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SINTESIS

El propender el desarrollo humano de los habitantes de una nacién, es un factor muy
importante para lograr la mejora de la calidad de vida de sus habitantes. Este aspecto
tiene especial preponderancia, sobre todo de los sectores mas desprotegidos del Ecuador,
considerando que un escenario economico dificil en un pais, da como resultado la
reduccion de fuentes de trabajo, y hace que las personas, muchas veces trabajen fuera del
marco legal. Es indispensable entonces, la creacion de oportunidades para el sector
informal y asi evitar que este grupo humano se vea expuesto en las calles a una serie de

peligros y a que sus derechos puedan ser vulnerados.

El desarrollo de las TIC’s, permite en la actualidad utilizar sistemas de educacion que de
manera asincronica logren transmitir el conocimiento a individuos que por el factor
tiempo y recursos escasos les es dificil asistir a sistemas educativos presenciales. En este
caso el celular y los mensajes de texto son herramientas Optimas para dicho fin. Este
sistema educativo formalizado aunado a tutorias quincenales tendria como objetivo el
impulsar un cambio en este grupo humano, permitiéndoles obtener conocimientos
relacionados con su trabajo diario, lo cual les brindaria la oportunidad de salir de la

informalidad.

Con el objetivo de formalizar su preparacion, se ha desarrollado un disefio curricular,
basado en las competencias profesionales del comerciante informal, a fin de que las
asignaturas a ser impartidas estén enfocadas en sus necesidades y de esta forma se
obtengan los mejores resultados. Este proceso incluye moédulos formativos, que van
desde la relacion con los proveedores hasta técnicas de venta con el afan de que su

formacion sea integral tomando en cuenta lo humano y lo técnico.

De igual manera, es necesario contar con el compromiso y apoyo de instituciones como
Fundacion Telefonica que impulsa el desarrollo de sectores de escasos recursos
econdmicos utilizando las TIC como eje fundamental educativo y de formacion. También

es importante el aporte de una institucion de formacion académica, como lo es el Instituto



XV

Cordillera que lleva a cabo varios programas para carreras técnicas relacionadas con la
administracion y el marketing. Estas dos instituciones brindarian su apoyo en lo

econdmico, tecnologico y logistico de la presente propuesta.

Este trabajo de investigacion cuenta con la validacion de profesionales relacionados a las
instituciones involucradas, a la tecnologia en el area de comunicacion y en instituciones
de educacion superior. En definitiva, se busca a través de un sistema educativo
formalizado con el uso de herramientas como el celular y los mensajes de texto, brindar
la oportunidad de educarse de una manera técnica a un sector desprotegido como lo es el

sector informal promoviendo asi su legalizacion a futuro y su insercion en la economia.
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ABSTRACT

To promote the human development of the inhabitants of a nation, is a very important
factor to achieve the improvement of the quality of life of its inhabitants. This aspect has
a special preponderance, especially of the most unprotected sectors of Ecuador,
considering that a difficult economic scenario in a country, results in the reduction of
labor sources, and makes people often work outside the legal framework. It is essential,
therefore, to create opportunities for the informal sector and thus prevent this human
group from being exposed on the streets to a series of dangers and their rights may be

violated.

The development of ICTs nowadays allows the use of education systems that
asynchronously manage to transmit knowledge to individuals who, due to the time and
scarce resources, find it difficult to attend educational systems. In this case the cell phone
and the text messages are optimal tools for this purpose. This formalized educational
system coupled with biweekly tutorials would aim to promote a change in this human
group, allowing them to obtain knowledge related to their daily work, which would give

them the opportunity to get out of the informality.

In order to formalize its preparation, a curricular design has been developed, based on the
professional skills of the informal trader, so that the subjects to be taught are focused on
their needs and thus obtain the best results. This process includes training modules,
ranging from the relationship with suppliers to sales techniques in order for their training

to be comprehensive taking into account the human and technical.

Similarly, it is necessary to count on the commitment and support of institutions such as
the Telefonica Foundation that promotes the development of sectors of scarce economic
resources using ICT as a fundamental educational and training axis. It is also important
the contribution of an institution of academic training, such as the Instituto Cordillera that

carries out several programs for technical careers related to administration and marketing.
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These two institutions would provide their support in the economic, technological and

logistic of this proposal.

This research work has the validation of professionals related to the institutions involved,
technology in the area of communication and institutions of higher education. In the end,
it is sought through an educational system formalized with the use of tools such as cell
phones and text messages, provide the opportunity to educate in a technical way to an
unprotected sector such as the informal sector, thus promoting their legalization to Future

and its insertion in the economy.



CAPITULO 1

1  INTRODUCCION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Segun la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SENPLADES) (2009) la
Republica del Ecuador estd viviendo una revolucion ciudadana, guiada por el Plan
Nacional del Buen Vivir. Dentro de sus lineamientos bases se encuentra el desarrollo y

crecimiento del ser humano:

Los planteamientos del desarrollo a escala humana y del desarrollo humano parten
de la idea de que el desarrollo debe tener como centro al ser humano y no a los
mercados o a la produccion. Por consiguiente, lo que se debe medir no es el Producto
Interno Bruto (PIB) sino el nivel de vida de las personas, a través de indicadores
relativos a la satisfaccion de las necesidades humanas. (Secretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo, 2013, pag. 26)

Asimismo, dicho plan también declara como proyecto, la transformacion de la educacion
superior y transferencia de conocimiento en ciencia, tecnologia e innovacion, todo ello
para mejorar las capacidades y potencialidades de la ciudadania y mejorar la calidad de

vida de la poblacion (EI Telégrafo, 2013).

Segiin Milan, (2008) en su publicacion realizada en internet, menciona que uno de los
nuevos medios de informacion y formacion para llegar a la ciudadania es a través de la
transferencia de conocimiento, por medio de las tecnologias de la informacion y la

comunicacion (TIC’s), cuyos beneficios tiene:

Que facilita la comunicacion, elimina las barreras de tiempo y espacio, favorece la
colaboracion y cooperacion entre distintas entidades, aumenta la produccion de
bienes y servicios de valor agregado, potencialmente eleva la calidad de vida de los
individuos, promueve el surgimiento de nuevas profesiones, reduce los impactos
nocivos al medio ambiente al disminuir el consumo de papel y la tala de arboles,
aumentan las respuestas innovadoras a los retos del futuro; el uso de internet como
herramienta estandar de comunicacién, permite un acceso igualitario a la
informacion y al conocimiento (Milan, 2008).



Esta cualidad de permitir acceso igualitario al conocimiento, es una forma muy actual de
incluir a los ciudadanos a un buen vivir a través de la formacién, dentro de la cual no
importa quiénes son, donde estan o qué hacen; estas interrogantes son la base ontologica
de un buen proyecto de inclusion social que toda sociedad debera implementar y

desarrollar.

Dentro de las TIC's, se encuentra el servicio teleféonico de mensajes cortos o Short
Message Service (SMS), el cual se utiliza para enviar mensajes de alta calidad a un precio
muy reducido y de facil acceso, que son complementados con una serie de servicios,
como: envio instantdneo y confirmacion de llegada, recepcion segura, historial de
mensaje, envio masivo, entre otras. Este tipo de tecnologia puede ser usada no solo para
mantener contacto cotidiano entre las personas, sino que puede ser utilizada con fines de

ensefanza-aprendizaje.

El Proyecto de Ley de Defensa de los Comerciantes Minoristas y Trabajadores
Autoénomos, senala que en el Ecuador existen aproximadamente 2,600.000 hombres y
mujeres, que sobreviven y mantienen a sus familias a través del trabajo informal o
actividades que no se encuentran bajo relacion de dependencia, desarrollando todo tipo
de estrategias de sobrevivencia que son el resultado de la globalizacion y la flexibilizacion

laboral, las cuales han generado desempleo y desproteccion.

Es evidente entonces, que esos ciudadanos que se observa vendiendo en las diferentes
aceras de la ciudad capital, productos como: flores, ropa, frutas, comida (platanos asados,
pinchos, empanadas, entre otros), necesitan la cooperacion de los entes gubernamentales
y privados para que se inserten en los planes y proyectos pautados en el macro proyecto

del Buen Vivir.

Por lo antes expuesto, es que la presente investigacion tiene la intencion de disefiar un
sistema de gestion tutorial educativo formalizado via servicio de mensajes cortos (SMS),
para comerciantes ambulantes de Quito, como factor de inclusion social; dicha gestion
tutorial estard basada en un disefio curricular formal, fundamentado en principios basicos

y muy concretos donde se oriente a los ciudadanos sobre su desarrollo personal



relacionado con sus actividades, lo cual involucra temas de cultura general, ética y
gerenciales; para que los ciudadanos puedan sentirse mejores personas, impulsando a que
se animen a abandonar este tipo de actividades y pasar a incluirse en empleos o negocios
formales mejor remunerados; dicho de otro modo, se sientan incentivados a buscar nuevas

y mejores alternativas de trabajo, optimizando su calidad de vida.

1.2 JUSTIFICACION

1.2.1 Justificacion teorica

De acuerdo con el autor (Llamas, 2010, pag. 14), el cual realizé un informe para el
Sistema de Informacion de Tendencias Educativas en América Latina (SITEAL) “los
menos educados tienen menos posibilidades de encontrar trabajo de base (empleo
estable)”.  Bajo esta premisa, se espera indagar dentro del sector informal,
especificamente el de los vendedores que trabajan en las calles, si es que el impulso de
una mejor educacion a través de los mensajes de texto que lleguen a su teléfono celular,

podria mejorar su nivel educativo y con ello el de conseguir un empleo mas estable.

Esta indagacion aportard elementos tedricos que ofrezcan conocimientos, a través de
teorias y conceptos en lo referente a las categorias a investigar como son: Gestion
Tutorial, SMS, vendedores informales, disefio curricular. Este tipo de estudio llevara a
una nueva manera de educar y formar al ciudadano comtn que ha recurrido a la venta

informal de sus productos y servicios.

1.2.2 Justificacion metodologica

Para lograr los objetivos propuestos en dicha investigacion, se recurrird a la investigacion
descriptiva y de campo, puesto que se pretende describir los resultados en funcion de las
categorias a estudiar; y, asimismo, el estudio se tomara en el sitio donde se encuentra el
objeto de estudio, lo cual permite a los investigadores conocer a fondo la problematica

planteada.



1.2.3 Justificacion practica

En el enfoque practico se ofrecerd a los elementos de la economia informal, una serie de
propuestas que asumirdn las ventajas de las TIC's a través de los SMS, asumiendo que
este tipo de herramientas tecnoldgicas deban ser un agente activo para ofrecer tutorias a
los vendedores informales o ambulantes y ofrecerles la oportunidad de obtener un

certificado ocupacional.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo general

Disefiar un sistema de gestion tutorial educativo formalizado via servicio de mensajes

cortos (SMS), para vendedores informales de Quito, como factor de inclusion social.

1.3.2 Obijetivos especificos

a) Evaluar los elementos tedricos de la gestion tutorial via SMS.

b) Establecer la condicion de informalidad por la falta de acceso o desconocimiento
del uso de las TIC's.

¢) Proponer una malla curricular formalizada en base a las necesidades de los
vendedores informales.

d) Disefiar y validar el sistema de gestion tutorial a ser ejecutado via SMS para los

vendedores informales de Quito.

1.4 HIPOTESIS

El disefio de un sistema de gestion tutorial educativo formalizado via servicio de mensajes

cortos (SMS), genera una oportunidad de capacitacion a vendedores informales con miras

a obtener un certificado ocupacional.



1.5 METODOLOGIA

1.5.1 Método

La metodologia que servira para dar cumplimiento con el objetivo del presente estudio

incluye la investigacion tedrica y empirica.

La investigacion tedrica. - Permitira reflejar las relaciones esenciales existentes entre
las propiedades, objetos y fendémenos relacionados con el tema de la investigacion, con
el fin de seleccionar, clasificar, comparar, analizar, hacer abstraccion de algunas
caracteristicas y propiedades, generalizarlos y explicarlos para lograr discriminar las
relaciones esenciales causales de las no causales, repetitivas, constantes que conlleven a

la ejecucion del objetivo del presente estudio.

Esta se llevara a cabo con la revision de fuentes de informacion secundarias como son:

citas bibliograficas, periodicos, revistas, libros, entre otros.

1.5.1.1 El método inductivo — deductivo

Como lo menciona (Maya, 2008, pag. 24) el método inductivo:

“es el razonamiento mediante el cual, a partir del analisis de hechos singulares, se
pretende llegar a leyes. Es decir, se parte del analisis de ejemplos concretos que se
descomponen en partes para posteriormente llegar a la conclusion. En ello se
asemeja al método analitico”.

Por el contrario, el método deductivo segun el mismo autor (Maya, 2008, pag. 24) dice
que “el método deductivo es una forma de razonamiento que parte de una verdad

universal para obtener conclusiones particulares”.

Estos métodos seran utilizados para fundamentar los resultados de los aspectos tedricos,

los mismos que sustentaran las soluciones a través de la creacion de un sistema de gestion



tutorial educativo formalizado, via servicio de mensajes cortos (SMS), para vendedores

informales de Quito.

1.5.1.2 Tipo de estudio

El tipo de estudio sera considerado no experimental y de campo, debido a que no se
manipularan las variables objeto de estudio y se recogeran los datos directamente de la

realidad objeto de investigacion.

1.5.1.3 Tipo de fuentes

En referencia a las fuentes a consultar, se recopilara toda la informacion en los textos que
tengan relacion directa con las categorias objeto de estudio como son: gestion tutorial,
SMS y vendedores ambulantes, siendo éstas fuentes secundarias; asi como también de
fuentes primarias, que seran los resultados de las entrevistas y encuestas, es decir, del

trabajo de campo realizado por los investigadores.

1.5.1.4 Técnicas

Se utilizara la encuesta y la entrevista. La encuesta que se realizara a los comerciantes
informales de la ciudad de Quito, como se expone en el Anexo No. 1 donde se presenta

la poblacion y el tamafio de la muestra.

Las entrevistas se realizaran a informantes clave de Telefonica Ecuador, por ser una
empresa con mucha experiencia en el mercado de telefonia celular, con ello se espera
obtener la informacion necesaria para la implementacion de este sistema de mensajes de
texto. De igual manera, se acudiré a realizar entrevistas a funcionarios del sector publico,
especificamente del Ministerio de Inclusiéon Econdémica y Social (MIES), con el fin de
obtener informaciéon acerca de la informalidad en el comercio y la afectacion a la
economia y el desarrollo del pais. Las encuestas y las entrevistas seran procesadas en una

hoja electrénica de Excel y tabulada para determinar las conclusiones del estudio.



CAPITULO I

2  MARCO TEORICO

2.1 TELEFONIA CELULAR

Segun (Huidobro, 2011, pag. 109), la telefonia movil, es conocida como telefonia celular

y estd formada por dos grandes partes:

e Una red de comunicaciones o red de telefonia movil.

e Terminales o teléfonos moviles que permiten el acceso a la red mencionada.

A partir del siglo XXI, los teléfonos celulares o moviles han alcanzado funciones que van
mucho mas alld que solo llamar o recibir una llamada o emitir mensajes de texto, ahora
existen aparatos telefonicos que tienen la capacidad de tomar fotos, servir como
filmadoras, ser agendas electronicas, reloj despertador, calculadora, reproductor de

multimedia, GPS', entre otros.

La comunicacién telefonica moévil, se realiza gracias a la interconexion entre centrales
moviles y publicas. De acuerdo a las bandas o frecuencias en las que opera el movil,

pueden funcionar en un sitio u otro del globo terraqueo.

Con respecto de la telefonia celular en Ecuador, (Mancero, 2011, pag. 8) sefiala:

El consumismo y el éxito que tiene el servicio de telefonia celular ha roto todos los
prondsticos en los escenarios mas optimistas realizados hace 18 afos atras, cuando
las operadoras internacionales estudiaban al Ecuador como mercado potencial para
introducir este negocio exitoso a nivel mundial, que genera riqueza y bienestar para
la comunidad empresarial, sus empleados y distribuidores.

! GPS: Sistema de posicionamiento global, es un sistema de satélites usado en navegacion que permite
determinar la posicion las 24 horas del dia, en cualquier lugar del globo y cualquier condicion
climatolégica.



También, es considerado el motor de generacion de microemprendimientos, dentro de los
que se incluyen: reparaciones de aparatos celulares, venta de tiempo, pines electronicos,

accesorios, entre otros.

Segun ultimos datos de la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones al 2016, se
registraron 13.839.445 usuarios de telefonia movil, de los cuales 8.537.945 (61,69%) son
abonados de Claro (Conecel), 4.200.524 (30,35%) de Movistar (Otecel) y 1.100.976
(7,96%) de CNT. (Secretaria Nacional de Telecomunicaciones, 2016)

En relacion al uso de telefonia fija, la Superintendencia de Telecomunicaciones

(Supertel), citada por El Telégrafo (2013), sefiala que:

“la penetracion en las fijas estd en el orden del 15,15%, esto significa que 15 personas
de cada 100 habitantes tienen teléfono convencional, pero en el caso de la telefonia
movil se esta llegando al 110%, es decir, existen varias personas que tienen mas de
un celular”.

Lo que indica que la telefonia movil es un medio de informacion y comunicacion

fundamental para los ecuatorianos.

2.1.1 Short message service (SMS) o servicio de mensajes cortos

Se considera un mensaje (SMS) como un servicio de envio de mensajes que se incluye
en internet y sistemas de comunicaciones de dispositivos moviles. Este servicio es muy
usado en redes de comunicacion celular. Se llaman mensajes cortos ya que son una
cadena alfanumérica de hasta 140 caracteres o de 160 caracteres, limite que puede
extenderse si se envian mensajes largos fragmentados en pedazos que quepan en dicho

limite (Aprender en internet, 2015).

El mensaje corto puede ser generado desde otro dispositivo mévil o un computador,
pasando por una serie de etapas como se muestra en la figura 1, hasta llegar a la memoria

del teléfono del usuario.
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Figura 1. Diagrama de funcionamiento SMS
Fuente: (Group, Mobimex, 2014)

Segun (Kurt, 2011, pag. 12), los SMS, son descritos como:

“Es un servicio que permite la transmision de mensajes alfanuméricos entre
abonados moviles y sistemas externos como el correo electronico, mensajeria
personal, y sistemas de correo de voz. El SMS proporciona un mecanismo para la
transmision de mensajes cortos hacia y desde dispositivos inaldmbricos. Los
mensajes SMS se transfieren entre los teléfonos modviles a través de un Centro de
Servicio de Mensajes Cortos. Una caracteristica distintiva de este servicio es que el
teléfono movil es capaz de recibir o enviar un mensaje corto en cualquier momento,
independientemente de si una llamada de voz o de datos esta en marcha (en algunas
aplicaciones, esto puede depender de la capacidad de MSC o SMSC). EI SMS
también garantiza la entrega de los mensajes por la red. Las fallas temporales no
identifican las estaciones receptoras, y el mensaje es almacenado en el dispositivo
SMSC hasta que el destino esté disponible. E1 SMS se caracteriza por la entrega de
paquetes de bajo ancho de banda, lo que se traduce en un medio muy eficiente para
la transmision de breves rafagas de datos”.

Segun Brazuelo, indica que los SMS surgieron gracias a la evolucion tecnologica que

hizo posible la telefonia movil.

“Un SMS puede contener letras, nimeros y otros simbolos. Pueden intercambiarse
entre moviles e incluso entre un moévil y un ordenador. Se caracterizan por su
inmediatez, sencillez, rapidez de envio y recepcion, bajo costo comparado con una
llamada, interactividad al permitir contestar un SMS con otro y la posibilidad de
enviarlos de forma masiva a varios destinatarios” (Brazuelo, 2009, pag. 51).

Los SMS se utilizan principalmente en el mundo de la publicidad y el marketing. No

obstante, cada vez son mas los usos que se dan a estos, uno de ellos es el campo educativo.
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“En este sentido los SMS han cumplido, principalmente, una funciéon informativa en

aspectos como el absentismo, calificaciones, recordatorios de fechas” (Brazuelo, 2009,

pag. 51).

Para Mint, (2013, pag. 1995) el uso de la telefonia modvil ha permitido también la
interconexion con Internet, siendo este ultimo un aliado valioso para el trabajo
colaborativo. Es decir, en la comunicacion e intercambio de informaciéon. Los SMS
ofrecen la combinacion de las ventajas del e-mail y la portabilidad de los teléfonos

moviles. No es mas que una carta entregada a través del aire.

2.1.2 Ventajas vy desventajas de los SMS

Como se menciono anteriormente, en la actualidad el uso de la telefonia movil y los SMS
permite la comunicaciéon e intercambio de informacién de manera inmediata. A
continuacion, se presentan algunas de las ventajas y desventajas de este medio de

comunicacion.

2.1.2.1 Ventajas

Una de las ventajas mas sobresalientes que presentan los SMS precisamente radica en que
a diferencia de los correos electronicos, estos no requieren conexion a Internet. Un SMS
puede ser enviado en cualquier momento y lugar, siempre y cuando el teléfono cuente
con sefal. Improes, (2012) en su publicacion en internet, indica que “es mas facil contar

con sefial telefonica que con acceso a Internet”.

A esto se suma el hecho de que resulta mas probable que una persona verifique con mayor
frecuencia su teléfono en vez de su computadora. No todos llevan consigo un ordenador
cuando salen de casa, sin embargo, casi todos cuentan con un celular la mayor parte del

tiempo. Por otro lado, resulta mas econdmico enviar SMS que hacer llamadas telefonicas.
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(Una Aplicacion de la Tecnologia de Comunicacion Movil a la Atencion Primaria de la
Salud en el contexto m-Gobierno, 2011), en su publicacion en internet, destaca que dentro

de las ventajas que presentan los mensajes se tiene:

a) Economizacion del tiempo y costos.
b) Alta eficacia del mensaje.

¢) Envio instantaneo y confirmado.

d) Recepcion movil.

e) Posibilidad de consulta.

2.1.2.2 Desventajas

(Mint, 2013, pag. 1992), sefiala que dentro de las desventajas que se encuentran en el uso

de SMS, estan:

a) Los mensajes son textos bastante simples.

b) Los mensajes tienen limite de tamafo.

c) Las restricciones de algunos teléfonos moviles pueden hacer del proceso de
digitar mensajes de mas de 5 o 6 palabras, una tarea bastante incomoda. No
obstante, los algoritmos predictivos de texto implementados en el aparato pueden
ser de gran ayuda. Los sistemas de reconocimiento de voz pueden mejorar aun
mucho mas esta situacion,

d) El sistema de almacenaje y re-envio, si bien es util en diversas aplicaciones de
SMS, no se hace muy conveniente para WAP (acceso directo al Internet desde
moviles).

Adicionalmente, se puede decir que el uso de SMS, sobre todo en la juventud, ha hecho
que se incorpore un nuevo lenguaje llamado “lenguaje chat”, que esta configurado como
consecuencia de la utilizacion de los mensajes por medio de telefonia movil, lo que para

muchos representa un fomento al mal uso del idioma.

A pesar que el uso de SMS, se ha convertido en uno de los medios utilizados para
comunicarse, dia a dia aparecen nuevos métodos de intercambiar ideas a través de
aplicaciones como el wathsapp, viber, line, entre otros que permiten enviar mensajes

instantaneos en linea, haciendo del uso de SMS un medio cada vez menos utilizado.
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2.1.3 Utilizacion de los SMS

Improes, (2012) en su publicacion en internet expone, que los SMS se comenzaron a
utilizar por la novedad de la invencidn, por su comodidad, asi como también con sus
aplicaciones y finalidades, es considerado un canal muy versatil y practico para
promocionar todo tipo de servicios publicos y privados de cualquier tipologia y sector.
Sirve también para informar sobre cualquier tema en forma rapida y eficaz; para
confirmar cualquier realidad, se puede enviar SMS con enlaces a sus webs o a otros

contactos.

(Gonzalez & Priede, 2007, pag. 27), sefialan que:

... las comunicaciones moviles estan promoviendo nuevas formas de comunicacion:
los mensajes cortos, la mensajeria instantanea, el envio de fotos, entre otros.
Ademas, en vista de que el término en si mismo es un elemento diferencial de cada
persona, los logos y los tonos son también una forma de comunicaciéon de la
identidad (...) Uno de los aspectos relacionados con la comunicacion entre personas
que mas ha cambiado gracias a la introduccion de las comunicaciones moéviles es el
uso de los mensajes cortos (SMS), el cual se ha ido incrementando de forma
exponencial. Lo que inicialmente se invento6 para informar, entre otras cosas, a los
usuarios de las llamadas recibidas fuera de la cobertura, sorprendentemente se ha
convertido incluso en sustituto puntual de la comunicacion por voz

Para (Gonzélez & Priede, 2007, pag. 27), los mensajes cortos se pueden analizar como

una nueva forma de comunicacion, en vista de que:

e A través de un SMS resulta mas facil expresar sentimientos.

¢ QGracias a ellos se ha creado un lenguaje propio basado en el ahorro de escritura,
signos y codigos de grupo.

¢ Resulta mas economico.

e Se establece un tipo de comunicacion asincrona: cada mensaje emitido no exige
tener una respuesta de forma totalmente inmediata, como ocurre en la conversacion,
en la cual la comunicacion tiene que fluir de forma continua.

e Puede combinarse con otros medios de comunicacion, como la television, radio,
prensa o internet, a los que se dota de interactividad para su oferta de ocio y

entretenimiento.



13

Diez, (2013) en su publicacion realizada en internet, indica que hasta el 2011, segin
ultimos datos de la ITU (International Telecommunication Union), se enviaron mas de 7

billones de mensajes, a razon de 193.000 SMS por segundo en todo el mundo.

Indices que ratifican que el uso de este medio de comunicacion es cada vez mas empleado
por los usuarios de telefonia mévil, siendo un recurso estimable para proveer informacion

y educacion.

2.2 INFLUENCIA DE LA TELEFONIA MOVIL

De acuerdo a la publicacion realizada por (Abubakar, 2014, pag. 9), el teléfono movil es
uno de los principales elementos de las TIC's en los paises en desarrollo, utilizado en
varias ocasiones para alcanzar una formacién empresarial a través de un mundo en

desarrollo.

Ademas, (Abubakar, 2014, pag. 9) sefiala que la forma de difusién de tecnologia que
genera el teléfono movil, ha permitido considerar a este medio como una de las
tecnologias mas difundidas en los paises en desarrollo, ademés influye en los resultados
econdmicos de estos. Hoy en dia el uso de la telefonia mévil estd en aumento, generando
un mayor valor para la sociedad y su economia. Mientras mas personas se conectan a
este medio de comunicacidn, incrementa las oportunidades de crecimiento para muchos

sectores econdmicos y nuevos emprendimientos.

Por lo antes mencionado, el impacto que genera la telefonia mévil en los ultimos tiempos,
es positivo y significativo para el crecimiento econdomico de los paises en desarrollo, por
lo cual, sera un medio de difusion en el sistema de gestion tutorial educativo propuesto

para los vendedores informales de Quito, como factor de inclusion social.

2.3 LOS SMS COMO MEDIO DE ENSENANZA

Improes, (2012) de acuerdo a su publicacion realizada en internet, indica que la tecnologia

cada dia avanza a pasos agigantados y esta realidad esta influyendo en la vida cotidiana
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de la sociedad, esto ha llevado a que aparezca un nuevo paradigma de ensefianza
denominado aprendizaje movil; en el cual se recurre a los MP3, PDA, iPAD, e Books? y
sobre todo a la telefonia movil; que se ha convertido en el medio de comunicaciéon mas
extendido en el conglomerado social. Por lo cual, la telefonia movil, con su
funcionalidad, es una potente herramienta que debe ser utilizada como recurso didéctico

y tutorial.

Para (Pérez, 2003, pag. 735) el uso de SMS permite que el profesor aborde temas
especificos, exponiendo las caracteristicas basicas de lo que los estudiantes hayan
recibido en clases, también puede solicitar que se realicen diversas actividades a través

de este medio. Este tipo de estrategia se utiliza de forma masiva como se indica en la

figura 2.
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Figura 2. Envio masivo de SMS

Fuente: (Brazuelo, 2009)

2 MP3: Formato de compresion digital para la transmision rapida de archivos de audio y video a través de
Internet.
PDA: Personal Digital Assistant, 'asistente digital personal', agenda electronica que incluye muchas
de las funciones de una computadora portatil.
iPAD: tablero-computadora multitactil desarrollado por Apple Inc.
e-Books: Libro en formato electronico o digital.
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Para poder llevar a cabo tutorias por medio de SMS, es indispensable que todos los
participantes cuenten con un teléfono moévil. Se requiere de un programa informéatico
especifico que permita realizar el envio de mensajes SMS de forma masiva y con el que
se pueda gestionar los numeros de los profesores y los estudiantes de forma gratuita. Es
importante que se lleve un registro de los mensajes enviados y recibidos, para identificar

claramente a los contactos.

Segun (Brazuelo, 2009, pag. 65), entre las ventajas que ofrece el sistema educativo por

SMS a través del apoyo tutorial se pueden mencionar las siguientes:

a) El empleo del teléfono movil y la mensajeria SMS es un facilitador de la
comunicacion educativa entre tutores y profesorado en la accion tutorial.

b) El empleo de SMS estimula la participacion y con ello la implicacion de los
estudiantes en el proceso educativo.

¢) El empleo de las TIC de forma aplicada y creativa permite rentabilizar tiempo y
esfuerzo en tareas rutinarias como la recopilacion de informacion acerca del
estudiantado.

d) El sistema en su conjunto se caracteriza por ser sencillo, rapido, eficaz y no
supone una carga excesiva ni de tiempo ni de trabajo para el profesorado ni para
los tutores, mas bien supone un ahorro de tiempo y esfuerzo en su conjunto.

2.3.1 Gestion tutorial via SMS

Segtin Santrock (2002), citado por Mariana Martin (2008, pag. 2), la tutoria “involucra
un aprendizaje cognitivo entre un experto y un novato...”, la tutoria involucra un
andamiaje, puesto que proporciona al que se estd formando una orientacion o ensefanza,
ajustando sus conocimientos segin el area que se esté desarrollando. Y para Brunner
(2007), citado por Mariana Martin (2008, pag. 2), es el aprendizaje cooperativo entre el

que sabe y el que desea aprender.

El Instituto Tecnologico de Roque, (2010) de acuerdo a su publicacion en internet, sefiala
que la gestion es la capacidad de una persona o institucion para definir, alcanzar y evaluar
sus propositos, con el adecuado uso de los recursos disponibles. Si este concepto se

relaciona con el concepto de tutoria, se puede afirmar entonces que una gestion tutorial,
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es una forma de atencion educativa donde el facilitador apoya a un estudiante o a un grupo
de estudiantes de una manera sistemadtica, por medio de la estructuracion de objetivos,
programas, organizacion por areas, técnicas de enseflanza apropiadas e integracion de

grupos conforme a ciertos criterios y mecanismos de monitoreo y control, entre otros.

Seglin el mismo instituto, las tutorias pretenden: orientar y dar seguimiento al desarrollo
académico de los estudiantes; apoyarlos en los aspectos cognitivos y afectivos del
aprendizaje; desarrollar la capacidad critica y creadora de los alumnos; fomentar su

rendimiento académico y perfeccionar su desarrollo, moral, social y personal.

De lo antes descrito se puede decir que, el programa de tutorias es un tipo de proceso que
ayuda y orienta al alumno o grupo de individuos. Es un medio que permite al docente
orientar a lo largo del proceso de formacion, con el fin de que los estudiantes contemplen
un cambio de habitos, desarrollen su sentido critico y reflexivo; ademas, conlleva a la
convivencia social, garantizando el uso adecuado de su libertad de forma responsable y

participativa.

Al acoger lo mencionado por el mismo instituto, la tutoria se convierte entonces en una
via de creaciébn de nuevos y multiples conocimientos, que posibilita visualizar al
estudiante desde una perspectiva integral y diferenciada, mas alla de patrones uniformes,
y por tanto, puede conducir a resultados educativos mas satisfactorios para los estudiantes
como para la institucion que les brinda el servicio. La tutoria brinda pues, la oportunidad
de humanizar plenamente la relacion docente— alumno, mas alla de un numero de una

lista de asistencia o una participacion frente a un grupo.

Para Betancourt, (1993, pag. 51) resulta oportuno aclarar que existen dos grandes tipos
de tutorias, como son la presencial y la no presencial, de las cuales, en el caso de la
primera, se puede efectuar mediante sesiones individuales o grupales, con el tnico
requerimiento de que el interesado esté presente. En la no presencial o a distancia, se
entiende toda accion o instrumento que permita superar obstaculos en el aprendizaje a
distancia sin la presencia del tutor, brindando al estudiante un control y feed back sobre

su aprendizaje.
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Segun Brazuelo, (2009, pag. 49) el desarrollo del estudiante es el principal objetivo de
toda accion educativa, por ello requiere de acciones tutoriales conjuntas que involucren a
maestros y familias coordinados por la figura del profesor-tutor. Ademds de una

adecuada comunicacion entre los participantes.

En este sentido, la tecnologia de la informacion y la comunicacion y de forma mas
concreta, la telefonia movil. Brazuelo, (2009, pag. 49) menciona que “por medio del
envio de mensajes cortos de texto o SMS e Internet, pueden ofrecer una forma alternativa

de mejorar los procesos comunicativos en el ambito de la accion tutorial”

La clave principal para el desarrollo de la gestion tutorial a través de SMS, esta
precisamente en el uso de telefonia mévil y el envio de este tipo de mensajes, con el fin
de mejorar los procesos de comunicacion educativos. Segin Brazuelo, (2009, pag. 50)
“la telefonia movil es la tecnologia de la comunicacion que mayor implantacion ha

alcanzado en los ultimos anos en el mundo”.

Entre las causas de la alta tasa de crecimiento en su uso se pueden mencionar:

Facilidad de uso.

Accesibilidad comunicativa.

Comodidad o numerosas funcionalidades.

Servicios por un precio de adquisicion relativamente modico.

Para Brazuelo, (2009, pag. 50) “el movil se ha convertido en un objeto practicamente
imprescindible en nuestra vida cotidiana, personal y profesional. Unos afirman que les
confiere confort y a otros seguridad o imagen personal. Pero, ante todo, el teléfono movil
nos provee de capacidad comunicativa de forma continua e independiente de nuestra

ubicacion espacial”.

Para Brazuelo, (2009, pag. 51) el teléfono movil ofrece, también diversos servicios que
se podrian traducir en nuevas posibilidades de aplicacion educativa. Este tipo de

tecnologia ya no se limita unicamente a llamar o recibir llamadas, provee una gama de
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servicios que incluye permitir enviar y recibir mensajes cortos de texto (SMS), enviar y
recibir mensajes multimedia (MMS), como imagenes, videos o voz; escuchar archivos
musicales en diferentes formatos, escuchar la radio, chatear, navegar por internet, tomar
fotografias, grabar videos e incluso gestionar sus diferentes funciones con el solo uso de

un cable, gracias a la tecnologia bluetooth’.

Aquellos celulares que poseen una gama mas alta de posibilidades, se pueden conectar al
ordenador personal, realizar presentaciones PPT*, lectura de documentos en procesador
de textos, utilizacion de GPS o television entre otros. Por estas razones, las posibilidades
comunicativas y multimedia de los teléfonos moéviles y su potencial educativo son muy

amplios.

2.4 DISENO CURRICULAR

Para conocer lo que significa el disefio curricular, es preciso sefialar lo que al respecto
indica una publicacion en internet realizada por la doctora (Fernandez, s.f.) quien senala

que:

. el disefio curricular puede entenderse como una dimension del curriculo que
revela la metodologia, las acciones y el resultado del diagnostico, modelacion,
estructuracion, y organizacion de los proyectos curriculares. Prescribe una
concepcion educativa determinada que al ejecutarse pretende solucionar problemas
y satisfacer necesidades y en su evaluacion posibilita el perfeccionamiento del
proceso de ensefianza-aprendizaje.

2.4.1 Curriculo, programa y programacion

El manejo de la educacion como acopio de la politica general del Estado, incluye las
aspiraciones de una nacion en términos del tipo de hombres y de sociedad que se desea
alcanzar. Segun Bolafios y Molina, (2007, pag. 21) “el curriculo es el medio para

concretar la politica educativa dentro del sistema educativo formal”.

3 Bluetooth: medio de comunicacion entre diferentes aparatos por ondas de radio
4 PPT: Programa Power Point
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Para entender las relaciones que se producen entre la educacion y el curriculo, es preciso

considerar que el término curriculo ha sido concebido en dos lineas distintas:

2.4.1.1 Curriculo centrado en las asignaturas

Desde la Edad Media y hasta la mitad del siglo XIX, el curriculo se imagin6 como
sinénimo de planes y programas de estudio. Dando énfasis al contenido, por lo que el
curriculo se considera como una estructura fija compuesta por una serie de asignaturas
que debian cumplir los estudiantes. Asi, Bolafios y Molina, (2007, pag. 22) indican que
“en un primer momento, el curriculo entendido como plan de estudios académicos se
dirige a las clases altas, con el proposito de formar élites intelectuales que llenen las
demandas de la iglesia y el gobierno”. En tal medida, se incorporaban o eliminaban

determinadas asignaturas.

2.4.1.2 Curriculo centrado en las experiencias

Segun Bolafios y Molina, (2007, pag. 22) en contraposicion al concepto de curriculo
centrado en las asignaturas, nace un concepto que se centra en las experiencias que vive
el estudiante y por lo tanto, da importancia a ¢l sobre el contenido. A través de este
concepto surge la necesidad de “aprender haciendo”, involucrando al estudiante en el
proceso de ensefianza-aprendizaje. En esta perspectiva el curriculo da prioridad a lo que
el educando debe hacer y experimentar para ampliar destrezas que lo habiliten para su

pleno desenvolvimiento en su vida futura.

Segun Bolafios y Molina, (2007, pag. 22) el concepto de curriculo como experiencia es
mas dinamico que el concepto de curriculo por asignaturas, el primero enfatiza la
experiencia del estudiante y trata de aplicarse a su contexto, involucra el interior como el
exterior del aula de clases, en tanto que el curriculo por asignaturas tiene una vision
estatica que se concentra en un documento, plan o programa de estudios especifico y no

en el proceso en accion.
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En cuanto a la teorizacion del curriculo, se encuentran dos concepciones:

Curriculo como sistema

Se trata de una concepcion mas amplia que las anteriores, reconoce no solo la experiencia
como producto, sino que incluye los elementos que interactuan y la forma en que entran

en relacion para que se den esas experiencias.

Bolafios y Molina, (2007, pag. 22) al respecto indican:

Supone asi que el curriculo es un sistema en el que interactiian una serie de elementos
de entrada e insumos: medios, recursos, fuentes, que permiten el desarrollo del
proceso que se concreta en el logro de las experiencias, para alcanzar un producto,
que en el caso del curriculo lo constituyen las metas u objetivos.

Curriculo como disciplina aplicada

Bolafios y Molina, (2007, pag. 23) mencionan que a partir de la década de los 70, se

plantea el curriculo como una disciplina del saber por:

a) Poseer un objeto de estudio.

b) Poseer un cuerpo de métodos y procedimientos cientificos para tratar el objeto de
estudio.

c¢) Plantear un cuerpo tedrico, entendido como la explicacion de la realidad y de la

forma como esta funciona y las estrategias necesarias para su aplicacion.

Para Bolafios y Molina, (2007, pag. 23), en el caso del curriculo:

El objeto de estudio son los procesos de ensefianza y aprendizaje y el contenido de
esos procesos, el cual se asume y analiza con base en una serie de principios y
lineamientos de caracter cientifico y técnico. Como disciplina aplicada, el curriculo
tiene un conjunto organizado de proposiciones sobre un objeto de estudio, y se
considera aplicada porque tiene como finalidad realizar transformaciones o
modificaciones en el objeto y campo de estudio. Este caracter de aplicabilidad se
concreta en el momento en que los principios cientificos se aplican al disefio,
planeamiento y evaluacion de los procesos de ensefianza-aprendizaje.
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El proceso de planificacion y ejecucion del curriculo, como se observa en la figura 3, se
ve alimentado por un conjunto de aportes que contemplan al estudiante como persona,
los grupos a los que pertenece, el ambiente socio-cultural en el que se desenvuelve y las

distintas areas del saber. Estos son conocidos como las fuentes del curriculo.

A decir de Bolafios y Molina, (2007, pag. 69) las fuentes del curriculo son: el alumno, el
contexto socio-cultural y las areas del saber. El estudiante, en su papel de elemento se
percibe como el sujeto de aprendizaje, en interaccion con los otros elementos. Como
fuente de curriculo, el estudiante debe verse como proveedor de culturas; es decir, como
representante de un determinado grupo cultural, cuyas caracteristicas y peculiaridades

deben ser pensadas al planificar y ejecutar el curriculo.

EL ALUMNO
CONTEXTO PLANIFICACION AREAS DEL
SOCIO-CULTURAL CURRICULAR SABER

Figura 3. Relacion de las fuentes del curriculo con el proceso de planificacion

curricular
Fuente: (Bolafios & Molina, 2007)

El contexto socio-cultural representa una fuente fundamental, sea para la planificacion a
nivel nacional o macroplaneamiento, o a nivel local o institucional, conocido como

microplanificacion, denominado como planeamiento didactico.

Esta fuente aporta lo relativo a las expectativas y demandas sociales que una persona o
sociedad aspira. Provee las costumbres, tradiciones, valores y aspectos relevantes

presentes en la sociedad.

Para Bolafios y Molina, (2007, pag. 70) “el alumno es una fuente esencial para proveer
material curricular (...) donde el proceso de aprendizaje y el alumno son los nucleos o

elementos esenciales”. Ofrece informacion relativa a las expectativas que tienen en
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cuanto al tipo de persona que se desea formar, en consideracion de los valores,
habilidades, conocimientos, idionsincrasia y las caracteristicas particulares de los

individuos que integran una determinada sociedad.

Segun Bolafios y Molina, (2007, pag. 71) la tercera fuente que se considera en el
planeamiento curricular est4 relacionada con las areas del saber. Es decir, las ciencias,
técnicas y artes que se proporcionan en el contenido curricular, incluye: informaciones,

teorias, valores, datos, habilidades y destrezas.

Para realizar con éxito cualquier actividad es indispensable que previo a su ejecucion esta
se planee, es decir, que se tomen las previsiones necesarias en términos de qué se hara,
qué pasos se seguiran, qué recursos se necesitaran, quién tendra responsabilidad de
accion, entre otros. Entonces, Bolafios y Molina, (2007, pag. 109) afirman que “planear
es pensar cuidadosamente cudles son las acciones necesarias que deben cumplirse para

alcanzar un determinado objetivo, lograr una meta o cumplir una misiéon”

2.4.2 Principios basicos para el desarrollo curricular

Ralph Tyler (2004, pag. 2), formula cuatro preguntas fundamentales que requieren ser

contestadas antes de elaborar cualquier curriculo y sistema de ensefianza:

e ;Qué fines desea alcanzar la institucion?
e De todas las experiencias educativas que pueden brindarse, ;cudles ofrecen
mayores probabilidades de alcanzar estos fines?

e ;Como se pueden organizar de manera eficaz esas experiencias?

(Como se puede comprobar si se han alcanzado los objetivos propuestos?

En cuanto a la primera pregunta, muchos programas de enseflanza no responden a
propositos definidos. Para Tyler, (2004, pag. 3) “la educacion debe centrarse en las

ensefanzas fundamentales que ofrece una vasta herencia cultural”



23

La institucion educativa deberia ser el medio que permita a los estudiantes enfrentar
eficazmente los criticos problemas de la vida actual. “Si se determina qué problemas son,
sera mision de la institucion brindar los conocimientos, capacidades técnicas, actitudes,

que ayuden a resolverlos con inteligencia” (Tyler, 2004, pag. 3).

Segtn Tyler, (2004, pag. 4) los principios basicos en los que se basa el curriculo requieren

contemplar:

¢ Estudio de los educandos como fuente de objetivos educacionales.
¢ Estudio de la vida contemporanea fuera de la escuela.

¢ Punto de vista de los especialistas en asignaturas.

e Papel de la filosofia en el proceso de ensefianza-aprendizaje.

e Papel de la psicologia del aprendizaje en la seleccion de objetivos.

e Formulacion util de objetivos para seleccionar y orientar actitudes de aprendizaje.

Para Tyler, (2004, pag. 14) adicionalmente, existen diferentes disciplinas como la
filosofia, la sociologia, la psicologia y la antropologia, que contribuyen en la
sistematizacion de los aportes provenientes de las fuentes curriculares y que se incorporan

en el proceso de planificacion curricular.

Segun Bolafios y Molina, (2007, pag. 72) la filosofia involucra las aspiraciones de la
comunidad nacional en cuanto al tipo de persona y sociedad que se intenta conseguir y
los valores fundamentales implicitos en ese tipo de persona y sociedad. En tal virtud, se
deben visualizar los planteamientos ideoldgicos y politicos que se concretan en la politica
educativa y conforman la base que se sustentan los objetivos curriculares a la vez que se
alimenta la seleccién de contenidos, el planteamiento de situaciones de aprendizaje, la

seleccion de estrategias metodologica, entre otros.

La psicologia aporta elementos necesarios para fundamentar el conocimiento del
estudiante en sus caracteristicas particulares, en su forma de enfrentar el proceso de
aprendizaje y en la forma como interactia en diversas situaciones y grupos. Seguin

Bolafios y Molina, (2007, pag. 72) “permite analizar la persona en su desarrollo y
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dinamica integral, al estudiarlo como unidad biopsiquica, en sus procesos cognoscitivos,
afectivos y psicomotores”. Esta ciencia permite establecer la forma de seleccionar los
contenidos y objetivos para establecer secuencias de aprendizaje que favorezcan los
logros de asimilacion de los contenidos, para tomar decisiones en relacion a la forma de

ensenar.

Segun Bolafios y Molina, (2007, pag. 82) la antropologia por su parte, fundamenta el
curriculo en tanto aporta principios fundamentales para percibir el papel de la cultura
dentro del proceso de planificacion curricular. Concibe el aporte de la cultura que se
desea guardar y valorar a través del sistema educativo, como el cimulo propio de la
sociedad. Permite estimar los aportes que la cultura habitual puede entregar para

dignificar el proceso curricular.

“Uno de los aportes mas significativos de la antropologia al curriculo es el planteamiento
de que toda accion pedagdgica debe responder y adecuarse a las caracteristicas culturales

del grupo en que se desarrollan” (Bolafios & Molina, 2007, pag. 73).

2.5 SENTIDO Y FUNCIONES DE LA EDUCACION TUTORIAL

La educacion tutorial permite al alumno educarse con autonomia, guiado por un maestro
que entrega temas y actividades para que el alumno se auto eduque obteniendo
conocimientos sobre una carrera en especial.

La educacion tutorial, permite adquirir conocimientos de acuerdo a la disposicion del
tiempo del alumno, esto generalmente porque las actividades diarias que realiza no le

permiten ir de forma regular a un centro de educacion.

2.5.1 Un nuevo escenario de referencia

Sebastian Rodriguez (2006, pag. 10), en el libro titulado “La accidon tutorial: su
concepcidn y su practica”, menciona que se escucha con frecuencia entre los estudiantes

que se hallan entre los Gltimos afios de colegio que: “los tiempos han cambiado, el sistema
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educativo esta en crisis, la calidad desciende, la confianza en el sistema educativo
decrece”. Por lo tanto, la elevacion de la credibilidad de tal escenario tiene claras

implicaciones en el enfoque y planteamiento de la funcidn tutorial y préctica orientadora.

Segun Rodriguez (2006, pag. 10), las caracteristicas que predominan en el escenario
educativo, debido a las recientes reformas de los sistemas educativos conlleva:
Prolongacion de la escolaridad obligatoria que, a su vez se caracteriza por que existe
mayor heterogeneidad/variabilidad en la tipologia de entrada de los alumnos en la etapa
terminal; apariciéon o incremento de ciertas conductas problemadticas en relacion al
absentismo, abandono de los estudios, conductas antisociales como: falta de disciplina,

agresividad, alcoholismo, entre otros.

Ademas, existe un incremento de una realidad multicultural que reclama mayor atencion
a la comprension y actuacion en la diversidad, lo que conlleva a la necesidad del
desarrollo de actitudes de cohesion y solidaridad; asi como, el ascenso de los principios

de intervencion social y fortalecimiento personal.

Rodriguez (2006, pag. 10), también nombra la diversificacion de la oferta educativa

superior con:

¢ Incremento de la complejidad y asiduidad de los procesos de eleccion en relacion a
la configuracion del propio curriculum.

¢ Necesidad de mayor informacion.

e Nuevas formas y estrategias en la preparacion y difusion de la informacion.

¢ Flexibilidad de los programas de formacion.

e Movilidad entre programas y centros de formacion.

e Alternancia trabajo-estudio.

e Reconocimiento de las experiencias como créditos académicos.

e Desarrollo de habilidades para afrontar la insercion socio laboral.

e Nuevas formas - vias de aprendizaje.

e Uso masivo de las nuevas tecnologias de la informacion — comunicacion.
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e Irrupcion de una nueva relacion entre ensefianza y aprendizaje fuera del espacio y
tiempo real.

¢ Incremento del estudio independiente.

¢ Nueva relacion profesor-alumno.

¢ Nuevos espacios de uso de los recursos de aprendizaje y de socializacion entre los
que aprenden.

e Nuevo enfoque, organizacion y gestion de las bibliotecas.

e Cambios en el tiempo de uso y funciones de los centros educativos.

La educacion incluye dentro de sus estrategias, la tutoria, la cual permite a los estudiantes
desarrollar su compromiso de participacion y reflexion critica. También se reconoce una
exigencia social de rendir cuentas de la inversion educativa a través de la evaluacion de
programas y servicios educativos, el refuerzo de la credibilidad de los profesionales de la

educacion.

Rodriguez, (2006, pag. 11) indica que:

En la medida que se identifique como realidad presente o futura el escenario
anteriormente descrito tendrd validez la reflexidon critica sobre la pertinencia del
modelo institucional-administrativo adoptado para el desarrollo de las funciones
orientadoras y de tutoria, asi como de los enfoques o modelos de intervencion
asumidos por aquellos que ejercen dichas funciones.

2.5.2 La educacion tutorial

Rodriguez (2006, pag. 17), sefiala que las caracteristicas que se deben contemplar al
definir el producto educativo que involucre la calidad, estdn sometidas a controversias y
critica de la fiabilidad de su evaluacion. En tal medida, la calidad de la educacion que

conlleva accion tutorial vendra determinada por el nivel de logro de:

e Complejas habilidades cognitivas como la reflexion y el pensamiento critico.
e Habilidad para aplicar los conocimientos a problemas practicos del campo

profesional, familiar, personal y social.
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e Comprension y aprecio de las diferencias humanas.

e Competencias practicas como resolucion de conflictos o problemas.

e Coherente e integrado sentido de identidad, autoestima, confianza, integridad,
sensibilidad estética y responsabilidad como ciudadano.

e Desarrollar actitudes, valores, perspectivas y capacidad para un continuo
aprendizaje.

e Convertirse en una persona cultivada.

¢ Desarrollar la madurez emocional, tolerancia, empatia y habilidad de liderazgo.

e Saber evaluar criticamente lo que se ha aprendido.

Rodriguez (2006, pags. 17,18), sefiala en definitiva que:

... la calidad de la educacién no puede definirse sélo con una mejor preparacion
intelectual y técnica de los alumnos. Un sistema educativo tendera a la calidad o
excelencia en la medida en que sea capaz de:

a) Atender las diferencias individuales de los estudiantes. Es decir, satisfacer el
principio de equidad o justicia. Esto significa no dar a todos lo mismo, sino
ofrecer lo que cada uno requiere. Este principio lleva a cuestionarse el basico
principio de igualdad. No obstante, no existe mayor desigualdad en educacion
que pretender ofrecer a todos los mismos niveles educativos.

b) Dotar a los alumnos de las habilidades necesarias para aprender a aprender.

¢) Promover el desarrollo de actitudes de solidaridad y participacion social. En
una sociedad justa y democratica, los ciudadanos han de jugar un papel de
participacion activa.

d) Favorecer el proceso de autoconocimiento y maduracion personal que le
permita tomar congruentes decisiones vitales. Las decisiones académicas y
vocacionales solo constituyen una parcela importante de su trayectoria
personal.

e) Conseguir que el alumno desarrolle una personalidad sana y equilibrada que
le permita actuar con plenitud y eficacia en la sociedad y en el momento
histérico que le toque vivir. La toma de conciencia de su funcion de agente
de cambio constituye un requisito necesario para el auténtico progreso social.

f) Permitir al estudiante un real y profundo conocimiento de su entorno social,
econdomico y laboral como base fundamental para su adecuada ubicacion
productiva. Los tiempos presentes y venideros reclaman una reconsideracion
del concepto de trabajo. La orientacion y accion tutorial juegan un papel
decisivo no tnicamente en la transicion escuela-trabajo, sino en el desarrollo
de las competencias necesarias para afrontar los cambios ocupacionales y las
situaciones de desempleo.
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Se ha considerado que la educacion tutorial es la mejor forma de ofrecer nuevos
conocimientos a las personas del sector informal, con la intencidon de no interrumpir en

sus labores diarias que generan sus ingresos econdmicos para el sustento de sus hogares.

2.6 LA EVOLUCION DE LAS TICS

Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TICs) mantienen un concepto
dindmico. La historia demuestra que a finales del siglo XIX el teléfono era considerado
con una nueva tecnologia. De igual forma se puede reconocer al aparecimiento de la
television alrededor de los afios 50. Lo mismo sucede con el surgimiento de los

computadores.

Para Cabrera, (2010, pag. 9) si se toma en consideracion la historia de los medios de
comunicacion, bien se podria decir que posteriormente de la iniciativa de la escritura, los
primeros intentos hacia una sociedad de la informacién fueron dados por el telégrafo

eléctrico, seguido del teléfono y la radiotelefonia, la television y el Internet.

En la actualidad, se utilizan como medios de informacidén y comunicacion, la telefonia
movil y el GPS asociados a la imagen, al texto y a la palabra sin necesidad del uso de
cables. Internety la television son también accesibles en el teléfono movil sirve, asi como

también incluye la funcion de camara fotografica. (Zarate, 2012)

La Tecnologia de la Informacion y la Comunicacidon, en la actualidad, aporta
esencialmente dos dimensiones en el sistema de comunicacion. Segin Cabrera, (2010,
pag. 17) “por una parte modifican la manera en cémo se producen, gestionan y consumen

los contenidos y, por otra, los procesos de comunicaciéon”

Cabrera (2010, pag. 21), sefiala que respecto a los contenidos, las tecnologias propician:

e La creacidon de contenidos de manera flexible.

e La creacion de contenidos de manera colaborativa.

e La creacion de herramientas y rutinas de bisqueda e indexacion de contenidos.
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e La combinacion de contenidos.

¢ Que se compartan contenidos.

e Laagregacion de contenidos.

e El consumo de contenidos de una manera muy diferente a como venia siendo

habitual.

En cuanto a la comunicacion, Cabrera (2010, pag. 21), indica que se puede identificar
como mas relevantes los siguientes ambitos de cambio introducidos por la nueva

tecnologia:

e Laaparicion de herramientas de comunicacion sincronica.

e La creacion de herramientas de comunicacion asincronica.

Las dimensiones sefialadas respecto a los contenidos “no pretenden aportar un
conocimiento exhaustivo y definitivo, pero se considera que si son altamente
representativas de las nuevas dimensiones o efectos que las tecnologias provocan en el

nuevo sistema de comunicacion” (Cabrera, 2010, pag. 21).

La revolucién electronica inicid en la década de los 70, establece el punto de partida para
el perfeccionamiento creciente de la era digital. Historicamente, la revolucion de las
TIC’s marca un momento decisivo y definitivo en la sociedad mundial, ha ingresado a
todos los espacios de la vida humana, no como agente externo, sino muchas veces como

el instrumento que forma un flujo activo en las interrelaciones sociales.

Las nuevas TIC’s representan una oportunidad especial en el proceso de democratizacion
del conocimiento, en vista de que los usuarios pueden tomar el control de la tecnologia
que utilizan y producen, ademés, pueden a través de sus pensamientos, producir y

distribuir bienes y servicios a nivel mundial.



30

2.6.1 Programas de formacion personal con TIC

Segun la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) y el Centro Interamericano para
el Desarrollo del Conocimiento en la Formacion Profesional (CINTERFOR), (2011)
dentro de los programas de formacion utilizando TIC’s se puede hacer referencia al
programa fomentado por este centro que ha realizado investigaciones y ha desarrollado
metodologias de capacitacion basadas en las Tecnologias de la Informacion y

Comunicacion dirigidas a las Pequenas y Medianas Empresas.

La Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) en conjunto con la CINTERFOR
desarroll6 dicho proyecto con el proposito de mejorar la productividad de medianas y
pequenas empresas en América Latina, esto a través del establecimiento de estrategias
regionales innovadoras para potenciar la formacion profesional basada en TIC’s. En la
actualidad el uso constante de las TIC’s se ha convertido en una nueva forma de gestion,
produccion, logistica y comercializacion para cualquier empresa, incluso ha permitido el
desarrollo de las comunidades en donde las organizaciones desempefan sus actividades

econdmicas. (Organizacion Internacional del Trabajo, 2011)

Segun el programa de investigacion desarrollado por CINTERFOR (2011, pag. 4), “el
uso de las TIC’s esta marcando rumbos diferentes en las estrategias y metodologias de
formacion profesional. Estos cambios interpelan a los Institutos de Formacion

Profesional para adecuar sus ofertas a las nuevas demandas y realidades”

En la actualidad las TIC’s se han convertido en una herramienta muy utilizada para el
desarrollo de diferentes sectores, permitiéndoles un crecimiento constante en las
actividades que diariamente realizan. Por lo mencionado es una de las mejores
alternativas en el desarrollo de la presente propuesta, permitiendo llegar a grupos
olvidados como el sector informal, brindandoles la oportunidad de obtener conocimientos
que aporten a su actividad a través del uso de TIC's, generando un mayor crecimiento

econdmico y social.
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2.7 SECTOR INFORMAL

La OIT, (2013, pag. 9) indica que el sector o economia informal se muestra como un
fenomeno que se mantiene en constante crecimiento en todo el mundo, impulsada por
varios factores, ademas se considera que este sector informal es inmune al fuerte
crecimiento econdémico. De acuerdo al contexto de cada pais la informalidad puede
mostrar diferentes niveles. La informalidad genera altos costos econdémicos y sociales

principalmente para las economias, empresas e individuos.

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2015, pag. 7), se define,
al sector informal a través del criterio de que s6lo las personas y empresas de hogares no
constituidas en sociedades y sin registro unico de contribuyentes (RUC) pertenecen a este
sector, es decir, éstas personas no realizan declaraciones tributarias, emiten comprobantes

de venta y tampoco pagan impuestos.

2.7.1 Caracterizacion del sector

Segtin Serrano (2010, pag. 144), entre las principales caracteristicas del sector informal

se pueden mencionar las siguientes:

¢ Esintensivo en mano de obra y escaso en capital. Al utilizar herramientas manuales
no requiere de inversion en maquinaria, ni de una capacidad instalada.

e Bajo nivel de organizacion, poca division del trabajo, con mano de obra y
tecnologia poco calificada; los activos fijos pertenecen a los propietarios del
negocio, no existen garantias formales de contratacion y pueden realizar
transacciones y contraer pasivos so6lo en nombre propio.

¢ El sector informal incluye a los trabajadores por cuenta propia que ocasionalmente
emplean asalariados con todos los beneficios que la legislacion laboral obliga.

e El sector informal generalmente estd constituido por personas de nivel socio-
econdmico bajo, con pocas oportunidades de acceso a empleos de calidad. Los

trabajadores del sector por lo general tienen bajos niveles de educacion y provienen
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de sectores vulnerables, dentro de los cuales se encuentran: mujeres, nifos,
ancianos e inmigrantes urbanos.

e Los trabajadores del sector informal laboran por cuenta propia, generalmente esta
conformado por negocios familiares que desarrollan actividades de comercio,
construccion, industria y transporte. El ingreso que perciben los trabajadores

informales es menor a los del sector formal.

2.7.2 Enfoques teoricos y empiricos

Seglin un estudio realizado por Serrano (2010, pag. 132), menciona que la informalidad
abarca problemas estructurales como la pobreza, la exclusion social, el desempleo y las
desigualdades sociales. Para estudiar este fendémeno es necesario analizar en forma global
las relaciones econdémicas y laborales dentro de un sistema econdémico, para poder

identificar las verdaderas causas de impacto.

Por otra parte, segiin un informe presentado por OIT (2013, pag. 8), por muchos afios no
se ha podido definir claramente la economia informal. En principio se describia a la
informalidad como un fenémeno transitorio que se extinguiria con el crecimiento de las
economias, sin embargo, con el pasar del tiempo toma otro enfoque por su crecimiento y
permanencia tanto en paises desarrollados como en desarrollo. En el 2002, en la
Conferencia Internacional de Trabajo se da como significado de sector informal al
reconocerlo como un fendmeno social que abarca toda la economia y abriga un sinnimero

de sectores.

Segun el andlisis realizado por Perticara y Fortoura (2012, pag. 3) de la informalidad en
América Latina, mencionan que es un fendmeno que viene desde la época de la colonia
y que esté presente hasta la actualidad en la mayoria de paises de la region, influyendo en
el diario vivir de la poblacidn, no solo en el factor econdmico al mejorar la produccion de
bienes, prestacion de servicios o mercado laboral, sino también en aspectos sociales y
culturales, a la firma de acuerdos donde no es necesario mantener un compromiso formal

entre las partes para cumplir con objetivos pactados.
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Entonces, se puede concluir que la informalidad es un aspecto que se presenta en todas
las economias, generando un mayor interés de estudio para establecer en forma clara el
impacto que genera en los paises donde dicho fendmeno se presenta con mayor

incidencia.

2.8 METODOLOGIiA DEL DISENO CURRICULAR BASADO EN
COMPETENCIAS

Al mencionar un disefio curricular es importante determinar la metodologia en la que se
sustentara su desarrollo o posterior ejecucion, misma que deberd ser realizada mediante
un disefio basado en competencias, aqui se evaluara la adaptabilidad del proyecto al sector
en estudio y en general a las diferentes areas técnicas que abarcan, de esta manera se
debera cumplir con la siguiente diagramacion que permitird la obtencion de una malla

curricular bien definida.

2.8.1 Preparacion

Segtin Forgas et. al., (2005, pag. 82) en esta fase se implementara una socializacion del
proyecto entre los involucrados (vendedores ambulantes), proporcionando una vision
diferente de los objetivos que se pretenden cumplir, de esta manera se podran receptar
toda clase de sugerencias, es decir, la flexibilidad sera un factor esencial de esta etapa, es
importante determinar que no tendrd una duracién muy extensa, ya que no sobrepasara

las 30 horas, y se lo llevara a cabo mediante seminarios, talleres, entre otros.

2.8.2 Diagnostico

Forgas et. al. (2005, pag. 84), indican que para desarrollar esta etapa es importante

ejecutar los siguientes pasos:

a) Valoracion del nivel de preparacion
b) estudio del grado de desarrollo alcanzado por la especialidad.
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¢) Determinar los recursos humanos y materiales que se involucraran, en esta fase
es importante determinar: estado actual, el ambiente laboral y escolar, el nivel de
preparacion del personal docente.

Como lo muestra la figura 4, este serd el esquema que se utilizara para la ejecucion del

diagnostico previo al disefio curricular, lo cual resume lo anotado anteriormente.

CONDICIONES

£ a

MATERIALES HUMANAS

— —~

é DIAGNOSTICO \

N

EMPRESA

CENTRO
FORMATIVO

Figura 4. Etapa de diagnéstico de la metodologia para el disefio curricular
Fuente: Forgas et. al. (2005)

2.8.3 Diseiio

La etapa de disefio comprende el desarrollo de los siguientes pasos que solidificaran la

estructura de la malla curricular a disefar:

2.8.3.1 Macrodiseiio curricular

Forgas et. al. (2005, pag. 85) menciona que a través del macrodiseno curricular se
establece el modelo del profesional, mismo que se encuentra constituido a partir de “la
interaccion dialéctica, entre los problemas profesionales, el objetivo de la profesion y los

objetivos del profesional”
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Los autores antes mencionados, sefialan que en este contexto es importante determinar
las competencias del profesional, como un proceso elemental, puesto que aqui se
determinardn las caracteristicas en las que se enmarcan las necesidades sociales de un
profesional, esto se logra a través del desarrollo de un proceso de ensenanza aprendizaje
que mantenga un contenido esencialmente social, esto le proporcionara al profesional las
herramientas necesarias para desarrollarse de manera eficaz, productiva vy

competitivamente en un contexto especifico.

Segun Forgas et. al. (2005, pag. 86) las competencias profesionales son:

... un conjunto de elementos que en su integracion y sistematizacion expresan las
cualidades del profesional, permitiendo la formacién de valores, motivaciones
profesionales, asi como las habilidades y ntcleos de conocimientos especificos, los
que finalmente constituyen el sistema de contenidos de la especialidad.

En este sentido, se puede decir que las competencias del profesional, son aquellas
caracteristicas que el estudiante asumira mediante la instruccion que obtendra en el curso,
es decir, esto se lograra mediante la elaboracion de un contenido direccionado en el plan

de estudios.

El autor menciona las caracteristicas que deberan ser referidas en cada competencia,

mismas que son:

o Ladiferenciacion entre los tipos de competencias, es decir, deberan determinarse si
los conocimientos a impartir en un periodo determinado seran generales, basicos o

especificos.

e Determinar las competencias que identifican al profesional y que por su amplitud

abarcan la solucion a los problemas de la profesion como maxima abstraccion.

e Mantener el equilibrio necesario entre lo axioldgico, cognitivo y actitudinal dentro

de su estructura y tratamiento.
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2.8.3.2 Modelo del profesional

Segun Forgas et. al. (2005, pag. 87), para el desarrollo de un modelo profesional es
necesario establecer ciertas categorias que se enmarcan en el macrodisefio curricular,

entre las que se pueden mencionar:

a) Perfil de la persona que va a acceder al programa
b) Problema profesional

c¢) Objetivo de la profesion

d) Objetivo del profesional

e) Competencias profesionales

f) Estructura del proyecto en estudio

Siendo este ultimo el més importante, en virtud de que representa la planificacion de la
instruccion basada en competencias profesionales, punto que es tomado en cuenta al
momento de ser aprobado, por otro lado, toma en cuenta los contenidos esenciales de las
asignaturas que se manejaran en el proceso de formacion, en este caso, de los vendedores

ambulantes.

Lo mencionado anteriormente, debera tomarse como punto de partida para desarrollar el
perfil profesional que se espera obtener de una persona que culmine con el sistema de
procesos que comprende el perfil pedagdgico, utilizando los datos obtenidos en el
macrodisefio para elaborar el microdisefio, mismo que basicamente comprendera el

desarrollo y disefio de disciplinas, areas y modulos.

En este contexto se debe mencionar los aspectos que debera contener el plan de estudios,

como se puede observar en la siguiente figura.
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PLAN DE ESTUDIOS

Modelo del
profesional

Programas de
competencias

Proyecto integrador

Programas de unidades
de competencia

Figura 5. Aspectos plan de estudios

Fuente: Forgas et. al (2005)

Como se puede ver la base del plan de estudios son los programas de unidades de

competencia, los mismos que hacen referencia a diferentes aspectos esenciales, entre los

mas importantes se pueden mencionar:

¢ Las orientaciones metodologicas a los profesores.

e Los objetivos planteados.

e Elsistema de conocimientos de la unidad de competencia y la distribucion del total

de horas teoricas y practicas.
e El sistema de habilidades.
e Sistema de valores.

e La bibliografia recomendada.

Para Forgas et. al. (2005, pag. 89) cada una de las fases que la figura anterior presenta

“constituyen un espacio para la construccion de las competencias a un nivel determinado,

a partir de la integracion entre los programas de unidades de competencia y el proyecto

integrador, previa determinacion del nivel de desempefio que se debera alcanzar”
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2.8.3.3 Nucleos de conocimientos

Para Forgas et. al. (2005, pag. 93) éstos “se determinan por su esencialidad y
significacion” tomando en cuenta los aspectos y categorias de las competencias
profesionales, esto se convertird en la base de los conocimientos que se impartan como

objeto de estudio.

El determinar con exactitud los nticleos de conocimientos, permite emitir un criterio de
formacion de los profesionales que se pretenden formar por medio de un programa en
especifico, midiendo de esta manera un incremento en la efectividad, eficiencia y eficacia

en el progreso de las capacidades cognoscitivas.

Forgas et. al. (2005, pag. 93) indican que las diferentes estructuras con las que consta un
sistema de conocimientos y que determinan su nucleo de conocimientos son: “conceptos,
modelos, experiencias, leyes, métodos, teorias, entre otros manteniendo un nivel de

importancia muy alto en el proceso de formacion de un profesional.

Es decir, los conocimientos que se esperan impartir son generales, puesto que la
modalidad del proyecto no permite llegar a cuestiones especificas, debido a la falta de
capacidad de transmision de un SMS, y tomando en cuenta que las tutorias son solo

asesorias y no clases presenciales.

2.8.4 Competencia laboral

Existen multiples y variadas definiciones en torno a la competencia laboral. Se acepta
generalmente que es una capacidad efectiva para llevar a cabo la competencia laboral, no
es pues, una probabilidad de éxito en la ejecucion del trabajo, es una capacidad real y

demostrada.
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El (Centro de Servicios para la Capacitacion y el Desarrollo , 2012, pag. 14) sefiala que:

... la competencia laboral significa poder actuar o desempefiarse en una determinada
situacion, con pleno control de ésta, de manera autdbnoma y conforme a lo esperado.
Para ello no sélo se precisan conocimientos y capacidades técnicas, sino facultades
de comunicacion y cooperacion, la aptitud para poder pensar y actuar dentro de
sistemas e interdependencias.

2.8.4.1 Competencia general de una ocupacion

Segun CAPLAB (2012, pag. 25) indica que:

La competencia general se define como la posesion y el desarrollo de conocimientos,
destrezas y actitudes que permiten al individuo la capacidad de desarrollar con éxito
actividades de trabajo en su area profesional, adaptarse a nuevas situaciones y en
muchos casos poder transferir esas competencias a areas profesionales proximas.

2.8.5 Unidad de competencia

De acuerdo al CAPLAB (2012, pag. 26) indica que:

Una unidad de competencia es el conjunto de elementos de competencia, con valor
y significado en el desempefio de un trabajo. La unidad no sélo se refiere a las
funciones directamente relacionadas con el objetivo del empleo, incluye elementos
relacionados con la seguridad, la calidad y las relaciones de trabajo

Para el CAPLAB (2012, pag. 26) una unidad de competencia corresponde a un modulo
de formacion, a partir del cual se elaboran los contenidos formativos estableciendo los
conocimientos profesionales teéricos y practicos; asi como las actitudes y valores
requeridos para un desempeiio competente de la unidad. El objetivo general del médulo

es referente del contenido de la unidad.
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2.8.6 Elementos de competencia

El1 CAPLAB (2012, pag. 27) indica que un elemento de competencia:

“Describe lo que la persona debe ser capaz de hacer en las situaciones reales de trabajo.
Por tanto, se refiere a una accidon, comportamiento o resultado que el trabajador debe

demostrar. Forma parte de la unidad de competencia.”

Cada elemento de competencia corresponde a objetivos de aprendizaje o unidades de
trabajo que se van a lograr en el proceso de formacion. El elemento de competencia es el
referente productivo para la elaboracion de los contenidos formativos: conocimientos,
habilidades, destrezas, actitudes (valores), requeridos para un desempeiio competente de

la unidad. Para determinar los contenidos, se debe responder a las preguntas siguientes:

e ;Qué tiene que saber el trabajador? — Conocimiento.

e ;Qué tiene que saber hacer el trabajador? — Habilidades cognoscitivas y
psicomotoras.

e (Cbmo tiene que saber estar y actuar el trabajador? — Actitudes y comportamientos

requeridos.

2.8.7 Criterios de evaluacion

Al definir los criterios de desempefio se alude al resultado esperado en términos de
competencia y a un enunciado evaluativo de la calidad que ese resultado debe evidenciar.
Se puede afirmar que los criterios de desempefo constituyen una descripcion de los
requisitos de calidad que muestra el resultado obtenido en el desempefio laboral y que

permiten establecer si el trabajador alcanza o no el resultado descrito.

Para CAPLAB (2012, pag. 29) los criterios de desempefio sirven de base para elaborar
los contenidos y criterios de evaluacion, y son precisiones que indican el grado de
concrecidn aceptable para cada objetivo o capacidad terminal. La evaluacion se orienta

a determinar las capacidades y las competencias profesionales logradas.
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CAPITULO 111

3  ANALISIS DE SITUACION ACTUAL

3.1 LA CONDICION DE INFORMALIDAD

Antes de conocer la condicion de informalidad en el pais es necesario definirla
claramente. Segun un estudio realizado por Serrano (2010, pag. 132), quien menciona
que la informalidad abarca problemas estructurales como la pobreza, la exclusion social,
el desempleo y las desigualdades sociales. Para estudiar este fendmeno es necesario
analizar en forma global las relaciones econdémicas y laborales dentro de un sistema

economico, para poder identificar las verdaderas causas de impacto.

Para Albornoz, Ricaurte y Oleas, (2011, pag. 3) la informalidad en el Ecuador ha
mantenido cifras altas en los ultimos afios, esta situacion no muestra mayor variacion a

pesar de los cambios laborales y tributarios presentados.

Este fenomeno en el pais es medido con datos obtenidos a través de las Encuestas Anuales

de Empleo, Subempleo y Desempleo realizadas por el Instituto Nacional de Estadistica 'y

Censos (INEC).

Segun datos presentados por el Sistema Nacional de Informacion (SNI) al 2013 se observa
una disminucion de la tasa de informalidad, representando el 49.30% de la PEA mayor

de 15 afos, considerada como la tasa mas baja durante el periodo 2007-2013.

La figura 6 muestra la evolucion que ha tenido la informalidad en los ultimos afios,
teniendo una mayor tasa de ocupacion de este sector en el area rural, durante el periodo
2007-2013 se presenta con un mayor porcentaje en el afio 2010 alcanzando el 67,80% del
sector, mientras que para el 2013 el comportamiento es del 63,80% considerado como la
menor tasa durante el periodo analizado. En el sector urbano la menor tasa de ocupacion

se presenta durante el 2007, mostrando una mayor participacion del sector rural en el afio
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2011 alcanzando el 45,7% del total del sector informal. A nivel general la tasa de
ocupacion informal al 2013 constituye el 49,30% del total de la PEA nacional, lo que

muestra una recesion del sector en el periodo analizado.

Tasa de ocupacion en el sector informal 2007-2013
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Figura 6. Tasa de ocupacion en el sector informal 2007-2013
Fuente: (Sistema Nacional de Informacion, 2013)

A continuacion, se puede observar en la figura 7, que la meta del Plan Nacional del Buen
Vivir es lograr que se reduzca la informalidad hasta alcanzar un 42%, sin embargo, existe
un repunte de este indicador en el afio 2014, llegando a un 51,4%. Considerando este
dato, la presente propuesta puede aportar para que este porcentaje se reduzca, a fin de

favorecer el objetivo que persigue el gobierno ecuatoriano.
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Figura 7. Proyeccion informalidad laboral al 2017
Fuente: (Sistema Nacional de Informacion, 2013)
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3.1.1 Segmentos

Segun Serrano (2010, pag. 170), aproximadamente 2,600.000 hombres y mujeres forman
parte de sector informal o realizan actividades sin relacion de dependencia, que les
permite vivir el dia a dia y mantener sus hogares, utilizando estrategias de sobrevivencia,
para enfrentar la globalizacion y la flexibilizacion laboral, a las que estdn expuestos
generando incertidumbre, desempleo y desproteccion latente. Dentro del grupo informal
se puede mencionar a los trabajadores ambulantes, prestadores de servicio a domicilio,
entre otros. La mayoria de personas que conforman el sector son mujeres adolescentes y
nifios/as. Por la falta de una legislacion clara para el sector, sus derechos no se cumplen
y se muestran vulnerables a la sociedad. A continuacion, se analiza la informalidad segiin

el género, edad, nivel de educacion y ubicacion geografica.

3.1.2 Informalidad por género

La informalidad analizada desde el segmento género muestra en los tltimos afos una
mayor participacion por parte del género masculino, constituyendo el mayor nimero de
subempleados o informales. Segin Albornoz, Ricaurte, & Oleas (2011, pag. 8), este
comportamiento refleja que los hombres estdn mas propensos a mantener actividades de
manera informal, mientras que la mayoria de mujeres estdn mdas propensas a sufrir

desempleo.

A continuacidn, se presenta la evolucion de la informalidad de acuerdo al género, segiin
datos presentados por el INEC (2014), en la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y

Subempleo.

Se puede observar en la figura 8 que al 2013 aproximadamente el 30% de la PEA
corresponde a hombres que estan dentro del sector de informalidad, asi también, tenemos
que aproximadamente el 20% de la PEA la constituyen mujeres que desarrollan
actividades dentro del sector informal. Durante el periodo analizado, se presenta el
mismo comportamiento de mayor participacion del género masculino en el sector. Sin

embargo, la participacion del género femenino también ha sido importante para el
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desarrollo del sector, es asi que, la diferencia que muestra con relacion a la participacion

del género masculino es aproximadamente del 10%.

INFORMALIDAD: HOMBRES VS MUJERES
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Fuente: (INEC, 2014)

Figura 8. Informalidad por género

3.1.3 Informalidad por edad

La informalidad por edad en la actualidad no presenta datos precisos, segiin (Albornoz,

Ricaurte, & Oleas, 2011, pag. 9), en su estudio realizado sobre la informalidad al 2009

las personas mayores de 26 afos representaban la mayoria dentro del sector informal

(73%), mientras que el segmento de menos de 26 afios constituye el 27%.

De acuerdo a una proyeccion realizada en la figura 9, con los Gltimos datos presentados,

se ha podido determinar al afno 2013, que aproximadamente el 80% de personas que

forman parte del sector informal son mayores de 26 afios y un 20% (aproximado)

corresponde a las personas que realizan actividades en el sector informal y son menores

de 26 aflos.



45

INFORMALIDAD POR DISTRIBUCION DE EDAD
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Figura 9. Informalidad por edad
Fuente: (Albornoz, Ricaurte, & Oleas, 2011)

Hoy en dia la edad se ha convertido en un limitante para acceder a las ofertas laborales
existentes, segun la publicacion realizada en internet por Paredes (2014). En el Diario El
Telégrafo (2013) la edad es motivo de discriminacion laboral para personas mayores de
40 anos. El conseguir un trabajo se vuelve cada vez mas complicado, atin més para las
personas que sobrepasan los 60 afios, a ello se suma que deben enfrentar ciertos prejuicios
sobre la vejez, siendo la primera alternativa a esta situacion la informalidad, para el

sustento economico de sus familias.

Acota que los adultos mayores sufren un maltrato sicologico, fisico o econdmico, siendo
relegados de las oportunidades que se presentan al mostrarse un mayor interés por la
juventud dentro de la mayoria de empresas. Esta situacion obliga a las personas de este
grupo a aceptar cualquier oportunidad de trabajo incluso si es mal remunerada, o a optar
por la otra alternativa que constituye la informalidad, trabajando mas de ocho horas

diarias y sin afiliacion al seguro social.
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3.1.4 Informalidad por ubicacion geografica

Para realizar el analisis por ubicacion geografica se han considerado las principales

regiones del pais: Sierra, Costa y Amazonia.

Segun datos presentados por el INEC, (2014) en el periodo 2010-2013, recopilados con
la Encuesta Anual de Empleo, Desempleo y Subempleo; la informalidad se presenta con
mayor incidencia en la region de la Costa, representando al 2013 aproximadamente el
62% del total del sector con 1,241.845 personas dedicadas a esta actividad. La siguiente

tabla muestra la informalidad en los ultimos afios por region.

Tabla 1. Informalidad por region

INFORMALIDAD POR REGION

REGION 2010 2011 2012 2013
Sierra 803.934 804.769 766.552 725.177
Costa 1.080.973 1.196.116 1.203.760 1.241.845

Amazonia 53.229 40.237 39.675 39.162

TOTAL 1.938.136 2.041.122 2.009.987 2.006.184

Fuente: (INEC, 2014)

INFORMALIDAD POR REGION

m Sierra mCosta ™ Amazonia

2010 2011 2012 2013

Figura 10. Informalidad por region
Fuente: (INEC, 2014)
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La figura anterior muestra la mayor participaciéon de la region Costa en el sector de
informalidad en el periodo analizado. Constituye entre el 56% y 62%, seguido por la
region Sierra con aproximadamente un 40% de participacion y finalmente la region

Amazonia con participacion de entre el 2% y 3%.

3.1.5 Informalidad por nivel de educacion

En la actualidad, no se disponen de datos precisos sobre la informalidad por niveles de
educacion, los ultimos datos presentados al 2009 en el estudio realizado por (Albornoz,
Ricaurte, & Oleas, 2011, pag. 10), muestra que el mayor nimero de personas que forman
parte del sector informal posee un nivel de educacion de primaria/basica. La siguiente

figura se puede observar en mayor detalle la informalidad por nivel de educacion:

—@—Primarnia/bésica Secundana/media Superior Menos que primana

% PEA

10

0 T T T T T T T T |
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Figura 11. Informalidad por educacion
Fuente: (Albornoz, Ricaurte, & Oleas, 2011)

En la figura muestra que al 2009, aproximadamente el 30% de la PEA est4 conformada
por personas del sector informal que tienen un nivel de educacion primaria o bésica,
seguido por aproximadamente el 20% con relacion a la PEA corresponde a las personas
del sector informal con educacién secundaria o media. Con menor participacion se
observa a las personas que tienen un nivel de educacion superior y a los individuos que

muestran un nivel de educacién menos que primaria.
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Esto influye directamente en la presente investigacion, dado que la propuesta estd
encaminada principalmente a las personas que tienen un nivel de educacion entre bésica
y media que puedan obtener conocimientos a través de una lectura por medio de un

mensaje de texto, favoreciendo a las actividades de comercio informal que realizan.

3.2 LA INFORMALIDAD EN QUITO

Segun la pagina web Noticias Quito, (2012) la informalidad por lo general se la relaciona
con delincuencia y pobreza, dandole una imagen de marginalidad. A pesar de ser un
factor clave en el desarrollo de la economia del pais, no se le ha dado la importancia que
requiere el sector. De acuerdo a mediciones del INEC, la informalidad estd constituida
por personas que trabajan por cuenta propia, que no contratan empleados asalariados en
forma continua y no tiene RUC, generalmente son pequefias empresas de hasta 10

trabajadores.

El sector informal en la ciudad de Quito segtin datos del INEC, (2014) recopilados con la
Encuesta Anual de Empleo, Desempleo y Subempleo, en los ultimos afios muestra un
decrecimiento de la cantidad de personas que forman parte del mismo. La figura 12

muestra el comportamiento mencionado.

Se puede observar un mayor numero de personas que desarrollan actividades en el sector
informal en la ciudad de Quito en el ano 2011 de acuerdo al periodo analizado. Para el
afio 2012 y 2013 se observa una tendencia de decrecimiento, alcanzando 279.560
personas que forman parte del sector informal; considerados como poblacion objetivo
para el presente estudio, a quienes se dirigira el sistema de gestion tutorial educativo

formalizado via servicio de mensaje corto (SMS) propuesto.
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SECTOR INFORMAL QUITO
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Figura 12. Sector informal en Quito 2010-2013
Fuente: (INEC, 2014)

3.3 MODELOS DE GESTION ACTUALES
El Municipio de Quito ha venido desarrollando esfuerzos desde hace varios afios atrés
para lograr una mejor administracion del sector informal. A continuacion, se describe el

principal proyecto emprendido en la ciudad de Quito para la gestion del sector informal.

3.3.1 Programa de Rehabilitacion del Centro Historico de Quito

La propuesta de la Empresa de Desarrollo del Centro Historico de Quito (ECH) realizada
por el Municipio de esta ciudad en el afio 2005, busca lograr la inclusion de los
comerciantes informales para mejorar su calidad de vida, con la oportunidad de legalizar
su actividad econdmica, ofreciendo locales comerciales en los que puedan sin riesgos
desarrollar sus actividades. Ademas de apoyar a este sector desprotegido, lo que se

pretende es aprovechar el espacio publico del Centro Histdrico y su riqueza patrimonial.

El Municipio de Quito, en su plan propuesto, buscaba reubicar a la mayoria de informales
existentes en la ciudad con enfoque principalmente a los del Centro Historico, que por
muchos afios desempenaron sus actividades en un niimero considerable de personas en

las calles del sector.
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Los principales objetivos que se perseguia con el plan segiin Valdivieso (2007, pag. 7),

son los siguientes:

e Lograr un proceso de desarrollo con base en la participacion ciudadana.

e Reubicar a comerciantes minoristas en los Centros Comerciales Populares.

e Modernizar y ordenar el comercio informal, mediante la adopcidon de un mecanismo
que privilegie el problema social de los comerciantes y respete sus derechos.

e Detener el deterioro de las edificaciones historico patrimoniales, motivando su
conservacion.

e Solucionar el problema de congestionamiento peatonal y vehicular del Centro
Historico de Quito.

e Mitigar el impacto de la contaminacion visual, ambiental y auditiva.

Los principales componentes que constituyen el plan establecido por el Municipio de
Quito (2005), para mejorar la calidad de vida de los comerciantes informales con su

reubicacion, se describen a continuacion:

e La construccion y readecuacion de nuevos Centros Comerciales Populares
alternativos en distintas zonas de Quito para reubicar los comerciantes minoristas.

e Medidas relativas a la administracion de los Centros Comerciales. Una vez que los
comerciantes se trasladan hacia los Centros Comerciales Populares, la Unidad
Ejecutora contrata servicios profesionales de administradores cualificados a fin de
alcanzar un buen funcionamiento de los Centros a través de una proyeccion
comercial adecuada.

e Actividades de capacitacion. Como parte de las estrategias para superar la antigua
costumbre de comercializar en las calles, dar parte a nuevas formas de mercadeo y
mejorar el éxito microempresarial de los vendedores.

¢ Integracion al Plan de microempresas para la limpieza. Para atender esta tematica,
la Unidad Ejecutora se coordina con la Administradora de la Zona Centro que
cuenta con un proyecto de generacion de empleo y de microempresas.

e Mecanismos de adjudicacion de locales y legalizacion de escrituras. El objeto

primordial de la adjudicacion y la venta de los locales comerciales a los
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comerciantes minoristas fue el de garantizar la seguridad a los mismos, en cuanto a
disponer de un puesto permanente y seguro.

Estrategia de publicidad. Cuando se inician las ventas de los centros comerciales,
se lanza una campafia publicitaria en prensa, radio y television. A través de ésta
campafia, se cre6 la imagen para respaldar la cadena de dichos centros
promocionados como “los centros comerciales del ahorro™.

Estrategia de comunicaciéon. Se realiz6 conjuntamente un plan operativo de

comunicacion para apoyar la reubicacion y modernizacion del comercio callejero.

El proyecto de reubicacion de los informales fomentado por la Empresa de Desarrollo del

Centro Histérico de Quito conjuntamente con el Municipio, es un claro ejemplo de la

gestion del sector informal en la ciudad, emprendido con el objetivo de mejorar la calidad

de vida de las personas que desempenan actividades con dichas caracteristicas.

3.3.2 Plan de trabajo Alcaldia actual

La actual administraciéon del Sr. Mauricio Rodas ha establecido dentro de su plan de

trabajo las siguientes estrategias dirigidas al sector informal:

Cambiar el enfoque que se tiene del sector informal por una vision de
emprendedores y no desconocer la existencia de redes y vinculos sociales que hacen
parte de la cotidianidad del trabajo informal y constituyen formas de ejercicio de la
ciudadania.

Crear mecanismos de didlogo permanentes con el sector informal para mejorar sus
necesidades.

Simplificar y modernizar los permisos municipales para lograr procesos rapidos y
dindmicos de inclusion del sector informal.

Detener la confiscacion de los bienes de venta ambulante de vendedores de comida.
Realizar programas de capacitacion a lideres de diferentes grupos y de sus
miembros, en formaciéon de oficios y emprendimiento empresarial, y el
encadenamiento de sectores informales a cadenas productivas formalmente

constituidas.
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e Promover zonas reguladas, donde se permite la presencia de vendedores informales

carnetizados por el Municipio.

En la actualidad una de las principales entidades comprometidas con el Desarrollo
Productivo y Competitividad en la ciudad de Quito, relacionada con el sector informal es
la Agencia Metropolitana de Promocion Econémica (CONQUITO), que tiene dentro de
sus principales actividades: capacitacion, emprendimiento, financiamiento 'y

comercializacion para sectores productivos de la ciudad.

3.4 PRODUCTIVIDAD, INGRESOS, CONDICIONES SOCIALES Y
ECONOMICAS DE LOS VENDEDORES INFORMALES

Para determinar ciertos aspectos especificos del sector informal en la ciudad de Quito, se
ha visto pertinente desarrollar una investigacion de campo a través de la aplicacion de
encuestas dirigidas a los vendedores informales en la ciudad de Quito. Segtn datos del
INEC a marzo del 2015 se obtiene que en Quito existen 829.000 personas, las cuales
pertenecen a la poblacion econdmicamente activa (PEA), de dicha poblacion, segun el
articulo de la (Agencia Publica de Noticias de Quito, 2015), afirma que un 34,7%
corresponde al sector informal, llegando a un total de 287.663 personas bajo esta

condicion.

A dicha poblacion se aplicara la formula para establecer la muestra de estudio utilizando

la siguiente formula:

NpqgZ?
pgZ? +E*(N-1)

Donde:

N = Tamafio de la poblacion (sector informal de Quito) = 287.663
p = grado de aceptacion = 0.5

q = grado de rechazo = (1-p) = 0.5
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Z = valor de la curva de Gauss para un nivel de confianza de 95%. Z=1.964

E = porcentaje de error tolerado = 5%

Aplicando la formula se tiene:

»
n: 287.663(0,5)(0,5)(1,964) _ 383632384

(0,5)0,5)1,964)% +(0.05)%(287.663—1)

Se ha determinado la necesidad de aplicar 384 encuestas a los vendedores informales de

la ciudad de Quito.

3.4.1 Analisis de la encuesta

1. Sexo:

Tabla 2. Sexo de los encuestados

OPCIONES ENCUESTADOS Y%
Masculino 282 73%
Femenino 102 27%
TOTAL 384 100%

B Masculino

B Femenino

Figura 13. Sexo de los encuestados

Analisis: El 73% de las personas encuestadas corresponden al sexo masculino, y tan solo

el 27% son del sexo femenino. Como se puede observar la mayoria de personas
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encuestadas fueron hombres, este dato presenta una tendencia en el pais, ya que por lo
general es la mujer quien se encarga muchas veces del hogar y el cuidado de los hijos,
mientras que los hombres son mas susceptibles de trabajar de manera informal al no tener
ingresos por diversos motivos. Sin embargo, se puede percibir que la cantidad de mujeres

que se dedican a esta actividad va en aumento.

El acceso a un trabajo formal por parte del sexo femenino se hace dificil, debido muchas
veces a las dudas que tienen algunos empresarios al contratar a mujeres tomando en
cuenta un posible embarazo y lo que la maternidad representa en cuanto a obligaciones
para el contratante. La discriminacion de género, es también un factor importante que
imposibilita muchas veces el conseguir un empleo legal remunerado. La poblacion
femenina sigue siendo un sector vulnerable en términos laborales y su acceso a un trabajo

formalizado.

Se deberia mejorar la situacion de las mujeres y tratar de insertarlas en el aparato
productivo formal, considerando el aporte que hacen en el desarrollo de las familias y el
peligro que las calles pueden representar para su seguridad. Es importante reivindicar sus

derechos y resaltar su relevancia en el desarrollo del pais y la sociedad.

El establecimiento del sexo es importante, debido a que en general el género femenino
adquiere la responsabilidad de educar a los hijos de la familia y su tiempo es mas escaso.
En un futuro puede determinarse el tipo de sistema en cuanto a capacitacion o educacion

a ser utilizado tomando en cuenta que su tiempo es mas limitado.
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2. Edad:
Tabla 3. Edad de los encuestados
OPCIONES ENCUESTADOS %
Entre 18 y 25 156 41%
Entre 26 y 30 104 27%
Entre 31y 35 65 17%
Mas de 35 59 15%
TOTAL 384 100%

M Entre 18y 25

M Entre 26y 30
Entre 31y 35
Mas de 35

Figura 14. Edad de los encuestados

Analisis: Del total de encuestados el 41% se encuentran en una edad comprendida entre
18 y 25 afios, el 27% entre 26 y 30 anos, el 17% entre 31 y 35 afios, y por ultimo se
encuentra con el 15% aquellos de mas de 35 anos. Como se puede ver existe un alto
porcentaje en los rangos entre 18 y 30 afios sumando un 68%, siendo los jovenes y adultos
el grupo mas representativo dentro de los comerciantes informales encuestados. Sin
embargo, son significativos también los valores que incluyen a individuos desde 31 afios
en adelante, siendo el 32%, este segmento de la poblacioén es importante, considerando
que a partir de cierta edad se hace cada vez mas dificil conseguir empleo, por lo que estas

personas se ven abocados a la informalidad.

Los jovenes y adultos, sin embargo, forman el segmento mas grande e importante, a pesar
de tener la edad, fuerza fisica y mental necesaria para realizar una actividad formal, se

puede observar que no poseen un empleo, lo cual genera una gran oportunidad para tratar
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de que este grupo de personas busquen formalizar sus actividades y mejorar de esta

manera su situacion social y economica.

Es importante determinar cual es la edad de los encuestados, con el objetivo de poder
establecer a futuro el porcentaje de personas que podrian estar en un cierto rango de edad
que sea afin, con aspectos con la educacion para poder acceder a un adecuado pensum
académico con resultados Optimos.

3. Usted se autocalifica como:

Tabla 4. Auto calificacion étnica

OPCIONES ENCUESTADOS %
Blanco 0 0%
Mestizo 223 58%
Afroecuatoriano 74 19%
Indigena 87 23%
Otro 0 0%
TOTAL 384 100%

M Blanco

| Mestizo
Afroecuatoriano
Indigena

m Otro

Figura 15. Auto calificacion étnica

Analisis: El 58% de los encuestados se autocalifica como mestizo, un 23% como
indigena, un 19% como afroecuatoriano y ninguno de ellos se considera blanco. A pesar
de ser los mestizos quienes lideran el grupo de encuestados, se puede ver que es

representativa la presencia de los indigenas y los afroecuatorianos, resultado de la
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migracion del campo a la ciudad. La falta de oportunidades en las provincias, sobre todo
en las actividades agricolas promueve la migracion hacia las ciudades principales del pais,

lo que genera actividades informales de estas personas.

Esta informacion permite determinar de cierta forma el origen, idiosincrasia, idioma y
costumbres de los encuestados, con el objetivo de establecer la mejor metodologia de
ensefianza a ser utilizada y de esta manera obtener buenos resultados en su preparacion.
Ademas, se puede establecer a qué sector del pais pertenecen y asi analizar cudl es la

mejor estrategia en el campo educativo.

4. Nacié en Quito:

Tabla 5. Lugar de nacimiento

OPCIONES ENCUESTADOS %
Si 88 23%
No 296 77%
TOTAL 384 100%

uSi

® No

Figura 16. Lugar de nacimiento

Analisis: El 77% de las personas encuestadas indican no haber nacido en la ciudad de
Quito, y al referirse a su lugar de nacimiento sus respuestas muestran que todos ellos
vienen de provincias pequefias y con menos desarrollo que la capital, por otro lado, un

23% si es de origen quitefio. El alejamiento de su lugar de origen genera la soledad y
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falta de apoyo, por lo que las personas se ven forzadas a generar ingresos rapidamente

cayendo en la informalidad.

A través de esta informacion, se podré observar si las personas encuestadas provienen de
otros lugares, ya que este factor es importante en cuanto a la ayuda que pueden recibir de
familiares, tomando en consideracion que el estar alejados de sus hogares puede afectar
su situacion emocional, haciéndose necesario en su formacion, temas que promuevan la
confianza y la autoestima. Esto permitiria incluir temas como la motivacion para el

trabajo diario y la mejora del trato con proveedores y clientes.

5. Hace cuantos aiios vive en Quito:

Tabla 6. Tiempo de residencia en Quito

OPCIONES ENCUESTADOS %
Toda su vida 67 17%
Hace menos de 5 afios 283 74%
6 a 10 afios 28 7%
Mas de 10 afios 6 2%
TOTAL 384 100%

B Toda su vida
M Hace menos de 5 afios
6 a 10 afios

Mas de 10 afios

Figura 17. Tiempo de residencia en Quito

Analisis: De acuerdo a los datos obtenidos, el 74% de los encuestados reside en la ciudad
de Quito por un tiempo no mayor a 5 afios, el 17% toda su vida, el 7% de 6 a 10 afios, y

tan solo el 2% por un periodo superior a los 10 afios. La mayoria de las personas no
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tienen muchos afios viviendo en Quito debido a que la situacion econémica ha empeorado
y el desempleo ha tenido una influencia definitiva en los hogares, lo que obliga a las

personas a realizar cualquier actividad que les permita sobrevivir.

Esta pregunta ayuda a determinar el grado de familiaridad que tienen los encuestados con
la ciudad, sus posibles clientes y la forma de trabajo del informal en la misma, asi como

también el contacto con proveedores.
6. Porqué se traslado a Quito:

Tabla 7. Motivo de traslado

OPCIONES ENCUESTADOS %
Estudios 97 25%
Busca de nuevo trabajo 264 69%
Cuestion familiar 23 6%
Otro 0 0%
TOTAL 384 100%

M Estudios
M Busca de nuevo trabajo
Cuestion familiar

Otro

Figura 18. Motivo de traslado

Analisis: El 69% de las personas encuestadas ha emigrado a la ciudad de Quito en busca
de un nuevo trabajo, el 25% por estudios, el 6% por cuestiones familiares. Muy pocas
personas han migrado a la ciudad por causas ajenas al desempleo o busqueda de una nueva
actividad, lo cual puede ser consecuencia de la dificil situacion de muchas empresas e

industrias, las cuales han reducido la cantidad de empleados y por ende de oportunidades
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de empleos formales. Se hace necesaria la legalidad en las actividades que estas personas
realizan a fin de que en un futuro generen también fuentes de trabajo a otros

desempleados.

A través de esta pregunta se podran determinar los motivos por los cuales el individuo ha
migrado o se ha trasladado a la ciudad, ya que muchas personas han pensado de manera
directa en realizar esta actividad, mientras que otros tendrdn otras motivaciones, es decir,
se dedican a la informalidad porque no existe otro trabajo u otras alternativas.

7. ¢(Desde hace cuanto tiempo se dedica al comercio informal?

Tabla 8. Tiempo de ser comerciante informal

OPCIONES ENCUESTADOS %
Hace menos de 5 afios 251 65%
5 a 10 afios 122 32%
Mas de 10 afios 11 3%
TOTAL 384 100%

B Hace menos de 5 afos
B 5a 10 afios

Mas de 10 afios

Figura 19. Tiempo de ser comerciante informal

Analisis: E1 65% de las personas encuestadas se dedican al comercio informal desde hace
menos de 5 afios, el 32% entre 5 a 10 afos, y el 3% ha realizado esta actividad por mas
de 10 afios. A través de estos datos se puede analizar que desde hace 10 afios hasta la
actualidad, la cantidad de los informales ha sufrido un incremento, sin embargo, este

periodo de tiempo en que se mantienen en esta actividad podria reducirse con una
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formacion de estas personas, a fin de lograr su transformacion, legalizando su actividad

y generando trabajo.

Esta informacion esta relacionada con la pregunta anterior, ya que se podra observar el
interés presentado por los encuestados en este tipo de actividad. Sin embargo, esto podria
tener también relacion con la situacion econdémica del pais que, al tornarse mas dificil,
implica cuestiones como el desempleo, la reduccion del ingreso y la busqueda de otras

fuentes de dinero para la subsistencia.

8. ¢(Cual es su ingreso promedio mensual?

Tabla 9. Ingreso promedio mensual

OPCIONES ENCUESTADOS %
Menos de 200 USD 41 11%
De 201 a 300 USD 217 56%
De 301 a 500 USD 126 32%
Mas de 500 USD 3 1%
TOTAL 384 100%

B Menos de 200 USD

H De 201 a 300 USD
De 301 a 500 USD
Mas de 500 USD

Figura 20. Ingreso promedio mensual

Analisis: Del total de los encuestados el 56% mantienen ingresos mensuales entre 201 y
300 dolares, un 32% entre 301 y 500 ddlares, el 11% gana menos de 200 USD, y tan solo
el 1% gana mas de 500 USD. Los ingresos de mas de la mitad de los encuestados, no

llegan a cubrir ni el sueldo basico unificado, lo cual seria un gran impedimento para la
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generacion de ahorro. Es primordial que este grupo importante de la economia aumente

sus ingresos para mejorar su situacion financiera y la de sus familias.

A través de este indicador se puede observar el nivel de poder adquisitivo de los
encuestados, lo cual daria como resultado el determinar sus posibilidades de acceso a la
educacion y a su vez la necesidad de financiamiento adecuado para su formacion.

9. ¢(Usted concluy6 sus estudios?

Tabla 10. Estudios de los encuestados

OPCIONES ENCUESTADOS %
Primaria 173 45%
Secundaria 96 25%
Técnicos - Tecnologico 58 15%
Superior 19 5%
Otros 38 10%
TOTAL 384 100%

M Primaria

M Secundaria
Técnicos - Tecnoldgico
Superior

| Otros

Figura 21. Estudios de los encuestados

Analisis: El 45% de las personas encuestadas ha culminado sus estudios primarios, un
25% ha concluido la secundaria, el 15% ha logrado obtener una carrera técnica, el 10%
otros y tan solo el 5% ha cursado algunos afios de universidad. Existe una gran
oportunidad de aprovechar los conocimientos previos recibidos en el colegio por parte de

las personas que poseen estudios secundarios. Este grupo tiene una mayor preparacion
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para asumir nuevos retos y mejorar su metodologia de trabajo, a su vez que amplia su

formacion y por ende su situacion econdmica y social.

Este es un aspecto muy importante de la encuesta ya que estos datos permitiran establecer
el nivel educativo de los encuestados, a fin de preparar el disefo curricular pertinente,
ademas de los requisitos previos para su ingreso a un determinado plan de estudios y el
resultado que se pretende obtener en cuanto a su formacion. Esta informacion serd muy
pertinente en cuanto a la cantidad de personas que podran incluirse en la presente

propuesta como idoneos.
10. Si termind la secundaria y tuviera la oportunidad de obtener un titulo de tipo
técnico que le permita trabajar en otra cosa que no sea el comercio informal.

;Lo haria?

Tabla 11. Disponibilidad de estudio

OPCIONES ENCUESTADOS %
Si 347 90%
No 37 10%
TOTAL 384 100%

mSi

® No

Figura 22. Disponibilidad de estudio

Analisis: El 90% de los encuestados si tiene disponibilidad de estudiar una carrera
técnica, y tan solo el 10% no lo quisiera hacer, porque aducen que no cuentan con tiempo

suficiente para hacerlo, o que no se encuentran interesados, ya que volver a estudiar es
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La predisposicion que posee el 90% de los

encuestados, puede aportar de manera significativa la presente propuesta con el objetivo

de que se pueda mejorar su preparacion y dejar la informalidad.

11. ;Le gustaria estudiar una carrera técnica a distancia (semipresencial)?

Tabla 12. Gusto por carrera técnica

Figura 23. Gusto por carrera técnica

OPCIONES ENCUESTADOS %
Si 330 86%
No 54 14%
TOTAL 384 100%
| Si
u No

Analisis: El1 85% de los encuestados le gustaria estudiar una carrera técnica a distancia,

y tan solo el 15% no lo haria. Por su actividad, este grupo humano est4 interesado en

recibir una carrera o titulo técnico siempre y cuando esto no interfiera de manera

significativa con sus labores diarias, lo cual fomenta de manera importante el uso de

medios alternativos asincronicos para poderse preparar y mejorar su situacion laboral.
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Tabla 13. Preferencia
OPCIONES ENCUESTADOS %
Salud 51 14%
Educacion 36 9%
Hoteleria y turismo 109 28%
Ventas y atencion al cliente 188 49%
TOTAL 384 100%
= Salud
14%
10% Educacion

Figura 24. Preferencia

Analisis: Del total de los encuestados el 49% se inclina por carrera que se relacionen con
ventas y atencion al cliente, el 28% le gustaria carreras de hoteleria y turismo, el 14%
salud y el 9% educacion. La mayoria de encuestados estan interesados en especializar su

preparacion en ventas y atencion al cliente, lo cual fomenta la creacion de una carrera que

incite estas actividades que son del gusto de este grupo.

A través de esta pregunta se indaga acerca de cual es el area de interés de los encuestados
y asi delimitar los conocimientos que son de mayor atraccion para su formacion. De esta

manera se incluirian sus preferencias para que el proceso sea mas atractivo, interesante y

dirigido a sus necesidades.

Hoteleria y turismo

Ventas y atencion al
cliente
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13. ;Cuanto tiempo al dia estaria dispuesto a utilizar para estudiar?

Tabla 14. Disponibilidad de tiempo de estudio

OPCIONES ENCUESTADOS %
1 hora 123 32%
2 horas 239 62%
Mas de 2 horas 22 6%
TOTAL 384 100%
® 1 hora
M 2 horas

= Mas de 2 horas

Figura 25. Disponibilidad de tiempo de estudio

Analisis: Del 100% de los encuestados, el 62% estaria dispuesto a estudiar al menos 2
horas diarias, el 32% 1 hora y tan solo el 6% lo haria por mas de dos horas. A pesar del
poco tiempo del que disponen por sus actividades, estas personas presentan una
disposicion de al menos dos horas a ser dedicadas a su formacion, lo cual facilitaria un
plan de estudios alternativo con condiciones que se adapten a su realidad. Esta pregunta

ayuda a determinar la disponibilidad de tiempo del encuestado y asi poder estimar una

adecuada planificacion para su periodo de formacion en el dia a dia.
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14. ;Cuenta con un teléfono celular?

Tabla 15. Dispone de celular

OPCIONES ENCUESTADOS %
Si 372 97%
No 12 3%
TOTAL 384 100%

uSi

® No

Figura 26. Dispone de celular

Analisis: EI1 97% de las personas encuestadas cuentan con un celular, y tan solo el 3% al
momento no lo tiene. Es primordial establecer la cantidad de encuestados que disponen
de este dispositivo, ya que el teléfono celular es una herramienta importante en la presente
propuesta y de esta manera hacer que contenidos e informacion lleguen a las manos de

los interesados.
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15. ;Sabe como enviar y recibir mensajes de texto via celular?

Tabla 16. Conoce como enviar mensajes de texto

OPCIONES ENCUESTADOS %
Si 366 95%
No 18 5%
TOTAL 384 100%

HSi

® No

Figura 27. Conoce como enviar mensajes de texto

Analisis: E1 95% de las personas encuestadas cuentan con conocimientos acerca de como
enviar un mensaje de texto a través de celular, mientras que el 5% no sabe coémo hacerlo.
Los encuestados muestran un completo conocimiento en cuanto al manejo de mensajes

en sus dispositivos, lo cual facilitaria la recepcion de informacion por este medio.

Esta pregunta se relaciona con la anterior, ya que se hace necesario saber la habilidad de
los encuestados en cuanto al manejo de mensajes de texto, que seran la principal via de
comunicacion en la presente propuesta para hacer llegar los contenidos e informacion

correspondiente a los comerciantes informales.
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16. ;Cuenta con acceso a un computador?

Tabla 17. Acceso a computador

OPCIONES ENCUESTADOS %
Si 263 68%
No 123 32%
TOTAL 384 100%

HSi

® No

Figura 28. Acceso a computador

Analisis: Del total de encuestados el 68% tiene acceso a un computador y el 32% no lo
tiene. Este dato es interesante, ya que en el futuro el acceso a este dispositivo puede
fomentar el mejoramiento de su formacion a través del uso de paquetes utilitarios como

Word, Excel e internet.

Esta informacion permitird conocer cudl es el grado de conocimiento de los encuestados
en cuanto al manejo del computador, estos datos podran facilitar la planificacion de
asignaturas y tareas a ser realizadas ademas de conocer las limitaciones de los individuos
en el manejo de la tecnologia y la posibilidad de que en un futuro se puedan realizar
modificaciones en la presente propuesta y utilizar el computador como medio de

transmision de contenidos.
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17. ;Sabe como utilizar el Internet?

Tabla 18. Utilizacion de internet

Analisis: El 95% de los encuestados conoce como utilizar el internet y tan solo el 5%
desconoce su utilizacion, lo cual podria facilitar la consulta y recepcion de informacion o

mejorar su preparacion a través de educacion online en el futuro.

Ademas del uso del computador con sus herramientas de ofimdtica basica para la
realizacion de tareas, se hace necesario conocer su grado de manejo del internet que es la

principal herramienta de comunicacién en la actualidad en cuanto a la educacion a

distancia.

Figura 29. Utilizacion de internet

OPCIONES ENCUESTADOS %

Si 366 95%

No 18 5%

TOTAL 384 100%
mSi
u No
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3.4.2 Entrevista

La entrevista se la realizo al Ing. David Martinez representante de Movistar, en base a la

siguiente guia:

e (Cuadl es su opinidn sobre el desarrollo de la economia informal del pais?

e ;Como colabora Movistar a la colectividad?

e ;Conoce alguna propuesta de educacion por medio de mensajes de texto que
Movistar auspicia?

e ;Por qué apoyaria este tipo de iniciativas?

e (Coémo aporta a la imagen de la empresa este tipo de ayuda?

e ;Cuales son las consideraciones que se debe tomar en cuenta del sistema propuesto?

e ;Cudles son las expectativas que la empresa tiene sobre la educacion del sector

informal en la ciudad de Quito?

Para la ejecucion de la entrevista, el funcionario agendoé la misma para el 26 de marzo de
2015 a las 8h00 y tuvo una duracion de 20 minutos. Por otro lado, con el fin de validar
la ejecucion de la propuesta se realizo una entrevista a la Ing. Silvia Starkoff, Directora
de Participacion del Ministerio de Inclusion Econdmica y Social. La guia para la misma

fue:

e ;Cuadles son los lineamientos que tiene el Estado para realizar la inclusion del sector
informal a la sociedad ecuatoriana?

e (Cbémo el MIES califica al sector informal del pais?

¢ ;Qué opina sobre las iniciativas de capacitacion al sector informal?

e La funcionaria del MIES como institucién incluyente ;como califica a las

iniciativas como la propuesta?

3.4.3 Conclusion de las entrevistas

Movistar al ser una empresa que cuenta con gran participacion en el mercado, siempre

busca acercarse de una manera social a la colectividad a través de su Fundacion
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Telefonica, por lo que la iniciativa que presenta el tema de investigacion encaja
perfectamente en lo que la empresa quiere transmitir hacia la ciudadania, tomando en

cuenta que se relaciona el accionar de las organizaciones con la problematica social.

Por otro lado, es importante mencionar que los lineamientos que Movistar brinda para la

aplicacion de la propuesta son:

e Se debera destacar la participacion de Movistar a través de su Fundacién, como

autora de la busqueda de bienestar de la colectividad.

e La entrega de mensajes de texto (SMS) no tendra ningin costo, esto como aporte

al proyecto propuesto.

e El segmento de los comerciantes informales presenta un grado elevado de
requerimientos, uno de los cuales es la necesidad de capacitaciéon, mismo que por
diferentes motivos se les dificulta, por lo que la principal expectativa en relacion a

este tema es que la empresa sea vista por la colectividad como incluyente.

e La funcionaria del MIES, indica que el sector informal es uno de los segmentos mas
grandes que actualmente requieren de atencion, puesto que la migracion desde las
ciudades pequenas hacia las principales va en aumento, y al presentarse plazas de
empleo limitadas, los ciudadanos optan por esta opcion. En cuanto a este tema, esta
cartera de Estado busca incluirlos en los diferentes ambitos de la sociedad en la

busqueda de su bienestar.

Sobre la iniciativa que presenta esta propuesta, es una manera de tomar en cuenta a un
sector vulnerable de la sociedad e impulsarlo a salir adelante, mediante sus propias ganas

y esfuerzos.
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CAPITULO IV

4 DISENO DE LA PROPUESTA

4.1 OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

A continuacidn, se presentan los objetivos sobre los cuales se levantara la presente

propuesta.

4.1.1 Objetivo general

e Disefiar un sistema de gestion tutorial via SMS, para vendedores informales de
Quito, como factor de inclusion social, mismo que facilite su trabajo permitiéndole

formalizar sus actividades, mejorando sus ingresos y los beneficios de su familia.

4.1.2 Objetivos especificos

e Determinar la malla curricular que se ejecutara con la puesta en marcha del
proyecto.

o Establecer la metodologia de funcionamiento de las actividades.

e Determinar los recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto.

e Sugerir posibles alianzas con las instituciones educativas que brindaran los titulos

a obtener.

42 FUNDAMENTACION DE LA PROPUESTA

Tomando en cuenta la importancia de la fundamentacion tedérica dentro de una
investigacion, a continuacidon, se recopilardn los temas que aporten de manera

significativa al desarrollo de la presente propuesta.
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4.2.1 Esquema estructural de la propuesta

A continuacion, se detalla el esquema estructural que se utilizara para la elaboracion de

la propuesta.

e Perfil de competencias
MACRO CURRICULAR ¢ Perfil institucional
¢ Perfil del estudiante

MESO CURRICULAR o Perfil del docente

MICRO CURRICULAR e Malla curricular

Figura 30. Esquema estructural de la propuesta

4.2.2 Macro diseno

En este primer paso del disefio curricular, se puede observar el perfil de competencias del
vendedor informal, unidades de competencia, elementos de competencia y
especificaciones del campo ocupacional, los mismos que permitirdn obtener una vision
mas amplia de las actividades que realiza el informal y los recursos necesarios para
realizarla; asi como también las caracteristicas de cada instituciéon que forman parte de

esta propuesta, ademas del perfil del estudiante y perfil de egreso del mismo.

4.2.2.1 Perfil de competencias del vendedor informal

La Secretaria Técnica de Capacitacion y Formacion Profesional (SETEC) (2013), afirma
que el perfil de competencias es un documento en el que se establecen todas las directrices
y objetivos de un determinado sector, siendo este documento de suma importancia para
la elaboracion del presente trabajo, a fin de determinar las principales competencias del

vendedor informal.



75

Sin embargo, en dicha Secretaria no existe ain el correspondiente estudio de esta
actividad en particular, por lo que se ha procedido a elaborarlo, tomando como base los
perfiles de otras profesiones u ocupaciones en documentos de la pagina de internet de esta

Secretaria.

También se ha considerado lo observado por los investigadores en cuanto a las actividades
importantes en el comercio informal, asimismo se incluye la informacion proporcionada

por los encuestados referente a las actividades realizadas en su trabajo diario.
Unidades, elementos de competencia y criterios de desempeiio
En el presente punto se puede observar de forma secuencial, las distintas actividades que

realiza el vendedor informal, de manera que se puede obtener de forma detallada las

acciones y recursos a ser utilizados en dicha actividad.
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PERFIL PROFESIONAL

VENDEDOR INFORMAL

/ COMPETENCIA GENERAL \

Comercializar, almacenar, asesorar y realizar la venta de diferentes
tipos de productos, tomando en cuenta el sector geografico y la
demanda de los mismos, utilizando las técnicas adecuadas para el
efecto.

- /

[ UNIDADES DE COMPETENCIA ]

Contactar al proveedor de la mercaderia, de acuerdo al precio

u o= I y calidad del producto.

-
Adquirir y organizar la mercaderia objeto de comercializacion.

V=<

-
Establecer las rutas de venta o area geografica de influencia,

U C \j donde se realizara la actividad comercial.

-

-
Realizar la venta del producto, considerando las técnicas de

U C 4 venta adecuadas para el efecto.

L &

c* Efectuar el arqueo y registro de las operaciones derivadas
U 3 de la venta.
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[ UNIDAD DE COMPETENCIA 1 J

U<"]

Contactar al proveedor de la mercaderia, de acuerdo al precio y calidad
del producto.

[ ELEMENTOS DE COMPETENCIA }

-
1.1 Contactar al proveedor, utilizando las estrategias adecuadas.

1.2 Negociar los precios de compra de acuerdo a la calidad del
producto.

g

[ UNIDAD DE COMPETENCIA 2 ]

U<=<L

{ Adquirir y organizar la mercaderia objeto de comercializacion.

[ ELEMENTOS DE COMPETENCIA ]

[ 2.1 Adquirir la mercaderia.

2.2 Clasificar la mercaderia de acuerdo a varias consideraciones
como: la ruta o area geografica de influencia, precio y tipo de
producto.

2.3 Almacenar adecuadamente el producto bajo condiciones
Optimas.

[ 2.4 Fijar los precios. J
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[ UNIDAD DE COMPETENCIA 3 ]

US9

Establecer las rutas de venta o area geografica de influencia, donde se
realizara la actividad comercial.

[ ELEMENTOS DE COMPETENCIA ]

3.1 Verificar los sectores o areas donde se realizara la venta,
utilizando estrategias adecuadas.

3.2 Establecer el transito de posibles clientes.

3.3 Definir la ruta de venta para un determinado tiempo.

[ UNIDAD DE COMPETENCIA 4 ]

U4

Realizar la venta del producto, considerando las técnicas de venta
adecuadas para el efecto.

[ ELEMENTOS DE COMPETENCIA ]

( 4.1 Establecer contacto con el cliente para determinar sus

necesidades, de acuerdo a sus caracteristicas y naturaleza.
\

4.2 Brindar informacion oportuna al cliente sobre el producto para
reforzar su seguridad en la compra.
\

p
4.3 Cerrar la negociacion.

.




79

[ UNIDAD DE COMPETENCIA 5 ]

U=

Efectuar el arqueo y registro de las operaciones derivadas de la

venta.
[ ELEMENTOS DE COMPETENCIA ]
N
5.1 Efectuar un arqueo de mercaderia, para validar el dinero
obtenido por la venta de los productos y controlar el stock.
. J
4 N\
5.2 Registrar el volumen de venta por producto y sector o area
geografica.
\. J
s N
5.3 Reallizar la reposicién apropiada de los productos terminados,
por efecto de la venta.
\ J

Elementos de competencia vy criterios de desempefio

Se establecen a continuacion las actividades que realiza el vendedor informal,
considerando también los distintos recursos, métodos, informacién y conocimientos

fundamentales a ser utilizados en cada unidad de competencia.
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[ UNIDAD DE COMPETENCIA 1 ]

Contactar al proveedor de la mercaderia, de acuerdo al
L2 = l precio y calidad del producto.

[ Elementos de Competencia y Criterios de Desempeiio ]

1.1 Contactar al proveedor, utilizando las estrategias adecuadas.

1.1.1 Determinar el tipo de producto, tomando en cuenta la facilidad de transporte,

almacenamiento y demanda del mismo.

1.1.2 Realizar la busqueda de proveedores de acuerdo al area de influencia donde

se realizara la venta, tomando en cuenta la calidad y durabilidad del producto.

1.1.3 Analizar la mejor opcidn en cuanto a la negociacion, con el fin de que las dos

partes se vean beneficiadas.

1.2 Negociar los precios de compra de acuerdo a la calidad del producto.

1.2.1 Establecer la cantidad adecuada de producto a ser adquirido, tomando en

consideracioén el presupuesto.

1.2.2 Establecer el margen de utilidad optimo por la venta de un determinado

producto.

[ Especificaciones del Campo Ocupacional ]

1. Medios y materiales de produccion:
e Teléfono.

e Internet.
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e Formato de registro de proveedores.
e (alculadora.

e Materiales de oficina.

e (atéalogo de productos.

e Material publicitario del proveedor.

2. Métodos, procesos y procedimientos
e Procedimiento de una ruta adecuada para el contacto del proveedor.
e Proceso para seleccionar la mejor oferta del proveedor.

e Procedimiento para la negociacion del precio de adquisicion y entrega del producto.
3. Informacion

e Contenido del material publicitario.

¢ Contenido de registro de proveedores.

o Contenido de caracteristicas del producto.

e Contenido de caracteristicas del proveedor.
4. Especificaciones de conocimientos y capacidades

4.1 Conocimientos fundamentales

e Matematica basica.

¢ Conocimiento de productos a ser adquiridos.

4.2 Capacidades fundamentales

e Capacidad para aplicar técnicas de negociacion.

e Habilidad mental para las operaciones matematicas.
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UNIDAD DE COMPETENCIA 2

Adquirir y organizar la mercaderia objeto
| S Al 4 de comercializacion.

Elementos de Competencia y Criterios de
2.1 Adquirir la mercaderia
2.1.1 Luego de contactar al proveedor con la mejor propuesta de negociacion, se
realiza la compra tomando en cuenta factores como precio, calidad, capacidad

de almacenamiento.

2.1.2 Se verifica que la mercaderia entregada concuerde con lo detallado en la

factura.

2.1.3 Dentro de la negociacion, se establecen politicas de compra, que permitan

realizar la devolucion de productos con defectos o en mal estado.

2.2 Clasificar la mercaderia de acuerdo a varias consideraciones

2.2.1 Se pueden establecer rutas o areas geograficas adecuadas de acuerdo al tipo

de producto, necesidades del cliente y demanda del mismo.

2.2.2 Se puede tomar en consideracion el precio y tipo de producto para abarcar
determinadas areas o sectores, en las cuales se va a realizar la actividad
comercial.

2.3 Almacenar adecuadamente el producto bajo condiciones 6ptimas

2.3.1 Una vez realizada la clasificacion del producto, se debe establecer el

almacenamiento adecuado del mismo, tomando en consideracion el espacio
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fisico disponible y el tipo de mercaderia; a efecto de evitar su deterioro y

caducidad.

2.4 Fijar los precios.

2.4.1 Analizar los costos incurridos en la adquisicion y proceso de venta de la

mercaderia.

2.4.2 Determinar los precios de venta al publico.

2.4.3 Establecer los limites con los que el vendedor podra negociar con sus clientes,

a fin de realizar descuentos por frecuencia de compra.

Especificaciones del Campo Ocupacional

1. Medios y materiales de produccion

Dinero.

Catalogo de productos.
Producto.

Espacio fisico.
Calculadora.
Materiales de oficina.

Formato de registro de mercaderia.

Métodos, procesos y procedimientos

Procedimiento de negociacion.

Procedimiento de fijacion de costos de operacion.

Procedimiento para la fijacion de margen de utilidad.

Procedimiento de fijacioén de precio de venta al ptblico y su variacion.

Procedimiento de almacenamiento de mercaderia.
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3. Informacion
o Caracteristicas del producto.
e Precios de la competencia.

¢ Contenido de almacenamiento del producto.
4. Especificaciones de conocimientos y capacidades
4.1 Conocimientos fundamentales
e Técnicas de negociacion.
¢ Conocimiento del producto.
e Transporte y logistica.
e Matematica basica.
4.2 Capacidades fundamentales
e Capacidad para interactuar con una o varias personas (proveedores).

e Capacidad para aplicar técnicas de negociacion.

e (Capacidad de solucion de conflictos.
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[ UNIDAD DE COMPETENCIA 3 ]

Establecer las rutas de venta o area geografica de

u <o Q influencia donde se realizara la actividad comercial.

3.1

3.2

33

[ Elementos de Competencia y Criterios de Desempeio ]

Verificar los sectores o areas donde se realizara la venta, utilizando estrategias

adecuadas.

3.1.1 Se realizara un sondeo previo de las arcas donde se comercializara el
producto, considerando aspectos como: transito de personas o vehiculos,
activad comercial en el sector.

Establecer el transito de posibles clientes.

3.2.1 Una vez establecidos los lugares que se visitaran, se debera determinar las
horas de mayor afluencia de personas y vehiculos en las que se pueda realizar
la venta.

Definir la ruta de venta para un determinado tiempo.

3.3.1 Realizar un cronograma de trabajo, con el fin de abarcar sectores en los cuales

se pueda efectuar la mayor cantidad de ventas.

[ Especificaciones del Campo Ocupacional ]

1. Medios y materiales de produccion

e Mapa.

e Medio de transporte terrestre.
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e Materiales de oficina.

e Formato de registro de areas de venta.
2. Métodos, procesos y procedimientos
e Procedimiento de localizacion de areas geograficas y definicion de rutas optimas.
e Procedimiento para recoleccion de datos de las areas de venta.
3. Informacion
e Contenido del area geografica.
e Contenido de registro del area observada.
4. Especificaciones de conocimientos y capacidades
4.1 Conocimientos fundamentales
e Area a ser observada.
e Manejo de mapas.
e Escritura de datos.

4.2 Capacidades fundamentales

¢ Capacidad de observacion.

e (Capacidad para el manejo de mapas.
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[ UNIDAD DE COMPETENCIA 4 ]

Realizar la venta del producto, considerando las
u \ q técnicas de venta adecuadas para el efecto.

[ Elementos de Competencia y Criterios de Desempeiio ]

4.1 Establecer contacto con el cliente para determinar sus necesidades, de acuerdo

a sus caracteristicas y naturaleza.

4.1.1 El contacto con el cliente es establecido, brindando un trato amable.

4.1.2 El vendedor debera captar la atencion del cliente, utilizando técnicas para el

efecto.

4.2 Brindar informacion oportuna al cliente sobre el producto, tomando en cuenta

el corto tiempo que el vendedor posee para la comercializacion.

4.2.1 Brindar la informacion basica sobre el producto que se esta ofreciendo, segin

técnicas de ventas establecidas.

4.3 Cerrar la negociacion.

4.3.1. Para finiquitar la venta se debe exponer el precio de venta al cliente.

[ Especificaciones del Campo Ocupacional ]

1. Medios y materiales de produccion
e Material publicitario.

e Vestimenta adecuada.
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Catalogo de productos.
Registro de ruta de venta.
Medio de transporte.
Dinero.

Exhibidores moviles.

Materiales para transporte de mercaderia.

2. Métodos, procesos y procedimientos

Procedimiento de atencion al cliente.

Procedimiento de realizacion de la venta.

3. Informacion

e Contenido del catdlogo de los productos.
¢ Contenido de informacion sobre transporte del producto.

e Contenido del despacho de la mercaderia.

Contenido de la ruta de ventas.

4. Especificaciones de conocimientos y capacidades

4.1

4.2

Conocimientos fundamentales

Técnicas de venta.

Conocimiento del producto.

Conocimiento de transporte y logistica basica.
Conocimientos sobre tipo de mercaderia.
Conocimiento del area geografica.

Conocimiento de atencion al cliente.

Capacidades fundamentales

Capacidad para interactuar con una o varias personas (clientes).

Capacidad para negociar condiciones de la venta.
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e Capacidad para aplicar técnicas de venta (inicio, desarrollo y cierre).

e C(Capacidad de solucién de conflictos.

UNIDAD DE COMPETENCIA 5

v =\

Efectuar el arqueo y registro de las operaciones
derivadas de la venta.

Elementos de Competencia y Criterios de Desempeiio

5.1 Efectuar un arqueo de mercaderia para validar el dinero obtenido por la venta

de los productos y controlar el stock.

5.1.1 Al final del dia, el vendedor realiza un control de los productos vendidos

versus el dinero obtenido.

5.2 Registrar el volumen de venta por producto y sector o area geografica.

5.2.1 El volumen de venta por producto y la informacion de las ventas (dia, semana,

mes, etc.) es registrado mediante la elaboracion de un cuadro de ventas.

5.3 Realizar la reposicion de los productos terminados, por efecto de la venta.

5.3.1 De acuerdo al cuadro de ventas realizado y al cronograma de trabajo, se

deberéan reponer las unidades necesarias para continuar el negocio, tratando

de evitar un sobre stock o escasez del producto.
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Especificaciones del Campo Ocupacional

1. Medios y materiales de produccion
e (alculadora.
e Materiales de oficina.
e Formato de registro de mercaderia.
e Formato de registro de cuadro de ventas.
¢ Dinero.

e Formato de registro de ruta de venta.

2. Métodos, procesos y procedimientos
e Procedimiento de arqueo de caja.
e Procedimiento de control de mercaderias.

e Procedimiento de registro de rutas de venta.

3. Informacion
e Contenido de ventas realizadas.
e Contenido de rutas efectuadas.

e Contenido de existencias.

4. Especificaciones de conocimientos y capacidades

4.1 Conocimientos fundamentales

e Conocimiento de transporte y logistica basica.
¢ Conocimientos sobre tipo de mercaderia.

e Conocimiento del area geografica.

e Matematica bésica.

e Escritura para llenado de formatos.
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4.2 Capacidades fundamentales

e (Capacidad registro de datos.
e (Capacidad para almacenamiento y transporte de mercaderia.

e Habilidad mental para las operaciones matematicas.

4.2.2.2 Perfil institucional

Considerando la relevancia social que tiene el presente estudio, se tomo en cuenta realizar
un convenio estratégico con el Instituto Cordillera, ya que esta instituciéon mantiene un
compromiso con la sociedad quitefia, de tal manera que esta serd quién proporcione el

aval necesario para el desarrollo del programa propuesto.

Al encontrarse en una zona geografica privilegiada al centro norte de la ciudad de Quito,
facilitaria el acceso para que cada uno de los vendedores informales llegue al centro de

estudios a cursar las tutorias.

La infraestructura que presenta la institucion y la variedad de carreras técnicas
relacionadas con la Administracién y el Marketing, presenta un entorno adecuado para

las tutorias correspondientes.

Tomando en cuenta lo mencionado, es importante conocer de forma especifica la filosofia
empresarial que maneja dicha institucion educativa, donde se muestran de manera clara

las metas que se plantean a largo plazo, su mision, vision y valores corporativos.

VISION

“Constituirse en el mejor Instituto Tecnologico de educacion superior, acreditado
bajo parametros de excelencia académica, organizacional y tecnolégica que mejore
las condiciones socioeconémicas del pais, la region y el mundo” (Instituto
Tecnolodgico Cordillera, 2014).
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MISION

“Institucion de educacion superior, basada en el modelo de educacién por perfiles de
desempefio con principios éticos y humanistas, dedicada a la formacion profesional
de damas y caballeros criticos y competentes. El compromiso con el Ecuador, la
region y el mundo es generar soluciones que creen bienestar en la sociedad a partir
de la autoevaluacion, la excelencia académica, cientifica y tecnologica” (Instituto
Tecnoldgico Cordillera, 2014).

VALORES CORPORATIVOS

e Respeto: Aceptar las diferencias individuales y grupales sin querer imponer
opiniones como las tinicas validas.

e Integridad: Cumplir con lo que se dice que se va a hacer, obrando con sinceridad,
transparencia y calidad humana.

e Servicio: Satisfacer las necesidades de los demés sin esperar una recompensa a
cambio y dentro del tiempo establecido.

¢ Trabajo en equipo: Planificar y desarrollar soluciones con el resto de companeros
de la organizacidn que garanticen el cumplimiento de objetivos comunes.

e Innovacion: Generar de forma creativa propuestas de mejora para la gestion
académica, organizacional y tecnoldgica que conduzcan al crecimiento y desarrollo
institucional.

¢ Eficiencia: Hacer bien las cosas a la primera.

¢ Solidaridad: Entender las necesidades y los problemas de los demas facilitando la
ayuda para solucionarlos.

e Lealtad: Reconocer y cumplir el compromiso mantenido con las personas, la
comunidad y la institucion.

e Equidad: Dar un trato justo, sin discriminacion de género, raza, religion, ideologia,

orientacion sexual, condicidon socioecondémica y capacidades especiales.
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Localizacion

La localizacion es un factor determinante para el éxito o el fracaso de cualquier proyecto,
por tal motivo se detalla con exactitud el lugar en que se encuentra ubicada la institucion

con la que se trabajaréd para poner en marcha la presente investigacion.

Macrolocalizacioén

El proyecto se encontrara ubicado en:
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Figura 31. Mapa de macrolocalizacion
Fuente: Google Maps (2014)

Microlocalizacion

En esta seccion se determinard el lugar exacto en el cual se desarrollara el proyecto, en
este caso sera en el Instituto Cordillera, cabe indicar que se ha escogido esta institucion

educativa por varios factores como se puede observar en el perfil institucional.



94

El Instituto se encuentra ubicado en la Av. de la Prensa N45-268 y Logrofio, a
continuacion, se presenta un mapa de microlocalizacion:
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Fuente: Google Maps (2014)

Estructura organizativa

La estructura de la institucion es el disefio organizacional asi como también la forma de
comportarse para alcanzar sus objetivos, de tal manera que todos los factores internos y
externos se complementen de forma adecuada, es muy importante dentro de toda
organizacion, realizar un organigrama estructural, puesto que esto permitird a los
empleados conocer los niveles en los que se encuentran, y de esta manera, determinar las

autoridades existentes en la institucion, los que se presentan en el siguiente organigrama:
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Figura 33. Organigrama estructural
Fuente: Instituto Tecnologico Cordillera (2014)
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Cabe mencionar que la carrera a la que se refiere la presente propuesta es: Ventas y
Atencion al Cliente, que se encuentra dentro de la Escuela de Administracion, misma que

regulara su desarrollo y aplicabilidad, tal como se puede observar en la figura 32.

Por otro lado, es importante conocer la estructura organizacional con la que contard la
carrera de Ventas y Atencion al Cliente en la modalidad de educacion a través de SMS,

tal como se observa en la figura 33.

4.2.2.3 Perfil empresarial

Al ser el presente estudio un aporte para los vendedores informales de la ciudad de Quito,
se consider6 de gran importancia realizar un acuerdo estratégico con Fundacion
Telefonica Ecuador y Telefoénica Ecuador, quienes mediante su plataforma tecnoldgica

pueden prestar las condiciones adecuadas para dicha propuesta.

Cabe indicar que dichas instituciones tienen un gran aporte en la sociedad con varios
proyectos de inclusion social, es por tal razon, que se ha considerado importante tomar

en cuenta a estas dos grandes instituciones.

Fundacion Telefénica Ecuador

Segln la pagina web (Fundacion, Telefonica, 2014):

Hoy, las nuevas tecnologias aplicadas al conocimiento, la cultura y la solidaridad,
dan mas oportunidades que nunca de trabajar con éxito en la transformacion de la
sociedad. Fundacion Telefonica lleva desde 1998 utilizandolas para despertar esas
ideas a través de proyectos que luchan por el desarrollo social y la creacion de
oportunidades en Europa y Latinoamérica.

Fundacion Telefonica se caracteriza por resaltar aquellos proyectos que fomenten el uso
de las nuevas formas de aprendizaje en la sociedad, educacion digital y aquellos entornos
de formacion y de colaboracion entre educadores de referencia. Por tal razon, dicha

Fundacion brindaré su aporte econdmico, asumiendo la totalidad de los gastos estimados
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en el presupuesto de la presente propuesta, de acuerdo al cronograma de ejecucion

sugerido.

Tomando en consideracion una de las estrategias de dicha Fundacion, que es la de mejorar
las capacidades, competencias y habilidades de los jovenes para incrementar sus
oportunidades de desarrollo profesional y personal, en particular de este grupo en riesgo
de exclusion. La vision y principios de esta Fundacion se pueden observar en el anexo 6

y los mismos se ajustan adecuadamente al objetivo del presente trabajo.

Telefonica Ecuador

Segun la pagina web de (Telefonica Ecuador, 2014) esta compafiia estd en las 24
provincias del pais y comunica a mas de 5 millones de ecuatorianos con servicios moviles
innovadores, generando una red de productividad que beneficia directa e indirectamente

amas de 100.000 familias del Ecuador.

Telefonica es la tinica operadora de telecomunicaciones en Ecuador que posee un Sistema
de Gestion Integrado y una certificacion en cuatro areas: ambiental; seguridad y salud
ocupacional, calidad de procesos y seguridad en la informaciéon. Ademads, esta
comprometida con la educacion: a través de Fundacion Telefonica se ha capacitado a
26.680 ninos, nifias y jovenes en TIC’s; igualmente, con el programa de erradicacion de

trabajo infantil, Pronifio, mas de 48.151 nifos, nifias y jovenes han vuelto a las aulas.

Al ser una institucién con experiencia en el servicio de telecomunicaciones y el manejo
de tecnologica, Telefonica Ecuador aportara a la presente propuesta con su plataforma de

servicio de mensajeria corta via SMS.

Al igual que su Fundacion, esta empresa tiene una mision y valores que van de acuerdo
con los fines que persigue la presente propuesta, los mismos que se pueden observar en

el anexo 7.
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4.2.2.4 Poblacion beneficiada

A fin de determinar la poblacion beneficiada, se han tomado en cuenta aspectos relevantes
tales como: El nivel educativo del aspirante, considerando que el titulo minimo requerido
es el de bachillerato, debido al perfil de competencias del vendedor informal antes
mencionado. Se debe considerar que son indispensables ciertos conocimientos basicos,
haciendo referencia a las asignaturas necesarias para culminar con éxito el proceso de
aprendizaje. Otro aspecto importante, es el que el informal tenga un teléfono celular y
sepa recibir mensajes. Ademads, la apertura e interés que el futuro estudiante tenga en los
temas a ser impartidos en la carrera técnica para mejorar los procedimientos de su
actividad y obtener mejores resultados. El tiempo que el aspirante vaya a brindar para
leer los temas impartidos y la resolucion de casos practicos son indispensables; asi como
los afios que tiene el aspirante, considerando que es mas complicado impartir
conocimientos a personas de mayor edad, pudiendo restarse dinamismo a las clases y
actividades, tomando en cuenta que muchas personas podrian haber cursado el colegio

hace ya mucho tiempo, lo cual dificulta su situacion en relacion con otros estudiantes mas

jovenes.
Tabla 19. Poblacion Beneficiada
TOTAL ENCUESTADOS 384
NO. DE NO. ENCUESTADOS
ASPECTOS RELEVANTES %
PREGUNTA | DENTRO DEL RANGO

EDUCACION (SECUNDARIA) 9 96 25
TECNOLOGIA POSESION 14 372 97
TECNOLOGIA USO (SMS) 15 366 95
DESEO MEJORA (SALIR

10 347 90
INFORMALIDAD)
PREFERENCIA CARRERA TECNICA 11 330 86
EDAD (18 - 30) 2 260 68
TIEMPO (2 HORAS DIARIAS) 13 239 62
PREFERENCIA POR LA ACTIVIDAD

12 188 49
(VENTAS)
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Tomando en cuenta los indicadores laborales del mes de marzo 2015 publicados por el
INEC (2015), en Quito existen 829.000 personas, las cuales pertenecen a la poblacion
econdmicamente activa. Segun un articulo de la Agencia Publica de Noticias de la ciudad
de Quito (2015), en el cual se habla acerca de la informalidad laboral en la ciudad, el
porcentaje de los ocupados que trabaja en el sector informal del distrito llega al 34,7%.
Considerando estos datos se calcula que los vendedores informales en el Distrito llegarian

aproximadamente a 287.663 personas.

Del cuadro anterior se puede observar que en términos de posesion y manejo de
tecnologia, asi como el deseo de mejorar o cambiar la situacion de informalidad bordea
el 94% del total de encuestados (361), mientras que en temas importantes como la edad
del aspirante, la preferencia por la actividad comercial frente a otras y el tiempo que va a
ser destinado para su formacion bordean el 60% (229); sin embargo, el factor mas
importante para una carrera técnica es el bachillerato, que representa el 25% (96 alumnos)

de los encuestados, siendo este el nimero Optimo para iniciar la propuesta.

De esta manera se pretende favorecer a la sociedad de forma directa, puesto que se
impulsa a la capacitacion personal en busca de la superacion y legalizacion de sus
actividades, ya sean comerciales o no, tomando en cuenta que, al prepararse en una carrera
especifica, los participantes del proyecto contaran con mejores oportunidades laborales,

ya sea como empleado publico, privado o independiente.

Ademas, de forma indirecta se encontraria beneficiada la ciudad de Quito, puesto que se
constituird en ejemplo para el resto del pais, impulsando el desarrollo de sus habitantes,
sin hacer diferencias sociales como las que se podrian mantener con este tipo de

comerciantes por su situacion de informalidad.

4.2.2.5 Perfil del estudiante

A continuacion, se detalla el perfil ideal que el estudiante requiere para la presente

propuesta, considerando factores importantes para facilitar el aprendizaje del alumno,

tales como la metodologia, conocimientos y los recursos a utilizarse.
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Perfil de ingreso de los estudiantes

Para que los comerciantes informales interesados puedan acceder a esta modalidad de
estudios, deberan cumplir con caracteristicas esenciales que ayudaran al desarrollo de una
carrera técnica como son: habilidades, destrezas y otros aspectos, que a continuacion se

detallan:

e Ser mayor de edad.

e Contar como minimo con un titulo de bachiller.

e Tener un celular que al menos reciba mensajes de texto.

e Ser asociativo (no indispensable).

e Contar con una vivienda estable.

e Tener los conocimientos necesarios para recibir y enviar mensajes de texto desde

un celular (SMS).

Es importante determinar que para acceder a esta modalidad de estudio, los vendedores
ambulantes deberan rendir una prueba psicologica, en la que se puedan determinar sus
actitudes y aptitudes, para de esta manera generar un filtro de ingreso a la modalidad de

estudio.

Perfil de egreso de los estudiantes

Una vez que los estudiantes hayan cursado todas las asignaturas establecidas y superado
el puntaje minimo general de (7/10) a obtener en las calificaciones de las evaluaciones de
las distintas asignaturas, los alumnos obtendran el titulo de Técnico en Ventas y Atencion
al Cliente, lo que permitira la inclusion en el mercado laboral del pais. Se debe tomar en
cuenta que este perfil ha sido desarrollado basandose en el perfil de competencias, del

docente y del estudiante.

El alumno contara con las siguientes caracteristicas

e Manejar y aplicar conocimientos basicos de marketing.

e Desarrollo de técnicas de ventas.
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e Aplicar conocimientos generales de psicologia de ventas.

e Mantener excelentes relaciones interpersonales.

e Ejecutar métodos de comunicacion adecuados para el logro de los objetivos.

e Emplear técnicas de investigacion de mercado y de promocion de productos.

e Ejecutar procesos de cierre de ventas, pagos, codificacion de productos, ventas a
crédito y ha contado.

e Elaboracion de cartera de clientes de acuerdo a la segmentacion del mercado.

e Manejo de técnicas de atencion personalizada.

e Realizacion de seguimiento de clientes.

e Calcular el nivel de utilidad.

4.2.3 Meso diseio

A continuacion, se detalla el siguiente nivel curricular, en el cual se especifican elementos
importantes acerca del docente, a fin de que se ajusten dichas caracteristicas a la presente

propuesta.

4.2.3.1 Perfil del docente

Es importante definir el perfil del docente, puesto que de ello depende el que pueda asumir
las actividades en relacion a los estudiantes que provendran del mercado objetivo, por lo
que deberan existir ciertos lineamientos que promuevan su participacion, incentivando el

interés y evitando la desercion del alumnado por falta de motivacién o monotonia.

Es conveniente tomar en cuenta que para el alumno, en este caso es importante que haya
una mezcla de teoria y practica, de manera que los conocimientos recibidos promuevan
su aplicacion en sus labores comerciales, de esta manera se debera contar con una planta

docente que cuente con las siguientes cualidades en su perfil personal y profesional:

e Conocimientos y experiencia practica de la teoria que se pretende ensefiar.
e Actitud positiva para impulsar a los estudiantes a poner en practica lo aprendido.

¢ Contar con los conocimientos necesarios de la materia que impartira.
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e Contar con objetivos y metas claras, mismas que se deberan cumplir en el proceso
de ensenanza aprendizaje de la asignatura designada.

e Manejar un lenguaje simple, y basar sus clases en ejemplos practicos.

e Flexibilidad y pro actividad para colaborar con el alumnado y la institucion
educativa.

e Tener habilidades psicopedagogicas para evitar conflictos en el proceso de tutoria.

e Mantener una investigacion permanente de la materia asignada.

e Reconocer y respetar las caracteristicas propias del alumnado.

e Actitud positiva, paciencia y perseverancia.

¢ Conocimientos de andragogia.

Es importante determinar que no existiran clases presenciales, lo que el docente brindara
al estudiante seran inicamente tutorias de unas cuantas horas, en las que el alumno podra
hacer preguntas previamente desarrolladas, una vez que haya analizado la materia

recibida a través de mensajes de texto.

4.2.4 Micro disefio

Se pueden observar a continuacion los componentes de este tercer nivel curricular, los
cuales permitirdn observar de forma especifica los médulos necesarios para lograr los
objetivos planteados en la formacion de los estudiantes.

4.2.4.1 Malla curricular

A continuacion, se detalla la estructura del diseno en la cual los docentes abordan el
conocimiento de un determinado curso incluyendo: asignaturas, contenidos y criterios de
evaluacion con los que se manejaran en el proceso de tutoria.

Marco de referencia, competencias y objetivos

Segtin el INEC, (2015) los vendedores informales constituyen un segmento significativo

de la PEA llegando al 51.8% en marzo del 2015, marcdndose una clara tendencia en
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comparacion a los valores presentados en los afios anteriores. Este fenomeno se presenta
debido a la salida de personas poco calificadas de las areas rurales a las zonas urbanas.
Sus actividades son regularmente perseguidas por las autoridades de turno, ya que
ocasionan segun muchos funcionarios, cierto desorden en el transito y una mala imagen
para las ciudades. Son considerados en ocasiones delincuentes y acusados de ser

obstaculos en el desarrollo de las ciudades por los gobiernos locales.

En muchos casos los vendedores informales son vistos por comerciantes formales como
una competencia desleal, tomando en consideraciéon que los primeros pueden ofrecer
precios mas bajos en los productos, debido a que no incurren en gastos como lo hacen los

vendedores legalizados.

De ahi la importancia de apoyar a este segmento de la poblacion, a fin de que sus
actividades sean cada vez mejores y mds eficientes, a través de conocimientos generados
por un medio tan conocido como un mensaje de texto; y que de esta forma puedan ser una

fuente generadora de desarrollo econdomico de forma legal y ordenada.

Los articulos de venta son de diversa indole, debido a que los comerciantes no pertenecen
a una empresa de manera legal, tienen que realizar el proceso de compra-venta completo,

ademads de no tener una localizacion fija para realizar su actividad.

El rol del vendedor informal es la capacidad de hacer llegar al consumidor un producto
de manera mas asequible que de la forma tradicional al realizar una compra ahorrando
tiempo y dinero al comprador, tomando en consideracioén la adecuada adquisicion del
producto, su almacenamiento, técnicas de venta, el conocimiento del mismo que es objeto
de la actividad comercial y su adecuado registro, a fin de determinar el proceso 6ptimo

de compra-venta, almacenamiento y reposicion a través de adecuadas practicas.

Los vendedores informales estaran en capacidad de:

e Adquirir el producto tomando en cuenta sus caracteristicas, su demanda y los

proveedores adecuados, realizando una buena negociacion para el efecto.
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e Organizar y controlar el almacenamiento de productos, ejecutando buenas

practicas, a fin de evitar el deterioro y mal manejo de los mismos.

e Determinar el precio de los productos considerando los gastos incurridos en el

proceso de adquisicion y venta, la competencia y el margen de utilidad

correspondiente.

e Realizar la comercializacion de la mercaderia aplicando técnicas de venta, tomando

en cuenta las caracteristicas del producto y una adecuada atencion al cliente.

e Ejecutar un control optimo de la mercaderia utilizando técnicas eficientes que

permitan la reposicion de productos y la incursion en la venta de productos nuevos.

Requerimientos minimos de los participantes

Los requerimientos minimos de los participantes tienen que ver con tres aspectos

fundamentales, como se puede observar en el siguiente cuadro:

COMPETENCIAS

ng’@/

— S

- 4 g&?
g
\\\\\\ czk

\
\

ACTITUDES /

\\\//

SABER - SER

Figura 35. Competencias

Fuente: (Las competencias profesionales. Un nuevo enfoque, 2005)
Elaborado por: Ceforcom
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CONOCIMIENTOS

Escritura y lectura.

Operaciones matematicas fundamentales.

HABILIDADES

Liderazgo personal.

Capacidad de transportar peso moderado.
Comunicacion oral (facilidad de palabra).
Condicion fisica normal.

Uso del celular y manejo de mensajeria movil.

ACTITUDES

Respeto.
Paciencia.
Responsabilidad.
Autoformacion.
Compromiso.
Iniciativa.

Perseverancia.

ESTRUCTURA CURRICULAR MODULAR

Este disefio curricular estard compuesto por siete modulos, los cuales facilitaran el

desarrollo de capacidades especificas de los participantes acorde con las necesidades del

sector del comercio informal. Este material serd una base o referencia en materia

formativa para ejecutar la capacitacion de acuerdo al enfoque de formacion de

competencias laborales.

MODULOS

1.

Liderazgo personal y entorno empresarial.

2. Negociacion con proveedores.
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Atencion al cliente.
Marketing basico (4p).
Logistica basica para perecibles y no perecibles.

Matematica basica.

NS kW

Documentacidén mercantil.

Médulos formativos

Los modulos del presente trabajo han sido obtenidos considerando los criterios aportados
en cuanto al disefio curricular en el documento escrito por (Aguilar, 2010) en su
publicacion en internet, a su vez también se toman en cuenta las actividades mas comunes
que realizan los comerciantes informales como son: el contacto con el proveedor, compra
de mercaderia, almacenamiento de productos, la venta y el posterior control de existencias
y caja. De modo que los mddulos que se presentan a continuacion estan relacionados con
las actividades antes mencionadas y permitirdn al estudiante obtener un mejor
conocimiento para realizar su trabajo de manera técnica y eficiente. En cuanto a la
estructura de los distintos elementos a considerar en los mdédulos y su funcionamiento, se
han tomado como referencia, documentos realizados por la SETEC (2011), ya que esta
institucion ha elaborado varios disefos curriculares para distintas competencias laborales,

mismas que han servido de guia para la realizacion de la presente propuesta.

MODULO FORMATIVO No. 1

LIDERAZGO PERSONAL Y ENTORNO EMPRESARIAL

OBJETIVO GENERAL

Impulsar los rasgos necesarios tanto en personalidad y caracter que permitan el desarrollo

individual, aportando a un mejor desenvolvimiento relacionado con las ventas y a su vez

entender la importancia de la actividad, conociendo las perspectivas que esta genera,

propendiendo la formalizacion del sector.
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Determinar la competencia y su injerencia en el negocio.

Impulsar la confianza y la seguridad para realizar las ventas.

Aclarar las ventajas de un trabajo auténomo y despejar dudas o paradigmas de esta

Conocer los beneficios de formalizar las actividades comerciales.

Dar a conocer la importancia del comercio informal en la economia mejorando la

autoestima de las personas que desarrollan esta actividad comercial.

COMPONENTES
HABILIDADES Y
CONOCIMIENTOS PROCEDIMIENTOS
ACTITUDES
. Identificacion de| 1. Conocer las ventajas de la|1. Disponibilidad para

oportunidades al formalizar
actividad comercial.

. Identificacion  de  los
posibles competidores.

. Conocer la importancia de | 2.

las ventas en la actividad
nacional y su economia.

. Conocer los beneficios y
caracteristicas  de
actividad.

. Conocer los riesgos que
implican la informalidad.

. Conocer el sector y sus
perspectivas.

esta|3.

. Saber las

actividad comercial y las
caracteristicas  personales
que debe tener un vendedor
para ser exitoso.

Saber identificar las ventajas
de ser un vendedor
autbnomo y conocer cOmo
aprovechar este aspecto.
Identificar cada uno de los
posibles competidores
conociendo las posibilidades
de asociaciones estratégicas
y los riesgos que estos
representan para el negocio.

. Conocer cada una de las

ventajas que representa la
formalizacion del comercio,
tanto a nivel personal como
en la economia del pais.
leyes y
reglamentos que rigen esta
actividad.

. Conocer cada una de las

desventajas que se obtienen
al no formalizar la actividad
comercial.

. Disponibilidad

cambiar ciertas actitudes
frente a esta actividad.
para
aprender, recibir y dar
informacion.

. Actitud positiva y critica

para tomar decisiones en

base a la informacion
recibida.
. Reconocer las

oportunidades de negocio
tomando en cuenta la
formalizacion del mismo.
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CARGA HORARIA

12 horas presenciales (2 tutorias mensuales de 2 horas cada una durante 3 meses).

120 mensajes en total (2 mensajes diarios con un maximo de 160 caracteres por cada sms,

de lunes a viernes durante 3 meses).

ORIENTACION METODOLOGICA:

Estrategias para el desarrollo de los contenidos modulares.

En base de los problemas identificados y las competencias modulares, se desarrollaran y
trabajaran los contenidos a través de técnicas activas y participativas como m-learning; y
tutorias que promuevan en los alumnos el desarrollo de los conocimientos, habilidades y
actitudes modulares relacionadas con las oportunidades que su actividad genera y la mejor
forma de aprovecharlas, ademés de impulsar la autoestima relacionada con la actividad

que realiza.

De manera general cada modulo y/o unidad de trabajo recorrerd la siguiente ruta

metodoldgica:

1. Identificacion de problemas vinculados al tema modular

El instructor debe partir de la identificacion clara de los problemas vinculados al tema

modular y a las competencias respectivas.

2. Desarrollo de los contenidos modulares.

En base a los problemas identificados en el punto anterior y las competencias

modulares, se desarrollan los contenidos a través de técnicas relacionadas con el m —

learning y la tutoria, que promuevan en el estudiante el desarrollo de conocimientos,
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habilidades y actitudes modulares. Entre otras se pueden aplicar las siguientes

técnicas:

e Lectura comentada.

e Estadisticas resumidas con comentarios del sector.

e Analisis de contenidos teoricos.

e Retroalimentacion del instructor en tutoria.

e Tareas respecto a lecturas o casos presentados.

e Operaciones practicas acerca de la situacion propia de cada alumno.

¢ Investigacion de situacion de negocio propio y competencia.

3. Practicas y simulaciones

Es importante anotar que cuando se habla de competencias, no es tan significativo lo
que las personas saben, sino lo que estas hacen con el conocimiento recibido. Debido
al tipo de actividad que tiene el comerciante informal y el proceso de aprendizaje de
esta propuesta, es muy dificil realizar una simulacion, debido al reducido tiempo y la
falta de un campo adecuado para experimentar. Tomando en cuenta estos aspectos,
las competencias del vendedor informal deben adquirirse a través de teoria, estudio de
casos, lecturas y actividades que, de ser posible, el comerciante pueda incluir

directamente en sus actividades diarias de manera préctica y efectiva.

4. Cierre y evaluacion del médulo.
En este cuarto momento se presenta la evaluacion acerca del conocimiento recibido y
la puesta en practica del mismo, de ser posible en la actividad que realiza el estudiante.
Se procedera ademas en el desarrollo de todos los procesos de evaluacion.

PROCESO DE EVALUACION

A continuacion, se especifican los aspectos importantes a ser evaluados en los estudiantes,

tomando en consideracion el proceso educativo integral, en el cual se incluyan criterios
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acerca de asistencia, participacion en las tutorias, tareas y evaluacion final de cada

asignatura.

De acuerdo a lo antes expuesto, se tomaran en cuenta los siguientes aspectos:

e Asistencia 30%

En cuanto a la asistencia, sera un aspecto ineludible para culminar el médulo con
éxito, debido principalmente a que son tan solo dos tutorias al mes, lo cual exige

que el alumno no pueda faltar a ninguna de las sesiones.

e Tareas 30%

El cumplimiento de tareas es un factor importante dentro del proceso de
aprendizaje, ya que es una forma de retroalimentacion entre tutor y alumno,
pudiendo este ultimo demostrar la puesta en practica de los conocimientos
adquiridos. Cabe indicar que las tareas serdn 2 por cada asignatura y éstas seran

recibidas de acuerdo a la fecha y formato establecido por el tutor.

e Evaluaciones 40%

El examen final serd un cuestionario de 10 preguntas, las cuales deberan ser
resueltas por el alumno al final de cada asignatura. Queda establecido entonces
como evidencia, que para la aprobacion de la asignatura, el alumno debe realizar el
registro de su asistencia con la firma incluida, las dos tareas realizadas y el
cuestionario final, que deberan sumar el 70% como minimo para dar por aprobada
la materia. Para la obtencion del titulo, el alumno debe alcanzar un puntaje minimo

de 70/100 como promedio de todos los modulos aprobados.
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RECURSOS A UTILIZAR ANTES Y DURANTE LA TUTORIA

Para el docente:
e Computador.
e Proyector.
e Pizarra liquida.
e Marcadores.
e Borrador para pizarra.
e Videos y audios relativos al tema de estudio.
e Presentaciones en diapositivas.
¢ Pantalla de proyeccion.

e Escritorio o mesa de trabajo.

Materiales y equipo:

e Celulares.

Para el participante:
e Papelografos.
¢ Cinta adhesiva.
e Material de estudio (software).
e Esferograficos.

e Cuadernos.

CRITERIOS DE EVALUACION

e Conocer las cualidades personales que debe tener y desarrollar la persona que se
dedica a la actividad comercial.

e Conocer la importancia del sector en el desarrollo de la economia nacional.

e Saber las oportunidades que el comercio puede generar.

e Conocer las actividades que son parte de la competencia.

¢ Conocer el mercado y evaluar el sector.
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o Estar al tanto de las perspectivas que presenta la actividad comercial.

¢ Entender los beneficios que se obtienen al formalizar el comercio.

REQUERIMIENTOS MIiNIMOS DE LOS INSTRUCTORES

ESPECIALIZACION FORMACION PROFESIONAL

Ing. en Marketing Experiencia minima de 5 afios en el area de ventas.

MODULO FORMATIVO No. 2

NEGOCIACION CON PROVEEDORES

OBJETIVO GENERAL

Contactar a los proveedores y negociar la adquisicion de mercaderias utilizando las

mejores estrategias de negociacion, tomando en cuenta demanda del producto, precio y

calidad.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer como seleccionar los mejores proveedores, tomando en cuenta su

ubicacion geografica, calidad de productos, precios y otros factores.

o Establecer las mejores estrategias y técnicas de negociacion, a fin de obtener el

mayor beneficio al realizar la compra del producto.
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COMPONENTES
HABILIDADES Y
CONOCIMIENTOS PROCEDIMIENTOS
ACTITUDES
1. Identificacion de | 1. Conocer las estrategias para | 1. Disponibilidad para

estrategias para contactar a
los mejores proveedores de
mercaderias tomando en
cuenta  varios factores
importantes.

2. Conocer la importancia de
la negociacion para|2.
beneficio de la actividad
comercial.

3. Identificar los distintos
aspectos a tomar en cuenta
para realizar una
negociacion adecuada.

4. Conocer las  distintas
estrategias de negociacion y
sus correspondientes
ventajas.

contactar a proveedores cambiar ciertas actitudes
mas calificados e ideales frente a esta actividad.

para la actividad tomando|2. Disponibilidad para
en cuenta factores como aprender, recibir y dar
precio, calidad, cantidad, informacion.

ubicacion. 3. Actitud positiva y critica

Conocer las etapas de la para tomar decisiones en

negociacion, sus tipos y las base a la informacion

técnicas necesarias para recibida.

lograr buenos resultados. | 4. Reconocer las
oportunidades de negocio
tomando en cuenta la
formalizacion del mismo.

5. Actitud positiva y
proactiva para realizar la
negociacion.

CRITERIOS DE EVALUACION

e Conocer las cualidades personales que debe tener y desarrollar el comerciante a fin

de realizar una adecuada negociacion.

¢ Entender la importancia del proceso de negociacion en el desarrollo de la actividad

comercial.

o Identificar las estrategias de negociacion existentes y saber cual es la ideal para la

venta, tomando en consideracion la situacion propia.

e Conocer las caracteristicas

a tomar en cuenta para escoger un proveedor adecuado.

e Conocer el mercado oferente de mercaderia y evaluar el sector.

REQUERIMIENTOS MIiNIMOS DE LOS INSTRUCTORES

ESPECIALIZACION

FORMACION PROFESIONAL

Experto en negociacion y motivacion.

Experiencia minima de 3 afios en el area

compra venta en mercado minorista.
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MODULO FORMATIVO No. 3

ATENCION AL CLIENTE

OBJETIVO GENERAL

Conocer las mejores practicas para contactar a clientes potenciales tomando en cuenta

algunos factores importantes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Entender la importancia del cliente en el desarrollo de la actividad comercial.
e Establecer las mejores estrategias y técnicas para ganar clientes y aumentar las

ventas.

COMPONENTES

CONOCIMIENTOS

PROCEDIMIENTOS

HABILIDADES Y
ACTITUDES

. Conocer los conceptos de
calidad, servicio, usuario en
relacion con el cliente y la
actividad comercial.

. Identificar los errores mas
comunes al vender un
producto.

. Entender las necesidades
humanas del cliente y cémo
satisfacerlas.

. Establecer el proceso de
comunicacion indispensable
para realizar una venta.

. Comprender como manejar las
quejas de los clientes y sus
exigencias.

. Conocer los beneficios de una
adecuada comunicacion con el
cliente.

. Conocer las mejores practicas
para realizar una venta.

. Identificar el

. Determinar los

proceso de
realizacion de una venta y la
importancia de cada parte del
mismo.

. Establecer las  practicas
innecesarias o negativas para
realizar una actividad

comercial a fin de evitar
incurrir en ellas.

. Determinar las necesidades del

cliente tomando en cuenta
factores como producto y tipo
de comprador.

. Conocer los integrantes de una

comunicacion y el papel del
vendedor en este proceso.

. Establecer normas de
comunicacion y
comportamiento  frente a

clientes potenciales.
mejores
procedimientos a ser tomados
en cuenta en la actividad
comercial informal.

. Reconocer

. Desarrollo de una actitud de

servicio hacia el cliente.

. Disponibilidad para aprender,

recibir y dar informacion.

. Actitud positiva y critica para

tomar decisiones en base a la
informacion recibida.

. Reconocer las oportunidades

de negocio tomando en cuenta
la formalizacion del mismo

. Actitud positiva y proactiva

para realizar la negociacion.
actitudes y
practicas erradas en la
actividad comercial.

. Identificar las caracteristicas

de los clientes y sus
necesidades.

. Voluntad de cambio en cuanto

a la concepcion del cliente y
su trato durante la
negociacion y posterior a ella.
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CRITERIOS DE EVALUACION

e Conocer la importancia del cliente en la actividad comercial.

e Definir el tipo de comprador y sus necesidades.

e Conocer las mejores practicas para contactar al cliente y realizar la venta.

¢ Identificar las partes de un proceso de comunicacion y su importancia para la venta.

¢ Identificar los errores que se comenten comunmente antes, durante y posterior a la
venta.

e Entender los beneficios de un trato ideal al cliente como eje fundamental para

aumentar las ventas.

REQUERIMIENTOS MINIMOS DE LOS INSTRUCTORES

ESPECIALIZACION FORMACION PROFESIONAL

Experto en atencion al cliente en ventas de|Experiencia minima de 3 afios en el area de

productos o prestacion de servicios. ventas, servicio y/o atencion al cliente.

MODULO FORMATIVO No. 4
MARKETING BASICO
OBJETIVO GENERAL
Conocer los principios, técnicas y practicas necesarias en cuanto a la comercializacion de
productos, con el fin de obtener el méximo beneficio de las ventas realizadas de una
manera inteligente y apropiada para la realidad en donde se da la actividad comercial.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Establecer las mejores estrategias y técnicas para realizar la venta de productos,

considerando la determinacion del precio, las caracteristicas del producto, el lugar

donde se va a comercializar y la forma adecuada de promoverlo.
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e Incrementar las ventas y el margen de utilidad, realizando las correcciones
necesarias a las practicas comerciales erroneamente utilizadas previamente.
e Conocer el marketing de tipo especifico con técnicas nuevas para realizar ventas en

la calle (Street marketing).

COMPONENTES
HABILIDADES Y
CONOCIMIENTOS PROCEDIMIENTOS
ACTITUDES
. Conocer los principios|1. Establecer qué tipo de|l. Disponibilidad para
generales del marketing. publicidad es apropiada aprender, recibir y dar
. Entender la importancia de tomando en cuenta el informacion.

un adecuado manejo de los
medios publicitarios
relacionados con el
comercio en las calles.

. Conocer el marketing mix y
su aplicacion a la actividad
comercial.

. Determinar la

. Establecer la

cliente y el tipo de producto
a ser comercializado.

. Conocer las caracteristicas

del Street marketing y su
aplicacion en el negocio
segun el producto y cliente.
manera
adecuada de establecer el
precio del producto.

. Analizar las caracteristicas

de los distintos productos
para realizar un adecuado
marketing mix.

mejor
estrategia a fin de
determinar el area
geografica Optima para la
comercializacion del
producto.

. Actitud positiva y critica

para tomar decisiones en

base a la informacion
recibida.

. Reconocer actitudes y
practicas erradas en la

actividad comercial.

. Identificar las

caracteristicas de  los
clientes y sus necesidades.

. Creatividad para

desarrollar la publicidad y
dar a conocer el producto.

. Capacidad de
convencimiento para
realizar la venta.

. Manejo de matematica
basica.

. Capacidad fisica para
recorrer lugares a
investigar.

CRITERIOS DE EVALUACION

¢ Conocer la importancia del marketing y una adecuada mezcla de las 4p (producto,
precio, plaza y promocion) en la actividad comercial.
e Definir los tipos de publicidad existentes y determinar el o los mas adecuados para

realizar las ventas.
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e Conocer la forma apropiada para fijar el precio del producto y establecer el método
adecuado para un determinado bien o cliente.

e Establecer la estrategia adecuada para determinar el lugar geografico a cubrir y su
distribucion.

e Definir las caracteristicas del producto con el fin de asociar éstas con las

necesidades del cliente.

REQUERIMIENTOS MINIMOS DE LOS INSTRUCTORES

ESPECIALIZACION FORMACION PROFESIONAL

] Experiencia minima de 4 afios en empresas
Ing. en Marketing o ) )
especializadas en elaboracion de planes de marketing.

MODULO FORMATIVO No. 5

LOGISTICA BASICA

OBJETIVO GENERAL
Conocer los principios, técnicas y practicas del proceso logistico, tomando en

consideracion las necesidades del vendedor informal.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Establecer la transportacion adecuada del producto, considerando varios factores
inherentes a esta actividad.

e Aplicar las técnicas necesarias de almacenamiento, tomando en cuenta producto y
espacio fisico.

o Establecer las politicas de manejo de productos, dependiendo de las caracteristicas
de éste y su posterior almacenamiento.

e Determinar los tiempos adecuados de compra y reabastecimiento del producto, de
acuerdo a un buen manejo del stock del mismo, tomando en cuenta la rentabilidad

del negocio.
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CONOCIMIENTOS

PROCEDIMIENTOS

HABILIDADES Y
ACTITUDES

. Conocer los principios
basicos de la logistica y sus
procesos.

. Entender la importancia de
un adecuado manejo del
producto.

. Comprender la importancia
de un apropiado espacio

fisico para el
almacenamiento del
producto.

. Establecer practicas
adecuadas para determinar
un buen manejo del stock.

. Conocer la importancia del
costo, la caducidad vy
calidad de la mercancia.

. Establecer procedimientos

optimos para manejo de

mercaderia tomando en
cuenta sus caracteristicas de
transporte y
almacenamiento.

. Determinar un espacio
fisico ideal para
almacenamiento de
mercaderias.

. Estipular la forma correcta

para determinar el stock
necesario de productos y su

reabastecimiento.
. Determinar los procesos
adecuados  para  evitar

faltantes en la mercaderia
sujeta de comercio (control
de inventarios).

. Transporte  de

pesos
moderados.

. Traslado de mercaderia de

un lugar a otro evitando el
dafio de la misma.

. Paciencia y minuciosidad

para realizar control de
inventario.

. Almacenamiento y
embalaje si fuera el caso.

. Manejo de matematica
basica.

. Disponibilidad para
aprender, recibir y dar
informacion.

. Reconocer actitudes y
practicas erradas en la

actividad comercial.

. Disponibilidad para

cambiar ciertas actitudes
frente a esta actividad.

CRITERIOS DE EVALUACION

e Conocer la importancia de la logistica en el proceso previo a la venta y luego de
ella.

e Determinar un adecuado proceso de almacenamiento tomando en cuenta el tipo de
producto, cantidad y espacio fisico.

e Conocer la forma apropiada para transportar la mercaderia a fin de evitar su
deterioro o pérdida.

e Establecer normas y documentos adecuados para manejar el inventario evitando

pérdidas o faltantes.
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REQUERIMIENTOS MINIMOS DE LOS INSTRUCTORES

ESPECIALIZACION

FORMACION PROFESIONAL

Ing. Logistica o bodeguero

Experiencia minima de 5 afios en empresas

especializadas en logistica o bodeguero de una compaiia.

MODULO FORMATIVO No. 6

MATEMATICA BASICA

OBJETIVO GENERAL

Proporcionar al vendedor informal el conocimiento de las operaciones bdsicas

matematicas, que le permitan llevar a cabo su actividad comercial.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Potenciar el desarrollo de las operaciones matematicas, de tal forma que el vendedor

informal tenga la capacidad de validar los costos del producto, control de

inventarios, fijar el precio y margen de ganancia.
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COMPONENTES
HABILIDADES Y
CONOCIMIENTOS PROCEDIMIENTOS
ACTITUDES
1. Conocer las operaciones|1. Usando las operaciones|1. Manejo de operaciones

multiplicar y dividir.

basicas como sumar, restar,

. Utilizar las

. Validar la

basicas, realizar la fijacion
del precio venta al publico
tomando en consideracion
el margen de utilidad.
operaciones
matematicas basicas en la
compra del producto.
informacion
recibida en documentos de
compra, utilizando las
operaciones matematicas.

. Determinar el

procedimiento  adecuado
utilizando las operaciones
basicas para el control de
inventarios.

. Establecer el procedimiento

apropiado para realizar la
venta del producto
utilizando las operaciones
matematicas.

w AW

matematicas basicas.

. Manejo de calculadora en

dispositivo movil.
Escritura numérica.

. Razonamiento abstracto.
. Paciencia y

buena
disposicion para la
realizacion de practicas
constantes.

. Disponibilidad para
aprender, recibir y dar
informacion.

. Actitud positiva y critica

para tomar decisiones en
base a la informacion
recibida.

CRITERIOS DE EVALUACION

e Conocer la importancia de las operaciones matematicas.

¢ Conocer las operaciones basicas y su aplicacion en la actividad comercial.

e Aplicar en documentos mercantiles relacionados con el negocio las operaciones

matematicas.

REQUERIMIENTOS MINIMOS DE LOS INSTRUCTORES

ESPECIALIZACION

FORMACION PROFESIONAL

Licenciado en Matematicas o Contador CPA

Experiencia minima de 2 afios en el area

educativa secundaria.




121

MODULO FORMATIVO No. 7

DOCUMENTACION MERCANTIL

OBJETIVO GENERAL

Conocer los documentos basicos mercantiles necesarios para el desarrollo ordenado y

adecuado de la actividad comercial y su uso.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Establecer la importancia de la documentacién mercantil en el proceso comercial.

¢ Conocer la documentacion utilizada en las transacciones mercantiles.

e Determinar los documentos necesarios para la compra de mercaderias y su
adecuado uso.

e Conocer los documentos de control basico de inventarios necesarios y su apropiado
uso y posterior archivo.

e Establecer las politicas de manejo de documentos, tomando en cuenta el archivo

correspondiente de los mismos.

COMPONENTES

HABILIDADES Y
ACTITUDES
Manejo de escritura.

CONOCIMIENTOS PROCEDIMIENTOS

[

1. Conocer los principios y leyes | 1. Determinar los documentos

basicos que rigen el manejo de mas utilizados desde el|2. Manejo de matematica basica.

documentos mercantiles. proceso de compra de|3. Disponibilidad para cambiar
2. Entender la importancia de un productos, transporte, ciertas actitudes frente a esta

adecuado manejo de Ia almacenamiento, venta 'y actividad.

documentaciéon en relaciéon a control de inventarios | 4. Reconocer actitudes y

la actividad comercial. aplicados a cada negocio. practicas erradas en la

. Establecer los documentos de

mayor uso en las transacciones
mercantiles y almacenamiento
de mercaderias.

. Determinar las

. Establecer las leyes y normas

inherentes a los documentos
mas utilizados en la actividad.
técnicas
necesarias para el manejo de
documentos, su  posterior
archivo y los requisitos para su
llenado.

actividad comercial.
Disponibilidad para aprender,
recibir y dar informacion.
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CRITERIOS DE EVALUACION

e Conocer la importancia del manejo de documentaciéon mercantil para el proceso
normal y legal del negocio.

e Determinar un adecuado proceso de archivo de la documentacion de compra, venta
en inventario.

e Determinar un adecuado proceso de manejo de toda la documentacion propia de la
actividad comercial.

e Establecer como llenar los documentos de acuerdo a las normas y leyes vigentes.

REQUERIMIENTOS MIiNIMOS DE LOS INSTRUCTORES

ESPECIALIZACION FORMACION PROFESIONAL

Contador o Lic. en Contabilidady |Experiencia minima de 2 afios en manejo de

Auditoria documentos mercantiles o contabilidad de una empresa.

Procesos de aprendizaje

Segun (Estella, 2001, pag. 380), las fases que se deben presentar en el proceso de

aprendizaje, se describen a continuacion:

e Fase de exploracion: es la etapa de obtencion de conocimiento. En ella los

docentes recopilan y examinan la informacion.

e Fase de reaccién: una vez procesada la informacion, los docentes podran
establecer sus propias conclusiones y analizar la mejor forma para integrar su

participacion.

o Fase de accidn: esta fase busca que los docentes se comprometan a utilizar
correctamente la informacion, seleccionen y apliquen la estrategia como mejor

crean conveniente en sus tutorias. Asi se vincula la teoria con la practica.
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A manera de resumen se presenta la siguiente figura:

EXPLORACION

METODO DE
ESTIMULACION A
APLICARSE

REACCION ACCION

Figura 36. Fases del proceso de aprendizaje
Fuente: Estella (2001)

Tomando en cuenta lo antes mencionado, es importante determinar que en el caso de la
presente propuesta las fases del aprendizaje se encuentran asociadas con la interaccion
del estudiante con el tutor, destacando la actividad docente dentro del aula de clase, en
este caso en el momento de las tutorias, ademéds de tomar en cuenta el perfil de

competencias antes revisado.

Segun Burbano (2012, pag. 63), el ciclo de aprendizaje cuenta con:

En primera instancia la experiencia, en vista de que ‘“el estudiante no es una pagina en
blanco: al iniciar un nuevo aprendizaje posee esquemas de experiencias y conocimientos
obtenidos previamente”. Asi el nuevo aprendizaje se apoyara en la experiencia y en los

conocimientos previos, alcanzados en su vida diaria o en el aprendizaje formal.

A paso seguido se produce la reflexion, 1a que se desliga frente a la necesidad de resolver
un problema. “El planteamiento de problemas produce un conflicto cognitivo que
promueve procesos de aprendizaje durante los cuales se realiza una verdadera
reestructuracion de los conocimientos”. Lo que produce disposicion para la reflexion,

para la interrogacion y para la problematizacion.
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A continuacion, se involucra la conceptualizacion en vista de que “el aprendizaje
significativo se produce cuando la nueva informacion interactua con la estructura de
conocimientos existentes”. Asi el aprendizaje adquiere significado y es asimilado,

produciendo una reestructuracion en los procesos cognitivos.

Segtin el Grupo (Santillana, 2011) la aplicacion se produce cuando:

El estudiante entra en contacto con el nuevo aprendizaje, le da sentido y realiza
actividades que le permiten conectar la nueva informacion, interpretarla sobre la base
de su propia experiencia y construir esquemas de pensamiento y accion que lo
capacitan para actuar en nuevas situaciones (pag. 32).

En resumen, el ciclo estd compuesto por las siguientes fases:

e La experiencia, traducida en la actividad o vivencia.

e La reflexion, que responde a la pregunta ;qué paso?

e La conceptualizacion, que da a conocer lo que significa (Eso significa...).

e La aplicacion, que permite reconocer lo aprendido en el diario vivir, responde a la

pregunta ;Y ahora qué?

Herramientas de ensefianza aprendizaje

Tomando en cuenta el perfil de competencias de un vendedor informal, son varias las
herramientas que actualmente se utilizan para facilitar el proceso de ensenanza
aprendizaje, entre las que se pueden mencionar el internet o el celular, siendo este ultimo,

el que debera ser analizado por ser del interés del desarrollo de la presente investigacion.

Segun Diario El Comercio (2013), en los afios noventa se dio la revolucion en
comunicaciones a través del ingreso al mercado de la telefonia mévil. A pesar de que en

un inicio los precios fueron muy altos, su inminente entrada en el pais se hizo imparable.

Con costos cada dia mas bajos y mayor cobertura, este producto pasé de ser un lujo a una

necesidad. Quedaron atras los dias en los cuales el tener un teléfono celular era sindbnimo
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de estatus social alto. Actualmente este dispositivo cumple un papel fundamental en la

vida de todo ecuatoriano.

De acuerdo a la informacion presentada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(2010), el 78.8% de los hogares posee al menos un teléfono celular, manteniendo un

incremento de 8.9% de los registrado en el 2008, tal como se muestra en la siguiente

figura:
86,02%
78,80% 81,14% 83,54%
69,90% I i
2008 2009 2010 2011 2012 2013 o

Figura 37. Hogares que tienen teléfono celular
Fuente: INEC (2010)

Como se puede notar el incremento afio a afio de la tenencia de un teléfono celular sigue
en aumento, aunque es importante mencionar que la informacion presentada de los afios
2011 al 2014, son proyecciones realizadas de acuerdo al crecimiento de los afios
anteriores, lo que otorga una vision importante a la propuesta, por cuanto el sistema que

se desarrolla con el presente estudio requiere de la utilizacién de un celular.

Tomando en cuenta este comportamiento, es importante analizarlos considerando la edad
de los individuos y su relacion con el uso de este tipo de artefactos de comunicacion, tal

Ccomo se muestra a continuacion:
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Figura 38. Personas que tiene celular activado (por edad)
Fuente: INEC (2010)

De acuerdo a la figura 37, se puede observar que existe un alto porcentaje de personas
que tienen un celular activo en el rango de 16 a 34 afios, esto se ajusta a los intervalos de

edad de la poblacion beneficiada de la presente propuesta comprendida entre 18 y 30

anos.
Tabla 20. Porcentaje de vendedores ambulantes que tienen celular
PORCENTAJE DE INFORMALES QUE TIENEN CELULAR

Numero total de lineas a nivel nacional 17.541.754
% de lineas (Personas de 25 a 34 afios) 78,05% | 13.691.339
% de lineas (Personas de 35 a 44 afios) 75,43% | 10.327.377
% de ambulantes en Quito 42,30% | 4.368.480
Pregunta 13 de la encuesta dirigida a informales ;Cuenta con un

teléfono celular? IT00% | 4.237.426

Fuente: INEC (2010), Secretaria Nacional de Telecomunicaciones (2016)

La figura 37 y la tabla 20 muestran que el grupo de edad comprendido entre 25 y 34 afios
son aquellos que mas alto porcentaje obtienen para el 2014, siendo de 78.05%, seguidos
de los que pertenecen al rango de 35 a 44 afos, con un 75.43%, datos que muestran que

el rango de edad al que se encuentra dirigido el proyecto, cuentan con al menos una linea
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activa de su uso, esta informacidn es relevante para el estudio, puesto que las personas
que apliquen al programa propuesto deberdn obligatoriamente contar con un celular

activo.
Por otro lado, estos datos permitiran filtrar la informaciéon de tal manera que se puedan
obtener el nimero de vendedores ambulantes que cuentan con un celular o linea mévil

activa.

El teléfono movil como herramienta educativa

Segun Llopis (2012) en su publicacion en internet, actualmente el teléfono movil o mas
conocido como celular, se ha alejado de sus objetivos primordiales, los mismos que eran
comunicar a dos personas, para convertirse en una herramienta multimedia que permite
obtener informacion de calidad, de tal manera que este aparato puede ser utilizado como

un instrumento de captacion y manejo de datos importantes.

Este factor es el que hace que las familias ecuatorianas vean como elemental la
adquisicion de este articulo, esto debido a la facilidad que se presenta de adquirir
informacion y almacenarla, ademas de contar con accesos inimaginables, lo que lo hace

de esta herramienta imprescindible en el vivir diario de un estudiante.

Ademas, Llopis, (2012) en la misma publicacion indica que una de las ventajas con las
que cuenta un teléfono movil para un estudiante es que su acceso es inmediato, es decir,
la herramienta se encuentra en sus bolsillos, y les permite tener acceso tecnoldgico y la
informacion esta a su alcance; por otro lado, la mayor parte de los involucrados cuentan
con una destreza innata en el manejo de sus celulares, por lo que al incorporarlo al proceso
de ensefianza - aprendizaje de un conglomerado, facilitard muchos factores que se generan

en el desarrollo del mismo.

De acuerdo a lo publicado en el internet por Aldana (2011), “el uso del teléfono celular,
para fines educativos empieza a ser una realidad que paulatinamente se impone”, si se

ahorra tiempo en busqueda de informacion, este podria ser dedicado a la formacion
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humana. Esta teoria se da, debido a que una persona aprende mucho mas de un teléfono,
que de un sefior o una sefiora que repite mecanicamente, que dicta cosas, que hace que se
aprendan datos para poder otorgar un puntaje que, en suma, va a conseguir graduarle en

cualquier institucion educativa.

En definitiva, el uso del celular estd presente en todos los niveles socioecondmicos y es
imperante su anexion, de manera que esto permita el ahorro de recursos e incorporar su
uso en la mayoria de la poblacidn, no solamente con fines comunicacionales, sino también
de aprendizaje y mejoramiento continuo, tal como lo muestra la investigacion de campo
en la encuesta, especificamente en la pregunta 14, donde el 97% de las personas afirman

contar con un teléfono celular.

El uso de las TIC’s, como seria llamado de manera técnica el teléfono movil, es dejar de
lado aquel esfuerzo que significaba hace algunos afios el consultar algiin tema, investigar,
el ir a una biblioteca o aula de clase a diario, actividades que se han reducido
significativamente, ya que hoy es posible recibir contenidos por este medio para facilitar
el acceso a la informacion y reducir el tiempo en que esta llega al estudiante, ademas
permite brindar extractos importantes y no hojas de texto largos y tediosos como se hacia
hace algunos afios. El factor tiempo es importante dentro de la educacion a este grupo
informal que, por sus actividades comerciales y familiares, dispone muy poco de este
recurso, como lo indican en la pregunta 13 de la encuesta, donde el 65% de los

encuestados indican que al dia destinarian para estudiar maximo 2 horas.

Metodologia para el desarrollo de las actividades

Existen varios métodos para obtener la informacion del grupo de estudio, en el caso
especifico de la presente investigacion se ha utilizado una encuesta, puesto que este
instrumento permite obtener informacion precisa, ademas, tomando en cuenta la
existencia de ciertos rasgos de este sector de la poblacion para poder determinar sus
necesidades en cuanto a los conocimientos a ser impartidos, asi como el tipo de cuerpo
docente, la metodologia de ensefianza y las asignaturas se impartiran para lograr la

obtencion del perfil profesional.
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Es importante mencionar las caracteristicas que se han podido determinar, dentro del
grupo objetivo, es decir, el sector informal de la ciudad de Quito, y tomando en cuenta su
perfil de competencia son:

e Su estrato socioecondmico es medio — bajo, segin muestra la encuesta en la
pregunta 8, el 57% de los vendedores ambulantes no superan los $300 dolares
mensuales.

¢ Inicios en la actividad desde tempranas edades, de acuerdo a los datos obtenidos el
41% cuenta con una edad de 18 a 25 afos y ha iniciado sus actividades informales
hace unos 5 afios.

e Relaciones conflictivas intrafamiliares.

e Desercion de sus estudios debido a la mala situacion economica.

e Relaciones intrafamiliares que dificultan una independencia econémica.

e Léxico pobre y dificultad para expresar ideas claras.

e Poseen baja autoestima.
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4.2.4.2 Funcionamiento del sistema

Basicamente el sistema propuesto consiste en:

ESTABLECIMIENTO INFORMACION

* PERFIL POR COMPETENCIAS
* MALLA CURRICULAR
« INFORMACION (TEXTOS, DOCUMENTOS, ETC.)

ELABORACION DE MENSAJES

« CONTENIDO
 FILTRO

* EXTENSION
« FRECUENCIA

ELABORACION TECNICA DE SMS

* TRAMIENTO DE INFORMACION EN PROGRAMA
* SUBIR INFORMACION EN SERVIDORES
« ENVIAR EL CONTENIDO MEDIANTE LAS REDES MOVILES

ENVIO Y CONTROL

« PRUEBA
* RECEPCION
 CALIDAD

© PUESTA EN MARCHA

Figura 39. Funcionamiento del Sistema

MENSAJES SMS

e El envio de informacion (texto alfanumérico) mediante SMS a los vendedores
informales de la ciudad de Quito, les proporcionara las bases necesarias para su

capacitacion a fin de obtener un titulo técnico de Ventas y Atencion al Cliente.

¢ En el esquema anterior se puede observar las distintas etapas desde el disefio de los

mensajes hasta la recepcion de los mismos por parte de los vendedores informales.

e El contenido, la extension y la frecuencia de los SMS deberan estar dados en
funcion de la asignatura que se pretenda impartir de acuerdo a la malla curricular
establecida en base al perfil de competencias de los vendedores informales, asi

como también de los requerimientos técnicos que la operadora tenga al respecto.
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e La teoria a ser impartida sera entregada de forma fisica al centro de SMS de la
operadora celular, quienes se encargardn de direccionar los mensajes a los

participantes del programa.

e Los SMS no tienen ningiin costo, puesto que estos forman parte del aporte de la

operadora.

TUTORIAS

e Se empleardn con una frecuencia de dos tutorias al mes cada quince dias, de dos

horas de duracion cada una a lo largo de todo el plan de estudios.

e Se utilizaran dos aulas con capacidad para 22 alumnos, cada una en horario

matutino y vespertino los dias sabados.

e Se contara con dos docentes que impartiran las tutorias, 12 horas correspondientes

a 6 horarios de 2 horas cada uno, cada quince dias.

e El horario de las tutorias seran cada quince dias, los dias sabados desde las 7h00

am hasta las 20h00 pm, incluyendo una hora de receso para el almuerzo.

4.2.4.3 Presupuesto

Segun Mufiz y Mudiz (2009, pag. 65), un presupuesto es una ‘“herramienta
imprescindible para controlar la gestion de la empresa y anticiparse a los problemas que

se pueden producir”.

El presupuesto estd estructurado tomando en cuenta los recursos fisicos y humanos a
considerarse en los mensajes como en las tutorias. A continuacion, se presenta de manera

resumida los costos en los cuales se incurren para realizar lo propuesto.
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Tabla 21. Presupuesto

PRESUPUESTO
VALOR TOTAL DEL. | VALOR TOTAL
CURSO POR ALUMNO | PROPUESTA

CONCEPTO CANTIDAD

Valor conectividad - - R

Gastos Administrativos,

100 2.127,61 212.760,80
Instalaciones, Docencia y otros
Cuadernillos 100 14,00 1.400,00
TOTAL 2.141,61 214.160,80

El valor de la conectividad se presenta con valor $0,00 ya que este seria el aporte que
Fundacion Telefonica brinda al desarrollo de la comunidad. Por otro lado, dicha
institucion asumiria también los costos detallados en la Tabla 21. De igual forma los
alumnos que resultaren beneficiados de la presente propuesta, no incurrirdn en pago

alguno, gracias al aporte de la citada Fundacion.

Ademas, considerando los valores mensuales que seran cobrados por los docentes, estos

deberan facturar las tutorias impartidas bajo el concepto de servicios profesionales.

En cuanto a las instalaciones, gastos administrativos, pagos a docentes, materiales, uso
del aula, energia eléctrica tanto para equipos como para iluminacioén, un computador, un
proyector u otros dispositivos electronicos que sirva para realizar las tutorias
correspondientes, son presentados de manera global en la tabla antes mencionada con un
valor de $2,127.61 durante los 23 meses por alumno. En dicho valor se incluye un
descuento del 30% por parte del Instituto como un aporte a la comunidad, considerando
que se estd planteando una propuesta para beneficiar a un grupo de personas de escasos
recursos. También se tomard en cuenta el aseo y arreglo del aula, seguridad, el uso del

bafio y cafeteria.

En el anexo 9 correspondiente al presupuesto, se detallan los valores que el Instituto cobra
por un curso regular, incluyéndose luego en el anexo 10 los valores totales por modulo y

el correspondiente descuento.
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Un cuadernillo serd entregado por alumno al inicio de cada mddulo, con el fin de que
pueda tomar apuntes en el desarrollo de cada asignatura. Cada cuadernillo tiene el valor
de $2,00, tomando en consideracion que son 7 asignaturas son $14 délares por alumno en
todo el curso. Sitomamos en cuenta que son 100 alumnos, se obtiene un total de $1,400

dolares. Todos los valores antes mencionados seran asumidos por Fundacion Telefonica.

Tabla 22. Horario tutorias

TUTORIA QUINCENAL
HORARIO SABADO ALUMNOS HORAS
1 7h00 - 9h00 20 2
2 9h00 - 11h00 20 2
3 11h00 - 13h00 20 2
4 14h00 - 16h00 20 2
5 16h00 - 18h00 20 2
TOTAL 100 10

La cantidad de alumnos por curso serd de un maximo de 20 estudiantes, se daran las
tutorias 2 veces al mes (una cada quince dias) tomandose en consideracion 5 jornadas de
2 horas cada una, unicamente los dias sabados con el apoyo de un solo docente todo el

dia como se puede observar en la tabla 22.

Recursos humanos

Es importante el establecer los recursos humanos que en el desarrollo del presente
proyecto se encontraran involucrados, puesto que este es el factor mas importante para
determinar el éxito o fracaso del mismo, de tal manera se lo clasificard de la siguiente

forma:

e Cuerpo docente: Comprenderd personal que cuente con el aval académico
suficiente para supervisar el desarrollo de las diferentes asignaturas que forman
parte de la malla curricular vigente para la carrera en analisis, este personal debera
contar como minimo con un titulo de tercer nivel registrado por la Secretaria
Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovaciéon (SENESCYT).

Cabe indicar que se trabajara con 1 profesor por modulo, el cual brindaré las tutorias
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por una asignatura en varios horarios quincenalmente, lo cual daria un total de 7

docentes por el plan de estudios completo.

o Estudiantes: Este es el recurso humano mas importante para el desarrollo y
ejecucion del presente proyecto, tomando en cuenta de esta manera al sector al que
se encuentra dirigido, es decir, aquellas personas que formando parte del sector de
comercio informal, en edades comprendidas entre 18 y 30 afios, con disponibilidad
para aprender y obtener un titulo académico intermedio (técnico) que le ayude a
formalizar su condicion de comerciante o que le permita formar parte de las plazas
laborales existentes en la ciudad, de igual manera, es importante que cumplan con
la condicion de tener un celular que al menos envie y reciba mensajes de texto, esto
debido a la modalidad que se pretende tener para el logro de los objetivos

propuestos.

Tomando en consideracion los aspectos antes mencionados, y de acuerdo a la Tabla 19
respecto a la poblacion beneficiada, se llegd a determinar el nimero adecuado de
estudiantes para el presente programa de estudios, considerando aspectos tales como la
educacion, edad, manejo de tecnologia, disponibilidad de tiempo y deseos de seguir una

carrera técnica por parte de los vendedores informales.

¢ Empleados administrativos: Sera todo aquel personal que se desenvuelva en el
area administrativa de la institucion educativa, entre los que se pueden encontrar

los pertenecientes a secretaria, biblioteca, entre otras.

e Directivos de la institucion: Son los representantes del Instituto Cordillera, es
decir, su representante legal, ademas de las autoridades que encabezaran la carrera
que se formara con la aplicacion de la presente investigacion.

Materiales y recursos financieros

El principal recurso material a utilizar en la ejecucion del proyecto es el teléfono celular

con el que debera contar cada estudiante, ademas se pueden mencionar otros, como se
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proporcionara a cada uno de los estudiantes un cuadernillo en el que se especificara el
funcionamiento de la modalidad en la que se desenvolvera la carrera, brindando las
herramientas necesarias para la correcta ejecucion del mismo, ademas se debe tomar en
cuenta que en este documento constardn datos como: cronogramas, calendarios,
especificaciones de las tutorias presenciales, y un listado de libros base en los que el

alumno podré acudir en caso de requerir apoyo.

Por otro lado, es importante mencionar que, al contar con el aval de Fundacion Telefonica,
el presente proyecto es financiado en su totalidad por dicha empresa, con el objetivo de
realizar un acercamiento con la colectividad a través de una campafia social como es en
este caso la de brindar una formacioén de nivel técnico al sector informal de la ciudad de

Quito.

4.2.5 Cronograma de ejecucion

A continuacidn, se presenta un diagrama de Gantt en el que se muestra el proceso de
ejecucion de la puesta en marcha del proyecto y su desarrollo por todo el tiempo que

duraré la oferta educativa:
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Tabla 23. Cronograma 1

ACTIVIDAD ANO 1
MESES Mes 1 Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes 5
Numero de Semanas 11213 21314 21314 21314111213|4

Haborar convenio con operadora.

Firma de convenio con Operadora.

Promocion de la carrera, difundir entre los posibles interesados

Recepcion de carpetas para contratar al profesor guia

Analisis de las carpetas

Contratacion de profesor guia

Apertura del proceso de inscripciones

Entrega del contenido de las asignaturas

Revision del material

Inicio del proceso de matriculacion

Entrega de los contenidos a la empresa operadora de telefonia
movil

Analisis del alumnado legalmente matriculado

Definicién de tutores para cada asignatura

Realizacién de calendarizacion de tutorias presenciales

Induccion a los estudiantes en cuanto a la metodologia

Inicio del periodo lectivo asignatura 1

Inicio de proceso de entrega de SMS a los estudiantes

Transcurso del primera asignatura de la carrera

Periodo de evaluaciones

Publicacién de notas




Tabla 24. Cronograma 2

ACTIVIDAD ANO 1
MESES Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9
Numero de Semanas 112131411 121314111213 141112]1314

Vacaciones

Proceso de matriculacién asignatura 2

Inicio de proceso de entrega de SMS a los estudiantes

Transcurso de la asignatura

Periodo de evaluaciones

Publicacion de notas

Vacaciones

Proceso de matriculacion asignatura 3

Inicio de proceso de entrega de SMS a los estudiantes

Transcurso del segundo semestre de la carrera

Periodo de evaluaciones

Publicacion de notas

Vacaciones

LET




Tabla 25. Cronograma 3

ACTIVIDAD ANO 2
MESES Mes 3 Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes 7 Mes 8 | Mes 9 | Mes 10 | Mes 11 | Mes 12
Nimero de Semanas 1121314 11121314 11121314 1121341121314 1121314111213 14111213|4]|112]3]|411]12]3]4

Proceso de matriculacion asignatura 4

Inicio de proceso de entrega de SMS a los estudiantes

Transcurso de la asignatura

Periodo de evaluaciones

Publicacién de notas

Vacaciones

Proceso de matriculacion asignatura 5

Inicio de proceso de entrega de SMS a los estudiantes

Transcurso del tercer semestre de la carrera

Periodo de evaluaciones

Publicacién de notas

Vacaciones

8¢l



Tabla 26. Cronograma 4

ACTIVIDAD ANO 2 ANO 3
MESES Mes 12] Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 | Mes 10
Nimero de Semanas 3 |4 |1]2]3 2|31|4 2|34 2|3|4 2131411121314 2131]14 21314 213)14 21314

Proceso de matriculacion asignatura 6

Inicio de proceso de entrega de SMS a los estudiantes

Transcurso de la asignatura

Periodo de evaluaciones

Publicacion de notas

Vacaciones

Proceso de matriculacién asignatura 7

Inicio de proceso de entrega de SMS a los estudiantes

Transcurso del tercer semestre de la carrera

Periodo de evaluaciones

Publicacion de notas

Analisis de las calificaciones de todos los modulos

Anuncio de calificaciones generales

Presentacion de documentacion en secretaria

Incorporacion

6¢l
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CAPITULO V

5 VALIDACION DE LA PROPUESTA

La presente validacion se realizé de acuerdo a una ponderacion a través de la utilizacion
de un formulario que permite valorar aspectos tales como: el contenido, pedagogia y
metodologia utilizados por los expositores a fin de obtener sugerencias y medir desde
ciertos puntos de vista los aspectos acertados de la propuesta. Dicho formulario se

encuentra en el anexo 10.

Se procedi6 a realizar una exposicion a profesionales cuya labor estd relacionada con
aspectos que tienen que ver con el presente trabajo. Los validadores citados son los

siguientes:

PROFESIONAL 1

Nombre: Job Daniel Loor Renjifo.
Profesion: Ingeniero en Redes y Telecomunicaciones (Universidad de las Américas)
Tecnodlogo en Electronica y Telecomunicaciones (Universidad Politécnica Nacional).

Empresa o Institucion en la que labora: Movistar.

PROFESIONAL 2

Nombre: Ruth Marieta Egas Fuertes.

Profesion: Técnico Superior en Administracion de Empresas (Instituto Tecnologico
Superior Americano).

Empresa o Institucion en la que labora: Fundacion Telefonica.

PROFESIONAL 3

Nombre: Galo Fernando Cisneros Viteri.
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Profesion: Ingeniero de Empresas (Universidad Técnica Equinoccial).

Empresa o Institucion en la que labora: Instituto Técnico Superior Cordillera.

PROFESIONAL 4

Nombre: Christian Napoleon Gavilanez Vasconez.
Profesion: Ingeniero Comercial (Universidad del Pacifico).
Master en Direccion de Empresas (Universidad Andina Simén Bolivar).

Empresa o Institucion en la que labora: Universidad de las Américas.

Tabla 27. Resumen de validacion

PONDERACION

ASPECTOS DEL CONTENIDO 1 2 3

Tiene el contenido claro

Tiene importancia relevante

Cumple con los objetivos de la propuesta

Aportara a inclusién social

Es posible de lograr

Es financiable y viable

SN IO IO Ry N

Responde alo requerido por la sociedad

w|n|v|w lw s ]s

Total 0 0 7

N
=

25%

75%

ASPECTOS DE LA PEDAGOGIA

Es pedagdgicamente fundamentado

Es estructuralmente comprensible

Es formalmente estructurado

Utiliza un lenguaje sencillo 1

[SSTN S I

Total 0 0 1

6%

94%

ASPECTOS DE LA METODOLOGIA

Hay coherencia entre los objetivos y la propuesta

Mantiene una forma estructural coherente

Es de facil manejo

Es susceptible a ser valorizada o evaluada

E B B

Total 0 0 0

100%

Total de todos los aspectos 10%

90%
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Como resultado de la validacion se pudo obtener que el presente proyecto de
investigacion de acuerdo a lo observado en la tabla 27, es viable en un 90%, ya que en la
ponderacion mas alta todos los panelistas opinan que, el contenido es bastante claro, posee
importancia relevante, cumple con los objetivos de la propuesta, tiene un gran aporte
como factor de inclusion social, responde a lo requerido por la sociedad. De igual manera,
en lo que tiene que ver con la pedagogia, es formalmente estructurado, comprensible y

fundamentado.

Con respecto a la parte metodologica, todos los panelistas concluyen que existe afinidad
entre los objetivos del presente proyecto y la propuesta, mantiene una forma estructural

coherente, es de facil manejo y sobre todo es susceptible a ser valorizada o evaluada.

Al momento de exponer la propuesta a los validadores, presentaron dudas respecto a la
financiacion del proyecto, tomando en consideracion el presupuesto presentado. Se
hicieron las aclaraciones respectivas de este tema, sin embargo, se analizd que se podia
negociar una rebaja mas representativa en cuanto a los valores a ser cobrados por todo el
periodo de estudio por parte de la institucion educativa. Este fue un punto en el cual se
acordd en que se podria mejorar a través de una negociacion mas profunda, en cuanto a

los costos en los que se incurriria en el proceso de formacion de este grupo social.

Ademas, se dieron algunas inquietudes respecto a si este tipo de propuesta resultaria o no
atractiva para los informales, tomando en cuenta las diversas presiones que se producen
sobre el individuo que no posee un empleo formal. Sin embargo, se hizo la aclaracion
correspondiente, a fin de demostrar la predisposicion de estas personas por un sistema
que les provea de una opcion interesante que les permita salir adelante, dato que se lo
puede corroborar a través de las respuestas obtenidas en la encuesta realizada en la

presente investigacion.

Existieron algunos aspectos relativos a la terminologia utilizada en lo que respecta a las
competencias profesionales y el disefio de la malla curricular. Estas dudas fueron
despejadas por los investigadores, a fin de que los validadores que tenian dudas

comprendan de mejor manera lo expuesto en el presente trabajo.
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Se analiz6 también el tema de la posible desercién que se podria producir al poner en
practica la propuesta, ya que, de darse este hecho, no se lograria la inclusion de estas
personas en el trabajo formal y no se conseguiria que estos individuos sean un aporte
mucho mas representativo en la sociedad. Se sugirié por parte de los participantes, que
se utilicen estrategias para hacer atractivo el sistema educativo propuesto a este grupo
social que se podria ejecutar a futuro, como por ejemplo: que se pueda dotar de teléfonos
inteligentes de bajo costo a cada participante, que en un futuro se puedan dar
capacitaciones en otras areas, la creacion de alianzas estratégicas con otras
organizaciones, las cuales podrian asesorar al informal en la creaciéon de negocios
legalmente constituidos y ademads la inclusion de un acuerdo legal que comprometa a los

participantes a terminar los modulos de manera exitosa.

Los porcentajes demuestran que la mayoria de los aspectos a tratar en la exposicion del
presente trabajo tuvieron en una excelente aceptacion y algunos aspectos fueron muy
satisfactorios. Lo que demuestra que, desde el punto de vista del contenido, pedagogia y
metodologia, cuentan con la aprobacion de los profesionales que formaron parte de esta
validacion, por lo cual, se puede afirmar que el trabajo est4 bien encaminado para alcanzar

los objetivos que se propusieron al inicio de la investigacion.
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CAPITULO VI

6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

¢ Se ha logrado disenar un sistema de gestion tutorial educativo, que permite facilitar

el contacto con los informales, de manera que estos puedan recibir la informacioén
correspondiente para mejorar significativamente su trabajo y su labor diaria,
utilizando como herramienta principal el teléfono celular y los mensajes cortos
(SMS), con el objetivo de ampliar y proporcionar nuevos conocimientos a través
del manejo de herramientas modernas. De esta forma se pretende aportar al
Gobierno Nacional con su meta dentro del Plan del Buen Vivir, mismo que es

reducir el indice de informalidad laboral al 42%.

Se puede observar a través de la presente investigacion, que existe un gran interés
por aprender y mejorar por parte de este sector de la economia, ya que buscan ser
un aporte mas evidente y fuerte en el desarrollo del pais. Considerando que la
situacion del Ecuador presenta algunas dificultades en la actualidad por muchos
factores como la baja del precio de petréleo, lo que ha mermado los ingresos
nacionales, se deben crear nuevas formas de incentivar el mejoramiento de la
calidad de vida de las personas, a través de un trabajo decente y con buenas
perspectivas para el futuro. Debido al avance del desempleo, Gltimamente la
informalidad ha aumentado, por lo tanto, se hacen necesarias alternativas que
permitan una salida a la crisis y la generacion de trabajo legal fundamentado en una
adecuada formacion que ayude al comerciante informal a mejorar su autoestima y

su situacion econdmica tanto personal como familiar.

Gracias a la investigacion que se realizo en el tiempo de elaboracion del presente
proyecto, se logrd identificar diferentes elementos teoricos como: telefonia celular,

SMS, influencia de los SMS, gestion tutorial via SMS, que fueron primordiales para
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el desarrollo del tema planteado, lo cual sirve de gran influencia en el proceso de

ensefianza-aprendizaje de los vendedores informales de la ciudad de Quito.

La teoria acerca de como funciona la mensajeria a través del celular, permite
mejorar el acceso a la informacion por parte de los beneficiados de la presente
propuesta. El uso adecuado de esta herramienta de comunicacion brinda la
oportunidad de ahorrar tiempo y recursos a los interesados. La emision rapida de
informacion, facilita de manera significativa el aprendizaje dentro de un ambiente
dificil como el de los comerciantes informales, los cuales a través del celular podran
recibir los conocimientos que les permitan aprender y prepararse mejor para sus
actividades diarias. El sistema que relaciona conocimiento, tecnologia, tutoria daria
como resultado una mejora definitiva en la forma de educarse y prepararse para el

futuro por parte del informal.

En el presente proyecto de investigacion, se puede concluir que a pesar de que el
97% de informales en la ciudad de Quito cuentan con un teléfono celular y el 95%
saben como enviar un mensaje de texto, €stos desconocen el uso de las TIC’s como
herramienta de ensefianza-aprendizaje, lo cual no les permite enriquecer sus
conocimientos y emplearlos en el dia a dia para salir de su situacion de
informalidad. El conocimiento del manejo del celular evitaria que los comerciantes
informales, por su situacion de trabajo diario, se vean en la obligacion de

movilizarse hacia una institucion educativa diariamente.

El uso constante de la tecnologia y la informacién, daria como resultado el
mejoramiento de la situacion de informalidad del comerciante al conocer el manejo
de documentos, tacticas para negociar y otros elementos importantes para su
desarrollo progresivo al recibir asignaturas que le permitan impulsar sus actividades
aniveles superiores. Considerando, ademas, el impulso que se puede lograr a través
del uso de la tecnologia, en un mundo globalizado como un factor importante para
el futuro de la educacion en la sociedad y la mejora del desempefio de los individuos

de la misma.
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e En base a lo analizado en las encuestas realizadas y a las necesidades de los
vendedores informales, se ha disefiado una malla curricular enfocada a la carrera de
ventas y atencion al cliente, ya que estas materias impartidas seran muy utiles para
los vendedores en su campo de trabajo. De esta forma lo que se pretende con la
presente propuesta, es que en un futuro dejen la informalidad y puedan legalizar su

negocio o constituir una micro empresa.

Se han considerado para el programa de estudios propuesto, las necesidades
presentes y futuras del comerciante informal, basado en un andlisis de sus
competencias laborales y los modulos formativos necesarios, a fin de que este pueda
adquirir un conocimiento mas amplio de algunos temas que le permitan realizar con
mayor soltura sus actividades, promoviendo la formalidad de su negocio. De esta
forma con los conocimientos recibidos el beneficiado podra tomar mejores
decisiones y desenvolverse mejor en todo el proceso desde la compra,

almacenamiento y venta.

e Gracias al aporte de una de las empresas de telefonia movil en el pais, ha sido
posible disefiar un sistema de gestion tutorial via SMS, mismo que ha sido validado
por un grupo de profesionales que han aportado con su experiencia y conocimiento,
a fin de obtener opiniones importantes y que de esta manera se pueda alcanzar el
objetivo de que lo investigado sea un aporte a la sociedad. Se han tomado en cuenta
aspectos como: lo técnico, tedrico, el sentido practico y social de este trabajo, de
modo que éste se encuentre enmarcado en lograr un beneficio para el sector del
comercio informal y se alinee con el plan del Buen Vivir que auspicia el Gobierno

para el beneficio del pais y su poblacion.

Como resultado de la validacion se pudo obtener que el presente proyecto de
investigacion es viable en un 90%, tomando en consideracion aspectos tales como:
el contenido es bastante claro, posee importancia relevante, cumple con los
objetivos de la propuesta, tiene un gran aporte como factor de inclusiéon social,

responde a lo requerido por la sociedad.
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e La falta de un estudio formal acerca de la situacion de los comerciantes informales,

ha impedido obtener informacion actualizada especifica sobre este sector de la
economia, lo cual dificulté la preparacion de la presente propuesta, sin embargo,
con la informacion levantada durante el proceso investigativo, se ha logrado llevar
a cabo la culminacion del mismo y presentar un sustento que permita en un futuro

llevarlo a la préctica y favorecer a los vendedores informales para que mejoren su

calidad de vida.

RECOMENDACIONES

La presente propuesta busca el beneficio de la sociedad, sin embargo, se cree
pertinente el recomendar a futuro, el que se pueda incluir una mayor cantidad de
beneficiarios, a través de un programa de induccion del uso de la tecnologia, de
manera que se facilite el aprendizaje y obtencién de nuevos conocimientos para el
desarrollo de la actividad comercial. Es de vital importancia para el progreso del
pais el fomentar programas que faciliten el acceso a la informacion de los sectores
mas desprotegidos de la sociedad para evitar marginarlos y a su vez promover su

insercion en la comunidad como miembros gestores de mejora y cambio.

El Ecuador estd pasando por duros momentos en la economia y el empleo, por lo
tanto, se hacen indispensables proyectos que permitan a las personas ser
generadoras de trabajo, empleo e ingresos para el pais. A través de la educacion,
se pueden formular propuestas que permitan a los individuos mejorar en la actividad

que desarrollen, no solamente en el tema comercial, sino en otras areas.

La educacion virtual estd tomando cada vez mayor fuerza en el mundo, esta
tendencia permite relacionar los dispositivos electronicos como elemento
facilitador del transporte de la informacion con la toma de decisiones rapidas y
efectivas. El celular, el internet, a través del uso de mensajes de texto mejoran la
comunicacion entre el maestro y el alumno pudiendo de esta forma acelerar el
intercambio de opiniones y resultados. Es necesario aprovechar al maximo estas

herramientas y alinearse a los cambios que se estan dando en esta materia a nivel
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global como eje central de un proceso educativo rapido y eficiente. Se hace
entonces necesario, implementar una mayor cantidad de propuestas como el
presente trabajo, en el cual se incluyan herramientas tecnoldgicas modernas, con el
objetivo de que la mayor cantidad de personas puedan utilizar dispositivos que

faciliten el proceso de ensefianza-aprendizaje.

e En un futuro se podria incrementar la cantidad de asignaturas dentro del plan de
estudios, con el objetivo de incluir una mayor cantidad de aspirantes que no
solamente sean bachilleres, sino también aquellos que no hayan culminado la
secundaria. A fin de que el proceso de formacidn sea alin mas inclusivo, tratando
de que este sea integral y pueda capacitar a personas que no hayan tenido la
oportunidad de ingresar a un colegio o a un curso de instruccion luego de haber

terminado la primaria.

¢ Posteriormente, podria modificarse el sistema de mensajes cortos y utilizar otros
ist licaci Whatsapp®, d 1 lacié
sistemas o aplicaciones como atsapp®, de manera que la relacion y
comunicacion con el tutor sea mucho mas interactiva y en tiempo real. Las ventajas
que presentan este tipo de aplicaciones con el envio de fotos, textos y otros
elementos, facilitarian de manera definitiva el proceso de aprendizaje y el
intercambio de informacién necesaria para reforzar el conocimiento de los

participantes.

o El presente trabajo podria incentivar a otros investigadores a realizar un estudio mas
profundo de la informalidad en el Ecuador. Este sector es cada vez mas influyente
en la economia, ya que es el resultado del desempleo y la falta de oportunidades;
los comerciantes informales necesitan la atencion de estamentos gubernamentales
con el fin de que su situacion pueda cambiar y estos a su vez se vuelvan generadores
de empleo. Los indicadores que analizan su situacion son una clara evidencia de
como se estd manejando el empleo en la nacidon y de como se puede mejorar su

realidad.

> WhatsApp: Aplicacion que permite enviar y recibir mensajes instantaneos a través de un teléfono movil.
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Muchas de las empresas han sido formadas por empleados que fueron expulsados
de sus trabajos, ya sean éstos publicos o privados, y han tornado ese momento de
desesperacion en una oportunidad unica de mejorar sus vidas a través de la
formacion de pequefias empresas que pueden ser de caracter familiar. Es realmente
preponderante que el emprendimiento no se convierta en comercio informal, a
través de politicas claras por parte del gobierno, en torno al impulso que se les pueda
brindar a las personas desempleadas, para que éstas tengan la oportunidad de iniciar
negocios de manera legal con un estudio consciente de las oportunidades y

amenazas que se presenten.

Se hace necesario el incluir a los comerciantes informales dentro de estudios
socioecondomicos formales por parte de investigadores particulares o miembros de

instituciones educativas, a fin de evitar el desequilibrio en la economia y el empleo.

En lo posterior, con el desarrollo de la tecnologia y el aumento de la habilidad de
la poblacion para manejarla, podria incluirse el uso del internet como una
herramienta efectiva en el proceso de ensefianza-aprendizaje, a través de la creacion
de cursos virtuales, en los cuales se haga innecesaria la asistencia de los educandos
a centros de formacion, utilizando para este fin videoconferencias o charlas
pregrabadas, lo cual facilitaria un método asincronico de capacitacion, fomentando
el ahorro de recursos e impulsando de esta forma, la apertura tanto de la empresa
privada como organizaciones publicas en formas cada vez mas baratas y practicas

de impartir conocimiento y promover el desarrollo de la sociedad.
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ANEXO 1. Formato de la encuesta

Como egresados de la Universidad Internacional del Ecuador, nos encontramos
desarrollando un trabajo de investigacion denominado: “Disefio de un sistema de
gestion tutorial educativo formalizado via Servicio de Mensajes Corto (SMS), para
vendedores informales de Quito, como factor de inclusion social”, para lo cual
pedimos de la manera mas comedida y respetuosa se digne contestar las siguientes

preguntas. La informacion obtenida sera confidencial y usada solo con fines académicos.

1. Sexo:

Masculino

Femenino

2. Edad:
Entre 18 y 25
Entre 26 y 30
Entre 31 y 35
Mas de 35

3. Usted se autocalifica como:

Blanco

Mestizo

Afro ecuatoriano

Indigena

Otro

4. Nacio en Quito:

Si

No (En Doénde?:
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5. Hace cuantos anos vive en Quito:

Toda su vida

Hace menos de 5 afios

6 a 10 anos

Mas de 10 afios

6. Porqué se traslado a Quito:

Estudios

Busca de nuevo trabajo

Cuestion familiar

Otro

7. ¢Desde hace cuanto tiempo se dedica al comercio informal?

Hace menos de 5 afios

5 a 10 anos

Mas de 10 afios

8. (Cual es su ingreso promedio mensual?
Menos de 200 USD

De 201 a 300 USD

De 301 a 500 USD

Mis de 500 USD

9. Usted concluy6 sus estudios:

Primarios

Secundarios

Técnicos

Tecnoldgicos

Otros




159

10. Si termino6 la secundaria y tuviera la oportunidad de obtener un titulo de tipo técnico

que le permita trabajar en otra cosa que no sea el comercio informal, lo haria

Si
No

Por que?

11. Le gustaria estudiar una carrera técnica a distancia (no presencial)

Si
No

12. Cual seria su preferencia:

Salud

Educacion

Hoteleria y turismo

Ventas y atencion al cliente

13. Cuanto tiempo al dia estaria dispuesto a utilizar para estudiar

1 hora

2 horas

Mas de 2 horas

14. Cuenta con un teléfono celular

Si
No

15. Sabe como enviar y recibir mensajes de texto via celular

Si
No
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16. Cuenta con acceso a un computador

Si

No

17. Sabe cémo utilizar el Internet

Si

No

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 2. Objetivos del Plan Nacional del Buen Vivir

Segiin la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (2013), los objetivos

planteados para ese periodo fueron:

e Auspiciar la igualdad, cohesion e integracion social y territorial en la diversidad.

e Mejorar las capacidades y potencialidades de la ciudadania.

e Megjorar la calidad de vida de la poblacion.

e Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un ambiente sano y sustentable.

e Garantizar la soberania y la paz, e impulsar la insercion estratégica en el mundo y
la integracion Latinoamericana.

o Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de formas.

e Construir y fortalecer espacios publicos, interculturales y de encuentro comun.

e Afirmar y fortalecer la identidad nacional, las identidades diversas, la
plurinacionalidad y la interculturalidad.

¢ Garantizar la vigencia de los derechos y la justicia.

o Garantizar el acceso a la participacion publica y politica.

e Establecer un sistema econdmico social, solidario y sostenible.

e Construir un Estado democratico para el Buen Vivir.

No obstante, los objetivos trazados para el periodo 2013-2017 estipulan lo siguiente:

(Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013).

e Consolidar el Estado democratico y la construccion del poder popular.

e Auspiciar la igualdad, la cohesion, la inclusion y la equidad social y territorial, en
la diversidad.

e Mejorar la calidad de vida de la poblacion.

o Fortalecer las capacidades y potencialidades de la ciudadania.

e Construir espacios de encuentro comun y fortalecer la identidad nacional, las

identidades diversas, la plurinacionalidad y la interculturalidad.
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e Consolidar la transformacion de la justicia y fortalecer la seguridad integral, en
estricto respeto a los derechos humanos.

e Garantizar los derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad ambiental
territorial y global.

e Consolidar el sistema econdmico social y solidario, de forma sostenible.

¢ Garantizar el trabajo digno en todas sus formas.

e Impulsar la transformacién de la matriz productiva.

e Asegurar la soberania y eficiencia de los sectores estratégicos para la
transformacion industrial y tecnoldgica.

¢ Garantizar la soberania y la paz, profundizar la insercion estratégica en el mundo y

la integracion latinoamericana.

Fuente: Plan Nacional del Buen Vivir
Elaborado por: Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SENPLADES)
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ANEXO 3. Competencia, Unidades, Elementos y Criterios de evaluacion

COMPETENCIA

UNIDAD DE COMPETENCIA

ELEMENTOS DE COMPETENCIA

CRITERIOS DE EVALUACION

Comercializar, almacenar,
asesorar y realizar la venta
de diferentes tipos de
productos, tomando en
cuenta el sector geografico y
la demanda de los mismos,
utilizando las técnicas
adecuadas para el efectos.

UC1: Contactar al proveedor de
mer ri; rdo al preci

calidad del producto.

1. Contactar al proveedor, utilizando estrategias
adecuadas.

1.1 Determinar el tipo de producto, tomando en cuenta la facilidad de
transporte, almacenamiento y demanda del producto.

1.2 Realizar |a busqueda de proveedores de acuerdo al area de influencia donde
serealizard la venta, tomando en cuenta la calidad y durabilidad del producto.

1.3 Analizar la mejor opcion en cuanto a la negociacién con el fin de que las dos
partes se vean beneficiadas.

2. Negociar los precios de compra de acuerdo a la
calidad del producto.

2.1 Establecer la cantidad adecuada de producto a ser adquirido, tomando en
consideracion el presupuesto.

2.1.Establecer el margen de utilidad 6ptimo por la venta de un determinado
producto.

UC2: Adquirir y organizar la
mercaderia de objeto de

1. Adquirir la mercaderia.

1.1 Luego de contactar al proveedor con la mejor propuesta de negociacion, se
realiza la compra tomando en cuenta factores como precio, calidad, capacidad
de almacenamiento.

1.2 Severifica que la mercaderia entregada concuerde con lo detallado en la
factura.

1.3 Dentro de la negociacion, se establecen politicas de compra, que permitan
realizar la devolucién de productos con defectos o en mal estado.

2. Clasificar la mercaderia de acuerdo a varias
consideraciones como: la ruta o drea geografica de
influencia,, precio y tipo de producto.

2.1 Se pueden establecer rutas o areas geograficas adecuadas de acuerdo al tipo
de producto, necesidades del cliente y demanda del mismo.

2.2 Se puede tomar en consideracion el precio y tipo de producto para abarcar
determinadas dreas o sectores, en las cuales seva a realizar |a actividad
comercial

3. Almacenar adecuadamente el producto bajo
condiciones dptimas.

3.1 Una vezrealizada la clasificacion del producto, se debe establecer el
almacenamiento adecuado del mismo, tomando en consideracion el espacio
fisico disponibley el tipo de mercaderia; a efecto de evitar su deterioro y
caducidad.

4. Fijar los precios.

4.1 Analizar los costos incurridos en la adquisicion y proceso de venta de la
mercaderia.

4.2 Determinar los precios de venta al publico.
4.3 Establecer los limites con el que el vendedor podra negociar con sus clientes,
a fin de realizar descuentos por frecuencia de compra.

UC3: Establecer las rutas de venta o
drea geografica de influencia, donde
se realizard la actividad comerecial.

1. Verificar los sectores o areas donde se realizara la
venta, utilizando estrategias adecuadas.

1.1 Serealizara un sondeo previo de las areas donde se comercializara el
producto, considerando aspectos como: transito de personas o vehiculos,
activad comercial en el sector.

2. Establecer el transito de posibles clientes.

2.1 Una vez establecidos los lugares que se visitaran, se debera determinar las
horas de mayor afluencia de personas y vehiculos en las que se pueda realizar
la venta.

3. Definir |a ruta de venta para un determinado tiempo.

3.1 Realizar un cronograma de trabajo, con el fin de abarcar sectores en los
cuales se pueda efectuar la mayor cantidad de ventas.

UC4: Realizar la venta del producto,
considerando las técnicas de venta
adecuadas para el efecto.

1. Establecer contacto con el cliente para determinar
sus necesidades, de acuerdo a sus caracteristicas y
naturaleza.

1.1 El contacto con el cliente es establecido brindando un trato amable.

1.2 El vendedor deberd captar la atencion del cliente, utilizando técnicas para el
efecto.

2.Brindar informacion oportuna al cliente sobre el
producto para reforzar su seguridad en la compra.

2.1 Brindar la informacién bésica sobre el producto que se esta ofreciendo,
segln técnicas de ventas establecidas.

3. Cerrar la negociacidn.

3.1 Para finiquitar la venta se debe exponer el precio de venta al cliente.

UCS5: Efectuar el arqueo y registro
de las operaciones derivadas de la
venta.

1. Efectuar un arqueo de mercaderia, para validar el
dinero obtenido por la venta de los productos y
controlar el stock.

1.1 Al final del dia, el vendedor realiza un control de los productos vendidos
versus el dinero obtenido.

2. Registrar el volumen de venta por producto y sector o
4rea geografica.

2.1 El volumen de venta por producto y Ia informacién de las ventas (dia,
semana, mes, etc.) es registrado mediante la elaboracién de un cuadro de
ventas.

3.Realizar la reposicién apropiada de los productos
terminados, por efecto de la venta.

3.1 Deacuerdo al cuadro de ventas realizado y al cronograma de trabajo, se
deberan reponer las unidades necesarias para continuar el negocio, tratando de
evitar un sobre stock o escasez del producto.
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ANEXO 4. Modulos

formativos

LIDERAZGO

NEGOCIACION

OBJETIVO GENERAL

Impulsar los rasgos necesarios tanto en personalidad y caracter que permitan el desarrollo
individual aportando a un mejor desenvolvimiento relacionado con las ventas

Contactar a los proveedores y negociar la adquisicion de mercaderias utilizando las mejores
estrategias de negociacién tomando en cuenta demanda del producto, precio y calidad.

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

1. Impulsar la confianza y la seguridad para realizar las ventas.

1. Conocer cémo seleccionar los mejores proveedores tomando en cuenta su ubicacion
geogréfica, calidad de productos, precios y otros factores.

2. Aclarar las ventajas de un trabajo auténomo y despejar dudas o paradigmas de esta
actividad.

las mejores y técnicas de

, a fin de obtener el mayor
beneficio al realizar la compra del producto.

3. Conocer los beneficios de formalizar las actividades comerciales.

4. Determinar la competencia y su injerencia en el negocio.

5. Dar a conocer la importancia del comercio informal en la economia mejorando la
autoestima de las personas que desarrollan esta actividad comercial.

CONOCIMIENTOS PROCEDIMIENTOS HABILIDADES Y APTITUDES

HABILIDADES Y

CONOCIMIENTOS APTITUDES

PROCEDIMIENTOS

1. Conocer las ventajas de la
actividad comercial y las
caracteristicas personales que
debe tener un vendedor para ser
exitoso

1. Identificacion de
oportunidades al
formalizar actividad
comercial.

1. Disponibilidad para cambiar
ciertas actitudes frente a esta
actividad.

1. Conocer las estrategias para
contactar a proveedores mas
calificados e ideales para la
actividad tomando en cuenta
factores como precio, calidad,
cantidad, ubicacion

1. ldentificacion de estrategias
para contactar a los mejores
proveedores de mercaderias
tomando en cuenta varios
factores importantes.

1. Disponibilidad para
cambiar ciertas actitudes
frente a esta actividad.

2. Saber identificar las ventajas de
ser un vendedor auténomo y
conocer como aprovechar este
aspecto.

2. Identificacion de los
posibles competidores.

2. Disponibilidad para aprender,
recibir y dar informacion.

2. Conocer las etapas de la
negociacion, sus tipos y las
técnicas necesarias para lograr
buenos resultados.

2. Conocer la importancia de
la negociacion para beneficio
de la actividad comercial

2. Disponibilidad para
aprender, recibir y dar
informacion

3. Identificar cada uno de los
posibles competidores conociendo
las ibili de iaci

3. Conocer la
importancia de las

3. Actitud positiva y critica para|
ventas en la actividad isi

tomar enbase ala

e

3. Identificar los distintos
aspectos a tomar en cuenta
para realizar una negociacion

3. Actitud positiva y
critica para tomar
decisiones en base a la

nacional y su estratégicas y los riesgos que informacion recibida. N " .
B : adecuada informacion recibida
economia. estos representan para el negocio.
COMPONENTES
4. Conocer los 4 Covocer cada una de las 4. Reconocer las 4. Conocer las distintas 4. Reconocer las
N ventajas que representa la N N e N
beneficios y . . y oportunidades de negocio estrategias de negociacion y oportunidades de negocio
ot formalizacion del comercio tanto a .
caracteristicas de esta ._|tomando en cuenta la sus correspondientes tomando en cuenta la
. nivel personal como en la economia R, . . R, .
actividad. el pais formalizacion del mismo. ventajas. formalizacion del mismo
. Conocer los riesgos . Actitud positiva
5 . 9 5. Saber las leyes y reglamentos 5 N P .y
que implican la . L proactiva para realizar la
. . que rigen esta actividad. o
informalidad. negociacion
6. Conocer cada una de las
6. Conocer el sector y ) y
. desventajas que se obtienen al no
sus perspectivas. N N P
formalizar la activada econémica.
12 horas presenciales (2 tutorias mensuales 2 horas c/u durantes 3 meses
CARGA HORARIA
120 mensajes (2 mensajes diarios de lunes a viemes durante 3 meses)
1. i ion de al tema modular
ORIENTACION 2. Desarrollo de los contenidos modulares.
METODOLOGICA 3. Préacticas y simulaciones.
4. Cierre y evaluacion del médulo.
DOCENTE MATERIALES Y EQUIPO PARTICIPANTE DOCENTE MATERIALES Y EQUIPO PARTICIPANTE
Celular 0
Proyector Cinta adhesiva
RECURSOS A Pizarra liquida Material fie estudios (software)
Marcadores Esferograﬁcos
UTILIZAR -
Borrador para pizarra Cuadernos
Videos y audio
Diapositivas
[Escritorio
1. Conocer las cualidades personales que debe tener y desarrollar la persona que se dedica |1. Conocer de las cualidades personales que debe tener y desarrollar el comerciante a fin de
a la actividad comercial. realizar una adecuada negociacion
: - : 2. Entender la importancia del proceso de negociacién en el desarrollo de la actividad
2. Conocer la importancia del sector en el desarrollo de la economia nacional. .
comercial
3. Saber las oportunidades que el comercio puede generar. ?(;:Z':‘ggc:; I::ﬂ:é?:g?:‘:esgjgzﬁ;ic'z lelenles ¥ saber cual es la ideal para la venta
CRITERIOS DE propi
EVALUACION

4.Conocer las actividades que son parte de la competencia.

4.Conocer las caracteristicas a tomar en cuenta para escoger un proveedor adecuado

5. Conocer el mercado y evaluar el sector.

5.Conocer el mercado oferente de mercaderia y evaluar el sector

6. Estar al tanto de las perspectivas que presenta la actividad comercial.

7. Entender los beneficios que se obtienen al formalizar el comercio.

REQUERIMIENTOS
DEL INSTRUCTOR

Ing. En Marketing - experiencia minima de 5 afios en el area de ventas.

Expertoenr
mercado minorista.

mimina 3 afos en la compra-venta en
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ATENCION AL CLIENTE

MARKETING BASICO

OBJETIVO GENERAL

Conocer las mejores practicas para contactar a clientes potenciales tomando en cuenta

algunos factores importantes

Conocer los principios, técnicas y practicas necesarias en cuanto a la comercializacion de
productos con el fin de obtener el maximo beneficio de las ventas realizadas de una manera
inteligente y apropiada para la realidad en donde se da la actividad comercial

1. Entender la importancia del cliente en el desarrollo de la actividad comercial.

1. Establecer las mejores estrategias y técnicas para realizar la venta de productos
considerando la determinacion del precio, las caracteristicas del producto, el lugar donde se va
a ializar y la forma de

2. Establecer las mejores estrategias y técnicas para ganar clientes y aumentar las

2. Incrementar las ventas y el margen de utilidad las alas

\entas practicas comerciales erroneamente utilizadas previamente.
OBJETIVOS 3. Conocer el marketing de tipo especifico con técnicas nuevas para realizar ventas en la calle
ESPECIFICOS (Street marketing)
HABILIDADES Y HABILIDADES Y
CONOCIMIENTOS PROCEDIMIENTOS CONOCIMIENTOS PROCEDIMIENTOS
APTITUDES APTITUDES
1. Conocer los conceptos " " .
N " ‘n P 1. Identificar el proceso de Establecer qué tipo de publicidad . -
de calidad, senicio, o " . ) Disponibilidad para
. : realizacion de una ventay la (1. Desarrollo de una actitud |Conocer los principios generales |es apropiada tomando en cuenta el )
usuario en relacién con el . L N y . . aprender, recibir y dar
. L importancia de cada parte del |de senicio hacia el cliente |del marketing cliente y el tipo de producto a ser |, .
cliente y la actividad . I~ informacion
" mismo comercializado
comercial
y 2. Establecer las practicas ’ - Entender la importancia de un Conocer las caracteristicas del Actitud positiva y critica
2. |dentificar los errores . 2. Disponibilidad para ) . o e
- innecesarias o negativas para ) adecuado manejo de los medios |Street marketing y su aplicacién en [para tomar decisiones en
mas comunes al vender . L aprender, recibir y dar I : : . . o
realizar una actividad o publicitarios relacionados con el |el negocio segln el producto y base a la informacion
un producto ) informacion . . e
comercial a fin de evitar comercio en las calles cliente recibida
3. Entender las 3. Determinar las necesidades |3. Actitud positiva y critica " "
. s Conocer el marketing mix y su . Reconocer actitudes y
necesidades humanas del[del cliente tomando en cuenta |para tomar decisiones en o . Determinar la manera adecuada de )
N . " aplicacion a la actividad N practicas erradas en la
cliente y como factores como producto y tipo |base a la informacion . establecer el precio del producto . .
N . comercial actividad comercial
satisfacerlas de comprador recibida
COMPONENTES )
4. Establecer el proceso . 1. Reconocer las - Identificar las
P 4. Conocer los integrantes de . . Analizar las caracteristicas de los -
de comunicacion L oportunidades de negocio . " caracteristicas de los
indispensable para una comunicacién y el papel d | distintos productos para realizar un clientes v sus
y P P del vendedor en este proceso tomando en cuenta la adecuado marketing mix Y
realizar una venta formalizacion del mismo necesidades
. 5. Establecer normas de la mejor afin
5. Comprender como 3 . . . . Ci para
manejar las quejas de los comunicacién y 5. Actitud positiva y proactival de determinar el drea geogréafica \a . y
) ) .. |comportamiento frente a para realizar la negociacion optima para la comercializacion del
clientes y sus exigencias | - . dar a conocer el producto
clientes potenciales. producto
6. Conocer los beneficios |6. Dete.rrr.\inar los mejores 6. Reconocer actitudes y Capacidad de
de una adecuada procedimientos a ser tomados | L
o N practicas erradas en la convencimiento para
comunicacion con el en cuenta en la actividad ) 5 "
: . actividad comercial realizar la venta
cliente comercial informal
7. Conocer las mejores 7. Identificar las . .
P . Manejo de matematica
practicas para realizar caracteristicas de los bésica
una venta clientes y sus necesidades
8. Voluntad de cambio en -
L Capacidad fisica para
cuanto a la concepcion del
. recorrer lugares a
cliente y su trato durante la .
s . investigar
negociacion y posterior a ella|
CARGA HORARIA
ORIENTACION
METODOLOGICA
DOCENTE MATERIALES Y EQUIPO PARTICIPANTE DOCENTE MATERIALES Y EQUIPO PARTICIPANTE

RECURSOS A
UTILIZAR
1. Conocer la importancia del cliente en la actividad comercial. 1. Conocer la |n_1}:vurtancwa de‘I _marketmg y una adecuada mezcla de las 4p (producto, precio,
plaza y promocion) en la actividad comercial
2. Definir el tipo de comprador y sus necesidades 2. Definir los tipos de publicidad existentes y determinar el o los mas adecuados para realizar
las ventas
3. Conocer las mejores précticas para contactar al cliente y realizar la venta 3. Conocer la k?rma apropiada pami fijar el precio del producto y establecer el método adecuado
para un determinado producto o cliente
CRITERIOS DE
EVALUACION

4. |dentificar las partes de un proceso de comunicacion y su importancia para la venta

4. Establecer la estrategia adecuada para determinar el lugar geogréafico a cubrir y su
distribucion

5. Definir las caracteristicas del producto con el fin de asociar éstas con las necesidades del
cliente

REQUERIMIENTOS
DEL INSTRUCTOR

Experto en atencion al cliente en venta de productos o prestacion de senvicios -

experiencia mimina de 3 afios

Ing. En Marketing - experiencia minima 4 afios en empresas especializadas en elaboracion de
plan de marketing.
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LOGISTICA BASICA

MATEMATICA BASICA

OBJETIVO GENERAL

Conocer los principios, técnicas y practicas del proceso logistico, tomando en
i ion las r i del vendedor informal

Proporcionar al vendedor informal el de las

basicas

permita llevar a cabo su actividad comercial

que le

la varios factores

inherentes a esta actividad

del producto cor

Potenciar el de las

de tal forma que el vendedor informal tenga la

capacidad de validar los costos del producto, control de inventarios, fijar el precio y margen de

Aplicar las técnicas necesarias de almacenamiento tomando en cuenta producto y
espacio fisico

OBJETIVOS Establecer las politicas de manejo de productos, dependiendo de las caracteristicas de
ESPECIFICOS éste y su posterior almacenamiento
Do i los tiempos de compra y del producto de acuerdo
a un buen manejo del stock del mismo, tomando en cuenta la rentabilidad del negocio
HABILIDADES Y HABILIDADES Y
INOCIMIENT PROCEDIMIENT CONOCIMIENT! PROCEDIMIENT
conocl 08 oc o8 APTITUDES ONoc o8 o o8 APTITUDES
Establecer procedimientos
R Optimos para manejo de . Usando las operaciones basicas,
Conocer los principios . Conocer las operaciones N T ) .
. o mercaderia tomando en Transporte de pesos . realizar la fijacién del precio venta al Manejo de operaciones
basicos de la logistica y i basicas como sumar, o : ) o o
cuenta sus caracteristicas  |moderados L .. . |ptblico tomando en consideracion el matematicas basicas
SUS procesos restar, multiplicar y dividir ™
de transporte y margen de utilidad
almacenamiento
y . ... |Traslado de
Entender la importancia de |Determinar un espacio fisico N ™ . - .
X N N mercaderia de un lugar| Utilizar las operaciones matematicas Manejo de calculadora
un adecuado manejo del  [ideal para almacenamiento N ~ o N ™ P
o a otro evitando el dafio béasicas en la compra del producto en dispositivo movil
producto de mercaderias .
de la misma
Comprender la importancia . -
5 . Estipular la forma correcta  |Paciencia y " . . "
de un apropiado espacio N ST Validar la informacién recibida en
. para determinar el stock minuciosidad para "~ " .
fisico para el N N documentos de compra, utilizando las ~ [Escritura numérica
. necesario de productos y su|realizar control de N i
almacenamiento del L N . operaciones matematicas
reabastecimiento inventario
producto
COMPONENTES Determinar los procesos

Establecer practicas
adecuadas para
determinar un buen manejo
del stock

adecuados para evitar
faltantes en la mercaderia
sujeta de comercio (control
de inventarios)

Almacenamiento y
embalaje si fuera el
caso

Determinar el procedimiento adecuado
utilizando las operaciones basicas para
el control de inventarios

Razonamiento
abstracto

Conocer la importancia del
costo, la caducidad y
calidad de la mercancia

Manejo de matematica
basica

Establecer el procedimiento apropiado
para realizar la venta del producto
utilizando las operaciones matematicas

Paciencia y buena
disposicion para la
realizacion de practicas
constantes

Disponibilidad para
aprender, recibir y dar
informacién

Disponibilidad para
aprender, recibir y dar
informacion

Reconocer actitudes y
practicas erradas en la
actividad comercial

Actitud positiva y critica
para tomar decisiones
en base a la
informacién recibida

Disponibilidad para
cambiar ciertas
actitudes frente a esta
actividad

CARGA HORARIA

ORIENTACION
METODOLOGICA

DOCENTE MATERIALES Y EQUIPO PARTICIPANTE

DOCENTE MATERIALES Y EQUIPO

PARTICIPANTE

jora

RECURSOS A
UTILIZAR
Conocer la importancia de la logistica en el proceso previo a la venta y luego de ella ‘Conocer la importancia de las operaciones matematicas
Determinar un proceso de tomando en cuenta el tipo de ] . - N
N oo Conocer las operaciones basicas y su aplicacion en la actividad comercial
producto, cantidad y espacio fisico
Conocer la forma para la ia a fin de evitar su deterioro o : " : : At
péreicta Aplicar en documentos mercantiles relacionados con el negocio las operaciones mateméticas
CRITERIOS DE
EVALUACION normas y para manejar el inventario evitando pérdidas
o faltantes

REQUERIMIENTOS
DEL INSTRUCTOR

Ing. Logistica o bodeguero - experiencia minima 5 afios en empresas especializadas en

0 CPA -

loguistica o boega

minima 2 afios en el drea educativa secundaria.
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DOCUMENTACION MERCANTIL

OBJETIVO GENERAL

Conocer los documentos basicos mercantiles necesarios para el desarrollo ordenado y adecuado
de la actividad comercial y su uso

Establecer la importancia de la documentacion mercantil en el proceso comercia

Conocer la documentacién utilizada en las transacciones mercantiles

Eggégli\llggs Determinar los documentos necesarios para la compra de mercaderias y su adecuado uso
Conocer los documentos de control basico de inventarios necesarios y su apropiado uso y
posterior archivo
Establecer las politicas de manejo de documentos tomando en cuenta el archivo correspondiente
de los mismos

CONOCIMIENTOS PROCEDIMIENTOS HABILIDADES Y APTITUDES
Determinar los documentos
- maés utilizados desde el
Conocer los principios y
leyes basicos que rigen el proceso de compra de
¥ N a 9 productos, transporte, Manejo de escritura
manejo de documentos N
) almacenamiento, venta y
mercantiles . . .
control de inventarios aplicados
a cada negocio
Entender la importancia
de un adecuado manejo |Establecer las leyes y normas . -
! . Manejo de matematica
de la documentacién en  |inherentes a los documentos o
. - - o basica
relacion a la actividad mas utilizados en la actividad
comercial
Establecer los . -
Determinar las técnicas
documentos de mayor . . . .
| necesarias para el manejo de |Disponibilidad para
uso en las transacciones . B }
" documentos, su posterior cambiar ciertas actitudes
mercantiles y . L L
; archivo y los requisitos para su |frente a esta actividad
almacenamiento de
. llenado
mercaderias
COMPONENTES
Reconocer actitudes y
practicas erradas en la
actividad comercial
Disponibilidad para
aprender, recibir y dar
informacién
CARGA HORARIA
ORIENTACION
METODOLOGICA
DOCENTE MATERIALES Y EQUIPO PARTICIPANTE

Documentos mercantiles

RECURSOS A
UTILIZAR

Conocer la importancia del manejo de documentacion mercantil para el proceso normal y legal
del negocio
Determinar un adecuado proceso de archivo de la documentacion de compra, venta en inventario
Determinar un adecuado proceso de manejo de toda la documentacion propia de la actividad
comercial

CRITERIOS DE

EVALUACION

Establecer como llenar los documentos de acuerdo a las normas y leyes vigentes

REQUERIMIENTOS
DEL INSTRUCTOR

Contador o Lic. En Contabilidad y Auditoria - experiencia minima 2 afios en manejo de

documentaicén mercantil.
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ANEXO 5. Diagrama de Gannt Asignaturas

MODULO 1
LIDERAZGO Y ENTORNO EMPRESARIAL

MODULO 2
NEGOCIACION

MODULO 3
ATENCION AL CLIENTE

MODULO 4
MARKETING BASIiCO

MODULO 5
LOGISTICA BASICA

MODULO 6
MATEMATICA BASICA

MODULO 7
DOCUMENTACION MERCANTIL
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ANEXO 6. Fundacion Telefonica

MISION

“Creemos en un mundo digital y solidario y nuestra mision consiste en mejorar las
oportunidades de desarrollo de las personas a través de proyectos educativos, sociales y

culturales, adaptados a los retos del mundo digital”

PRINCIPIOS DE ACTUACION

e Honestidad y Confianza: Seremos honestos y dignos de confianza, cumpliendo
con los compromisos adquiridos frente a nuestros grupos de interés Protegeremos
la confidencialidad de la informacion que nos es confiada por terceros, cumpliendo
con las medidas de seguridad adecuadas, y actuando de forma rapida y responsable

si éstas se ven comprometidas.

e Respeto por la ley: Velaremos por el cumplimiento de todas las legislaciones,
normativas y obligaciones regulatorias, tanto nacionales como internacionales,

considerando, ademas, entre ellas, las politicas y normativas internas.

e Integridad: Actuaremos en todo momento de forma leal, honrada, de buena fe,
objetiva, y alineada con los valores, objetivos y fines de Fundacion Telefonica. En
ningun caso ofreceremos o aceptaremos regalos, invitaciones, prebendas u otro tipo
de incentivos que puedan recompensar o influir en una decisiéon de Fundacion

Telefonica.

¢ Derechos Humanos: Respetaremos los principios de la Declaracion Universal de
los Derechos Humanos de las Naciones Unidas, asi como las declaraciones de la
Organizacion Internacional del Trabajo.  Impulsaremos la igualdad de

oportunidades y trataremos a todas las personas de manera justa e imparcial, sin
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prejuicios asociados a la raza, color, nacionalidad, origen étnico religion, género,

orientacion sexual, estado civil, edad, discapacidad o responsabilidades familiares.

¢ Seguridad y Salud: Ofreceremos a nuestros empleados un entorno laboral seguro.
Estableceremos los mecanismos adecuados para evitar los accidentes que estén
asociados con nuestra actividad profesional a través del cumplimiento estricto de

todas las regulaciones, la formacion y la gestion preventiva de los riesgos laborales.

e Desarrollo de la sociedad: Buscaremos colaborar con organizaciones ¢
instituciones civicas, comunitarias y no lucrativas, y con iniciativas publicas
orientadas a la disminucion de problemas sociales, en las regiones en las que
operamos; fundamentalmente a través del uso de nuestras capacidades y nuestra

tecnologia.

e Medio Ambiente: Estaremos comprometidos con el desarrollo sostenible, la
proteccion del medio ambiente y la reduccion de cualquier impacto negativo de

nuestras operaciones en el entorno.
¢ Colaboracion: Estableceremos redes y alianzas con otros socios y colaboradores
(entidades del tercer sector, empresas e instituciones publicas y privadas) que

permitan que nuestra actividad tenga un mayor impacto social.

Fuente: Fundacion Telefonica
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ANEXO 7. Telefonica Ecuador

MISION Y VALORES

Estamos viviendo una revolucion social y econdmica sin precedentes en la historia de la
humanidad, provocada por las posibilidades que abre la tecnologia a las personas.
Nuestra mision es acercar estas opciones a todas las empresas y personas, de manera que

puedan vivir mejor, hacer mas cosas y ser mas.

Ser mas_

e Ayudamos a las personas a vivir mejor: en Telefonica estamos convencidos de
que con nuestra tecnologia y servicios podemos ayudar a mejorar la calidad de vida
y la seguridad de los consumidores.

e Transformamos la sociedad: sabemos que alli donde hay TIC hay desarrollo y
oportunidades, y que las nuevas tecnologias son una fuente de emprendimiento e
innovacion social.

e Cuidamos el planeta: trabajamos para gestionar eficientemente los riesgos
ambientales de nuestra operacion y ofrecer servicios que promuevan la
sostenibilidad ambiental de personas y ciudades.

e Telefonica ha dado un importante paso para avanzar en su transformacion hacia una
Telco Digital que sea referente en el sector por crecimiento y eficiencia. Una Telco
Digital es aquella que combina activos telco tradicionales con activos digitales para
ayudar a la gente a acceder y disfrutar de lo mejor que la tecnologia puede ofrecer.

e Discover, Disrupt, Deliver definen nuestra forma de trabajar. Estas tres actitudes
resumen tanto nuestros actuales comportamientos corporativos y valores de marca,
como las expectativas de nuestros clientes, empleados y analistas.

e Discover. Siempre hemos sido conscientes de la importancia de estar enfocados a
nuestros clientes. Pero ahora, en el mundo digital, es para nosotros el momento de

descubrir lo que necesitan.
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e Disrupt. Nos anticipamos al cambio e innovamos con nuestro conocimiento del
mundo digital y nuestro espiritu de apertura. Disrupt significa mejorar las reglas
del juego para generar mas valor para nuestros clientes y para Telefonica.

e Deliver. Sacamos el mayor partido de nuestra escala global sin dejar de ser agiles,

permitiéndonos cumplir con nuestra promesa de llevar la tecnologia a las personas.

VISION

En Telefonica, creemos que todo el mundo deberia tener a su alcance las posibilidades
que ofrece la tecnologia. De esta forma, todos podremos vivir mejor, hacer més cosas,
ser mas.

Para hacer realidad esta vision, nuestra estrategia es acercar lo mejor de la tecnologia a

nuestros clientes, a través de nuestras marcas comerciales.

Fuente: Telefonica S.A.
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ANEXO 8. Modulos de Formacion

MODULO NRO.1 LIDERAZGO MODULO NRO. 2 NEGOCIACION

MES 1|MES 2|MES 3 MES 1 |MES 2| MES 3
INSCRIPCION 43,34 - - INSCRIPCION 43,34 - -
MATRICULA 75,85 - - MATRICULA 75,85 - -
ARANCEL MENSUAL 75,85| 75,85| 75,85 ARANCEL MENSUAL 75,85| 75,85| 75,85
PROMOCION DE NIVEL 10,84 - - PROMOCION DE NIVEL 10,84 - -
CARNETIZACION 5,42 - - ITINERARIO ACADEMICO 54,18 - -
ITINERARIO ACADEMICO 54,18 - - TOTAL 260,06] 75,85 75,85] 411,76|
TOTAL 265,48] 75,85] 75,85| 417,18|

MODULO NRO. 3

ATENCION AL CLIENTE

MODULO NRO. 4

MARKETING BASICO

MES 1|MES 2|MES 3 MES 1 |[MES 2| MES 3[MES 4
INSCRIPCION 43,34 - - INSCRIPCION 43,34 - - -
MATRICULA 75,85 - - MATRICULA 75,85 - - -
ARANCEL MENSUAL 75,85 75,85| 75,85 ARANCEL MENSUAL 75,85| 75,85 75,85| 75,85
PROMOCION DE NIVEL 10,84 - - PROMOCION DE NIVEL 10,84 - - -
ITINERARIO ACADEMICO 54,18 - - INTINERARIO ACADEMICO 54,18 - - -
TOTAL 260,06] 75,85] 75,85] 411,76| TOTAL 260,06| 75,85 75,85| 75,85
MODULO NRO. 5 LOGISTICA BASICA MODULO NRO. 6 MATEMATICA BASICA

MES 1|MES 2|MES 3 MES 1 |MES 2| MES 3
INSCRIPCION 43,34 - - INSCRIPCION 43,34 - -
MATRICULA 75,85 - - MATRICULA 75,85 - -
ARANCEL MENSUAL 75,85] 75,85 75,85 ARANCEL MENSUAL 75,85| 75,85| 75,85
PROMOCION DE NIVEL 10,84 - - PROMOCION DE NIVEL 10,84 - -
ITINERARIO ACADEMICO 54,18] - - ITINERARIO ACADEMICO 54,18 - -
TOTAL 260,06] 75,85 75,85] 411,76| TOTAL 260,06 75,85 75,85] 411,76|

MODULO NRO. 7

DOCUMENTACION MERCANTIL

MES 1|MES 2|MES 3|MES 4
INSCRIPCION 43,34 - - -
MATRICULA 75,85 - - -
ARANCEL MENSUAL 75,85] 75,85] 75,85] 75,85
PROMOCION DE NIVEL 10,84 - - B
ITINERARIO ACADEMICO 54,18] - - -
TOTAL 260,06] 75,85 75,85 75,85| 487,61]

Fuente: Instituto Cordillera
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ANEXO 9. Valores a cobrar con descuento del 30%

MODULOS VALOR POR MODULO

1 LIDERAZGO 417,18
2 NEGOCIACION 411,76
3 ATENCION AL CLIENTE 411,76
4 MARKETING BASICO 487,61
5 LOGISTICA BASICA 411,76
6 MATEMATICA BASICA 411,76
7 DOCUMENTACION MERCANTIL 487,61
VALOR TOTAL POR ALUMNO 3.039,44
DESCUENTO 30% 911,83
VALOR TOTAL DEFINITIVO POR ALUMNO 2.127,61

VALORTOTAL POR 100 ALUMNOS

212.760,80
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ANEXO 10. Formulario de validacion de la propuesta para el disefio de un
sistema de gestion tutorial educativo formalizado via servicio de mensajes cortos

(SMS), para vendedores informales de Quito, como factor de inclusion social

ASPECTOS A TRATAR 1 2 3 4

DEL CONTENIDO

1. Tiene un contenido claro

Tiene importancia relevante

Cumple los objetivos de la propuesta

Aportara a inclusion social

Es posible de lograr

Es financiable y viable

A Rl Il Bad B

Responde a lo requerido por la sociedad

DE LA PEDAGOGIA

8. Es pedagdgicamente fundamentado

9. Es estructuralmente comprensible

10. Es formalmente estructurado

11. Utiliza un lenguaje es sencillo

DE LA METODOLOGIA

12. Hay coherencia entre los objetivos y la propuesta

13. Mantiene una forma estructural coherente

14. Es de facil manejo

15. Es susceptible a ser valorizada o evaluada

TOTAL

PORCENTAJE

Apellidos y Nombre:

., . Valor Calificacion
Funcion que desempena:

4 Totalmente satisfactorio

) 3 | Muy satisfactorio
Firma:

2 Satisfactorio

1 Poco satisfactorio
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FORMULARIO DE VALIDACION DE LA PROPUESTA PARA EL DISERO DE
UN SISTEMA DE GESTION TUTORIAL EDUCATIVO FORMALIZADO ViA
SERVICIO DE MENSAJES CORTOS (SMS), PARA VENDEDORES
INFORMALES DE QIUIITQ, COMO FACTOR DE INCLUSION SOCIAL

ASPECTOS A TRATAR 1 2 3 1

DEL CONTENID{) i
I. Tiene un cantenido claro . /7 ‘
2. Tiene importancia relevante - /
3. Cumple los objetivos de la propuesta /
4. Aportard a inclusion sacial - N ,_,/
3. FEs posible de lograr v '
6. Ex financiahle y viahle . / -
7. Responde a lo requerido por la sociedad ¢ ’

_ DE LA PEDAGOGIA
8  Ez pedagégicamente fundamentado . ,f’ _
Y. Es eslructuralmente comprensihle / 3
I(}. Ts formalmente estructurado 7/ :
11, Utiliza un lenguaje es sencillo /‘ '
' DE LA METODOLOGIA ’
12, Hay coherencia cotre los objetivos y la propuesta /
|2, Mantiene una forma estrncmral coherante // .
4. Es de ficil mancjo BB / B
15, Es susceplible a ser valorizada o evaluada /
TOTAL
PORCENTAJIL |
Apellidos v Nombre: ﬁsih Eapo e o
Funcidn que desempefia; Ditachore Fnonciyo Fordecind |y | fommente satisfactons
3| Muy satisfactarip
2 | satisfactorin

Tz
Firma: .

ad

Potp setisfacierio
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FORMULARIO DE VALIDACION DE LA PROPUESTA PARA EL DISENO DE
UN SISTEMA DE GESTION TUTORIAL EDUCATIVO FORMALIZADO ViA
SERVICIO DE MENSAJES CORTOS (SMS), PARA YENDEDORES
INFORMALES DE QUITO, COMO FACTOR DE INCLUSION SOCIAL
i 2 e T

. Tiene un contenida ¢laro

Tiene importancia relevante

. Cumple los abjetivos de la propuesta

. Es posible de lograr X

Es financiable ¥ viable X
. Responde a lo requerido por la sociedad X
8. Es pedagdgicamente fundamfl:r;t:;d.n:. D I

9. Es estructuralmente comprensible

1

.

3

4. Aportard a inclusion social
35

6.

7

10, Es formalmente estructurado

11. Utiliza un lenpnaje cs sencillo
Ty TAMETG

12, Hay coherencia cntre los objetivos ¥ la ﬁr;:ptlt:sta
13. Mantiene una forma estructural coherente '
14. Es de ficil manejo

15. Es susceptible a ser valorizada o evaluada
TOTAL 58
PORCENTAJE ; 96,67%

Apellidos ¥y Nombre: Ing. Galo Cisneros

Funcidn que desempefia: Consejero —

sente en Finanzas ITRCO

Firma:

Quito, septiembre 9 del 2016
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FORMULARIO DE VALIDACION DE LA PROPUESTA PARA EL DISENO DE
UN SISTEMA DE GESTION TUTORIAL EDUCATIVO FORMALIZADO ViA
SERVICIO DE MENSAJES CORTOS (SMS), PARA VENDEDORES
INFORMALES DE QUITO, COMO FACTOR DE INCLUSION SOCIAL

 ASPECTOS A TRATAR

o

iy :
T T

1. Tiene un contenido ¢laro

2. Tiene importancia relevante

-

3. Cumple los objetivos de la propuesta
" 4. Aportara a inclusion social

| 5. Esposible do lograr

. Es financiable v viable

9, Es estructuralmente comprensible o . . "

1. Es formalmente esm]ﬁlﬂ l:.';ld(]

11. Utilizz un lenguaje es sencillo
RS 7 T

T e S e A e e S b
1 2. Hay coherencia enire los objetivos v Ia propuesta r
13. Mantienc una forma estructural coherenite ra
14. Es de facil manejo | \/

15. Es susccpliblc a ser valorizada o evaluada Iy
TOTAL
PORCENTAJE

Apellidos y Nombre; _G#9 k&t AT coaqr CRMET
Funcién que desempefia: L0 LeATe Ub A

AN
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FORMULARIO DE VALIDACION DE LA PROPUESTA PARA EL DISENO DE
UN SISTEMA DE GESTION TUTORIAL EDUCATIVO FORMALIZADO) ViA
SERVICIO DE MENSAJES CORTOS (SMS), PARA VENDEDORES
INFORMALES DE QUITO, COMO FACTOR DE INCLUSION SOCTAL

ASPECTOS A TRATAR 1 2 3 4
: DEL CUNTEN[DQ 5
1. ‘Tiene un contenido claro - . -,x
2. Tiene importancia relevante 3
3. Cumple los vhjetivos de la propuesta e
4. Aportard a inclusién social > |
5. Es posible de lograr - s
6. Es financiable y viable -
7. Responde a lo requerido por la sociedad o
DE LA I'ILDA{:(}[:M ik
4. Es Ped"thC'lCﬂI]ILILI.L lundamenlado o
9. Es estructuralmente comprensible
10. Es formalmente estructurado o
11. Utiliza un lenguaje es sencillo o
DI LA METODOLOGIA
12. Hay coherencia entre los ohjetivos v Tél propuesta g
1 3. Mantiene una forma estroctural coherente P
14, Es de facil manejo v
15. Es susceptible a ser valorizada o evaluada v
TOTAL
PORCENTAJE
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