cada entidad financiera y de

pulir los limites entre ellas.

El segundo puntal es la optimizacion de los servicios y sucursales ya existentes
para llegar a mas ciudadanos; que, por ejemplo, yo pueda hacer un pago de mi
crédito del Instituto Ecuatoriano de Crédito Educativo y Becas (IECE) en una
sucursal del Banco Nacional de Fomento (BNF). Y trabajar también con
productos y canales virtuales.

Con el micro crédito se espera lograr que quienes posean un proyecto, quienes
tengan ideas y no tengan acceso al sistema financiero tradicional, que es la
mayoria de los ecuatorianos vulnerables, puedan empezar un espacio para llevar

a cabo un negocio.

Con ello se propone aumentar la capacidad de autogestion, su habilidad para salir

adelante a partir de su esfuerzo individual, de su propio trabajo que dignifica.

El programa arranco como un elemento central de una politica social que ve en el
impulso a la Banca Publica una oportunidad para establecer una politica de
Estado, en donde se incluya al circuito financiero a aquellos ecuatorianos que han
estado excluidos de participar en el mismo.

Una politica en donde se abran oportunidades de autoempleo para las mujeres
humildes, para las mujeres indigenas, para las comunidades rurales, para las

colonias populares, para las comunidades y los pueblos indigenas y para todos
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aquellos y aquellas que por su condicibn de pobreza no han tenido una

oportunidad, no han tenido acceso a un financiamiento.'®

El Programa de Micro-créditos que se lleva a cabo en estos momentos es solo
una parte de todo el sistema financiero que mueve a este pais, tal como han sido

presentados.

Los servicios financieros son prestados por una gran diversidad de intermediarios
que lo hacen con caracteristicas, formas de fondeo y nichos de mercados
distintos; dentro de ello las micro-finanzas son estratégicas.

Estan también los créditos para pequenas y medianas empresas que otorga la
Banca de Desarrollo (PYMES Banco del Pacifico), asi como diversos fondos y
fideicomisos publicos que hacen la misma entrega de financiamientos. Y esta
también la Banca Comercial, los Mercados de Valores que otorgan financiamiento

a otros segmentos de la poblacién

La meta del programa es convertir a los excluidos del progreso en sujetos activos
de su propio desarrollo e impulsar un nuevo modelo de crecimiento que concilie

mejor competitividad con justicia.

La mejor manera de combatir la pobreza es generando riqueza. Estos micros
créditos se suman a los programas de educacion, de salud, de vivienda, de
nutricion, de desarrollo rural y procuracion de justicia que ya se han echado a
andar en las zonas mas pobres del pais, en las micro regiones que se han

definido para todo el Ecuador.®

En conjunto, estas acciones de Gobierno crean las condiciones para que
campesinos, indigenas, jovenes sin empleo, mujeres, puedan culminar sus

empenos de superacion.

La experiencia internacional demuestra que cuando se acercan los medios de

financiamiento a las personas excluidas del desarrollo, los resultados son siempre

18 www.ecuadorinmediato.com, Seccién Finanzas en el Ecuador.
19 Rafael Correa Delgado, Plan de Gobierno 2010, Informe a la Nacioén.
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excelentes. Pocas inversiones son tan productivas como las destinadas a

potenciar la energia emprendedora de las familias marginadas.

Una red que se convierta en complemento de nuestro sistema financiero y en
palanca del desarrollo, una red que dignifigue y cambie el destino de esas
mujeres indigenas, de esos campesinos, de esos jévenes sin empleo, de esas
mujeres trabajadoras, de esas madres de familia y de todas y todos los
beneficiarios que estén dispuestos a hacer del Ecuador un pais en vias de

crecimiento bajo la filosofia del buen vivir.

2.5.4. Tipos de Micro-Crédito en el Ecuador

Otorgados por el Banco Nacional de Fomento los Micro-Créditos son dos;
a). Crédito de Desarrollo Humano

El Programa Crédito Productivo Solidario esté orientado a dinamizar la economia
de los grupos vulnerables del pais, mediante la incorporacién de la poblacién en
extrema pobreza a procesos productivos sustentables de naturaleza micro
empresarial, que genere autoempleo y posibilite el incremento paulatino de
ingresos a la familia, ofreciendo dos lineas de micro crédito: el Crédito de

Desarrollo Humano y el Crédito Productivo Solidario.

Descripcion:
Se otorgara en un rango de US$ 100,00 hasta US. 840,00 como un anticipo del
bono de Desarrollo Humano, a un plazo de hasta 1 afo y con un interés de 5%

anual.

Los recursos servirdn para financiar proyectos de inversion en micro unidades de

produccion comercio o servicio.

Seran sujetos de crédito todas las personas que consten en la base de datos del
Programa de Proteccién Social (PPS).
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Requisitos:

>
>
>

Copia de la Cédula de ciudadania
Copia de la Papeleta de votacion Actualizada
Copia del ultimo comprobante de pago de servicio basico: Luz, Agua, teléfono

o un documento que permita la verificacion del domicilio.

Procedimiento:

>
>
>

Ser beneficiario del Bono de Desarrollo Humano

Constar como encuestado en el MIES

Realizar una llamada al 1800-73 73 73 para obtener el turno respectivo (esta
llamada se realiza el dia en que cobra el Bono)

Acercarse al BNF con todos los documentos requeridos para llenar la
respectiva solicitud de Bono de Desarrollo, con el asesor de micro-finanzas, en
esta fecha indicada se firmara la documentacién como: pagare, Contrato
Mutuo, Tabla de Amortizacion, Declaracion de compromiso a utilizar los
recursos entregados en actividades de produccién, comercio o servicio.

Una vez que ya se hayan firmado los documentos se procede a entregar la

respectiva Libreta para que se proceda al siguiente dia al retiro del dinero.

El cliente se compromete a:

1) Utilizar los recursos del crédito exclusivamente en el plan de inversion

aprobado.

2) Autorizar al banco para que en cualquier tiempo pueda realizar visitas de

control y seguimiento de la empresa.

3) Proporcionar todo tipo de informacién que el BNF solicite respecto al proyecto y

la situacion econémica de la actividad.

Costo:

El tramite no tiene costo.

43



Tiempo Estimado de Entrega: 2 dias®.

b). Micro-crédito de mejoramiento de negocio

> Sujetos de crédito: Todas las personas naturales o juridicas, que realicen
actividades de produccién, comercio, 0 servicios.

> Financiamiento: Se financiara hasta el 100% del proyecto de inversion a
realizarse.

> Interés: La tasa de interés sera del 11% anual para el sector de produccion y
del 15% anual para el sector de comercio y servicio.

» Monto: Hasta US $ 7.000

> Plazo: Hasta 5 afos

» Destino del crédito: Capital de trabajo y activos fijos

» Garantia: Quirografarias (personal).

Requisitos:

v' Copia de la cédula de ciudadania (solicitante, garante y cényuges)

v' Copia del ultimo comprobante de pago de servicios basicos: luz, agua o
teléfono, o un documento que permita la verificacion del domicilio.

v Copia del Registro Unico de Contribuyentes (R.U.C.) o el Régimen Impositivo
Simplificado Ecuatoriano (R.I.S.E.).

v Declaracién Impuesto a la Renta del Ultimo afo (de los que estén obligados a

hacerlo).

2.5.5. Montos entregados por el Banco Nacional de Fomento

Durante el periodo de tiempo en el cual se colaboro como pasantes, se pudo

constatar que el numero de solicitudes recibidas por aplicacion del Crédito de

Desarrollo humano era de 60 solicitudes por dia pero nada mas se efectivizaba

dicho crédito en un porcentaje del 90% puesto que ciertos usuarios nada mas

2 www.bnf.gob.ec
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llamaban a pedir el turno y no regresaban para continuar con los tramites

correspondientes al proceso crediticio.?’

Los montos diarios ascienden a un promedio de $40.000 délares diarios los
mismos que son distribuidos entre estos beneficiarios. Es una inyeccidon de capital
muy representativa para la economia de la ciudad pero al ser mal invertida no

esta generando ningun rédito en la actualidad.
2.6. Inversion

La inversion se refiere al empleo de un capital en algun tipo de actividad o
negocio con el objetivo de incrementarlo. Dicho de otra manera, consiste en
renunciar a un consumo actual y cierto a cambio de obtener unos beneficios
futuros y distribuidos en el tiempo. #

Toda esta situacion que se presenta en el momento de invertir acarrea una serie
de conflictos que traen como consecuencia un ingreso de dinero al mercado
comercial y no al mercado de la inversion en micro-negocios, el cliente que no
esta bien asesorado descuida que el ingreso que percibia por el bono ya no lo va
a recibir posteriormente y que si el dinero que obtuvo a través del crédito fue mal

invertido su nivel econémico en vez de mejorar va a empeorar.

De persistir esta situacion lamentablemente lo que se conseguira es que los
beneficiarios de este crédito nada mas llenen las necesidades econdémicas del
momento, mas no avizoran un futuro estable con un micro-negocio que les
permita contribuir a la sociedad con alternativas de mejoras econdémicas y

sociales.

Definitivamente éste es un problema que es urgente resolver y lo mas idéneo
seria atacarlo de raiz, es decir, desde el mismo momento en que el beneficiario
llene el formulario de aplicacion para el producto crediticio, se lo siga orientando a
un proceso de inversion sustentable y practico, que se lo comprometa con la

2l Escudero, Pasante Banco Nacional de Fomento, Departamento de Crédito, Agosto-Sept.
2 www.wikipedia.com/inversion
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capacitaciéon y se le comunigue sobre el proceso de asesoramiento y supervision

que su inversién va a tener posteriormente.
2.6.1. Inversion Directa o indirecta

Una inversion directa es aquella en la que un inversionista adquiere directamente

un derecho sobre un titulo o propiedad.

Una inversion indirecta es una inversidbn en un grupo de titulos o propiedades
creada comunmente para satisfacer una o0 mas metas de inversion. En vez de
invertir directamente en determinado titulo o propiedad, usted invierta de manera
indirecta al adquirir un interés en un grupo de titulos o propiedades administrados

profesionalmente.
2.6.2. Inversion a Corto o Largo Plazo

La vida de una inversién se describe como de corto plazo o de largo plazo. Las
inversiones a corto plazo vencen a un afo de su implementacion. Las inversiones
de largo plazo son aquellas que tiene vencimiento mayores o, al igual que las

acciones ordinarias, no tienen ningun vencimiento en lo absoluto.
2.6.3. Inversion de Bajo o alto riesgo.

En finanzas, el riesgo es la posibilidad de que los rendimientos reales de una
inversién difieran de los esperados. Cuanto mayor sea la gama de posibles

valores o rendimientos relacionados con una inversién mayor sera el riesgo.
2.6.4. Estructura del proceso de Inversion

El proceso de inversion retune a proveedores, que tienen fondos adicionales y de
demandantes, que necesitan de estos fondos. Con frecuencia, los proveedores y
demandantes de fondos establecen contacto a través de una Institucién financiera
o mercado financiero. Las instituciones financieras son instituciones que canalizan
los fondos de ahorros de gobiernos, empresas, e individuos a préstamos o

inversiones.
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2.6.5. Pasos para la Inversion

e Cumplir con los Pre-requisitos de Inversion
» Establecer las metas de Inversion

» Adoptar el plan de Inversién

» Evaluar los instrumentos de Inversién

» Seleccionar las inversiones apropiadas

» Crear una cartera diversificada

e Administrar la cartera

2.7. Programa de Capacitacion
2.7.1. Tipos de capacitacion

La capacitacién puede efectuarse de manera informal o formal. La informal consta
de un conjunto de instrucciones que se dan sobre la marcha, por ejemplo: un
supervisor indica a un empleado la utilizacién correcta de los archivos o ensefa a
una recepcionista como llevar el libro de registro de usuarios. Muchas de las
funciones de wun supervisor incluyen algun tipo de capacitacion. Una
retroalimentacién constructiva puede mejorar el desempefio de una persona de
una manera mas efectiva que la capacitacién formal. El capacitador debe decidir
el tiempo de duracion del curso después de determinar que una persona necesita
capacitacién formal. Los cursos de capacitacién formal pueden durar desde un dia

hasta varios meses, segun la complejidad de la tarea que se ensenfa.
2.7.2. Capacitar para actualizarse trae muchos beneficios

Los facilitadores deben tener en cuenta la importancia de la capacitacion para la
actualizacién a fin de reforzar las habilidades que tienen las personas y ponerlos
al dia en los avances de su campo. Ademas, reunir a un numero de personas con
necesidades comunes les permite intercambiar ideas y escuchar sugerencias y
ello puede representar una experiencia que fortalezca a la comunidad. En
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general, las personas disfrutan cuando reciben capacitacion adicional, ya que es

una forma de lograr su desarrollo y de motivarlos. %
2.7.3. Como disenar y planear un programa de capacitacion

Se necesitan diferentes tipos de capacitacion conforme se desarrolla el programa.
Un programa de certificaciéon tendra diferentes necesidades de las personas y por
consiguiente distintos requerimientos de capacitacién, dentro de sus niveles. A
medida que el programa se amplia e incorpora nuevos aprendices y areas, se
requerira capacitaciéon adicional en temas mas complejos como la capacidad
financiera, mayor dificultad para atraer nuevos clientes, mejora en la calidad de

los servicios, etc.

Muchas instituciones certificadas tienen una unidad de capacitacion. En otras,
puede no existir un departamento dedicado a esta actividad, ni los recursos
humanos con experiencia en capacitacion. En este caso se podria contratar uno o
varios especialistas para hacer el disefio, la planeacion y la capacitacion
propiamente dicha. Aunque el director no esté comprometido directamente en su
preparacion, quiza sea el responsable de asegurar que la instruccion brinde los
resultados deseados y esté bien organizada. Se debe tomar en cuenta estos

pasos para conocer si la capacitacién es requerida.

1. Determinar la necesidad de capacitacion de un grupo;
Establecer los requerimientos de la capacitacion;

Preparar un programa de capacitacion;

Escribir una propuesta para solicitar fondos para capacitacion
Apoyar la logistica de la capacitacién;

Evaluar un programa de capacitacion;

N o oo or e N

Hacer seguimiento cuando termine el programa de capacitacion.?*

2 Revista EKOS. Ecuador 15 de Agosto 2002. Pag. 33
% Analyzing Performance Problems, Por Robert F. Mager y Peter Pipe
Copyright ©1984 de Lake Publishing Company, Belmont, California,
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Figura N2 4: Como disefiar y Planear un Programa de Capacitacion

FUENTE: Analyzing Performance Problems, Por Robert F. Mager y Peter Pipe

2.7.4. Evaluacion de necesidades de capacitacion

Como ya se menciond, la capacitacién es necesaria cuando una persona o0 grupo
carece del conocimiento que se requiere para que realice su trabajo actual o uno
nuevo como consecuencia de un ascenso o transferencia. Como siempre, debe
tenerse en cuenta el hecho que la capacitacion puede no resolver el problema.
Por ejemplo, un empleado puede recibir capacitacion pero la efectividad del
proyecto y este puede no mejorar, porque el problema real es la falta de recursos,
o porque hay una estructura organizativa muy rigida que evita una buena

comunicacién entre departamentos o por una supervision inadecuada.
2.7.5. Preparar un programa de capacitacion

Etapas en la preparacion de un programa de capacitacion.- La direccidén puede

participar activamente en la planeacion del programa de capacitacién. Esta

comprende componentes educativos, administrativos y clinicos:
» Establecer objetivos generales del curso;
» Desarrollar un plan general de capacitacion;

« Delimitar objetivos especificos para cada sesion de capacitacion;
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« Determinar la metodologia, técnicas y enfoque de la capacitacion;
» Desarrollar planes de sesiones de capacitacion;

o Determinar los requerimientos de recursos;

» Desarrollar el presupuesto para actividades de capacitacion;

» Preparar la propuesta del programa de capacitacion.

2.7.6. Administrar la logistica del programa

Como asequrarse que el programa de capacitacion se desarrolle sin obstaculos

El éxito de un programa de capacitacion depende, no solo de la calidad de éste,
sino también de la logistica subyacente al programa. Los participantes necesitan
estar cdmodos, bien alimentados y disponer del transporte necesario. Si falta
cualquiera de estos factores, los participantes tendran problemas para
concentrarse en su capacitacion.

El responsable del programa de capacitacion debe preparar un plan de trabajo
que identifique:

» Todas las actividades que necesitan realizarse;
» Todos los materiales que se requieren para cada actividad;
» Los responsables de cada actividad;

» La fecha limite para terminar cada actividad.

Como en todos los planes de trabajo, hay que ser flexible y estar listo para hacer

ajustes cuando sea necesario.
2.7.7. Evaluar y hacer el seguimiento del programa de capacitacion

La evaluacion ocurre durante y después del adiestramiento

La evaluacion es un proceso continuo que comienza con el desarrollo de los

objetivos de capacitacién. Lo ideal es evaluar los programas de capacitacion
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desde el principio, durante, al final y una vez mas después de que los
participantes regresen a sus trabajos.

Al principio, es util recolectar datos basicos de los participantes, tanto de su nivel
de conocimientos y habilidades, como de sus expectativas respecto a la
capacitacién. Esto puede hacerse con un examen inicial (pre-prueba) para
determinar el nivel de habilidad de cada participante y para recibir informacién de
lo que esperan aprender. Estos datos pueden utilizarse para evaluar si se ha
conseguido mejorar el conocimiento y las habilidades y si se ha satisfecho las

necesidades de los participantes.

Debe evaluarse la capacitacion tanto al final del curso como después de que los
empleados regresen a sus trabajos. Al final del curso, antes que regresen los
participantes, el docente puede aplicarles la post-prueba, que puede ser igual a la
pre-prueba. La diferencia en los resultados de los dos examenes revelara
cambios en el conocimiento, actitudes y habilidades que ayudaran a evaluar la

efectividad de la capacitacion.

El seguimiento sistematico de los participantes, dentro de su lugar de trabajo,
permite al capacitador evaluar la efectividad de la capacitacién, es decir, si utilizan
bien sus nuevas habilidades, descubrir deficiencias que aun persistan en su

desempenfio y planear capacitacion adicional o refuerzos dentro del trabajo.

Las actividades de seguimiento son muy importantes y deben verse como una

parte integral del programa de capacitacion.
2.8. Preguntas Directrices de la Investigacion

1) ¢Existen programas de capacitacidon que impulsen o que eduquen sobre la

inversion para utilizar los créditos?

2) ¢Por qué no se impulsa una correcta inversion del Crédito de Desarrollo
Humano otorgado por BNF?

3) ¢Es fundamental una educacion financiera para que las personas puedan
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mejorar su calidad de vida?

4) ¢Con el apoyo de un programa adecuado de capacitacién podremos lograr

mejores inversiones con el Crédito de Desarrollo Humano?

5) ¢Los préstamos otorgados a través del Bono de Desarrollo Humano

constituyen una verdadera solucion para los habitantes del sector Rural?

6) ¢Es fundamental la capacitacion en inversiones para que las personas puedan

desarrollar sus economias?
2.9. Variables de la Investigacion

En la presente investigacion las variables utilizadas se entenderan de la siguiente

manera:
2.9.1. Variable independiente:
CAUSA: Programa de capacitacion

Indicadores

» Niveles de profundizacion y conocimientos recibidos
> Niveles de abstraccion

> Numero de Créditos colocados en el Futuro

2.9.2. Variable Dependiente:
EFECTO: Inversiones en Micro-negocios
Indicadores

Nivel de crecimiento Econdémico
Cantidad de Productos de Primera Necesidad
Eficiencia en la asignacion de recursos y se eleva el nivel de vida.

Profundas transformaciones en la cultura econémica

YV V V V V

Incentivar inversiones, del desarrollo rural y lograr el salario de la dignidad
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2.10. Hipétesis de las Variables
2.10.1. Hipotesis general

Con la creacion de un Plan de capacitacion financiera en el que se fomente la
cultura del emprendimiento y se difunda las alternativas crediticias del Banco se
conseguira que los beneficiarios del Bono de Desarrollo Humano creen Micro-

negocios que le permitan mejorar su calidad de vida.
2.5.2 Hipétesis especificas

» Con una capacitacion o implementacion de educacion financiera se conseguira
que los beneficiarios del Bono entiendan el beneficio de crear sus propios
Negocios

» Al difundir las herramientas del crédito por parte del Banco serd mas facil para
los beneficiarios del Bono acceder al crédito

» La creacion de Microempresas contribuye con los sectores econémicos de la
ciudad disminuye el desempleo mejora la calidad de vida de los habitantes.

e Disminuir el indice de desempleo

» Mejorar el sector productivo
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CAPITULO Il
3. METODOLOGIA
3.1. Diseno de la Investigacion

La siguiente investigacion se fundamentara en el Método Critico Propositivo, en
virtud de que se trata de buscar un potencial cambio de actitud en la manera de
pensar de los Beneficiarios del Crédito de Desarrollo Humano sobre la inversién
en Micro Negocios; la modalidad basica de la investigacion es de campo ya que
permite un analisis cualitativo, participativo de todos los Beneficiarios en la zona
rural de la ciudad de Riobamba, para lo que adoptaremos esta metodologia al
objeto de la investigacion.

3.2. Procedimiento de la Investigacion

Inductivo-Deductivo: Aplicamos este método porque partimos desde los problemas
particulares, a través de reuniones, intercambio de experiencias con los
beneficiarios del bono de desarrollo humano para que nos expongan sus comentarios
sobre la charla informativa dictada por el SECAP y la posible causa, de la débil
inversion en proyectos factibles rentables. Luego mantuvimos reuniones con las
personas quienes ya recibieron en crédito de desarrollo humano, especialmente, para
detectar en que fue invertido el dinero recibido. Obtuvimos una idea general del
problema. Con esta participacion de los actores sociales directamente vinculados en el
problema de proyectos de inversidon rentable realizamos una sintesis e integramos

todos los problemas para plantear propuestas.

De observacion: Con la aplicacion de este método nos ha permitido observar
directamente y de manera abierta el problema que hemos planteado; es decir, la
ausencia de un programa de capacitacion econdémica y financiera practico
dirigida a los beneficiarios del crédito de desarrollo humano en la zona rural del
canton Riobamba.

Investigacion Bibliografica: Se recopilé datos, valiéndonos del manejo
adecuado de libros, folletos, revistas, periddicos, Internet, Encarta y otros
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documentos escritos. Ademas, la informacion teorica que tiene la investigacion,
es el producto de la investigacién Bibliografica, a través de ella se organizo los
conocimientos cientificos de actualidad y de interés para el desarrollo del programa

de capacitacion.

Investigacion Descriptiva: Es una investigacion descriptiva porque describe y
comprueba en forma sistematica las opiniones de la poblacion involucrada en la

misma para mayor informacion y claridad de los problemas de la investigacion.

Investigacion de Campo: Es definida como el analisis sistematico del problema
con la finalidad de describirlo, explicar sus causas y efectos, entender su naturaleza y
sus factores constituyentes.

v' Los datos de interés fueron recogidos de forma directa en el lugar donde se

producen los acontecimientos. Asi se obtuvo la informacion directa.

v' Tipo de Estudio: Segun el tiempo de la ocurrencia de los hechos, segun el
periodo y secuencia de estudio, segun el control de las variables.

3.3. Poblacion y Muestra.
Poblacioén.-

Para la presente investigacion tomaremos en consideracién los beneficiarios del
Bono de Desarrollo Humano de las 11 parroquias rurales del cantén Riobamba de
la provincia de Chimborazo. Las mismas que se encuentran debidamente

registradas en el Banco Nacional de Fomento sucursal Riobamba.

Las parroquias que constan en el sistema son: San Juan, Calpi, Lican, Licto, San
Luis, Quimiag, Cubijies, Cacha, Pungala, Flores, Punin.

Muestra.-

Considerando que la poblacion de los beneficiarios del Bono de Desarrollo
Humano de la zona rural del cantén Riobamba es extensa utilizaremos la

siguiente formula, para calcular el numero de encuestas deberemos realizar en
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cada parroquia, a fin de recopilar la informacion requerida para efectos de
comprobacion de la hipotesis.

MUESTRA:

N
(E) (n—1)+1

ESTADISTICA. PROF. LIC. GUSTAVO GARZON TORRES

220 220
(0.08)2(220-1)+1 (0.0064)(219)+1

220
2,4016

= 91
3.3.1. Calculo de la Constante Muestra

C=n/N= 91/220 = 0.414.
3.3.2 Calculo de la Fraccion de la Muestra por Cada Estrato
m=cxn

Para el calculo del estrato se considero el numero de 25 solicitudes que se recibe
en el Banco Nacional de Fomento de cada parroquia quienes son los beneficiarios
del Bono de Desarrollo Humano.

m =0.414 x 24 =09 Cubijes
m =0.414 x25 =10 Calpi
m=0.414x25=10 Lican
m=0.414x24 =10 Licto
m=0.414x24 =09 San Luis

m =0.414 x25 =10 Quimiag
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m =0.414 x25 =10 Cacha
m =0.414 x25 =10 Pungala
m=0.414x25=10 Flores
m=0.414x25=10 Punin
m =0.414 x25 =10 San Juan
3.4. Técnicas e Instrumentos de recoleccion de la informacion.

En la presente investigacidon consideramos adecuado adoptar las siguientes

técnicas de investigacion:

v" Encuesta
v' Entrevista

3.5. Técnicas para el procesamiento y analisis de resultados

Para la presente investigacion se manejo un proceso de informacién de tipo
porcentual en la cual se tomo la informaciéon mas relevante para poder comprobar
la hipétesis de la necesidad de una mejor capacitacion para beneficio de los
proyectos de inversion de las personas quienes reciben el Crédito de Desarrollo

Humano.
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Cuadro de Resultados CUADRO #01
Parroquia Cubijes

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si= 4 Si=5 No=4 Si=4 Secap=4 No= 4 P.A. =2 Si=0 Si=9 Si=9
No=5 No=5 M.D-=5 No=5 No=5 Ninguno=5 Consumo=1 | No=4 No=0 No=0
Vivienda =0
P.
Negocios=1
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracion: Autoras
Grafico N2 1
10 Andlisis de la Informacion: Parroquia Cubijies
Z ., Por medio de la informacién recolectada podemos constatar
que un 50% de la comunidad conoce de la existencia del
71 mNO Crédito de Desarrollo Humano. Que un 100% de los
6 71 = M/D beneficiarios recibieron una charla informativa en el SECAP
57 M SECAP sobre el crédito, sin embargo un 100% de los beneficiarios no
4 + EPA mejoraron su situacién econdmica luego de la inversion
3 4 I l = CONSUMO realizada con el dinero entregado. Un 100% de las personas
2 estan en la gran necesidad de una capacitacién real sobre
VIVIENDA ) N . )
1 4 I’ inversidn en micro-negocios.
P.NEGOCIOS
0 4 . . . . . — Bl
P1 P2 P3 P4

P5 P6 P7

P8 P9 P.10
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Cuadro de Resultados CUADRO #02
Parroquia Calpi

59

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si= 6 Si= 6 N/A=6 Si=4 Secap=4 No= 4 P.A. =4 Si=0 Si=10 Si=10
No=4 No=4 M.D.=4 N/A= 6 N/A=6 N/A=6 Consumo=1 | No=4 No=0 No=0
Vivienda =0
P.
Negocios=1
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracion: Autoras Anadlisis de la Informacidn: Parroquia Calpi
Grafico N2 2
En la parroquia Calpi la informacién muestra los siguientes
12 datos estadisticos un 68% de la poblacidn conoce de la
existencia del Crédito de Desarrollo Humano. Que un 100% de
- mS| los beneficiarios recibieron una charla informativa en el SECAP
®NO sobre el crédito, sin embargo un 90% de los beneficiarios no
8 = M/D mejoraron su situacion econdmica luego de la inversidon
6 mSECAP realizada con el dinero entregado. Ademas la utilizacién de los
fondos recibidos se centralizaron en el sector Agricola donde el
a mPA rédito fue nulo Un 100% de las personas estan en la gran
= CONSUMO necesidad de una capacitacién real sobre inversién en micro-
2 4 VIVIENDA negocios.
P.NEGOCIOS
! . i i .
P1 P2 P3 P4

PS5

P6 P.7

P8 P9 P10




Cuadro de Resultados CUADRO #03

Parroquia Lican

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si= 8 Si=8 N/A=8 Si= 8 Secap=8 No= 2 P.A. =6 Si=0 Si=9 Si=9
No=2 No=2 M.D-=2 N/A= 2 N/A =2 N/A=8 Consumo=1 | No=6 No=1 No=1
Vivienda =0
P.
Negocios=1
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracion: Autoras Anilisis de la Informacién: Parroquia Lican
Grafico N2 3 U y o
En la parroquia Lican la informacidon muestra los siguientes datos
10 estadisticos de relevancia un 82% de la poblacién conoce de la
9 existencia del Crédito de Desarrollo Humano. Que nada mas un
18% no sabe de los beneficios del crédito sin embargo es alarmante
8 us el porcentaje de efectividad financiera, que la utilidad del dinero
7 ENO invertido es nula. A pesar de que un 100% de los beneficiarios
6 = M/D recibieron una charla informativa en el SECAP sobre el crédito, los
beneficiarios no mejoraron su situacidn econdmica. Ademas la
5 M SECAP e _ y
utilizacién de los fondos recibidos se centralizé en el sector
= HPA Agricola-Ganadero. Un 100% de los encuestados afirman la
3 m CONSUMO necesidad de una mejor capacitacién financiera.
2 VIVIENDA
. I]' l l P.NEGOCIOS
0 - - = -
P1 P2 P3 P4 PS5 P6 P7 P8 PSS P10
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Cuadro de Resultados CUADRO #04
Parroquia Licto

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si=6 Si=6 N/A =6 Si=4 Secap=4 No= 4 P.A. =4 Si=0 Si=10 Si=10
No=4 No= 4 M.D.=4 N/A= 6 N/A=6 N/A=6 Consumo=1 | No=4 No=0 No=0
Vivienda =0
P.
Negocios=1
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracion: Autoras
g Analisis de la Informacion: Parroquia Licto
Grafico N2 4 a
[ 12 Siendo Licto una de las parroquias mas cercanas a la ciudad de
Riobamba su porcentaje de beneficiarios del Crédito de
- Desarrollo Humano es del 65%. Un 35% de la poblacion
ms desconoce por falta de difusion de los servicios crediticios del
ENO Banco Nacional De Fomento. Nada mds un 80% de los
8 = M/D beneficiarios recibieron una charla informativa en el SECAP sobre
el crédito, los beneficiarios no mejoraron su situacion econdmica.
67 WSECAP Ademas la utilizacion de los fondos recibidos se centralizé en el
HPA sector Agricola-Ganadero 50% y un 50% lo distribuyo en
*1 = CONSUMO consumo. De igual manera se coincide en que la falta de
capacitacion es uno de los factores que no permite que el dinero
2 VIVIENDA I "
invertido tenga una rentabilidad aceptable.
P.NEGOCIOS
0 - T T T T T T o 61
P1 P2 P3 P4 PS5 P6 P7 P8 PSS P10




Cuadro de Resultados CUADRO #05
Parroquia San Luis

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si=4 Si=5 No=4 Si=4 Secap=4 No= 4 P.A. =2 Si=0 Si=9 Si=9
No=5 No=5 M.D-=5 No=5 No=5 Ninguno=5 Consumo=1 | No=4 No=0 No=0
Vivienda =0
P.
Negocios=1
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracion: Autoras s < . .
Andlisis de la Informacién: Parroquia San Luis
Grafico N°5
San Luis es una de las parroquias mas desarrollados del cantén
10 Riobamba la mayoria de su poblaciéon labora en la ciudad dejando
9 un margen bajo en lo que respecto a la utilizacién de los fondos
8 ms| dedicados a los Créditos de Desarrollo Humano. Un 55% conoce
de la existencia de los créditos pero en la gran mayoria no lo
7 HNO - . . . s
utiliza. Los beneficiarios del mismo han recibido una capacitacion
E = M/D financiera en el SECAP pero los resultados no han sido
5 B SECAP satisfactorios Un 60% de quien recibié el crédito dedico su
a4 EPA inversion al sector agricola. Los posibles beneficiarios de este
' crédito urgen de una capacitacién puesto que su nivel de
3 u CONSUMO . o . .
ganancia en los negocios implementados ha sido muy bajo.
2 VIVIENDA
1 | P.NEGOCIOS
0 T T o 62
P1 P2 P3 P4 PS5 P6 P7 P8 P9 P10




Cuadro de Resultados CUADRO #06

Parroquia Quimiag

63

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si=7 Si=7 No=2 Si=7 Secap=7 Si =0 P.A. =5 Si=0 Si=10 Si=10
No=3 No= 3 M.D-=5 No= 3 No=3 No=7 Consumo=1 | No=7 No=0 No=0
Vivienda =0
P.
Negocios=0
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracién: Autoras Andlisis de la Informacién: Parroquia Quimiag
‘g 0
Grafico N° 6 Por medio de la informacién recolectada podemos constatar que
12 un 92% de los beneficiarios del Bono de Desarrollo a comunidad
conoce de la existencia del Crédito de Desarrollo Humano. Que un
10 100% de los beneficiarios recibieron una charla informativa en el
sl SECAP sobre el crédito, sin embargo un 100% de los beneficiarios
mNO no mejoraron si situacion econémica luego de la inversidn realizada
8 = M/D con el dinero entregado. Un 100% de las personas estan en la gran
necesidad de una capacitacion real sobre inversion en micro-
: W SECAP negocios. El 100% de los beneficiaros del crédito invirtieron en el
HPA sector agricola sin embargo su ganancia mensual es inferior al
4 4 . S .
= CONSUMO monto de 35 délares que percibian por el bono antiguamente.
2 VIVIENDA
P.NEGOCIOS
0 + + - - -
P1 P2 P3 P4

PS5 P6 P7

P8 P9 P10




Cuadro de Resultados CUADRO #07

Parroquia Cacha

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si=8 Si=8 N/A=8 Si= 8 Secap=8 No= 2 P.A. =6 Si=0 Si=10 Si=10
No=2 No= 2 M.D-=2 N/A= 2 N/A =2 N/A=8 Consumo=1 | No=6 No=0 No=0
Vivienda =0
P.
Negocios=1
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracién: Autoras Andlisis de la Informacidn: Parroquia Cacha
Grafico N2 7
- En la parroquia Cacha la mayoria de los beneficiarios tienen
12 conocimiento de la existencia del Crédito de Desarrollo Humano
los datos estadisticos muestran que un 82% de la poblacion
10 ms| conoce de la existencia del Crédito de Desarrollo Humano. Un
ENO porcentaje del 100% es alarmante puesto que no existe
8 efectividad financiera, que la utilidad del dinero invertido es
= M/D nula. Sin embargo un 100% de los beneficiarios recibieron una
6 M SECAP charla informativa en el SECAP sobre el crédito, los beneficiarios
EPA no mejoraron su situaciéon econdmica. Ademas la utilizacion de
4 los fondos recibidos se centraliz6 en el sector Agricola-
RIS Ganadero. Un 100% de los encuestados afirman la necesidad de
2 VIVIENDA una mejor capacitacion financiera.
I I I I | I] P.NEGOCIOS
0 - T T T T T a 64
P1 P.2 P3 P4 PS5 P6 P7 P8 P9 P10




Cuadro de Resultados CUADRO #08

Parroquia Pungala

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si=5 Si=5 N/A=5 Si=5 Secap=5 No=5 P.A.=3 Si=0 Si=9 Si=9
No= 5 No=5 M.D-=5 N/A=5 N/A =5 N/A=5 Consumo=0 | No=5 No=1 No=1
Vivienda =2
P.
Negocios=0
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracion: Autoras
L. Analisis de la Informacién: Parroquia Pungala
Grafico N2 8
La parroquia Pungald es una de las mas alejadas de la cabecera
12 cantonal de Riobamba por ese el 50% de los beneficiarios
desconoce del Crédito de Desarrollo Humano. Los datos
10 s estadisticos muestran que un 50% demanda de mayor difusién
ENO de este beneficio. Un 40% Invirtié el dinero que se fuera
8 entregado en reparacidn de vivienda es decir que del 100% de
= M/D los capacitados por el SECAP no pusieron en practica la
6 1 M SECAP recomendacion de que el dinero debia ser invertido en proyectos
EPA de micro-negocios. Es una necesidad imperiosa con el 92% de
4 + acotacién que una capacitacidon es necesaria para que estos
m CONSUMO 4 L .
créditos generen la mayor productividad posible.
2 4 VIVIENDA
P.NEGOCIOS
o - i i ) . i — ! 65
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8

P.

P9 P.10




Cuadro de Resultados CUADRO #9

Parroquia Flores

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si= 8 Si=8 N/A=8 Si= 8 Secap=8 No= 2 P.A. =6 Si=0 Si=10 Si=10
No=2 No= 2 M.D-=2 N/A= 2 N/A =2 N/A=8 Consumo=1 | No=6 No=0 No=0
Vivienda =0
P.
Negocios=1
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracion: Autoras - -
. Anadlisis de la Informacion: Parroquia Flores
Grafico N2 9
Por medio de la informacidn recolectada podemos constatar que
10 un 92% de los beneficiarios del Bono de Desarrollo de la
9 parroquia Flores conoce de la existencia del Crédito de Desarrollo
g 4 us Humano. Que un 100% de los beneficiarios recibieron una charla
informativa en el SECAP sobre el crédito, sin embargo un 100% de
7 + mNO N . - L A
los beneficiarios no mejoraron si situacion econémica luego de la
6 7 = M/D inversion realizada con el dinero entregado. Un 100% de las
5 B SECAP personas estdn en la gran necesidad de una capacitaciéon real
a 4 — sobre inversién en micro-negocios. El 100% de los beneficiaros del
’ crédito invirtieron en el sector agricola sin embargo su ganancia
3 = CONSUMO mensual es inferior al monto de 35 ddlares que percibian por el
N VIVIENDA bono antiguamente.
. I]' l l P.NEGOCIOS
0 . ! 1 . 66
P1 P2 P3 P4 PS5 P6 P7 P8 PSS P10




Cuadro de Resultados CUADRO #10
Parroquia Punin

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8 | Pregunta | Pregunta
9 10
Si= 4 Si=5 No=4 Si= 4 Secap=4 No= 4 P.A. =2 Si=0 Si=9 Si=9
No=5 No=5 M.D-=5 No=5 No=5 Ninguno=5 Consumo=1 | No=4 No=9 No=9
Vivienda =0
P.
Negocios=1
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracion: Autoras
B Anilisis de la Informacién: Parroquia Punin
Grafico N2 10
Por medio de la informacién recolectada podemos constatar
10 que un 50% de la comunidad conoce de la existencia del
S Crédito de Desarrollo Humano. Que un 100% de los
e usi beneficiarios recibieron una charla informativa en el SECAP
7 ENO sobre el crédito, sin embargo un 100% de los beneficiarios no
6 = M/D mejoraron su situacién econdmica luego de la inversién
5 4 B SECAP realizada con el dinero entregado. Un 100% de las personas
4 — estan en la gran necesidad de una capacitacion real sobre
inversidon en micro-negocios.
3 1 m CONSUMO
2 VIVIENDA
11 l] P.NEGOCIOS
0 + r T T T r —y 67
P1 P2 P3 P4

PS5 P6 P7

P8 P9 P10




Cuadro de Resultados CUADRO #11

Parroquia San Juan

Pregunta 1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 | Pregunta | Pregunta | Pregunta
8 9 10
Si=7 Si=7 No=4 Si=7 Secap=7 Si =0 P.A.=5 Si=0 Si=10 Si=10
No=3 No= 3 M.D-=5 No= 3 No=3 No=7 Consumo= | No=7 No=0 No=0
2
Vivienda =0
P.
Negocios=0
Fuente: datos de la investigacion.
Elaboracion: Autoras
Analisis de la Informacidn: Parroquia San Juan
Grafico N2 11
Por medio de la informacidn recolectada podemos constatar que
12 un 85% de los beneficiarios del Bono de Desarrollo a comunidad
conoce de la existencia del Crédito de Desarrollo Humano. Que
A mSs| un 100% de los beneficiarios recibieron una charla informativa en
®NO el SECAP sobre el crédito, sin embargo un 100% de los
8 beneficiarios no mejoraron su situacion econdmica luego de la
n inversidon realizada con el dinero entregado. Un 100% de las
6 W SECAP personas estan en la gran necesidad de una capacitacion real
HPA sobre inversidon en micro-negocios. El 100% de los beneficiaros
4 1 = CONSUMO del crédito invirtieron en el sector agricola sin embargo su
ganancia mensual es inferior al monto de 35 ddlares que
2 1 VIVIENDA percibian por el bono antiguamente.
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VERIFICACION DE LA HIPOTESIS (RESULTADOS GENERALES CUADRO #12)

Pregunta Relevante

Quimiag

San Luis

Pungala| Licto

Lican

San Juan

Punin

Cacha

Cubijies

Calpi

Flores

¢Usted ha recibido el
Microcrédito
Gubernamental sustentado
por medio del Bono de
Desarrollo Humano?

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

¢En la capacitacion que
usted recibid se
mencionaron ejemplos
reales de micro-negocios
que se pueden financiar a
través del Microcrédito
Gubernamental?

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

éCon lainversion del dinero
recibido del Microcrédito
sus ingresos econémicos
han tenido un incremento
sustentable?

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

10

10

10

10

¢Es conveniente que se
capacite alas personas que
van a recibir el Microcrédito
Gubernamental en temas de
inversién y micro-negocios?

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

Si

No

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

10

Fuente: datos de la investigacion.

Elaboracién: Autoras
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VERIFICACION DE LA HIPOTES (Grafico General) Grafico N2 12

La grafica nos permite analizar que dentro de las preguntas mas relevantes un 100% de los encuestados afirmo que se necesita
una mejor capacitacion sobre los temas de finanzas e inversién. De esta manera podemos verificar y ratificar que nuestra
hipotesis es positiva donde el factor capacitacion ejerce un peso importante en la creacién de micro-negocios, los mismos que
generen una mejor calidad de vida para los habitantes de la zona rural del Cantén Riobamba
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CAPITULO IV

4. PROGRAMA DE CAPACITACION FINANCIERA PARA FOMENTAR LA
CREACION DE MICRO-NEGOCIOS

4.1. Programa de Capacitacion
4.1.1. Introduccion

La presente propuesta, aspira contribuir al conocimiento y manejo de los
instrumentos basicos en materia contable financiera que los beneficiarios de los
microcréditos gubernamentales otorgados por el Banco Nacional de Fomento
llevaran y que como emprendedores debemos conocer para cumplir con las
funciones que contempla el sistema administrativo de un negocio. Esto influira
positivamente ya que nos permitira contar con la informacion necesaria y clara

sobre el movimiento econdémico de los beneficiarios del crédito.

Esta informacién sera la base para poder tomar decisiones que beneficien todas
las actividades de los agrupados, al mismo tiempo que mediante su aplicacién se
lograra la revitalizaciéon economica de los usuarios del bono con la gestion

realizada por el estado a favor de los mas pobres del pais.
4.1.2 Marco de referencia

Si consideramos que la capacitacion es una mejora del conocimiento, que eleva la
moral del talento humano, hay que considerar que la aplicacion de un programa
de capacitacibn  proporcionara los conocimientos, habilidades y actitudes

tendientes al desarrollo productivo de los beneficiarios y porque no del pais.
4.1.3 Datos Informativos

Nombre del Programa: Talleres de Capacitacion Financiera, para concienciar a
los beneficiarios el manejo correcto del Crédito de Desarrollo Humano y fomentar
la creacién de Micro negocios.
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Esta propuesta se llevara a cabo con la participacion de:

Institucion Ejecutora: Banco Nacional de Fomento

Institucion Auspiciante: Banco Nacional de Fomento

Responsables: Hilda Piedad Escudero Padilla / Ligia Elena Nufiez Vaca
Apoyo técnico: Personal del BNF sucursal zonal Riobamba

Localizacion geografica. Ciudad de Riobamba, Provincia de Chimborazo.

YV V V V V V

Participantes beneficiarios: 100 Beneficiarios del Crédito de Desarrollo
Humano

Duracion del Programa: 2 dias

Fecha estimada de inicio: 23/07/2011

Fecha estimada de culminacion: 24/07/2011

YV V V V

Naturaleza del proyecto: Social - Formativo
4.1.4 Antecedentes de la Propuesta

Considerando las conclusiones de la investigacion realizada, es necesario
proponer alternativas de solucién inmediata, a la situacion financiera del
beneficiario del crédito de desarrollo humano en la ciudad de Riobamba
especificamente en la zona rural, con el Unico fin de solucionar el problema

existente y que directamente afecta a todo el pais.

El mal manejo de recursos econémicos en nuestro pais es notable por lo que es
necesario hacer conocer sobre las maneras de invertir correctamente este crédito
denominado crédito de desarrollo humano que muchas veces por el
desconocimiento y desconfianza debido a la corrupcidon que sobresale en nuestro
pais es mal invertido y por lo tanto no resulta de productividad para los

beneficiarios del bono.

Es que el Beneficiario del Crédito esta invadido de un enorme desconocimiento en
cuanto a como invertir su dinero para que le resulte productivo ya que de lo que
se encarga el BNF es solo de otorgarles el préstamo ya sea de uno o dos anos en
los cuales no cobraran el bono; por otro lado el Estado a través del SECAP

ofrecié charlas breves, utilizando ejemplos generalizados, poco comprensibles
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que los beneficiarios no lo entienden, con oficinas muy distantes al Banco
Nacional de Fomento sucursal zonal Riobamba lo Unico que han logrado, es
desorientarlo y dejarle como Unica salida la de invertir mal su dinero o de
malgastarlo en el consumo para luego no poder subsistir en este pais que cada

vez esta mas pobre.

Lo que realmente buscamos con este proyecto es que el beneficiario obtenga
clara, comprensible y suficiente informacién en lo que respecta a la manera de
invertir el crédito en micro negocios de forma que resulte productivo, a través de
funcionarios del BNF que le despejen todas sus dudas, le pongan en
conocimiento sobre las distintas ideas de negocios de los que se puede lucrar, le
ensefien como incrementar sus ventas o servicios, le indiquen como registrar los

ingresos y gastos en el registros correspondiente.
4.1.5 Justificacion

El Banco Nacional de Fomento desde su creacion no ha realizado o ha puesto en
marcha estrategias que le permitan brindar un sistema de capacitacion orientado
a la productividad en micro negocios, su trabajo lo ha centralizado en el ambito

agricola y ganadero.

Se justifica la presente propuesta desde el punto de vista practico, ya que con el
sistema de capacitacion estamos orientando a la ciudadania en especial aquella
beneficiaria del crédito del bono de desarrollo humano hacia la productividad,
situacion factible de desarrollarla por la disposicidén tanto de las autoridades del
Banco Nacional de Fomento como de los proponentes, que no buscan sino
mejorar el desarrollo social, productivo y econdémico de los beneficiarios del
crédito que otorga la institucion financiera a grupos vulnerables del sector rural del
pais y en especial de la ciudad de Riobamba, que acuden a esta institucién para
hacerse acreedores a un crédito en base al bono que el estado ecuatoriano a

establecido como una ayuda econdémica para estos grupos.

Desde un punto de vista técnico se justifica la propuesta ya que los beneficiarios

del crédito muchas de las veces no tienen una orientacién clara de inversién o
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como manejarla, y es en este momento que la participacién de futuros
profesionales en el area financiera participan con orientaciones claras y sencillas
que basadas en aspectos técnicos y cientificos les permitird desarrollar sus
actividades comerciales de negocio con éxito.

Finalmente la propuesta se justifica desde un aspecto social al promover el
empleo auténomo y mejorar las condiciones econémicas de 100 beneficiarios del
crédito del bono de desarrollo humano en la actualidad con los cuales se iniciara
la capacitacion.

4.1.6 Objetivo General

Disenar talleres de capacitacién Financiera para fomentar la creacion de micro
negocios que se promueven a través de la inversibn de los microcréditos

gubernamentales otorgados por el Banco Nacional de Fomento.
4.1.7. Objetivos Especificos.

» Concientizar sobre negocios que podrian ser implementados por los
beneficiarios de los microcréditos gubernamentales otorgados por el Banco
Nacional de Fomento.

> Aplicar ejemplos del manejo en micro negocios, segun la actividad del
beneficiario.

» Orientar sobre el manejo financiero basico (Confeccionar registros de ingresos
y gastos con informacién real) de los micros negocios realizados por las
agrupaciones en un periodo determinado.

» Instrumentar el manejo basico contable de un micro negocio, con registros
faciles de manejar, y que su aplicacion garantice los intereses de los
beneficiarios y de terceros.

» Evaluar constantemente el progreso de los talleres de capacitacién e informar
de los logros alcanzados.
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4.1.8. Sistema
4.1.8.1. Finalidad del Proyecto.

+ Fortificar la charla financiera que era dictada por el SECAP.

« Desterrar en el beneficiario la idea de realizar incorrectas inversiones y
malgastar el crédito.

« Lograr que el beneficiario considere al BNF como una institucion lista para
resolver sus dudas en cuanto a la inversiébn en micro negocios y no como un
ente que solo le otorga el crédito.

« Garantizar la correcta inversidon del crédito y asi contribuir al desarrollo
productivo y socio econdmico del pais.

«» Formar Asociaciones de micro negocios en la zona rural de la ciudad de

Riobamba.
4.1.8.2. Metas

v' 80% beneficiarios capacitados en materia financiera en el tercer trimestre del
ano.

v" 90% de buenas ideas de inversién, en el tercer trimestre del ano.

v 95% de beneficiarios comprometidos con el desarrollo de ellos en el primer
semestre después de la aplicacidén del programa de capacitacion.

4.2. METODOS Y TECNICAS
4.2.1. Recursos Materiales.

Textos financieros y econdémicos
Revistas sobre proyectos rentables
Periddico articulos sobre micro-negocios
Folletos informativos

Volantes publicitarios

Videos

DN NN NI

Pagina Web sobre la Capacitacién.
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4.2.2. Recursos Técnicos

Charlas informativas
Encuestas

Fichas de Observacién
Hojas de Analisis
Computadoras

NN

Internet
4.2.3. Métodos

Capacitacion.- Es el método mas comun para instruir a los beneficiarios en la
nueva tarea o en la adquisicion de conocimientos de inversién en micro negocios.
El entrenamiento lo da generalmente un instructor, el procedimiento consiste en

una aplicacion de la regla “aprender haciendo”

Peliculas.- Son quiza el mejor método para los propositos educativos. Esto
resulta particularmente cierto cuando la pelicula es sonora. La relativa facilidad
de la instruccion cuando se usan peliculas como ayudas para la instruccion, es
responsable de la tentacién de utilizar peliculas por periodos prolongados. Un
grupo de instruccidén podra absorber toda la informacion necesario en 20 o 30
minutos. Para aumentar el valor de la pelicula es buena idea organizar una
sesion de preguntas y respuestas al terminar la proyeccion, empleando técnicas

de grupo de discusién.

Discusion de grupo.- La ventaja del método de grupos de discusién es que en
los beneficiarios hay menos tension porque todos los integrantes tienen la
oportunidad de participar como individuos, el aburrimiento es menor. Por otra
parte el miembro del grupo se constituye como una parte del problema que se

discute, lo que ayuda a que los puntos sean aceptados y recordados.

Carteles.- son representaciones graficas que combinan simbolos y colores
geométricamente, usadas en forma amena como base para la instruccion de
seguridad que se dara a los beneficiarios con la finalidad de proporcionar una

informacién concisa.
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Diapositivas.- Constituye un método conveniente para reunir una buena
coleccibn de materiales para ayuda visual. Son pequefias, en general en
tamanos desde 35 mm. hasta 9 o 10 cm., y pueden ser proyectadas en pantallas
de aproximadamente 2 a 2,5 m. en cuadro, y ayudan al mejor entendimiento de

los beneficiarios futuros microempresarios.

Ejemplos audibles.- Técnicamente las peliculas sonoras y las diapositivas con
sonido son también ayudas instructivas audibles, ya que la informacién llega a la
mente del alumno por medio de un camino auditivo a la par que lo hace por un
camino visual. Sin embargo en el entrenamiento para la seguridad es
aconsejable en ciertos casos presentar ejemplos de sonidos que son asociados,
con la seguridad, o bien con el peligro en ciertas operaciones, por ejemplo: las
variaciones en las sefales de alerta y fin de alarma correspondientes a
situaciones de emergencias; los tipos de campanas utilizadas para advertir a los
trabajadores que se encuentren en la parte inferior, de la cercania de las gruas
que se mueven sobre ellos, o la diferencia entre el sonido de una maquina que
opera en condiciones mecanicas correctas y el sonido que produce cuando tiene

un cojinete defectuoso o cualquier otra parte mecanica en situacidn deficiente.

El resumen que une la informacién presentada por los otros medios de
instruccién, se logra demostrando su aplicacion a la propia tarea. Esto seguido
por la posibilidad que se da al alumno de realizar por si mismo el trabajo, reine

fases abstractas y concretas de la presentacién instructiva.

Libros y manuales de normas. Constituye una costumbre frecuente en la industria.
Su aplicacién se ha visto siempre limitada por la resistencia de los trabajadores, al
material escrito que no tenga una relacion inmediata para ellos. Una tendencia
reciente para superar esta limitacion ha consistido en el empleo de los “cartones”

y los libros cémicos.

Folletos.- (Anexo 4) Un folleto es un impreso de un numero reducido de hojas
que sirve como instrumento divulgativo o publicitario. En marketing, el folleto es

una forma sencilla de dar publicidad a un negocio, producto o servicio. Su forma
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de distribucion es variada: situandolo en el propio punto de venta, mediante envio
por correo o incluyéndolo dentro de otra publicacion de venta o entre otras cosas.

4.3. Beneficiarios del Proyecto.

Para el inicio de este proyecto se capacitara a 100 beneficiarios del crédito de
desarrollo humano, que se dividen en la zona rural de la ciudad de Riobamba en
Cubijes, Calpi, Lican, Licto, San Luis, Quimiag, Cacha, Pungala, Flores, Punin,
San Juan. A todo este grupo de beneficiarios se le brindara la capacitacion

suficiente, mediante talleres con ejemplos practicos.

Como beneficiarios indirectos en la ejecucion de esta propuesta estan las
familias de los beneficiarios, la sociedad y el Gobierno Nacional, ya que la mision
de este Ultimo es que este crédito se utilice para el desarrollo productivo basado
en la filosofia del buen vivir, beneficiando a todos y preparando un pais digno de

vivir para las futuras generaciones.
4.4. Plan de accion.

El programa de los Talleres de Capacitacion se llevara a efecto con la

participacion directa del Banco Nacional de Fomento (BNF).

Se utilizard para la capacitacion folletos impresos, capaz de que facilite la
asimilacion y cumpla con los objetivos de la propuesta.

La capacitacion se llevard a cabo con la participacién de dos promotores y tres
capacitadores del BNF, ellos seran los encargados de clasificar a los beneficiarios
de acuerdo a la actividad que pretenden emprender e impartir la capacitacion en
los talleres seis horas, tres el sabado y tres el domingo por las tardes.

El total de beneficiarios a ser capacitados son 100 este numero puede variar de
acuerdo a los créditos del bono otorgados, los mismos que estaran ubicados en
las casas barriales de los lugares aledanos a la zona rural de la ciudad de
Riobamba, al final de la capacitacion a cada beneficiario se le entregara un

certificado el mismo que sera abalizado por el BNF.
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4.5. Talleres de Capacitacion Financiera (ANEXO 2)
4.5.1. Contenidos.

Informacion sobre el crédito de desarrollo humano
Concientizacién sobre negocios

Como nace la idea de un micro negocio
Generacion de ideas de negocios

Segmentacion del mercado

Identificacién de los competidores

Caracteristicas definidas del producto

YV V. V V V V VYV V

Financiamiento del negocio, Manejo Econémico y Financiero
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4.5.2. CALENDARIZACION

TABLA N°2: CALENDARIZACION DE EVENTOS

EVENTO CAPACITADORES FECHA TIEMPO HORARIO
Informacién sobre el 14h00-14h50
crédito de desarrollo Funcionario BNF 23/07/2011 | 0,50 minutos Séabado

humano

Concientizacién sobre 14h50-15h40
negocios Funcionario BNF 23/07/2011 | 0,50 minutos Sabado
Como nace la idea de un 15h40-17h20
micro negocio Funcionario BNF 23/07/2011 1hora Sabado
40minutos
Generacién de ideas de 17h20-18h20
negocios Funcionario BNF 23/07/2011 | 0,60 minutos Sabado
Segmentacion del 14h00-15h40
mercado Funcionario BNF 24/07/2011 1hora Domingo
40minutos
Identificacion de los 15h40-16h10
competidores Funcionario BNF 24/07/2011 | 0,30 minutos Domingo
Caracteristicas definidas Funcionario BNF 24/07/2011 | 0,50 minutos 16h10-17h00
del producto Domingo
Financiamiento del Funcionario BNF 24/07/2011 | 0,80 minutos 17h00-18h20

negocio, Manejo
Econdémico y Financiero

Domingo
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4.5.3. Instructores

Para la exposicidén de los temas propuestos se ha coordinado la colaboracion de
funcionarios Profesionales del Banco Nacional de Fomento, ya que ellos son las
personas adecuadas para transferir conocimientos en lo referente a la inversién

en micro negocios, y se encargaran de guiar al beneficiario.

Se contara con los materiales visuales auxiliares que sean pertinentes para la

materia tratada en el evento.
4.5.4. Observaciones

El presente programa de capacitacidn sera retroalimentado en el transcurso de su
ejecucion con la finalidad de crear una mejora continua y reajustarlo de acuerdo a

las necesidades que se presenten en el mismo.

La capacitacién en la zona rural de la ciudad de Riobamba dirigida a los
beneficiarios del Crédito de Desarrollo Humano viene a ser un modelo de cambio
ya que en la actualidad los procesos se realizan ortodoxamente y este programa

tiene por objeto cambiar conocimientos, habilidades y actitudes del personal.

Se tendra que realizar una evaluacién posterior de la capacitacion, la cual
permitird tener una idea mas clara de cuales son las necesidades futuras, si ha
sido de beneficio, y si se aplica en los micro negocios.

4.5.5. CARTAS DESCRIPTIVAS

Nombre del Evento: “Informacion sobre el Crédito de Desarrollo Humano”
Dirigido a: BENEFICIARIOS DEL CREDITO DE DESARROLLO HUMANO
Numero de Participantes: 100 participantes.

Tiempo de duracién: 50 minutos

Instructor: Funcionarios del Banco Nacional de Fomento
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Justificacion:

El Crédito de Desarrollo Humano es entregado por el Estado a través del Banco
Nacional de Fomento para mejorar la productividad econémica del pais. Es por
esto que cualquier beneficiario del bono puede acceder a este crédito. En este
tema se dard a conocer de que se trata el Crédito de desarrollo Humano el
proceso para su obtencién, plazos es decir el tiempo en el que no podra cobrar el
bono, el monto que podran adquirir y asi mismo se transmitira a los beneficiarios
en forma general que después de que transcurra el tiempo determinado para el
crédito podran acceder a un segundo crédito previa capacitacidn mas avanzada.
Aqui se tratara de implantar en los beneficiarios el conocimiento necesario sobre
este tipo de crédito y se tratara de eliminar ese temor que muchas personas

tienen al obtener un crédito.
Objetivo General:

Implantar en el beneficiario el conocimiento necesario en el proceso de obtencion
del crédito de desarrollo humano para mayor facilidad en el momento de
adquirirlo.

CONTENIDO:

> El Micro crédito
> Microcrédito de Desarrollo Humano

» Proceso para su obtencién
METODOLOGIA:

El evento se desarrollara a través de charlas, proyeccion de diapositivas, y un

folleto que ayude al beneficiario a que se informe sobre este tipo de crédito.
8| Nombre del Evento: “Concientizacion sobre negocios”
Dirigido a: BENEFICIARIOS DEL CREDITO DE DESARROLLO HUMANO

Numero de Participantes: 100 participantes.
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Tiempo de duracién: 50 minutos
Instructor: Funcionarios del Banco Nacional de Fomento
Justificacion:

Todo beneficiario de este crédito debe concientizarse en relacién a los negocios
ya que este crédito es dirigido para el incremento de la productividad. Un Negocio
es una actividad comercial o social que se ha pensado y que se desea desarrollar.
Es una herramienta que nos permite organizar y planificar las actividades que
debemos realizar para lograr las metas de nuestra empresa este es el primer

paso que debemos seguir para lograr los resultados esperados.

Objetivo General:

Crear en el beneficiario conocimientos sobre negocios y su productividad.
CONTENIDO:

» Que es un negocio
» Tipos de Negocios
» Caracteristicas de los negocios productivos

METODOLOGIA:

El evento se desarrollara a través de charlas, proyeccién de diapositivas,

fotografias sobre negocios productivos de la zona y su proceso de crecimiento.
a8 Nombre del Evento: “Como nace la idea de un micro negocio”
Dirigido a: BENEFICIARIOS DEL CREDITO DE DESARROLLO HUMANO
Numero de Participantes: 100 participantes.

Tiempo de duracién: 1 hora 40 minutos

Instructor: Funcionarios del Banco Nacional de Fomento
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Justificacion:

Emprender significa inicial algo, pasar de una idea a una accion, es transformar
un suefio en realidad, es hacer que las cosas sucedan, es comprometerse a
cumplir un objetivo, es identificarse con un propésito es lograr metas. Pero esto
no lo logran seres que se conforman con recibir un bono de $ 35,00, esto lo
consiguen hombres y mujeres dispuestos al sacrificio a la innovacion personas
que desean cambiar la realidad que cada dia quieren ser mejores, que anhelan
aportar algo al desarrollo de otras personas que por encontrarse en un nivel bajo
no logran desarrollarse en un campo que les permita superarse como personas
lideres implementando nuevos micro negocios con un crédito otorgado para el

progreso productivo.
Objetivo General:

Dar a conocer al beneficiario como nace una idea emprendedora de negocio con
la finalidad de que no tenga inconvenientes durante el proceso de creacion de su

micro negocio y de su vida durante la actividad econdémica.
CONTENIDO:

Pasos para la busqueda ideas de micro negocios
Que es la lluvia de ideas

Criterio de evaluacién de ideas

Otros criterios para la evaluacion de las ideas
Descripcién de la idea seleccionada

El nombre de mi empresa

AN N N NN

Factores que influyen en la decision de la localizacion del negocio
METODOLOGIA:

El evento se desarrollara a través de charlas, proyeccién de diapositivas,
imagenes de nuevos negocios, emprendimientos que han dado resultados

esperados.
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Nombre del Evento: “Generacion de ideas de negocios”

Dirigido a: BENEFICIARIOS DEL CREDITO DE DESARROLLO HUMANO
Numero de Participantes: 100 participantes.

Tiempo de duracién: 60 minutos

Instructor: Funcionarios del Banco Nacional de Fomento

Justificacion:

Todo negocio comienza con una buena idea. Pero no siempre tenemos bien claro
como concebirla. Mantener una actitud observadora y creativa permite acercarse
a la formula. La creatividad es una forma de ver las cosas de manera diferente,

hacer algo nuevo y encontrar mejores soluciones a problemas cotidianos.

Por ello, escuchar, analizar, preguntar, salirse de los paradigmas, ser menos
protocolario, mas suelto y espontaneo, aceptar nuevas ideas, ser proactivo e
innovador son algunas de las actitudes que se deben adoptar para ver fluir las

ideas, tanto de nuestra mente, como de las mentes que nos rodean.
Objetivo General:

Crear en el beneficiario un amplio conocimiento sobre generacién de negocios y

la variedad para escoger e incrementar su productividad.
CONTENIDO:

Generacion de ideas de negocios
Ideas de negocios
Ejemplos Reales de Micro-negocios

Determinacion de necesidades

SN NEENEEN

¢, Cbémo Constituir legalmente mi micro negocio?
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METODOLOGIA:

El evento se desarrollara a través de charlas, proyeccidén de diapositivas, carteles
que ayuden al beneficiario a la captacion de lo transmitido y ejercicios practicos.

Nombre del Evento: “Segmentacion del mercado”

Dirigido a: BENEFICIARIOS DEL CREDITO DE DESARROLLO HUMANO
Numero de Participantes: 100 participantes.

Tiempo de duracién: 1 hora 40 minutos

Instructor: Funcionarios del Banco Nacional de Fomento

Justificacion:

En el mercado es donde las personas reflejan sus intereses, deseos y
necesidades; en este “espacio” los consumidores priorizan sus necesidades en
cuanto a adquirir determinados bienes y servicios y los productores por su parte

reflejan sus condiciones de costo y tecnologia.

Los mercados se pueden clasificar por la naturaleza del producto, en: productos
pecuarios y agricolas, de materias primas, de productos de bienes y servicios.
También se puede clasificar por el tipo de compradores en: inmediato, duradero y

de servicios.
Objetivo General:

Conocer todo lo referente a la segmentacion de mercado y tener conocimiento

sobre la oferta y demanda del la nueva idea de micro negocio.
CONTENIDO:

v Qué se debe conocer del mercado

v' ¢ Como clasificar a nuestros clientes?
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v Perfil de los clientes ¢ddénde, cdmo y quién compra los productos de la
empresa?
v" Proyeccion de la demanda 4 cémo estimar la cantidad de futuros clientes?

v" Analisis de la oferta ;como conocer a nuestros competidores?
METODOLOGIA:

Se desarrollara el evento a través de charlas, proyeccién de diapositivas, carteles
que ayuden a los beneficiarios a la captacion de lo transmitido, y ejercicios

practicos.

Nombre del Evento: “Identificacion de los competidores”

Dirigido a: BENEFICIARIOS DEL CREDITO DE DESARROLLO HUMANO
Numero de Participantes: 100 participantes.

Tiempo de duracién: 60 minutos

Instructor: Funcionarios del Banco Nacional de Fomento

Justificacion:

La importancia de conocer a nuestros competidores radica en el hecho de
identificar a los integrantes del entorno que van a actuar de manera determinante
en contra de los intereses de la empresa. Se debe estudiar con detalle a los
posibles competidores, sus productos, sus debilidades, sus fortalezas, su
participacion en el mercado, proveedores y estrategias actuales y previsibles en el

futuro.
Objetivo General:

Conocer todo lo referente a nuestra competencia, estar al tanto de la demanda
insatisfecha que se deriva de nuestro micro negocio.
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CONTENIDO:

v' La competencia
v" Demanda insatisfecha

METODOLOGIA:

Se desarrollara el evento a través de charlas, proyeccion de diapositivas que

ayuden a los beneficiarios a la captacion de lo transmitido, y ejercicios practicos.
Nombre del Evento: “Caracteristicas definidas del producto”

Dirigido a: BENEFICIARIOS DEL CREDITO DE DESARROLLO HUMANO
Numero de Participantes: 100 participantes.

Tiempo de duracién: 50 minutos

Instructor: Funcionarios del Banco Nacional de Fomento

Justificacion:

En esta etapa es necesario realizar una descripcién de los productos que oferta la
empresa 0 negocio basados en caracteristicas como su composicién,

presentacion, precio, marca y valor agregado.
Objetivo General:

Facilitar la elaboracién del producto analizando de la mejor manera la marca la

calidad y el valor agregado.
CONTENIDO:

¢, Cdmo describo los productos de mi empresa?
Canales de distribucion.

Estrategias de promocién y publicidad

Medios publicitarios

AN NN

Logotipo ¢,qué es el logotipo?
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v Anuncio publicitario
METODOLOGIA:

Se desarrollara el evento a través de charlas, proyeccion de diapositivas, carteles
que ayuden a los beneficiarios a la captacion de lo transmitido, y ejercicios

practicos.

Nombre del Evento: “Financiamiento del negocio Manejo Econdémico Y

Financiero”

Dirigido a: BENEFICIARIOS DEL CREDITO DE DESARROLLO HUMANO
Numero de Participantes: 100 participantes.

Tiempo de duracién: 80 minutos

Instructor: Funcionarios del Banco Nacional de Fomento

Justificacion:

En este punto se pretende determinar el monto de los recursos econémicos
necesarios para la ejecucién del negocio, el costo total de operaciéon que abarca
los costos de produccion, gastos de administracion y ventas, asi como un detalle
de ingresos y gastos que se derivan del micro-negocio.

Objetivo General:

Dar a conocer al beneficiario del crédito de que manera ayuda el llevar un registro
de ingresos y gastos, y transmitir las ventajas o desventajas que se derivan de
ella.

CONTENIDO:

v" Determinacion de los costos
v' Costos y gastos de un proyecto.
v Aspectos contables basicos

89



v' Lleve sus propios libros
v" Cuadro de Ingresos y Gastos

METODOLOGIA:

Se desarrollara el evento a través de charlas, proyeccién de diapositivas, carteles

que ayuden al beneficiario a la captacién de lo transmitido, y ejercicios practicos.

4.6. Presupuesto

TABLA N°3: PRESUPUESTO PARA EL PROGRAMA

VALOR
RECURSOS CANTIDAD | UNITARIO TOTAL

Capacitador 3 110 440,00
Carteles y fotografias 4 60 240,00
Cartuchos de impresora 1(color) 1(negro) 2 28 56,00
Computadora 1 750 750,00
Foto copias 50 0,05 2,50
Lapices, borradores 4 0,6 2,40
Memory Electronica 2 12 24,00
Pizarra 1 100 100,00
Tiza liquida 10 0,6 6,00
Transporte 5 0,65 3,25
Folletos 100 0.25 25,00

TOTAL 536,30

4.7. Financiamiento.

v Banco Nacional de Fomento financiara el 100%.
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4.8. Indicadores de evaluacion del proyecto.

Tiempo: El tiempo de duracion del proyecto sera constante de acuerdo al
namero de créditos del bono colocados se iniciara con un grupo de 100
beneficiarios distribuidos para varios capacitadores en dos dias, buscando el
100% de efectividad, eficiencia y eficacia, capaz de cambiar la actitud del
beneficiario en cuanto a la inversion en micro negocios.

Promotores. Técnicos excelentemente capacitados, capaces de aplicar
metodologias y técnicas de aprendizaje efectivas.

Manual del taller. Perfectamente disefiado de acuerdo a los contenidos y en
funcién del objetivo general.

Recursos. Previamente obtenidos, para optimizar el desarrollo de los Talleres de
Capacitacion.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES
En contexto a lo analizado se ha podido llegar a las siguientes conclusiones:

e La informacién y la capacitacién brindada por el Servicio Ecuatoriano de
Capacitacion Profesional SECAP dirigida a los beneficiarios de Crédito de
desarrollo Humano de la zona rural de la ciudad de Riobamba no ha sido
suficiente para inculcar una correcta y oportuna inversion del dinero recibido,
situacion que se la nota en el casi nulo crecimiento de las personas que se

han hecho acreedoras a la prestacion.

e Se requieren de estrategias metodolégicas que permitan llegar de manera

eficaz y efectiva a los beneficiarios de crédito de Bono de Desarrollo Humano.

e Los beneficiarios del bono se han acostumbrado a recibir esta pensiéon y su
proposito de generar recursos propios quedan muy relegados y la mayoria de

los casos olvidados.

e Es necesario crear y desarrollar un programa de capacitacién financiera real y
efectivo que fomente la creacién de Micro-negocios y no sea una dadiva

gubernamental para mantener los grupos de pobreza e indigencia.

e Los programas de capacitacién son la herramienta adecuada para promover el
desarrollo no solo de las personas como individuos, sino como entes
productivos de una sociedad que va en continuo crecimiento en post del

desarrollo de la region y el pais.
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5.2. RECOMENDACIONES

Analizadas las conclusiones es necesario realizar las siguientes recomendaciones:

e Entregar el dinero del bono de desarrollo humano previa obligatoria orientacion o
guia de lo que se puede y debe hacer con esos fondos, caso contrario luego de
poco tiempo nuevamente les tendremos en las colas del banco en busca del

bono.

e Realizar una evaluacion a los beneficiarios del Crédito de Desarrollo Humano,
para verificar si se obtuvo los resultados esperados.

e Modificar las Politicas de Gobierno en cuanto a la ayuda econémica que se
entrega a los sectores pobres y de extrema pobreza del pais en funcién de
una orientacién de desarrollo econdmico con politicas claras que permitan no

solo que las personas salgan adelante sino su familia, sector o comunidad.

e Crear y poner en practica los programas que sean necesarios en materia
economica y financiera que fomenten la economia popular y solidaria para que
el bono de desarrollo humano deje de ser una dadiva gubernamental que

mantiene el poder.

e Aplicar estrategias metodolégicas que permitan llegar de manera eficaz y
efectiva con la orientacion hacia la consecucion de actividades productivas y

econdmicas hacia los beneficiarios del crédito de Desarrollo Humano.

e La informacion y la capacitacion brindada por los capacitadores dirigida a los
beneficiarios de Crédito de desarrollo Humano de la zona rural de la ciudad de
Riobamba debe ser suficiente para inculcar una correcta y oportuna inversion
del dinero recibido y posterior a ella se debera contar con un sistema de
evaluacién, para no seguir acrecentando la base de datos de los beneficiarios

del bono de desarrollo humano.
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RESUMEN

El tema de la presente investigacidn es sobre un programa de capacitacion
financiera para la inversién de los microcréditos gubernamentales otorgados por
el Banco Nacional de Fomento sucursal Riobamba enfocado a los habitantes de
la zona rural del cantén Riobamba. Con el fin de mejorar el estilo de vida de los

beneficiaros de este servicio.

El esquema de trabajo investigativo estd conformado por cinco capitulos,
partiendo de conocer los antecedentes, requisitos y procesos para acceder al
Crédito de Desarrollo Humano, de la entidad bancaria que lo proporciona (Banco
Nacional de Fomento) y de los beneficiarios de la zona rural del canton Riobamba
que lo reciben, que permitiran obtener una mejor visién de la situaciéon actual de

las inversiones realizadas.

En el segundo capitulo se aborda en una primera parte la fundamentacién tedrica
del sistema crediticio y programas de capacitacion financiera, donde se explican
conceptos como micro-empresas, inversiones, analisis financiero, que serviran de
base para ser aplicados en el capitulo siguiente; en una segunda parte tenemos
un analisis de la situacion del entorno de los beneficiarios de la zona rural del
cantén Riobamba, para identificar las necesidades que tienen post entrega del
crédito de desarrollo humano, en el tercer capitulo se realiza la tabulacién y
analisis de la informacién recolectada por medio de las encuestas, su debida
interpretacion y un resumen estadistico general el cual prueba la hipotesis

planteada, a mayor capacitacién mas segura la inversion.

En el cuarto capitulo se expone la propuesta de solucion donde se presenta un
programa de capacitacion mediante un taller de trabajo con temas sobre la
inversion, los posibles micro-negocios y ejemplos practicos de como manejar una
micro empresa con una mision y vision clara. En el quinto y dltimo capitulo se
describen las conclusiones y recomendaciones del trabajo desarrollado, para su
analisis e implementacién por parte de las autoridades del Banco Nacional de

Fomento como una alternativa de capacitacién financiera.
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SUMARY

The investigation topic is a financial traning program for the government-microloan
invest grated by Banco Nacional de Fomento branch Riobamaba focused on the
rural zone inhabitants in Riobamba canton in order to improve beneficiarie’s

lifestyle regarding this service.

The investigation outline is made up of five chapeters starting by knowing
background, requirements and processes to get the human development loan
from the bank providing it (Banco Nacional de Fomento) and the rural zone

beneficiaries receiving it.

As a result, a better current situation knowledge about dome investments is
gotten. In second chaper, the loan system anda financial training program
theoretical base is studied in the first part, in which microenterprise, investment,
financial analysis concepts are explained and they will be the base for the next
chaper; in the second part, the rural zone beneficiary environment situation from
Riobamba canton is analysed to identify the needs after receiving the human
development loan, in the third chaper the information tabulation and analysis
collected by surveys, suitable interpretation and a general statistical summry prove
the planned hypothesis, the more people are trained the safer the investment is.

In the fourth chaper, a training program is presend a solution proposal by means

of a workshop about vision and mission using practical examples.

In the fifth and last chaper, conclusions and recommendations are described so
that Banco Nacional de Fomento representatives can analyze and apply them as a

financial training alternative.
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ANEXO #1
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO.
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS.
ESCUELA DE INGENIERIA FINANCIERA Y COMERCIO EXTERIOR

La presente encuesta pretende recaudar informacion para cuantificar el niimero de
personas que reciben capacitacion sobre proyectos de inversion financiados a través del

microcrédito del gobierno sustentando por el bono de desarrollo humano.

1. ;Conoce usted los beneficios crediticios que puede obtener por medio del Bono de
Desarrollo Humano?
Si [ ]
No I:l

2. (Usted ha recibido el Microcrédito Gubernamental sustentado por medio del Bono
de Desarrollo Humano?
Si

]
No I:I

3. (Si su respuesta a la pregunta #2 es negativa (NO) que factor hace falta para
obtener este tipo de servicio que el gobierno esta brindando?
Mayor Difusion |:|
Tramites Sencillos [ ]

4. (Si su respuesta a la pregunta #2 es afirmativa (SI) recibi6é usted algun tipo de
capacitacion financiera previa a la entrega del Microcrédito Gubernamental?
Si [ ]

No

5. ¢(Si la respuesta a la pregunta #4 es afirmativa (SI) donde recibié usted dicha

capacitacion financiera o de inversion?

Comunidad |:|
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10.

Parroquia I:I
Banco Nacional de Fomento I:I

Otro: I:I

. (En la capacitacion que usted recibié se mencionaron ejemplos reales de micro-

negocios que se pueden financiar a través del Microcrédito Gubernamental?
s ]

No

.Los fondos recibidos a través del Microcrédito Gubernamental sustentado por
medio del Bono de Desarrollo Humano fueron invertidos en?

Produccion Agricola I:I Vivienda I:I
Consumo |:| Pequeiios Negocios |:|

¢, Si su respuesta anterior fue Produccion Agricola, Pequeiios Negocios o Consumo,
sus ingresos econémicos han tenido un incremento sustentable?
Si [ ]

No

.Es conveniente que se capacite a las personas que van a recibir el Microcrédito

Gubernamental en temas de inversién y micro-negocios?
s —

No

.Los temas de la capacitacion deben ser sobre proyectos factibles con un rango de

inversion acorde a lo entregado por el Microcrédito Gubernamental?
S .
No ]

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO # 2

PLAN DEL PROGRAMA DE CAPACITACION

Informacion sobre el crédito de desarrollo humano

Microcrédito.- Los microcréditos son pequefios préstamos realizados a
prestatarios pobres que no pueden acceder a los préstamos que otorga un banco
tradicional.

Crédito de Desarrollo Humano.- El Programa Crédito Productivo Solidario esta
orientado a dinamizar la economia de los grupos vulnerables del pais, mediante la
incorporaciéon de la poblacion en extrema pobreza a procesos productivos
sustentables de naturaleza micro empresarial, que genere autoempleo y posibilite
el incremento paulatino de ingresos a la familia, ofreciendo dos lineas de micro

crédito: el Crédito de Desarrollo Humano y el Crédito Productivo Solidario.
Proceso para su obtencion.
Requisitos:

» Copia de la Cedula de ciudadania
» Copia de la Papeleta de votacion Actualizada
» Copia del ultimo comprobante de pago de servicio basico: Luz, Agua, teléfono

o un documento que permita la verificacion del domicilio.

Procedimiento:

» Ser beneficiario del Bono de Desarrollo Humano

» Constar como encuestado en el MIES

» Realizar una llamada al 1800-73 73 73 para obtener el turno respectivo (esta
llamada se realiza el dia en que cobra el Bono)

» Acercarse al BNF con todos los documentos requeridos para llenar la
respectiva solicitud de Bono de Desarrollo, con el asesor de micro-finanzas, en

esta fecha indicada se firmara la documentaciéon como: pagare, Contrato
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Mutuo, Tabla de Amortizacion, Declaracibn de compromiso a utilizar los
recursos entregados en actividades de produccion, comercio o servicio.
» Una vez que ya se hayan firmado los documentos se procede a entregar la

respectiva Libreta para que se proceda al siguiente dia al retiro del dinero.
* El cliente se compromete a:

1) Utilizar los recursos del crédito exclusivamente en el plan de inversion
aprobado.
2) Autorizar al banco para que en cualquier tiempo pueda realizar visitas de

control y seguimiento de la empresa.

3) Proporcionar todo tipo de informacion que el BNF solicite respecto al proyecto y

la situacion econdémica de la actividad.

Costo:

El tramite no tiene costo.
Tiempo Estimado de Entrega: 2 dias®.

Concientizacion sobre negocios

Que es un negocio

Un negocio consiste en una actividad, sistema, método o forma de obtener dinero,

a cambio de ofrecer bienes o servicios a otras personas.

Un ejemplo seria podria ser el solicitar un financiamiento, viajar a otra ciudad,

comprar un lote de mercaderias, y luego venderlos en nuestra ciudad.

Pero también, un negocio consiste en una entidad creada o constituida con la
finalidad de obtener dinero a cambio de realizar actividades de produccién (por
ejemplo, una fabrica de muebles), comercializacion (por ejemplo, una tienda de
repuestos de autos o una distribuidora) o prestacion de servicios (por ejemplo,

una restaurante o un taller de mecanica), que beneficien a otras personas.

* www.bnf.gob.ec
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Negocio es una actividad comercial o social que se ha pensado y que se desea
desarrollar. Es una herramienta que nos permite organizar y planificar las
actividades que debemos realizar para lograr las metas de nuestra empresa

cooperativa.

Tipos de Negocios.- Veamos a continuacion cuales son los diferentes tipos o
clases de negocios segun su tipo de actividad:

Negocios de servicio.- Son negocios dedicados a la prestaciéon de servicios, ya
sea a un individuo o a otros negocios. Ejemplos de negocios de servicio son los
restaurantes, los hoteles, los salones de belleza, los spa, los gimnasios, los
centros médicos, los estudios de abogados, los estudios de ingenieros, las
agencias de viaje, las agencias de bienes raices, las constructoras, los bancos,
las financieras, los seguros, las empresas de transporte, los colegios, las

empresas consultoras, los talleres de confeccion, los talleres de reparacion, etc.

Negocios de produccion o manufactura.- Son negocios dedicados a la
transformacion de materias primas o insumos en productos finales. Ejemplos de
negocios de produccién son las fabricas de automdviles, las fabricas de muebles,

las fabricas de electrodomeésticos, las fabricas de textiles, etc.

Negocios de extraccion.- Son negocios dedicados a la extraccion de recursos
naturales. Ejemplos de negocios de extraccion son las minerias, las pesquerias,

las empresas madereras, las empresas petroleras, las empresas ganaderas, etc.

Negocios de ventas al por menor (minoristas).- Son negocios dedicados a la
compra de productos en cantidad, para luego venderlos al menudeo al publico.
Estos negocios suelen poseer un almacén fisico en donde se almacena un
inventario, y estantes en donde se ofrecen y promocionan los productos.
Ejemplos de negocios minoristas son las tiendas de ropas, las ferreterias, las
bodegas, los bazares, las farmacias, las tiendas de electrodomésticos, las tiendas

de repuestos, etc.

Negocios de ventas al por mayor (mayoristas).- Son negocios que actuan

como intermediarios entre los negocios de produccion, y los negocios de ventas al
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por menor; les compran productos en cantidad a los primeros, para luego

vendérselos también en cantidad a los segundos. Ejemplos de negocios de

ventas al por mayor son las distribuidoras de bebidas, las distribuidoras de

alimentos, las distribuidoras de materias de construccion, etc.

Caracteristicas de los negocios productivos

a)

b)

d)

f)

Haz lo que te guste: Lo que Ud. sacrifique por su negocio en forma de
satisfaccion personal, ganancia financiera, estabilidad y diversion haran la
suma de lo que esta invirtiendo en su negocio. De modo tal que si no disfruta
lo que esta haciendo, es muy probable que se refleje en el éxito de su
negocio— o en su fracaso. De hecho, si no disfruta lo que esta haciendo, es
muy probable que no logre el éxito

A lo que te dediques hazlo seriamente: No puedes esperar ser efectivo y
exitoso en los negocios al menos que realmente creas en tu negocio y en los
bienes y servicios que vendes. Muchos pequefios propietarios fallan en tomar
seriamente sus negocios, se desmotivan facilmente y no se pueden focalizar
. Tampoco saben responder a quienes no los toman seriamente por no
trabajar en una oficina, una tienda, o una fabrica. Pocas de estas escépticas
personas saben que en los ultimos afos se ha incrementado el numero de
personas que trabajan desde su casa y estan logrando muy buenas
ganancias.

Planifica todo: No s6lo es una obligacién, sino que se debe convertir en un
habito que cada propietario de negocio debe desarrollar, implementar y
mantener.

Administre el dinero sabiamente: La sangre que da vida al negocio es el
flujo de caja. Necesitas un inventario de compras, cuentas por pagar,
promover y marketear su negocio.

iVender!: Todos los planes y conocimientos no tendran resultado si no le pide
a la gente que compre su producto o servicio.

Recuerda que el cliente lo es todo: Todo lo que se realice en el negocio

debe estar focalizado en el cliente, incluyendo politicas, garantias opciones de
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g)
h)

)

k)

pago, horario de atencion, presentaciones, publicidad, campanas publicitarias
y el Web-Site.

Sea desvergonzado al promocionarse (sin llegar a ser grosero).

Proyecte una imagen de negocio positiva: Ud. tiene sélo un momento
pasajero para causar una buena impresion a las personas con las cuales
desea hacer negocios. La mayoria de propietarios de negocios desde su casa
no tienen la ventaja de elegantes oficinas para ganarse el respeto o
impresionar a sus clientes. En lugar de eso deben confiar en su imaginacion,
creatividad y atencién a los pequefos detalles cuando crean y desarrollan su
imagen profesional.

Conozca sus clientes: Ademas de captar nuevos clientes, cuanto mas
atencién le preste a sus clientes regulares mejor sera su relacién en el largo
plazo, y la atencidon personalizada es mucho mas apreciada y recordada en
este mundo de alta tecnologia.

Nivele el campo de juego con tecnologia: Debes evitar verte atrapado por la
tecnologia, pero debes conocer lo suficiente para tomar ventaja de ella, y
recuerda que la mejor tecnologia es aquella que te ayuda, no la que
impresiona a tus vecinos.

Construya un super equipo de Negocio: Debe incluir a sus miembros de
familia, amigos, proveedores, alianzas de negocios, empleados, sub
contratistas, asociaciones de negocios, gobiernos locales y la comunidad.
Desde luego los mas importantes miembros son sus clientes.

Llegue a ser reconocido como un experto. Cuanto mas llegue a ser
reconocido como un experto en su negocio mas gente lo estara buscando,
creando mas ventas y oportunidades. En lugar de buscar a sus clientes, ellos

lo estaran buscando a Ud.

m) Cree una ventaja competitiva: Tienes que definir claramente un aspecto o la

combinacion de aspectos que te diferencian de la competencia. ;Serd un
mejor servicio, mas garantias, mejor elecciéon, mayor horario de atencion,
mayor flexibilidad en las opciones de pago, el mas bajo precio, servicio

personalizado, mayores beneficios 0 una combinacion de estos?
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n)

0)

P)

q)

Invierta en usted: Lea buenos libros de Negocios y de Marketing, reportes,
informes, sitios Web y publicaciones de la industria, sabiendo que estos
conocimientos mejoraran su entendimiento de las habilidades y funciones de
los negocios y del Marketing: Siempre hay maneras de hacer las cosas mejor,
en menos tiempo, o con menos esfuerzo. En resumen los emprendedores top
nunca paran de invertir en la més poderosa, efectiva y mejor herramienta de
negocios y marketing... ellos mismos.

Sea Accesible: En la era del fast food, o pizza por delivery en 30 minutos o es
gratis, debe estar accesible al igual que sus productos y servicios. Debe ser
capaz de proporcionar a los clientes lo que ellos quieren y cuando ellos lo
quieran.

Construya una relacion sélida como una roca: una buena reputacién es
incuestionablemente una de las mas tangibles y marketeables caracteristicas
de un propietario de negocio desde su casa. Ud. Simplemente no puede
comprar una buena reputacién; es algo que se gana honrando sus promesas.
Si Ud. promete entregar la mercaderia para el miércoles, entonces no tiene
excusa para no hacerlo. Consistencia en lo que ofrece es el otro factor clave.
Si no puede cumplir con el mismo nivel de servicio (y productos) para sus
clientes de manera regular, ellos no tienen razén para confiar en usted... y sin
confianza, no podra tener una buena reputacion.

Venda Beneficios: Tratar de vender falsas promesas sobre los productos es
para imitadores de emprendedores. Los verdaderos profesionales en ventas a
nivel mundial venden los beneficios de adquirir y compra sus productos,
focalizandose en crear emocion en las compras y en las ventas, vender mas,
y vender mas frecuentemente a sus clientes. Sus anuncios, presentaciones
de ventas, materiales de marketing impreso, empaque de los productos,
website, cartas, paneles de exhibicién son vitales. Cada vez y cada medio que
use para comunicarse con su audiencia objetivo debe siempre vender los
beneficios asociados con comprar sus productos o utilizar su servicio.
Involucrese: Siempre invollcrese con la comunidad que apoya su negocio.
Puede realizar esto de diferentes maneras, tal como ayudar a las entidades

de caridad local, involucrarse en organizar eventos de la comunidad, e
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t)

involucrarse en la politica local. Inscribase en clubes y/o asociaciones que se
concentren en programas y politicas para mejorar la comunidad local. Es un
hecho que a las personas les gusta hacer negocios con gente que ellos
conocen, respetan y con gente que los ayuda como miembros de una
comunidad.

Atrape su atencion: Los propietarios de pequenos negocios no pueden
perder tiempo dinero y energia sélo buscando reconocimiento. En lugar de
esto, cada actividad promocional en la que se involucre debe retornarle
ganancias de modo tal que pueda continuar captando su atencién y haciendo
crecer su negocio.

Sea un Master en el arte de las negociaciones: Significa que sus
habilidades estan tan afinadas que Ud. siempre podra orquestar una situacién
gana-gana. Este arreglo gana-gana. Significa que todos los involucrados
sienten que han Ganado, lo cual es la base para construir una relacién a largo
plazo y rentable.

Disene su espacio de trabajo para el éxito: Cuidadosamente planifique y
disefie su espacio de trabajo en casa para asegurar el maximo rendimiento y
productividad, y si es necesario proyectar profesionalismo a los clientes
visitantes.

Organicese y manténgase asi: Los méas importante es establecer una rutina
de trabajo de por ejemplo 3 horas diarias para un trabajo a tiempo parcial o 7
para uno a tiempo completo. Pequenas cosas como una lista de tareas diarias
o semanales le permitira priorizar los temas mas importantes. No se olvide de
incorporar sus actividades familiares en su calendario, de tal manera que

trabaje y planifiqgue con un Unico calendario.

w) Tome su tiempo libre: Inicialmente puede sentir la tentacion de trabajar todo

X)

el dia, pero esto puede resultar contraproducente.

Elimine el numero de “sombreros” que usa: la habilidad de multitarea es
una caracteristica compartida por los emprendedores exitosos. Sin embargo,
debe parar y visualizar que es lo mejor para Ud. y su negocio en el futuro.
Todos los emprendedores exitosos le diran que ellos hacian las tareas en las
que se sabian buenos y delegaban las otras.
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y) Mejore constantemente: La clave del éxito es continuar mejorando
constantemente, mantener constante contacto con sus clientes y prospectos, y
crear alianzas estratégicas de negocio con sus proveedores. Es facil vender
un producto o servicio, pero cuesta trabajo retener a los clientes vy

mantenerlos.

Como nace la idea de un_micro negocio

Emprender significa inicial algo, pasar de una idea a una accion, es transformar
un sueno en realidad, es hacer que las cosas sucedan, es comprometerse a
cumplir un objetivo, es identificarse con un propésito es lograr metas. Pero esto
no lo logran seres que se conforman con recibir un bono de $ 35,00, esto lo
consiguen hombres y mujeres dispuestos al sacrificio a la innovacion personas
que desean cambiar la realidad que cada dia quieren ser mejores, que anhelan
aportar algo al desarrollo de otras personas que por encontrarse en un nivel bajo
no logran desarrollarse en un campo que les permita superarse como personas
lideres implementando nuevos micro negocios con un crédito otorgado para el

progreso productivo.

Si suponemos que la idea ya existe, lo primero que conviene preguntarse es:
¢ Cdmo se generd esa idea sobre un posible micro negocio? La respuesta es: el
beneficiario normalmente, ha tenido una experiencia previa en la actividad que
pretende desarrollar; algo de sus familiares o amigos que dirigen un micro
negocio similar al que se pretende establecer.

El micro negocio puede nacer también de una aficién, de algo que se hace por
diversion y que, con el paso del tiempo, acaba por convertirse en una actividad
lucrativa. Es el caso de algunos criadores de especies menores que abren un
negocio relacionado con su especialidad (crianza de conejos, pollos o cerdos), tal
es la suerte que la experiencia acumulada en la actividad puede ser un factor
importante, pero no imprescindible, para el éxito del micro negocio. La experiencia
no debe ser considerada como la simple acumulacion de un determinado namero
de afnos de trabajo, sino mas bien como la solvencia en la identificacion de los

factores claves de un determinado micro negocio.
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Existen personas que interfieren por primera vez en una actividad, captan y
comprenden adecuadamente las claves del éxito en el negocio (actuando de
forma emprendedora e innovadora a los negocios establecidos) y se convierten

rapidamente en exitosos.

Pero no todas las personas que sienten ilusién por iniciar un micro negocio tienen
una idea clara para desarrollar. En estos casos es necesario buscarla. Esa

busqueda puede apoyarse en al menos tres condiciones.

En primer lugar, observar atentamente la realidad, visitar a ferias locales o
nacionales y observar negocios, ejemplo anualmente se realiza en la ciudad de
Riobamba la Feria de Macaji, donde se exhiben una serie de productos del sector
agricola, pecuario y artesanal, asi este es un buen espacio para quienes piensan

en desarrollar su idea de micro negocio en éstas areas.

En segundo lugar, realizar analisis de un sector econdémico en particular, sobre
todo de aquellos con potencial de crecimiento, proyectos que pueden
materializarse en negocios con excelentes perspectivas. Algunos estudios ponen
de manifiesto que los negocios de mayor crecimiento se encuentran en sectores
tradicionales como la peluqueria, la distribucién al por menor, la produccién de
animales o la confeccion. La innovacion en las formas de atencidn al cliente en un
sector tradicional como la venta al por menor se la realiza permitiendo al
consumidor elegir los productos de su preferencia directamente en la percha,
como sucede en los mercados; otro ejemplo es la atencion en las farmacias
cuando se exhibe en perchas los productos de venta libre. Estos son ejemplos de
cémo hacer un andlisis de las necesidades del cliente que dicho sea de paso,

estan en constante evolucion.

Finalmente sera importante determinar un nombre para la idea de micro negocio.

Pasos para la busqueda ideas de micro negocios.- Entendiendo que la
busqueda de una idea de negocio es un proceso creativo, ésta puede apoyarse

en técnicas muy sencillas, pero a la vez utiles en la definicion y posterior analisis
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de cudl es la idea que mas opcion tiene para convertirse en un futuro Micro

Negocio. Entre las técnicas hablaremos de la lluvia de ideas.

Que es la lluvia de ideas.- La lluvia de ideas es una técnica que permite a los
participantes desarrollar su imaginacién, parte de la motivacion de convertir una
idea en negocio; es necesario tener presente que se debe valorar todas las ideas

que se tiene, hay que ordenarlas en la siguiente matriz.

¢,Qué producto o | ¢Qué caracteristicas | {Qué necesidad
servicio puedo | tiene el producto o | satisface el producto o
ofrecer? servicio que ofrezco? servicio?

Salchichas de Conejo | Es un alimento con bajo | Alimentacion Saludable.

contenido en grasa.

Criterio de evaluacion de ideas.- Luego de haber aportado con las ideas de
producto o servicio, se plantea tomar en cuenta algunos criterios que pueden
orientar la toma de decision final. Entre los criterios de evaluacidon se encuentran;
el mercado potencial (expresado de manera cualitativa), el conocimiento del
proceso productivo, el requerimiento del capital de inversién y la tendencia local y
nacional del uso y aceptacién del producto o servicio, se sugiere emplear la

siguiente matriz:

Innovacién en: | ;Conoce | ¢Cuanto Conoce o tiene | 4Conoce
Criterios | procesamiento |y puede | conoce referencia. o estima,
presentacion describir a | acercade la | ;Qué cantidad | si el uso y

del producto o | sus forma  de|de dinero | aceptacio
servicio, forma | clientes? | procesamie | requiere parasu | n del

de llegar al nto o de | implementacién | producto
consumidor prestacion ? es una

del tendencia
Idea servicio? local y/o
nacional?

Otros criterios para la evaluacion de las ideas.- Otros criterios de evaluacion
de las ideas son: La dificultad de acceder con el producto o servicio hacia los
clientes, la disponibilidad de materias primas y los proveedores de estas. En esta
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evaluacion se sugiere seleccionar dos de las ideas que obtuvieron el mayor

puntaje en la evaluacion anterior.

CRITERIOS | Existe dificultad | Existe la | Se puede
de acceder con el | suficiente establecer
producto o | cantidad de | acuerdos 0 TOTAL
servicio hacia los | materia prima contratos con
IDEAS clientes proveedores

Descripcion de la idea seleccionada.- En este punto se hara una descripcion de
manera detallada de la necesidad que satisface el producto que se ofrece o el
servicio que se presta, indicando ademas, el sector en el que se ubicara el
negocio, la presencia de productos similares, quienes haran uso del producto, la
calidad el mismo, otros aspectos que se considera son necesarios para definir la

actividad a la que se dedicard el futuro negocio.

El nombre de mi empresa.- El nombre serd descriptivo de la actividad a la que
se dedicara el negocio, asi mismo que eéste resulte original, significativo,
agradable, claro y sobre todo de facil recordacion. Se debe hacer énfasis en la
premisa de que “el nombre es muy importante, porque nos identifica”. Ejemplo
“‘RABBIT” (salchichas de conejo).

Factores que influyen en la decision de la localizacion del negocio.- En for-

ma global se pueden resumir en los siguientes grupos:

» La suma de los costos de transporte de insumos y productos.

» La disponibilidad y costos relativos de la mano de obra y de los
insumos.

» Los factores ambientales a saber cdémo: terrenos y edificios,
condiciones generales de vida, clima, disposicién de aguas residuales,
olores y ruidos molestos, etc.; disponibilidad y confiabilidad de los
sistemas de apoyo (agua, luz, teléfonos, vias de comunicacién,
bomberos y otros); condiciones sociales y culturales (poblacion,

distribucion, edad, actitud hacia la nueva empresa o negocio, calidad y
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confiabilidad en el personal potencial de la empresa, tradiciones,
costumbres, etc.); con respecto a la contaminacién del medio ambiente,

especificaciones de construccion.

» Para la localizacion del sitio especifico (micro localizacion)

> Localizacién urbana, o suburbana o rural

>

YV V V V

V V V VYV VYV V V VYV V VY

Transporte del personal

Policia y bomberos

Costo de los terrenos ./ Cercania a carreteras ./ Cercania terminales
Disponibilidad de vias férreas ./ Cercania al centro de la ciudad
Disponibilidad de servicios (agua, energia eléctrica, gas, servicio
telefonico).

Tipo de drenajes

Condiciones de las vias urbanas y de las carreteras

Disponibilidad de restaurantes

Recoleccién de basuras y residuos

Restricciones locales

Impuestos

Tamarno del sitio

Forma del sitio

Caracteristicas topograficas del sitio

Condiciones del suelo en el sitio

Generacion de ideas de neqocios

Ideas de negocios

SO S S S

Especies menores

Ovinos

Micro mercados

Emprendimientos

Tercenas

Produccion Artesanal

Comercializacion de productos organicos.
Produccion agricola
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®

Produccion ganadera

®

Comercializaciéon de agua

&

Comercializacion de bisuteria

&

Comercializacion de frutas peladas

®

Produccion y Comercializacion de Salchichas de Conejo

Ejemplos Reales de Micro negocios

Si consideramos que el beneficiario del Bono de Desarrollo Humano percibe un
ingreso mensual de 35 délares, el reto de nuestra propuesta es alcanzar un
promedio de ingreso de 46 dblares mensuales que representa un 30% mas de lo
que recibia anteriormente. Esto cumple con el principio financiero sobre la
rentabilidad de un negocio la cual establece que un negocio es rentable si por lo
menos genera un 30% de utilidad sobre el capital invertido.

Las ideas expuestas se han considerado en base a parametros como: menor
costo de inversion, que brinden una rentabilidad estable y se perfilen como un
negocio de crecimiento en el futuro. Los programas que se proponen como

alternativas de inversion son los siguientes:

a) La crianza y manejo de animales pequenos tales como cuyes y conejos.

b) La asociacion de varios beneficiarios de crédito de desarrollo humano para
invertir en telares artesanos

¢) La asociacion de varios beneficiaros para establecer un fondo comdn para ser
utilizado como inversién inicial.

d) La promocion de productos agricolas organicos a domicilio con la colaboracién
de varios proveedores.

e) Establecimiento de centros de comida ambulatorios donde se ofrezca comida
a precios econémicos.

f) Establecimiento de Centros de cuidado infantil en los hogares de las

beneficiarias del Bono de Desarrollo Humano.

114



ACTIVIDADES A DESARROLLAR

CRIANZA Y MANEJO DE ANIMALES PEQUENOS TALES COMO CUYES Y

CONEJOS.

Objetivo:- Contar con una unidad productiva de ciclo corto.

Estrategia:- (Como Logarlo).- Conociendo sobre la crianza y manejo del Cuy.

CRIANZA DEL cUY
Caracteristicas: Seleccion de un buen pie de cria de cuy

YV V V V V V VYV V V V V

Cabeza grande Cuello corto y fuerte.

Buena Longitud corporal

Abdomen voluminoso y de buena capacidad (aspecto ancho)¢

Extremidades: Miembros posteriores mas largos y gruesos que los anteriores.
Numero de dedos: Manos 4, patas 3.

Color pelaje: blanco, Bayo, Rojizo y mezclado 2 colores.

Forma del pelaje: Corto, largo, liso, crespo o combinado.

Ojos: Negros.

Orejas: grandes y colgadas hacia adelante

Buen peso al nacimiento y destete

Buena conversién alimenticia

Racion Alimenticia

CANTIDAD DE FORRAJE Y BALANCEADO PARA LOS CUYES

EDAD DEL FORRAJE BALANCEADO
ANIMAL (gramos/dia) (gramos/dia)
1 a 30 dias 100 10
31 a 60 dias 200 20
61 a 90 dias 300 30
91 a 120 dias 400 40
Reproductoras/res 500 50

Fuente: IEDECA
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De acuerdo a la calidad genética de los cuyes, la alimentacién y el manejo
sanitario, los animales pueden alcanzar pesos de 1200 a 1400 gramos desde el
deteste hasta los 90 y 120 dias de edad.

Costos de produccion de un cuy pie de cria hasta los 100 dias de edad.

CONCEPTO COSTO EN DOLARES
Depreciacién de galpén 0,16
Depreciacién de herramientas 0,04
Mano de obra 0,68
Forraje 1,8
Concentrado 0,36
Medicina 0,1
Asistencia Técnica 0,06
Costo Total de Pie de Cria 3,2

Ingresos que genera un cuy en los 50 dias de edad

CONCEPTO INGRESOS
Costo Total de Pie de Cria 3.20
Beneficio esperado 30%
Precio de venta $4.16

CRIANZA CONEJOS

» CUNICULTURA TRADICIONAL: De tipo familiar muy sencillo y no requiere de
construcciones costosas, la alimentacion esta basada en productos agricolas
obtenidos en la parcela.

» CUNICULTURA INTENSIVA O INDUSTRIAL: En este sistema los cunicultores
poseen un numero elevado de hembras para reproductores, produccién de
carne, requieren la construccién de galpones y jaulas que involucran una gran
inversion.

> CUNICULTURA AFICIONADA: Suele tener predileccidén por crias de razas o

raras.
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ALIMENTACION

>

TRADICIONAL: Con hierbas de la parcela como alfalfa ya que el conejo es un

animal selectivo.
MIXTA: Forraje mas balanceado.

INDUSTRIAL: Concentrados elaborados especificamente para conejos con

materias primas de calidad.

PESO LOGRADO

EDAD DEL ANIMAL PESO
(gramos/dia)
A los 21 dias 357 gramos
A los 35 dias 916 gramos
A los 42 dias 1.250 gramos
A los 49 dias 1.550 gramos
A los 56 dias 1.750 gramos
A los 60 dias 2.000 gramos
A los 70 dias 2.200 gramos
A los 77 dias 2.400 gramos

ASPECTOS ECONOMICOS

Costos de produccion un gazapo hasta 100 dias de edad.

CONCEPTO COSTO EN
DOLARES
Depreciacién de galp6n 0,16
Depreciacién de herramientas 0,04
Mano de obra 0,68
Forraje 5,8
Concentrado 0,36
Medicina 0,1
Asistencia Técnica 0,06
Costo Total de Pie de Cria 7,2
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Ingresos que genera un conejo de 100 dias de edad

INVERSIONES

CONCEPTO INGRESOS
Costo Total de Pie de Cria 7.20
Beneficio esperado 30%
Precio de venta $9.36
Inversion Inicial Costos

16 cuyes

48 (3 ddlares c/u)

16 conejos

72 (4,50 dolares c/u)

Construccion de galpones

410

Insumos veterinarios 20
Renta de local en el mercado | 80
Jaulas de reproduccion 160
Total $790

El valor comercial de cada producto en los mercados de la localidad es de $4.50
por un cuy de 1.200 gramos y un promedio de 12 dblares por un conejo de 1.800

gramos.

Los mercados de la ciudad de Riobamba, en su mayoria tienen dos dias de feria,
en el caso del mercado oriental son los dias miércoles y sabados, si se logra
comercial 2 cuyes y un conejo en cada dia de feria se puede deducir que el
ingreso asciende a 35.36 délares semanales y de $141.44 délares al mes. Es
decir se ha generado ingresos superiores al rubro mensual de 35 dblares que

representa el Bono de Desarrollo Humano.
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ASOCIACION DE BENEFICIARIOS DE CREDITO DE DESARROLLO HUMANO
(4-8) PARA INVERTIR EN TELARES ARTESANALES.

Objetivo:- Contar con una unidad productiva de recuperacion mediata.
Estrategia:- (Como Logarlo).- Comprando lana de ovejas he hilandolas en talleres
artesanales.

Desarrollo del programa

En el ambito comercial la asociacion de inversionistas es fundamental para el
desarrollo de la economia social. No podemos descartar la posibilidad de que por
medio de la unificacion de capitales se promueva y respalde la idea de un
negocio. En este caso el aporte de varios beneficiarios del crédito de desarrollo
humano dirigido a la creacion de un taller artesanal de telares es necesario para
su funcionamiento. Los costos de esta implementacién sobrepasan los $3.000 es

por eso que se necesitan de varios inversionistas.

Costos de implementacion y produccion (inicio)

2 Maquinas de Telar 1400,00 ($700 c/u)

Instalacion 150,00

Costo por libra de produccién 0,18 centavos por libra de lana.*
Renta de Local 200,00*

3 personas para manejo vy |300,00 ($100 c/u) Es el mismo
funcionamiento inversionista.*

Tintes 150,00

Mantenimiento 50,00

Total de Inversion 2.250,00

Nota: (*) corresponde a gastos mensuales.

La inversién en telares involucra a tres beneficiarios del bono con auto empleen
en esta labor, son los mismo beneficiarios quienes invirtieron su crédito de

desarrollo humano en la implementacion de este taller.

El cobro de 75 centavos por libra de lana que debe ser transformada en hilo,
permite mantener un ingreso diario de 22.50 délares por un minimo de 30 libras

de trabajo. Si a esta cantidad la multiplicamos por una semana de 6 dias de
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labores la cantidad asciende a 135 ddlares semanales y a 540 dodlares
mensuales. Si esta cantidad la dividimos para las tres personas que laboran en el
taller, la distribucién corresponde a un minimo de 80 ddlares para cada uno luego
de la disminucién de costos de produccién. Si comparamos estos ingresos con lo
que representa el valor recibido por bono de desarrollo humano 35 dodlares
mensuales estamos duplicando este ingreso a través de una actividad laboral que

tiende a crecer en su demanda.

FONDO COMUN PARA CONSTITUIRLO EN CAPITAL DE TRABAJO PARA
NEGOCIOS (8 PERSONAS)

Objetivo:- contar con un capital de 5.600 ddlares para entregarlo en calidad de

inversién para la mejorar o ampliar negocios ya existentes.

Estrategia:- (Como Logarlo).- Participando como inversionistas con capital de

trabajo en negocios ya existentes.

Desarrollo del programa

La creacion de un fondo comun de un minimo de 8 personas para afianzar capital
de trabajo, que invierte la cantidad de su crédito de desarrollo humano es decir el
manejo de un capital de 5.600 ddblares que sera entregado en calidad de inversion
para la mejora de un negocio ya existente, el mismo que genera 7 plazas de
empleo para los mismo inversionistas. Como ejemplo podemos citar la compra de
terrenos para que este sea cultivado y genere una rentabilidad minima de 350
dolares que representa una ganancia mensual de 50 ddélares para cada

inversionista, esto rotando en ciclos cortos de siembra de 3 a 6 meses.
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DISTRIBUCION DE CANASTAS AGRICOLAS CON PRODUCTOS ORGANICOS
A DOMICILIO CON LA COLABORACION DE VARIOS PROVEEDORES (8
PERSONAS)

Objetivo:- Contar con una unidad comercial de productos agricolas organicos a
domicilio.

Estrategia:- (Como Logarlo).- Participando como inversionistas con capital de
trabajo en la distribucion de canastas agricolas organicas a domicilio en la ciudad
de Riobamba.

Desarrollo del programa

Una de las actividades principales de quienes son beneficiarios del crédito de de
desarrollo humano es la agricultura. La idea de una recoleccion de productos
agricolas de origen organico y la entrega de los mismos a una cartera fija de
clientes se convierte en un micro-negocio rentable y de facil implementacion. La
sociedad para la implementacién de este negocio demanda de un minimo de 8
beneficiarios del bono de desarrollo humano, que con el aporte del monto de
capital entregado por el crédito de desarrollo humano se invierta en el arranque

del mismo.

Costos de implementacion (inicio)

Canastas plasticas 210,00*
Productos agricolas 12,00*
Promotores del producto 600,00
Publicidad 550,00
Comision de proveedores 100,00*
Pago a recolectores 180,00*

Maquina empacadora 2.600,00
Transporte 40,00*

Total de inversion 4.292,00

*Total Mensual de Costos 1.142,00

(*) Rubro de gasto mensual
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Si consideramos la colocacién de 30 canastas cada dos semanas a un costo de
22 dolares por cada una el ingreso mensual sera de 1.320 ddlares. El personal
que labora en este micro-negocio son los mismos beneficiarios quienes aportaron
con el crédito de desarrollo humano teniendo cada uno un ingreso mensual de
100 délares mensuales que representa el triple de la cantidad que recibian por
concepto del bono de desarrollo humano.

PRODUCCION Y DISTRIBUCION DE COMIDA AMBULATORIOS A PRECIOS
ECONOMICOS (8 PERSONAS)

Objetivo.- Contar con una unidad productiva y comercial de alimentacion basica
en el lugar de trabajo.

Estrategia.- (Como Logarlo).- Participando como inversionistas con capital de
trabajo en la produccién y distribucion de alimentacion béasica en distintos puntos

de la ciudad.

Desarrollo del programa

Dentro de la gama de micro-negocios méas rentables esta la elaboracion de
comida. Existe un niumero extenso de restaurantes fijos distribuidos en la ciudad y
en los cantones de la provincia, sin embargo la idea de un comedor ambulante
cumple con la necesidad de un mercado laboral de clase social baja que necesita
de este servicio a domicilio o en lugares especificos de trabajo como
construcciones de conjuntos habitacionales, actividades de jornal como sembrios,
actividades deportivas, actividades de talleres comunitarios. Este mercado no ha
sido atendido y requieren de un servicio que ofrezca calidad y eficiencia. Para la
ejecucion de este mico negocio requiere de 3 beneficiaros del crédito de
desarrollo quienes invertiran el capital entregado por el mismo para dar inicio a

este servicio
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Mesas Portatiles 100,00
Sillas Portatiles 300,00
Renta de Transporte 200,00
Publicidad 350,00
Sueldo Cocineras 300,00
Productos alimenticios 100,00
Gas 7,00
Telefonia Celular 20,00
Total de costos 1.377,00

Si se considera una entrega promedio de 30 almuerzos diarios a un costo de 1.50
por cada uno y la semana de 6 dias laborales hablamos de un total de 270
dolares semanales que al mes es un rubro de 1080 de ganancia en bruto. Luego
de desglosar los costos representan una ganancia de $350 délares mensuales
que se distribuyen en los inversionistas representando el triple de lo que percibian
con el bono de desarrollo humano.

CENTROS DE CUIDADO INFANTIL EN LOS HOGARES DE LAS
BENEFICIARIAS DEL BONO DE DESARROLLO HUMANO.(1-4 PERSONAS) O
(1-8 PARTICIPANTES)

Objetivo.- Contar con una unidad econémica.
Estrategia.- (Como Logarlo).- Participando como madres comunitarias en cada
uno de los hogares o en uno de las participantes.

Desarrollo del programa

La sociedad en la actualidad demanda de que en muchas familias tanto el padre
como la madre sean entes de produccién econémica. Por esta razén muchos de
ellos tienen la dificultad del cuidado de sus hijos. Las famosas nifieras hoy
representan un rubro muy costoso para familias de bajo recursos y los hijos
primogénitos de cada familia asumen este rol. Sin embargo el tener un nifio al

cuidado de otro nifio el porcentaje de accidentes, el maltrato fisico como
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psicologico es cada vez mas alto. Por ello especialmente en las comunidades
rurales la idea de un servicio de supervision y cuidados a un nifio es un favorable
mercado para madres, que por razones de cuidado de sus propios hijos no
pueden salir al campo laboral. Este servicio demanda de una madre de familia
quien con la inversion del capital entregado por el crédito de desarrollo humano
puede realizar ciertas adecuaciones a su casa para que esta funcione como un
lugar seguro para la convivencia de 4 nifos de su mismo sector quienes requieran

del cuidado de un adulto.

Rubros de inversion (inicial)

Adecuaciones Internas 150,00
Adecuaciones Externas 150,00

Material Ludico 50,00

Material de entretenimiento 50,00

Papeleria 20,00
Alimentacion 60,00 (mensual)
Material Higiénico 20,00

Kit Primeros Auxilios 30,00

Total de Costos 530,00

Establecimiento de los Ingresos

La cantidad a cobrar mensual por niio es de 40 dolares mensuales con un
numero de 4 nifos esto representa un ingreso en bruto de $160 dodlares
mensuales que ya desglosado de gastos equivale a un promedio de 80 dodlares
mensuales neto que es el doble del bono de desarrollo humano que antes la
madre de familia percibia.

Si consideramos que el beneficiario del Bono de Desarrollo Humano percibe un
ingreso mensual de 35 délares, el reto de nuestra propuesta es alcanzar un
promedio de ingreso de 46 dolares mensuales que representa un 30% mas de lo

que recibia anteriormente. Esto cumple con el principio financiero sobre la
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rentabilidad de un negocio la cual establece que un negocio es rentable si por lo
menos genera un 30% de utilidad sobre el capital invertido.

Cada una de las propuestas seran expuestas en su totalidad, sin embargo los
lineamientos financieros para la capacitacién sera universal para los temas
elegidos y se llevard a cabo en base a talleres de capacitacién con vocabulario

sencillo y con graficas que permitan mejor entendimiento.

Determinacion de Necesidades.- Diagnosticar las necesidades de la
capacitacion financiera, estableciendo un inventario de necesidades de acuerdo a
ciertos factores como el emprendimiento de micros negocios, que obligan a no
solo estar bien informados sobre los mismos, sino también a prepararse ante las
exigencias y caracteristicas que tal capacitacién conllevan y sobre todo prevenir

los impactos que generan.

La determinacién de las necesidades de capacitacion, se la determino al constatar
la realidad en la que viven los beneficiarios del Crédito de Desarrollo Humano y la
escasez de un programa de capacitacién en el que puedan lograr que sus micros
negocios den como resultado una valor mayor al que cobraban en el Bono de
Desarrollo Humano, es necesario determinar y priorizar estas necesidades, por
otra parte tiene la responsabilidad de utilizar diversos medios, como contar con la
asesoria de especialistas para tener una mejor percepcion de los problemas
provocados por la carencia de capacitacién financiera en cuanto a los Créditos de
Desarrollo Humano.

¢ Como Constituir Legalmente mi Empresa?

La responsabilidad frente a terceras personas varia en funcion del tipo de eleccion
que se realice. Si queremos diferenciar nuestro patrimonio personal del micro
negocio, limitar la responsabilidad solo el patrimonio del negocio, tendremos que
abandonar la idea de determinar las formas juridicas que se analizaran

posteriormente.

Si el numero de personas que desean desarrollar el micro negocio es mas de una

tendremos que optar por algun tipo de organizaciones societarias. En caso de ser
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una sola persona se podra optar por el micro negocio individual o algun tipo de
sociedad unipersonal.

Cuando el resto de los criterios no son determinantes se puede elegir la forma
juridica en funcion del tipo de fiscalidad (conjunto de leyes y procedimientos que
se refieren a los impuestos) que queremos para el micro negocio. La eleccion se
realiza con criterios de minimizar el pago de impuestos dentro de la legalidad y

alternativas que nos ofrece la legislaciéon actual.

Segmentacion del mercado

Qué se debe conocer del mercado- En el mercado es donde las personas
reflejan sus intereses, deseos y necesidades; en este “espacio” los consumidores
priorizan sus necesidades en cuanto a adquirir determinados bienes y servicios y

los productores por su parte reflejan sus condiciones de costo y tecnologia.

Los mercados se pueden clasificar por la naturaleza del producto, en: productos
pecuarios y agricolas, de materias primas, de productos de bienes y servicios.
También se puede clasificar por el tipo de compradores en: inmediato, duradero y

de servicios.

¢,Como clasificar a Nuestros Clientes?- Es necesario realizar una
segmentacidén del mercado, es decir clasificar a los consumidores segun alguna
caracteristica tal como edad, sexo, ocupacion, nivel de vida, diferentes usos del
producto entre otras caracteristicas distintivas de un grupo humano. El resultado
final de esta clasificacidn (segmentacion) es que una empresa puede enfocar sus
recursos hacia un grupo de consumidores que tengan caracteristicas similares o
diferenciables, en lugar de intentar vender todos los productos a todos los

consumidores.

Hay veces que hay que distinguir entre consumidores primarios y consumidores
secundarios. Los primarios son los que realizan la compra y son, por tanto, los
mas importantes a estudiar. Los secundarios influyen en la decision de compra

aunque no la realizan.
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Las empresa también pueden vender a otras empresas, cada cliente industrial
genera unas compras muy superiores a las que realiza el consumidor tipico
promedio. Al igual que con productos destinados a consumidores empresariales o
consumidores individuales, es necesario segmentar el mercado para determinar el
tipo de empresa mas adecuada, que sea rentable y que tenga el mayor potencial
posible.

La empresa “RABBIT”, define su segmento de mercado de la siguiente manera:

El segmento de mercado son las amas de casa de la ciudad de Riobamba y los
turistas tanto nacionales como internacionales, con edades comprendidas entre
los 18 y 74 afnos; que adquieren este producto por pertenecer a la gastronomia

tipica de Chimborazo ademas de ser un alimento saludable.

Asi para la segmentacién de mercado (clasificacion de nuestros clientes). La
Empresa “RABBIT” tomé en cuenta parametros como la ocupacién como amas de
casa (a tiempo completo o no), la edad, las actividades preferidas durante el

tiempo libre y la diversidad de gustos de nuestros turistas.

Perfil de los clientes ¢donde, como y quién compra los productos de la
empresa?- Las caracteristicas que posee un producto dependen de las
expectativas que tengan los consumidores del mismo. Es fundamental conocer
las bondades y los defectos que segun la opiniéon del publico tenga el producto.
Ademas, hay que investigar los atributos que son mas importantes para el publico
y estudiar la manera en cdmo nuestro negocio los enfrenta. De este modo, se
puede detectar necesidades que los competidores aun no los han descubierto,

teniendo la oportunidad de adelantarnos.

Hay que estudiar ademas la zona geografica del producto. Con esta informacion

es posible describir nuevos mercados que se ajusten mejor al producto.

La fidelidad a la marca es otro factor a tener en cuenta. Si un consumidor usa solo
un producto de una categoria, entonces, es fiel a la marca. Lo contrario se

produce si utiliza varios productos similares.
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Deben estudiarse también los habitos de compra asi como la frecuencia de
compra. Ademds se debe analizar si la decision de compra se realiza
espontaneamente en el lugar de compra, o si por el contrario la decision de

compra fue tomada con anterioridad.

Otra area importante de investigacion es la prueba de aceptacion del producto.
Hay que estudiar el porcentaje de clientes que han probado el producto, el

porcentaje que ha repetido los motivos.

Proyeccion de la demanda ¢ como estimar la cantidad de futuros clientes?-
El dltimo paso en el andlisis de la empresa es el célculo de la demanda actual y
futura para el producto o servicio. Los resultados proporcionaran una medida de la
cantidad actual y futura de clientes o consumidores. Los criterios que se deben

atender para estimar la demanda se presentan a continuacién:

e Zona geografica: Definida en términos del nUmero de usuarios localizados en
una zona determinada.

e Incompatibilidades. Se debe determinar si hay causas que provoquen un
menor consumo del producto, como puede ser el caso de restricciones
sanitarias en el consumo.

e Compras medias anuales. El andlisis de los habitos de compra, da como
resultado las compras medias anuales por consumidor.

e Compras totales anuales: se obtiene multiplicando el nimero de consumidores
en la zona geogréfica por el promedio de compras anuales.

e Factores adicionales. Aqui deben recogerse factores tales como el estado de
la economia nacional, el crecimiento poblacional o cambios en los estilos de

vida.

La proyeccion de la demanda segun “RABBIT” debe sustentarse en varios
criterios la poblacion total de la ciudad asi como el nimero de familias; esta
informaciéon es facil de conseguir pues se puede acceder a los datos
proporcionados por el Instituto Ecuatoriano Estadisticas y Censos (INEC), otros

factores mas especificos se obtienen a través de informacion que se recoge
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directamente a través de encuestas que se formulan y aplican de manera

particular para cada empresa.

Analisis de la oferta ;como conocer a nuestros competidores?

LA OFERTA.- | 3 oferta son las diferentes cantidades que los productores estan
dispuestos y en condiciones de ofrecer al mercado en funcién de los diferentes
niveles de precios, en un periodo de tiempo determinado.

Identificacion de los competidores

La competencia.- La importancia de conocer a nuestros competidores radica en
el hecho de identificar a los integrantes del entorno que van a actuar de manera
determinante en contra de los intereses de la empresa. Se debe estudiar con
detalle a los posibles competidores, sus productos, sus debilidades, sus
fortalezas, su participacién en el mercado, proveedores y estrategias actuales y

previsibles en el futuro.

La empresa “RABBIT” con su producto de salchichas de Conejo al referirnos a la
competencia decimos que como este producto es nuevo e innovador y no se ha
escuchado principalmente en la ciudad de Riobamba, se considera que la
competencia es amplia debido a que las empresas existentes tienen prestigio y
sobre todo clientela fija, dando lugar a que como emprendedores se busque

alternativas para hacerle frente y dar a conocer las salchichas de conejo.

A continuacion detallamos algunas de las empresas competidoras:

129



LA IBERICA Avda. Daniel | Tiene prestigio y | Ofrece un producto de

Ledn Borja. ademéas posee de | calidad satisfaciendo los

consumidores. requerimientos de la
poblacién.
LA EUROPEA | Quito Es reconocida y|A demas de tener un

ademas posee un | dinamismo en el mercado
buen porcentaje de | y en la economia brinda
aceptacion en el | a sus clientes variedades

mercado. de productos.

Demanda insatisfecha.- confrontacién de la oferta vs. Demanda entre nuestros
competidores y nuestros clientes.

¢, Cual es la diferencia numérica entre competidores y clientes?

Corresponde al grupo de clientes que no han sido satisfechos por la oferta de los
competidores. Su calculo resulta de la diferencia entre las unidades demandadas
y las unidades ofertadas por la competencia, de esta manera la cantidad
resultante se conoce como demanda insatisfecha. Teniendo ya la estimacién del
crecimiento de la demanda y la oferta para el producto mermelada, la Empresa
“RABBIT” hace la estimacién de la demanda insatisfecha, la que resulta de la
diferencia entre demanda y oferta.

Demanda insatisfecha para el producto salchichas de conejo

DETALLE ANO1 ANO2 ANO3
OFERTA 18840 19217 19601
DEMANDA 596.490 | 705.212 | 721.083
DEMANDA INSATISFECHA | -577.650| -685.995| -701.482

Fuente: cuadro de oferta y demanda
Elaborado por: Las autoras
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Esta demanda se la puede apreciar en la siguiente grafica:
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Caracteristicas definidas del producto

¢,Como describo los productos de mi empresa?- Ahora, es necesario realizar
una descripcion de los productos que oferta la empresa basados en
caracteristicas como su composicion, presentacion, precio, marca y valor

agregado.

Para ello se puede recurrir a la siguiente matriz.

Producto | Composicion | Presentacion | Marca Precio en Valor
dolares | agregado
(USD)
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La empresa “RABBIT”, describe los productos de la empresa de la siguiente

manera:
Producto | Composicion | Presentacion Marca Precio en
dolares (USD)
Salchichas Carne de Paquete de 7 RABBIT 1,50USD
de Conejo Conejo unidades de
11 cm

Canales de distribucion.- Analisis mercado técnico cémo promover la venta de

nuestros productos?, ;Cémo llevar nuestros productos hacia nuestros clientes o

consumidores?

Es la forma en la que los productos o servicios de la empresa llegan hacia el

consumidor, los cales mas comunes en la distribucién de los productos se

presentan a continuacion.

Productor

Consumidor final

Productor

v

Productor

\ 4

Detallista

S

\ 4

Intermediario

Detallista

I

Consumidor final

Consumidor final

“RABBIT”, a la hora de definir los canales de distribucion o la forma en la que sus

productos llegan a sus clientes o consumidores; establece el siguiente esquema.

RABBIT

Supermercados

p—

Tiendas

Consumidor final

Por otro lado, “RABBIT” considera que con el canal de distribucion elegido los

intermediarios obtendran una ganancia del 20% sobre el costo del producto, lo

gue se grava al cliente o consumidor final.
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Estrategias de promocidén y publicidad ¢{cémo dar a conocer los productos
de la empresa?

Promocidn.-Es el conjunto de técnicas que buscan influir en la decisién de
compra, a través de diferentes estimulos y de acciones limitadas en el tiempo, en
el espacio y orientadas a publicos determinados. Entre estas pueden estar:
rebajas estacionales de precio, mas producto por envase, degustaciones gratis en
lugares de venta, entrega de productos adicionales, premios especiales por
compra y presentacién u otras acciones. Todas ellas deberan cumplir con las
limitaciones de tiempo, es decir que duraran un periodo determinado; limitaciones
de espacio, con lo cual tendra un area geografico o lugar especifico y limitaciones

sobre el publico al que estara orientadas.
“RABBIT” ha definido la siguiente estrategia de promocion:

Con la colocacion del producto en el mercado se realizaran programas
dirigidos a disminuir el nivel de desnutricion en nuestro pais, ya que la
carne de conejo posee un gran nivel de componentes que ayudara a una
alimentacion adecuada.

Realizaran campanas para que conozcan a fondo las propiedades del
producto.

Ademas la empresa realizara promociones y publicidad en los diferentes
medios de comunicacion sobre la existencia de un nuevo producto. Asi
como también la colocacion de puestos de demostracion de salchichas de
conejo en diferentes lugares como: supermercados, tiendas, ferias, etc., en

la ciudad de Riobamba.

Como se habias manifestado la promocion busca influir en la decision de compra
de un grupo de consumidores o clientes, pero que estaba sujeta a ciertas
restricciones, como limitaciones de tiempo, que en este caso es de tres meses,
que para la empresa “RRABBIT” es el periodo de introducciéon en el mercado.
Limitaciones es espacio, la produccién se hard en los tiendas de barrio donde se

expende el producto, en las ciudad de Riobamba. Ademas se tienen limitaciones
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en relacién al publico al que se orienta, ya que al realizar las degustaciones en las
tiendas ya que se busca interesar a las amas de casa, como a sus hijos que

influyen en el momento de compra.

Publicidad.- Es un proceso, compuesto por varias acciones de comunicacion que
se difunden a través de los medios de difusién colectiva o0 medios publicitarios
(radio, prensa, television, Internet, vallas, otras publicaciones impresas o digitales)
con la finalidad de atraer posibles compradores, espectadores o usuarios. El
contenido de lo que se transmite a través de éstos medios se conoce como

anuncio publicitario.
La empresa “RABBIT”, establece la siguiente estrategia de publicidad:

El principal medio a utilizarse es las hojas volantes, entregadas los dias
sabados y domingos en un tercio de pagina blanco y negro durante un mes
por etapa de introduccion, a partir del segundo mes se ocupa el mismo
formato combinando el sentido del anuncio para reforzar la etapa de

introduccion durante dos meses.

De esta manera “RABBIT”, empleara como medio publicitario las hojas volantes,
presentando su anuncio los dias de mayor circulacion y durante el periodo de
introduccion del producto (tres meses).

Medios publicitarios ¢Qué son los medios publicitarios?- Los medios
publicitarios se definen como los canales de comunicacion a través de los cuales
se envian mensajes al publico en forma masiva; entre los cuales podemos

mencionar las siguientes:

e Radio

e Prensa

e Television
e Internet

e Vallas

e Otras publicaciones impresas o digitales
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Logotipo ¢Qué es el logotipo?- Un logotipo es un elemento grafico verbo-visual
o auditivo que le sirve a una persona, empresa, institucion u organizacién como

un distintivo.

Siendo “RABBIT” una empresa que vende salchichas, acompafando al nombre
consume lo sano, consume lo bueno SALCHICHAS DE CONEJO.

Anuncio publicitario ¢ Qué son los anuncios publicitarios?- Un anuncio es un
mensaje destinado a dar a conocer el producto al publico. Los anuncios deben
tener el caracter distintivo de la empresa, la marca o el producto, por lo cual la
definicion del logotipo es esencial.

El anuncio que “RABBIT” incluira para su producto salchichas:

Luego de ver el anuncio que “RABBIT” empleara en su publicidad en la prensa, se
puede identificar algunos aspectos, como la naturaleza organica del producto,
materia prima para su elaboracién. Ademas se resalta el precio de venta al
publico que es comparativamente menor al de otras marcas. Se puede ver
también una frase que incentive el consumo “Sabroso y nutritivo como para su
familia” y el origen de fabricacién en primer plano, justo debajo del logotipo, lo que
le da un sentido de pertenencia.

Financiamiento del negocio Manejo Econdmico Y Financiero

En este punto se pretende determinar el monto de los recursos econdémicos
necesarios para la ejecucion del negocio, el costo total de operacion que abarca
los costos de produccidn, gastos administracidén y ventas, asi como una serie de

indicadores que serviran como base para la fase de evaluacién.
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Determinacion de los costos.- La determinacién de los costos surgen como
consecuencia logica y fundamental del estudio técnico, puesto que este estudio
permitira estimar y distribuir los costos del proyecto en términos totales y unitarios
es decir se calcula la cantidad de recursos monetarios que exige el proyecto en su

vida util.

Costos y gastos de un proyecto.- En un proyecto se pueden distinguir cuatro

funciones basicas:
Costos de produccion.- Esta integrado fundamentalmente por tres elementos.

a) Materia prima y material directa
b) Mano de obra directa.

c) Gastos generales de fabricacion.

a. Materia prima y materiales directos.- Son los que quedan formando parte

integral del producto terminado y puede ser, leche, sabores, persevantes,
envase, etc. Estos costos incluyen fletes de compra, almacenamiento,

seguros, manejo.

b. Mano de obra directa.- Es la que se utiliza para transformar la materia prima

en productos terminados.

c. Gastos generales de fabricacion.- Son aquellas que se incurre durante el

proceso en rubros como, agua, luz, teléfono, arriendos, seguros, depreciacion,
lubricantes, lijas, mantenimiento (Materiales indirectos y Mano de obra

indirecta).
Aspectos contables basicos

La contabilidad.-**La Contabilidad es la ciencia, arte, técnica o sistema que

registra en forma cronolégica todas y cada una de las transacciones econémicas
y financieras a fin de informar sobre la situacion financiera y de resultados a una

fecha determinada o en un periodo de tiempo conocido.

** CATACORA, Fernando; Contabilidad la base para las Decisiones Gerenciales.
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La Contabilidad es la base sobre la cual se fundamentan las decisiones
gerenciales y por tanto, las decisiones financieras. No existe actividad econémica
ajena al registro y afectacion de las técnicas de la ciencia contable. A nivel de la
actividad econdémica de los paises, la Contabilidad Gubernamental, por ejemplo,
permite conocer la situacion financiera de un pais, la Contabilidad Presupuestaria
mide la ejecucidn del presupuesto de una nacion, el cual representa la orientacion

de los recursos: su origen y aplicacion.

La Contabilidad constituye un punto de notable interés por su aplicacién
inmediata, es una técnica muy util, cuya metodologia es cada vez mas dinamica y
versatil”.

Esta realidad se evidencia al comprobar que la mayoria de empresas estan
utilizando sus sistemas de procesamiento automatico de datos para registrar las
operaciones econdémicas y actividades relacionadas; tales como facturacién,

inventarios, elaboracién de némina de pago, entre otras.

Lleve sus propios libros.- Uno de los pasos para aprender como funcionan la
contabilidad basica para llevar los libros de la manera en que lo hara con su
emprendimiento. Esto es invalorable porque, al llevar los libros y comprender los
registros que forman parte del proceso, estard en una mejor posicion para incluir a
los empleados y capacitarlos cuando el negocio crezca. Si tiene un coényuge
dispuesto a ayudarle, o algun amigo de confianza, estas personas pueden ser de
mucha ayuda para llevar los libros. Hay un aspecto relacionado con llevar los
libros que podria pensar en delegar.

Si participa en una sociedad, es particularmente importante que sepa algo de
contabilidad basica y también que conozca qué ocurre en las demas areas de del
negocio. Recuerde que en una sociedad comercial todos los socios tienen
autoridad sobre la sociedad. Si el socio que se encarga de la contabilidad no hace

un buen trabajo, esto puede afectar a los demas socios.
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CUADRO DE INGRESOS Y GASTOS

FECHA DE LA

TRANSACCION DESCRIPCION INGRESOS | GASTOS | SALDO

GANANCIA
TOTAL
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ANEXO # 3

MODELO DE CERTIFICADO BNF

BANCO NACIONAL

wroee - BANCO NACIONAL DE FOMENTO
SUCURSAL ZONAL RIOBAMBA
Confiere el presente:

CERTIFICADO

AL:

Por su asistencia y aprobacion del “Toller de Copacitacion Finonciera, para conciencior o los
beneficiarios el manejo comectodel Crédito de Desarrollo Humano y fomentar la creacion de Micro
Negocios” Realizado en laszonas ruralesde |a ciudad de Riobamba, del 23 al 24 de Julio del 2011.

Con unaduracion de (6 horas).

Ing. Fabian Ponce Cerda

GERENTE DEL BNF SUCURSAL RIOBAMBA

-Primera Constitugente y 3 Oe Junio -Telt.: 032941401 — 2961853 - 2966019 -2966019 ~Telefax: 032950025 —Email: dnirdde Sandinanet.net
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ANEXO # 4

FOLLETO: GUIA PARA EL CREDITO DE DESARROLLO HUMANO
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