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PROLOGO

Este documento presenta un modelo de escuela de negocios para ni-
Aos que puede adaptarse a distintos esquemas de educacion. El modelo esta
orientado para nifos entre 7y 12 afos y presenta una estructura de educacién
continua que busca desarrollar conceptos financieros y de negocios que, gene-
ralmente, no se desarrollan en la formaciodn basica.

La motivacion de los autores corresponde a anos dedicados a la educa-
ciony la importancia que consideran que tiene el aprendizaje de educacion fi-
nancieray negocios durante la nifez. Creemos que es necesario que, en el mun-
do actual, los nifos empiecen desde edades tempranas a manejar principios de
negocios que les ayuden a comprender como funciona un mundo globalizado.
El modelo de escuela de negocios para ninos nace con una experiencia previa
de educacion a menores desarrollada en el programa de vinculacion de la Uni-
versidad Internacional del Ecuador durante el 2021.

El documento combina informacion de prdcticas pedagogicas tradi-
cionales, experiencia documentada de otros paises con iniciativas similares y
aportes de los autores en su calidad de docentes. Confiamos en las bondades
que puede brindar el modelo propuesto para un desarrollo integral de los me-
nores.

La idea de este documento nace como conclusion de un trabajo realiza-
do por la Universidad Internacional del Ecuador dentro de las prdacticas comu-
nitarias de vinculacion durante el periodo de octubre 2021 a febrero 2022. Uno
de los objetivos de dichas prdacticas fue realizar capacitaciones en negocios a
nifos entre 7 y 12 anos, a manera de piloto, para plantear futuros proyectos de
vinculacion con ese grupo de beneficiarios. Para el desarrollo de la mencionada
actividad se seleccionaron 12 ninos beneficiarios que trabajaron en cuatro gru-
pos independientes, los cuales contaban con 2 estudiantes y un docente. Las
capacitaciones impartidas incluyeron ventas, costeo, procesos de produccion,
creditos, seguros, marketing y estrategias comerciales, entre otros.



A partir de las conclusiones del proyecto de vinculacion, y sumando la
informacion secundaria obtenida en cuanto a teoria y practicas similares alre-
dedor del mundo; se desarrolld el presente trabajo. El objetivo del documento
es servir como documento de consulta para aquellas instituciones que deseen
iniciar la ensenanza financiera en ninos. El documento contiene informacion
referente a educacion financiera, prdacticas y experiencia a nivel mundial, es-
trategias pedagodgicas, el concepto de una escuela de negocios para ninos,
descripcion de la experiencia de la UIDE y su personal en la capacitacion en
negocios para ninos, y la teoria necesaria para soportar la enseianza a la que
hace referencia este modelo.

Jorge Izaguirre O.
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LA EDUCACION FINANCIERA

La Educacion Financiera

La educaciéon es una de las variables importantes al momento de de-
terminar el crecimiento de las economias. Es vdlido mencionar que aquellos
paises que invierten mas en educacion, terminan obteniendo mejores tasas de
crecimiento y mejores indices sociales. No es novedad analizar la importancia
de la educacion para el desarrollo de los pueblos. La educacion se ha vuelto
una constante en la vida de las personas, iniciando en niveles tan bdsicos como
la educacién inicial y acompanando al desarrollo de la persona, a través de
la educacion bdsica, educacion intermedia, educacion superior y estudios de
cuarto nivel, desde maestrias hasta postdoctorados.

La educacion tiene varios tipos, uno de ellos es la educacion financiera.
El estudio de como funciona el dinero, como se genera, como debe utilizarse,
coémo debe invertirse y los réditos que puede generar, se denomina educacién
financiera.
¢Qué tienen en comun Johnny Depp, Lindsay Lohan, Pamela Anderson, Myke
Tyson y Dennis Rodman? Efectivamente, todos ellos son famosos. Los primeros
3 por sus actuaciones, ya sea en peliculas o series de television; Mike Tyson por
su gran carrera en el box; Dennis Rodman por su paso en los Chicago Bulls en la
NBA. Sin embargo, no sélo la fama es el factor que tienen en comun, sino que
eventualmente se quedaron sin dinero y tuvieron que declarar bancarrota.

Puede sonar bastante curioso que personas que llegaban a ganar millo-
nes de dolares al ano se queden sin dinero; sin embargo, esto se explica por una
mala administraciéon que incluye un exceso de consumo y una falta de ahorro
e inversion. Los casos mencionados son un claro ejemplo de las consecuencias
nefastas que puede traer una mala educacion financiera para la estabilidad
econdmica de una persona.

Por tanto, ¢cudl seria la importancia de la educacion financiera? Pues la im-
portancia es generar estrategias que permitan una administracion eficiente de
los recursos, puesto que, una persona debe comprender que los flujos o fac-



turaciéon no necesariamente van a ser constantes y crecientes todo el tiempo.
La educacion financiera determina que deben existir estrategias que puedan
prever periodos, en los cuales los ingresos se vean afectados y, sin embargo, la
persona pueda mantener un nivel de consumo estable.

Estrategias de educacion financiera

Existen varias estrategias dentro de la educacién financiera. Para esque-
matizarlas de mejor manera, pueden separarse en estrategias de ingreso, es-
trategias de gastos y estrategias de ahorro e inversion. En lo que respecta a las
primeras, existe un principio en finanzas que senala: “no se deben poner todos
los huevos dentro de la misma canasta”; esto significa que una persona debe
procurar diversificar el riesgo financiero. En lo que respecta al ingreso, esto pue-
de entenderse como no depender de una sola fuente.

Figura 1
Diversificacion

Nota: Tomada de Emprendepyme.net, 2022.

Se pueden mencionar dos tipos de ingresos: los ingresos activos y los
ingresos pasivos. Los ingresos activos son aquellos que dependen del trabajo
directo de la persona, mientras que los ingresos pasivos son aquellos que no
requieren de la intervencion directa del que los genera. Por ejemplo, una perso-
na que maneja un taxi tiene como ingreso activo el dinero que cobra por cada
carrera; sin embargo, si esa misma persona genera un ahorro y lo deposita en
una cuenta, los intereses que le pague la cuenta corresponderian a su ingreso
pasivo, puesto que estos se van a generar sin depender del tiempo de la perso-
na.
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Figura 2
Elementos de la educacion financiera

Nota: Elaborada por los autores

Es importante para una persona poder generar una estructura de in-
gresos activos e ingresos pasivos que le ayuden a diversificar en sus flujos. En
este sentido, ciertos autores sefialan que una persona deberia mentalizarse en
conseguir de 5 a 7 fuentes de ingresos activos, y tantas fuentes de ingresos pa-
sivos como le sean posible. Pero, ;por qué es tan importante la diversificacion
del ingreso activo? Si una persona tiene un solo ingreso activo implica que la
generacion de su ingreso depende en un 100% de esa actividad. Para el caso
de un empleado, esta actividad representa su contrato de trabgjo. Si en algun
momento la empresa lo llegase a despedir, esta persona perderia el 100% de su
ingreso.

En contraste, siuna persona tiene dos fuentes de ingreso activo indepen-
dientes, asumiendo que cada una le genera el 50%; si llega a perder unag, al me-
nos le queda la mitad de su ingreso por recibir. Extrapolando este andlisis a una
persona que tenga cinco fuentes de ingreso, y asumiendo que todas generan
valores similares; la pérdida de una de las actividades productivas representa-
ria una disminucion del 20% en los ingresos de la persona, lo que implica que
podria mantener su nivel de consumo relativamente estable.

Por otro lado, la generacidon de ingresos pasivos puede convertirse en un
colchon a largo plazo. Si en algun momento las actividades de ingreso activo



deben cesar, ya sea por algun periodo sabdtico, por algun accidente o alguna
situacion que obligue a la persona a no trabajar; estos ingresos pasivos servirdn
para que el hogar siga percibiendo algun tipo de ingreso y pueda solventar esta
coyuntura. La generacion de ingresos pasivos puede realizarse a traves de dife-
rentes estrategias financieras, sin embargo, el andlisis profundo de éstas no es
materia de este libro.

En lo que respecta a los gastos, pueden existir diferentes estrategias
dentro de la educacion financiera. No obstante, es bdsico que una persona cla-
sifique sus gastos fijos y sus gastos variables; entendiéndose que un gasto fijo es
aquel que estard presente independientemente del nivel de ingreso de la per-
sona, mientras que el gasto variable se relaciona directamente con el ingreso.
Por ejemplo, gastos de arriendo, servicios bdsicos, pensiones de los hijos; van a
estar presentes sin importar el nivel de ingreso que tenga la persona. Mientras
que los vigjes, las salidas al cine, los almuerzos fuera de casa, estardn relaciona-
dos directamente con el nivel de ingreso corriente de cada uno.

La educacion financiera sugiere que una persona debe tener reservado
aquel dinero que debera utilizar para la cobertura de sus gastos fijos, para lue-
go determinar el monto que querra utilizar en su gasto variable. Existe una falsa
creencia al respecto de los gastos que sugiere no gastar; sin embargo, cuando
una persona se mantiene activa en su trabajo durante gran cantidad de horas
al dia, el gasto puede representar aquel escape a la rutina laboral que se ne-
cesita para seguir siendo productivo. Por tanto, la estrategia no consiste en no
gastar si no en gastar acorde a una planificacion.

Figura 3
Estrategias de educacion financiera

Nota: Elaborada por los autores
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Finalmente, la diferencia que existe entre el ingreso y los gastos de una
persona se denomina ahorro. Generalmente, el ahorro de una persona consis-
te en el saldo de su ingreso menos su consumo; sin embargo, lo que sugiere la
educacion financiera es que no sea el ahorro el que dependa de los ingresos
y gastos, sino que sea el gasto el que depende de una estructura de ingresos
y ahorro. Por lo tanto, lo que gasta una persona debe considerar algun ahorro
meta que se haya definido.

Algunos autores sugieren que el ahorro debe estar entre el 10% y el 15%
del nivel de ingreso corriente. Esto implica que por cada $ 100 que genera una
persona, entre $10 y $ 15 deberian destinarse al ahorro; dejando como saldo
entre $85y $ 90 para gastar. No obstante, el ahorro en si mismo tampoco es
suficiente puesto que debe canalizarse hacia inversiones que, eventualmente,
generardn los ingresos pasivos que requiere mi estructura financiera. En lo que
respecta a las inversiones se debe reconocer que la rentabilidad que se puede
obtener tendrd una relacion directa al nivel de riesgo que la persona debe asu-
mir.

Educacion financiera y en negocios para niios

Generalmente se afirma que los ninos son el futuro de un pais, es por esta
razoén que la educacion bdsica e intermedia toma una particular importancia
debido a que pueden sentar las bases para un desarrollo integral, personal y
profesional de los menores. La metodologia de educacion ha cambiado con la
historia, acopldndose a las nuevas necesidades. De esta manera, la educacion
cambié de un modelo conductista en el que el profesor impartia conocimien-
tos a los estudiantes, hacia un modelo constructivista en el que los estudiantes
descubren el conocimiento, a través de una guia de los docentes.

De la misma manera, el enfoque de la educacion ha tenido una evolu-
cion, pasando de la obtencion de conocimiento al desarrollo de competencias.
En este sentido, el desarrollo de habilidades blandas que se refieren a la capa-
cidad de comunicarse y desarrollarse con sus pares, se vuelve mds importante
que el desarrollo de habilidades duras relacionadas con informacion en dife-
rentes dreas del conocimiento. Bajo este escenario, una educacion financiera
permitiria a los ninos la aplicacion de habilidades blandas y duras en base a
conocimientos financieros y de negocios en general.

Por otro lado, la dindmica de los negocios es cambiante. Los avances
tecnologicos hacen que el mundo esté totalmente globalizado y comunicado.
Los negocios responden a esta realidad y se adaptan facilmente. No es extrafo
observar modelos de negocios cada vez mads eficientes, la economia colabora-
tiva es una prueba de ello. Hace algunos anos hubiese sido descabellado pen-
sar que una empresa de taxis podria funcionar sin vehiculos, o que una empresa
repartidora podria operar sin motorizados; sin embargo, empresas como Uber
han demostrado que el éxito estd en la innovacién en los modelos de negocio.



En lo que respecta a los ninos, hay ciertas caracteristicas que se pue-
den destacar; una de las principales es la creatividad. ;Quién mejor que un nifo
para crear todo un universo en su mente donde sus juguetes puedan interac-
tuar? La creatividad en los nifnos es innata y poco a poco, a medida que van
creciendo, van transformando dicha creatividad en hechos reales o factibles
que, muchas veces, se vuelven un impedimento para la generacion de nuevos
metodos, procesos o alternativas en los negocios.

Figura 4
Caracteristicas de la educacion para nifos

Nota: Elaborada por los autores

Las nuevas generaciones se consideran naturalmente tecnoldgicas. La
educacion se enfrenta a unos estudiantes que desde pequenos muestran fa-
cilidades en el manejo de smartphones, computadoras o demds sistemas que
impligquen innovacion tecnoldgica. Si esta es una realidad, mantener a los nifios
alejados de los cambios motivados por la tecnologia que pueden afectar a los
negocios, a largo plazo, terminaria siendo un error.

Por lo expuesto, este documento busca generar esa introduccion de los
nifos al mundo de los negocios, a traves de juegos dindmicas y el uso de la
tecnologia. Probablemente, con el conocimiento que los niffios adquieran, se
podrdn descubrir nuevos procesos, sistemas o modelos de negocios. Para ello,
es preciso iniciar con conceptos bdsicos. No se puede esperar que de la creati-
vidad y manejo tecnoldgico de un menor se obtengan proyectos innovadores
de mercado cuando el nifno no conoce conceptos bdsicos de ventas, adminis-
tracién del dinero, mercadeo y otros.
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El objetivo de la educacion financiera y en negocios en el nifio es brin-
darle esa oportunidad de conocer el entorno de los negocios bajo un esquema
disenado exclusivamente para su aprendizaje. El modelo de educacion que se
plantea en este texto puede implementarse como actividad anexa al modelo
de educacion que se maneja en la actualidad.

La educacion en finanzas y negocios orientada a ninos no es una nove-
dad. Existen muchas iniciativas a nivel mundial que, aunque manejen diferentes
modelos y estrategias de aprendizaje, concuerdan en el mismo objetivo: pro-
porcionar informacion de negocios y educacion financiera a los ninos desde
edades tempranas. En el capitulo dos se exploran algunas de aquellas iniciati-
vas alrededor del mundo, cuya informacion y estrategias han servido de base
para el desarrollo de este texto.



EL MUNDO Y LA EDUCACION EN NEGOCIOS PARA
NINOS

Alrededor del mundo, un determinado grupo de instituciones estan de-
sarrollando programas de estudios para que los nifos exploren proyectos inno-
vadores y puedan dar forma a sus ideas. Muchos lo hacen de forma extracurri-
cular, otros estdn adaptando este tipo de proyecto en las mallas curriculares
para motivarlos a conocer su espiritu empresarial.

Un caso de estudio en el del Centro de Estudio CROCKETT, mediante pro-
gramas de emprendimientos, crean incubadoras donde los estudiantes pueden
iniciar sus negocios y competir mediante premios o subvenciones. Para esto los
estudiantes deberdn dirigir sus negocios, desde la primaria hasta la secunda-
ria, basdndose en proyectos totalmente distintos pero con el mismo objetivo.
Los nifos de primaria deberdn simular o dirigir una pequefia ciudad con ideas
de mercados diferentes, mismas ideas que los nifos deberdn explorar y darle
forma. Los jovenes de secundaria dejan fluir su espiritu empresarial y colocan
en sus campus ventas de productos ideados o elaborados por ellos mismos.
Estos proyectos deben ser monitoreados por sus tutores a cargo. Como nifos
emprendedores lo importante es saber lo que piensan, cudles son sus deseos y
como convertirian esas ideas en un emprendimiento; luego el tutor o persona
a cargo serd quien ayude al nifio a moldear el proyecto (Crockett Early College
High School, 2021).

Para que los programas de emprendimiento funcionen en las escuelas
y colegios los chicos deben recibir tutoria y capacitaciones para poder lanzar
sus empresas al mercado. Todo esto debe ser estructurado en un determinado
tiempo.
Para obtener resultados y que los proyectos sean viables se debe buscar aliados
o socios y luego poder ejecutar los emprendimientos. En ocasiones, los educa-
dores y empresarios locales son los asesores; asi mismo, los estudiantes son be-
neficiados debido a que aprenderdn haciendo y recibiendo apoyo de expertos.

Escuelas como Montessoris de EEUU, utilizan tecnologia mejorada; Chil-
dren’s Business Fair es un gran ejemplo para que las escuelas y colegios utilicen
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métodos tecnoldgicos que salgan de la estructura tradicional. Los nifios me-
diante eventos, instalan puestos y venden bienes y servicios que ellos mismos
han creado, desde un café helado hasta software, los asesores y principalmen-
te empresarios, son los que fomentan este tipo de ferias y crean expectativas
sobre los emprendimientos. Para que los proyectos tengan éxito deben basarse
en: elaborar un plan de negocio, calcular costos, establecer metas, entre otros
puntos (Acton Academy, 2021).

Cada vez hay mds maestros que buscan encender el fuego empresarial
llevando ideas de educacion financiera alas aulas e incentivando el espiritu em-
presarial. Muchos niflos buscan implementar modelos de estudio con proyectos
sociales, para esto sus inversores son los que les ayudaran a que dichas ideas se
hagan realidad. Sus proyectos van desde como enfrentar la obesidad infantil,
la inseguridad alimentaria o nutricidn y salvar animales que estan en peligro de
extincién. Las ideas dependen de lo que mds les gusta o llama la atencion. Para
que todos estos programas sean ejecutados, el equipo de trabajo debe evaluar
la viabilidad del negocio, asi mismo generar un entorno creativo en el que se
fomente el pensamiento critico y resolucién de problemas.

Las organizaciones que se encuentran trabajando en proyectos de em-
prendimientos con nifos y jovenes, buscan formar a lideres capaces de alcan-
zar grandes negocios. El exito depende de las dos partes, nifos y tutores. El
aprendizaje empresarial, financiero y el pensamiento de disefo; asi como la
constante investigacion de los productos y servicios, son la clave para la resolu-
cion y posicionamiento en los mercados, tanto virtuales como fisicos.

Teaching Kids Business — TKB

En un mundo internacionalizado donde los negocios avanzan en conjun-
to con la globalizacion, es necesario ir a la par con ella; y nada mejor que poner
en prdctica los diversos dmbitos que el aprendizaje de negocios ofrece a nifos,
ya que son ellos quienes estdn en constante absorcion de conocimientos y des-
de pequenos se les puede inculcar de forma interesante y divertida a trabajar
con herramientas que ayuden a conectar, analizar, desarrollar las multiples ha-
bilidades que cada nifo posee.



Figura 5
Plataforma Teaching Kids Business

Nota: Tomado de (TeachingKidsBusiness.com, 2021)

Encontrar una base o guia que ayude con el aprendizaje de negocios
para nifos se torna un tanto dificil debido a que el mercado cuenta con pocas
herramientas para este propdsito. Es aqui como Teaching Kids Business - TKB
interviene en ese proceso de ensefianza aprendizaje con un modelo de negocio
social y responsable, que ofrece oportunidades para que los nifios desarrollen
habilidades empresariales, comerciales, de emprendimiento y experiencias en
un ambiente cdlido, divertido y positivo (TeachingKidsBusiness.com, 2021).

La estrategia que TKB permite aprender y explorar en un entorno co-
mercial, ya que los nifos son quienes demostrardn las capacidades que se les
otorga a través de las herramientas adecuadas; estas incluyen la preparacion
y desarrollo profesional/comercial para la vida, capacitacién laboral y sobre
todo el autodescubrimiento de talentos. Todos estos aspectos estdn enfocados
a la educacién empresarial mds tradicional y se centran en marketing, gestion,
finanzas, contabilidad, informadtica y economia.

Los contenidos de TKB ayudan a los nifos, padres y maestros a abor-
dar mejor el entorno de los negocios, ya que el tratamiento de la educacion
de planificacién empresarial temprana estd redactado de una manera que no
se centra en giros especificos para cada edad, sino en la enseianza de habi-
lidades, experiencias y conceptos que pueden ser comprendidos por todas las
edades. Cada grupo de edad se enriquece en diferentes niveles de desarrollo,
segun el nivel de interés, el nivel de madurez, habilidades y la experiencia. Lain-
terpretacion y aprendizaje es distinta para nifios, jovenes, adolescentes y adul-
tos jovenes.
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En lo que respecta a recursos impartidos por TKB, éstos les permiten a
los participantes avanzar a su propio ritmo con una gama de oportunidades de
aprendizaje auto dirigido que pueden trabajarse en grupos y/o con la supervi-
sion o ayuda de un padre o tutor.

Uno de los programas de enfoque de vida que TKB cuenta dentro de
su modelo es Curriculum Vitae (CV) que se basa en la creacion de su hoja de
vida a cualquier edad, ya que esto es su ficha de puntuacion de sus logros, que
simetriza a un juego donde se lleva la puntuacion, lo cual permite mejorar el
rendimiento. Disefiar un curriculum es uno de los modelos mds populares y una
buena manera para iniciar TeachingKidsBusiness.com. Es una excelente forma
de prepararse para el futuro en los negocios en el contexto del entorno empre-
sarial: habilidades, educacion, participacion comunitaria y experiencia e inte-
reses personales.

Por otra parte, estd el programa de preparacion empresarial innovador
para edades de 5 a 17 anos, el misma cuenta con certificaciones, titulos o diplo-
mas similares a un MBA (Master Business Administration) , pero mds enfocado
en destrezas y experiencias para involucrar al participante en la observacion y
comprension del negocio, donde a medida que desarrolla habilidades, tanto de
planificacién como espiritu empresarial, genera confianza en si mismo con la
finalidad de tomar las mejores decisiones.

Miniboss Business School

Es uno de los principales modelos educativos innovadores a nivel mundial
en la ensenanza y formacion empresarial para nifos y adolescentes de entre
6 a 14 anos. Una institucion con experiencia implementando sus propios sitios
educativos en diferentes paises del mundo (International Education Network
“MINIBOSS BUSINESS SCHOOL”, 2021).

Su plan de expansion de marca se basa en el formato internacional de
franquicias, formacion estandarizada y certificacion de profesores, lo cual ha
llevado a este proyecto innovador a contar con oficinas de representacion ofi-
ciales y escuelas de negocios en Gran Bretana (oficina central), Polonia, Ucra-
nia, Georgia, Rusia, Armenia, Bulgaria, Moldavia, Lituania, Austria, Paises Bajos,
Filipinas.



Figura 6
Plataforma de Miniboss Business School

Nota: Tomado de (International Education Network “MINIBOSS BUSINESS
SCHOOL’, 2021)

Miniboss Business School utiliza un modelo de negocios listo-eficiente
con nuevos métodos educativos, marcas registradas, derechos de autory para
ensenar a ninos y adolescentes la teoria y la practica de los negocios. Ademas,
conecta a las escuelas de negocios de todo el mundo, sus estudiantes, maes-
tros y emprendedores con la comunidad de negocios socialmente responsables
con una alta misién: desarrollar una nueva generacion de personas exitosas y
felices, listas para una transformacion significativa.

Programa Académico

El programa exclusivo y los métodos interactivos de educacion empre-
sarial para ninos y adolescentes empleados en Miniboss Business School fue ins-
taurado por cientificos y emprendedores del Centro de Ciencia e Investigacion
de la Oficina Europea de Desarrollo Empresarial en la iniciativa de la Asociacion
Europea de Desarrollo Empresarial y el trabajo en el principios fundamentales
de los programas del International Business Academy del Reino Unido.

El Programa Académico MINIBOSS es un programa educativo de 8 cur-
sos, y cada curso se cubre dentro de 1 afo académico (9 meses). El programa
se implementa como un aprendizaje por etapas de cursos consecutivos que
cubren 18 materias de estudios sociales y empresariales: economia, finanzas,
marketing, derecho, gestién de proyectos, gestion organizacional de recursos
humanos, operaciones comerciales, estrategia, comunicacion, liderazgo, so-
ciologia, civica y gobierno, historia, geografia, psicologia, ética empresarial, in-
novacion y emprendimiento. Los temas se presentan en una forma mixta (por
ejemplo, historia, economia, sociologia y psicologia, todo en una leccion) que
brinda a los estudiantes una comprension realista y practica del mundo.
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La Metodologia MINIBOSS es un sistema educativo holistico en el que 8
cursos tedricos impartidos en forma de juego y 12 tipos de prdctica empresa-
rial obligatoria dan una garantia del 100% del resultado académico: desarrollo
del pleno potencial del individuo y de todas las habilidades sociales. Ademas,
el plan de formacion goza de 3 elementos principales: teoria empresarial en
forma de juego, incubadora de empresas - creando startups de principio a fin
y campeonato mundial, campamentos de negocios, festivales y tours que brin-
dard a los nifos y jovenes una serie de experiencias de aprendizaje practico.

La guia de estudio para estudiantes MINIBOSS se fundamenta en:

Los fundamentos de la economia

Empresa familiar

Generacién de ideas

Investigacion de mercado

Historia de Negocios e Innovaciones

Teoriay prdctica de las innovaciones
Coaching, comunicaciones y networking
Orientacidn profesional y mapeo de carreras

©NOO A WN S

Por otra parte, la Metodologia de Miniboss incluye:

. Lecciones Interactivas

. Formaciones en Equipo

. Clases Master con los Emprendedores Fomosos

. Juegos de Negocios

. Pruebas de Computadoras y Simulacion de Negocios

. Festivales de Negocios sobre el Desarrollo del Pensamiento
Divergente

. Incubadora de Negocios para Ninos

. Foros de Inicio

. Mapeo de Carreras

. Campeonatos Nacionales de Startups

. Campeonato Mundial de Startups

. Campamento de Negocios Internacional.

El complejo MINIBOSS BUSINESS SCHOOL prepara a cada estudiante
para la vida adulta creando sus talentos y probdndolos en diferentes dreas de
actividad, frente a la eleccion principal de una carrera profesional y de la ma-
nera mas eficaz de llevar la teoria a la practica en busca que desarrollen sus
habilidades a temprana edad.



KIDPRENEURS

Fundada en 2012, Kidpreneurs es el primer proveedor de educacion em-
prendedora de Asia para ninos y jovenes entre 7y 18 afios, que estd ayudando a
crear la préoxima generacion de nifos innovadores y creadores de cambios.

Actualmente con sede en India, Kidpreneurs busca incentivar de manera
practica el conocimiento impartido en edades tempranas, mediante progra-
mas focalizados en educacion financiera y el desarrollo tecnolégico. (KIDPRE-
NEURS, 2021)

Acorde a la informacién provista por la plataforma de Kidpreneurs, se
debe incentivar el emprendimiento desde temprana edad, haciendo énfasis en
el drea tedrica como una forma de refuerzo, pero es primordial el trabajo de
campo donde se pueda poner en prdctica distintas habilidades a través de las
experienciasy proyectos. Para esto se debe intentar desarrollar tres habilidades
en concreto: resolucion de problemas en la vida real, pensamiento critico para
el andlisis de distintas situaciones y distintas perspectivas, y finalmente la crea-
tividad.

Es importante ensefar educacion financiera desde edades tempranas,
actualmente el sistema educativo carece de ese tipo de ensenanza. El progra-
ma de Kidpreneurs incluye:

« Matemadticas, con enfoque en calcular ventas, fijar precios y realizar
transacciones bdsicas.

* Inglés, debido a que el manejo de las lenguas es importante en el mun-
do de los negocios.

* Arte, puesto que es importante desarrollar este tipo de habilidad para
poder contar con creatividad en términos de disefio y publicidad.

La ninez resulta el momento indicado para poder moldear a los nifos e
impartir temas econdmicos y de innovacion, los prepara para lidiar con situa-
ciones de la cotidianidad. Para esto resulta de gran ayuda el trabajo con simu-
ladores que traten sobre retos y desafios presentes en la vida real. Adicional a
aquello, el manejo de pasantias en empresas otorga experiencia enriquecedo-
ra.
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Figura?7
Plataforma Kidpreneurs

Nota: Tomado de (KIDPRENEURS, 2021)

Biz Kids

Biz Kids, es una plataforma con el objetivo de difundir informacién refe-
rente a educacion financiera, basada en la serie de television publica ganadora
del premio Emmy, donde adolescentes les ensefan a los adolescentes sobre el
dineroy los negocios.

Sus 71 episodios llegan a mds de un millon de espectadores en todo el
mundo. Usando una inteligente combinacién de entretenimiento y educacion,
cada episodio ensena como ganary administrar dinero al presentar conceptos
de educacion financiera y espiritu empresarial a traves de historias de jovenes
emprendedores de la vida real, comedia de bocetos y consejos sobre dinero
entregados por jovenes anfitriones dindmicos (Biz Kids, 2021).

Comenzd como una serie de televisidon publica y se ha convertido en una
poderosa marca digital que ahora incluye libros, un curso en linea, generosos
recursos educativos, paquetes de transmision de video, un seguimiento de seis
cifras en Facebook y miles de suscriptores de correo electrénico.



Figura 8

Plataforma Biz Kids

Nota: Tomado de (Biz Kids, 2021)

La plataforma esta dividida en 7 segmentos: finanzas basicas, ahorran-
do e invirtiendo, crédito y débito, emprendimiento, trabajo-carreras-universi-
dad, economia y adultez. Estd dirigido a un publico super joven de 13 afos a 17
anos. Entre los temas que se explican en los videos de una forma diddctica para

los adolescentes estdan, en forma general, los siguientes:

TABLA1

Temas tratados en Biz Kids

Topico

Dinero

Tema

El origen del dinero y el trueque entre bienes y servici-
os.

Hay tres cosas que puede hacer con dinero: gastarlo,
gudrdalo e invertirlo.

Aplicaciones prdcticas de la matemdtica del dinero
(cdlculo de propinas, ganancias). Como se pueden
usar las matematicas del dinero para ayudar a su
negocio.

Las diferentes formas en que los ninos reciben una
mesada y qué hacer con ella. La importancia de
hablar sobre el dinero en familia.

Se puede ganar dinero gandndolo de diferentes for-
mas: trabajando, con inversiones para iniciar un ne-
gocio. El dinero puede obtenerse de una asignacién o
pidiendolo prestado.
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Topico

Educacioén
financiera

Crédito

Tema

Coémo alcanzar sus metas financieras: es necesario
gastar menos de lo que se gana. Un presupuesto ayu-
da bastante para darle seguimiento a los gastos y asi
invertir el dinero que sobra. Es bueno empezar ahora
porque el tiempo estd de su lado.

La importancia de tener un presupuesto. Lo que pue-
de aprender al realizar un seguimiento de sus gastos.
Como utilizar un presupuesto para situaciones perso-
nales o comerciales.

Coémo establecer metas a corto, mediano y largo pla-
zo. Como comprometerse con el ahorro y convertirlo
en un hdbito. Como vivir con un presupuesto limitado
(gastar menos de lo que gana).

Ahorrar e invertir para su futuro: Cémo ahorrar sufi-
ciente dinero para alcanzar metas personales, opcio-
nes de ahorro e inversion disponibles para nifos y la
importancia de empezar a ahorrar temprano.

Comprar con EFECTIVO significa que compra ahora,
paga ahora.

Comprar con CREDITO significa que compra ahora y
paga después.

El crédito estd usando temporalmente el dinero de otra
persona, generalmente por un precio (intereses). Se
puede utilizar para aumentar su poder adquisitivo y el
credito tiene un riesgo involucrado.

Que es un puntaje de crédito, como el mal crédito puede
llevarlo a la quiebra y los pasos para construir una bue-
na credibilidad.

El proceso para obtener una tarjeta de crédito. Com-
prender los factores a considerar al obtener una tarjeta
de crédito. Reconocer cdmo administrar adecuada-
mente una tarjeta de crédito una vez que la tengay los
términos financieros.

La diferencia entre deuda buena y mala, como evitar
endeudarse y varias formas de salir de la deuda.



Instituciones Comprar con EFECTIVO significa que compra ahora,
Facturales paga ahora.
Comprar con CREDITO significa que compra ahora y
paga después.
El crédito estd usando temporalmente el dinero de otra
persona, generalmente por un precio (intereses). Se
puede utilizar para aumentar su poder adquisitivo y el
crédito tiene un riesgo involucrado.
Que es un puntaje de crédito, como el mal crédito pue-
de llevarlo a la quiebra y los pasos para construir una
buena credibilidad.
El proceso para obtener una tarjeta de credito. Com-
prender los factores a considerar al obtener una tarjeta
de crédito. Reconocer cdmo administrar adecuada-
mente una tarjeta de crédito una vez que la tenga 'y los
términos financieros.
La diferencia entre deuda buena y mala, como evitar
endeudarse y varias formas de salir de la deuda.

Nota: Tomado de (Biz Kids, 2021)

Limonade Stand

Saber formular preguntas importa mucho para desarrollar respuestas
con ideas disruptivas para alcanzar un objetivo. Los nifios actualmente han na-
cido y siguen creciendo con la tecnologia en la mano como tablets, smarth-
phones, entre otros. Todo adulto recuerda que de pequeno, su mayor satisfac-
cion era jugar, era su Unica preocupacion el divertirse solo o con un grupo de
amigos.
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Figura 9
Plataforma Lemonade Stand

Nota: Tomado de (Lemonade Stand, 2021)

Con este insight tan importante se crea un proyecto para que los nifos
logren crear su propio negocio de manera dindmica, rapida, divertida y grupal
llamado el Lemonade Stand (Lemonade Stand, 2021). Creado especificamente
para los mds pequenos del hogar aprovechando sus dotes de aprendizaje rdpi-
do y de manera sencilla. Es importante que a temprana edad se estimule la
forma de hacer negocios de la manera mas divertida para ellos. El testimonio
de varios ninos dice que la manera de aprendizaje es bastante divertida, in-
teligente y en grupo de ninos para crear relaciones laborales a su edad, donde
aprenden a crear sitios web, a trabajar en equipo, mientras se divierten.

La filosofia de Limonade Stand indica que se debe ensefiar jugando;
esto es lo que se debe hacer ahora en adelante. El mundo cambia, los habi-
tos también; por eso, es importante el desarrollo cerebral a temprana edad ya
que el cerebro de los niflos absorbe mds informacion que cuando son mayores,
segun los especialistas en el drea del cerebro infantil. El nino aprende mads rapi-
do que un adulto porque el cerebro adquiere de manera inconsciente muchos
conocimientos. Por eso mismo se dicen que los nifos son como esponjas porque
aprenden sin mucho esfuerzo debido a que la informacion entra al cerebro sin
ser analizada de forma critica por la mente consciente; al contrario de un adul-
to que aprende selectivamente lo que él cree Util para luego descartar lo que
no le sirve.



Es preciso aprovechar las habilidades de aprendizaje de los nifios para
formar futuros empresarios para un mejor mundo, siempre recordando que los
ninos aprenden mejor cuando se divierten, desarrollan la confianza en si mis-
mos y la curiosidad hace que quieran descubrir cada vez mds cosas. En el futu-
ro, estos ninos podran tomar mejores decisiones en su diario vivir.

Por lo anterior, Lemmonade Stand es uno de los proyectos mayormente
reconocidos a nivel mundial, tanto asi que su gran éxito ha hecho que el crea-
dor de esta dindmica de aprendizaje tenga que limitar la participacion de los
nifos a nivel mundial. Con este juego, los ninos pueden conocerse Mas ya que su
creatividad vuela cuando se les pregunta lo que mds les gustaria vender, pues
asi, se puede descubrir su verdadera vocacion desde temprana edad.

Ultra Education CIC

Ultra Education CIC es el proveedor nimero uno de educacion empresa-
rial en escuelas y clubes del Reino Unido. La institucidn tiene por objeto inspirar
un cambio positivo y duradero en las vidas de los jovenes. El publico objetivo son
jovenes que pertenecen a comunidades negras y de minorias étnicas, y aque-
llos para quienes el sistema educativo existente no se adapta. Los valores fun-
damentales apoyan la igualdad, la diversidad y la capacidad humana para ir
mas alld de las expectativas (Ultra Education, 2021).

El principal objetivo de Ultra Education CIC es hacer que el aprendizajey
el plan de estudios escolar sean relevantes y crear un impacto social significa-
tivo al mejorar la autoestima, el nivel de empleo y las oportunidades de vida de
los ninos y jovenes.

Figura 10
Plataforma de Ultra Education

Nota: Tomado de (Ultra Education, 2021)
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El contenido enfocado en nifios y jovenes emprendedores estd disefa-
do para reforzar lo académico y brindar a los nifios opciones realistas para un
empleo futuro o por cuenta propia. Ultra Education lleva a cabo programas de
educacion primaria y secundaria, clubes extracurriculares y talleres de fin de
semana para nifos y jovenes. También trabaja con organizaciones benéficas,
asociaciones de vivienda y otras organizaciones del sector publico y privado
para impartir cursos y programas de emprendimiento. La institucion educativa
es organizadora de las ferias de negocios para nifios mds grandes de Europa,
que se celebran cada dos anos.

La vision de Ultra Education es que todos los nifos y jovenes, indepen-
dientemente de su origen o posicion social, tengan acceso a una educacion
empresarial esencial. Entre sus productos y servicios pueden mencionarse:

» Programas escolares

* Programas comunitarios

« Clubes después de clases y fines de semana
* Ferias de negocios para ninos

* Premios de negocios para ninos
 Programas en linea

School & School

School Business fue creada en el afo 2018 como una escuela empresari-
al. Estainstitucion se dedica a la educacion, especificamente empresarial, para
ninos y adolescentes; donde sus estudiantes saldrdn con desarrollos intraper-
sonales, creatividad y con oportunidades comerciales a largo plazo, ya que
tendrdn en su hoja de vida el paso por la institucion, adicional al contacto con
empresas que trabajan con la institucion (School & School, 2021).

La escuela estda dirigida netamente para nifos y adolescentes en el ran-
go de la edad de 10 a 13 anos. El objetivo de este proyecto es llegar al nifio y
hacerlo pensar y analizar de manera emprendedora. Asi mismo, otro objetivo
es brindar a los ninos la seguridad en si mismos para la busqueda de oportuni-
dades comerciales.

Cada curso que se da en la institucion tiene un tiempo de duracién nor-
mal de 8 meses, y de 4 meses en modalidad de intensivo. El horario de clases son
de dos horas en un dia de la semana esto quiere decir que al mes son 8 horas
en total. Los estudiantes se dividen por edad y nivel de conocimiento: bdsico,
intermedio y avanzado.



Figura 11
Plataforma de Ultra Education

Nota: Tomado de (Ultra Education, 2021)

El programa del curso se basa en las siguientes materias: competencias
matematicas, competencia digital, comunicacion con lenguas extranjeras,
competencia emprendedora. Con todas estas pruebas superadas se obtendrd

el titulo respectivo.
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ESTRATEGIAS PEDAGOGICAS PARA NINOS

El tercer capitulo de este libro presenta una revision del estado actual
de la educacion para nifos. Para el efecto, se presentan dos subcapitulos. En el
primero se aborda una revision de investigaciones previas que sirvieron de base
para el desarrollo del contenido de este texto. El segundo subcapitulo aborda
una explicacion de las estrategias pedagogicas mas utilizadas en la actualidad.
La informacion de investigaciones previas sumada a la descripcion de estrate-
gias pedagdgicas, permiten el disefo curricular de la escuela de negocios para
nifos.

Estudio del Arte

La educacion preescolar se la considera como un fundamento de los
futuros aprendizajes, esta etapa de formacion es la indicada para asentar las
estrategias ludico-pedagdgicas para la vinculacién de padres en el proceso
de ensefanza de los nifios y ninas en grado de transicidon. Las estrategias ludi-
co-pedagogicas contribuyen al desarrollo integral del menor mediante herra-
mientas que permiten un ambiente agradable y divertido en las tareas escola-
res (Balcero, 2015).

Acorde a Balcero (2015), la inclusién de padres en las estrategias ludi-
cas-pedagogicas permitird obtener resultados significativos y potenciales en
la responsabilidad escolar que tienen los familiares con sus pequenos; asi como
permitird un desarrollo de confianza y sensibilidad hacia el ambiente familiar
que rodea a los estudiantes.

Del Valle, Betegon y Irurtia (2018) evaluaron el efecto de la aplicacion de
nueve estrategias cognitivas sobre el nivel de ansiedad en adolescentes espa-
Aoles. Para la evaluacion del uso de las estrategias cognitivas, los autores plan-
tearon el Cuestionario de Regulacion Emocional y Cognitiva (CER-Q) creado
por Garnefski y Kraaij (2007); mientras que para la medicién del nivel de an-
siedad se uso la version espanola del Cuestionario de ansiedad estado-rasgo
creado por Spielberger, Gorsuch, Lushene y Cubero (1999). Los resultados de su



estudio permitieron concluir que la ansiedad se relaciona, en mayor medida,
con el uso de estrategias desadaptativas que empeoran las emociones nega-
tivas. En contraste, la ansiedad se relaciona, en menor medida, con las estrate-
gias adaptativas como: la aceptacion, reinterpretacion o focalizacion en pla-
nes.

Osses-Bustingorry, Carrasco-Delgado y Gdlvez-Nieto (2018) plantearon
una investigacion enfocada en desarrollar las capacidades y valores inmersos
en un aprendizaje de calidad de los estudiantes de segundo ciclo de educacion
media. Los autores buscaban desenvolver procesos metacognitivos que impli-
ca: planificar, supervisary evaluar el propio conocimiento y la actividad cogni-
tiva; antes, durante y después de ejecutar una tarea. Para el efecto, la meto-
dologia empleada fue mixta: cualitativa y cuantitativa. Realizaron una primera
evaluacion (pretest) de la metacognicion de los estudiantes y una Ultima eva-
luacion (postest), antes y después de la intervencion pedagdgica. Los resulta-
dos mostraron que cinco de seis de las dimensiones metacognitivas estudiadas
mostraron diferencias notables segun la escala de Morales (2008). Segun los
autores, gracias a la intervencién pedagdgica que recibieron los estudiantes
que fueron parte de este estudio, desarrollaron procesos metacognitivos acti-
VOS.

Acorde a Toala, Loor y Pozo (2018); los docentes puedan repotenciar e
innovar herramientas educativas que permitan mejorar el aprendizaje en su
alumnado, con la correcta aplicacion de estrategias pedagodgicas que inciden
en el desarrollo cognitivo de los nifos. Su conclusion se basa en un estudio reali-
zado en una unidad educativa en Guayaquil. La metodologia que aplicaron fue
de tipo cudlitativa, descriptiva; mediante la observacion del comportamien-
to docente-estudiante en las aulas de la unidad educativa. El objetivo princi-
pal del estudio fue mejorar el aprendizaje de los estudiantes, con el enfoque
principal de analizar las estrategias pedagdgicas utilizadas por los docentes. El
resultado determind que la buena aplicacion de las estrategias pedagogicas
se verd reflejada en el desarrollo cognitivo de los estudiantes. A raiz de la pan-
demia por el covid-19, muchas instituciones educativas en el Ecuador se vieron
forzadas a que los docentes potencien o ajusten sus estrategias pedagdgicas
para que, a través del uso de la tecnologia, los nifios puedan alcanzar mejores
resultados de aprendizgje.

Chdvez (2019) disend una estrategia de evaluacion de los aprendizajes
de niflos y nifas con caracteristicas diversas, a partir de la utilizacién del dise-
Ao universal para el aprendizaje. Para la investigacion respectiva se aplicoé una
investigacion cualitativa que permita: i) caracterizar la poblacién con disca-
pacidad de una institucion publica rural; i) examinar los fundamentos tedricos
y conceptuales que orientan el disefio universal de aprendizaje; y, iii) detectar
varias tdcticas de evaluacion que son pertinentes y viables. Como técnica de
recoleccion se utilizd un cuestionario sobre la percepcion de las politicas edu-
cativas en integracion, el razonamiento de los profesores de la organizacion
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publica sobre el disefio universal para el aprendizaje - DUA, una revision docu-
mental al plan educativo institucional y al sistema institucional de evaluacion
que manejan; y la observacion de una clase con el objeto de examinar como
son aplicados los procesos evaluativos a los nifos y ninas con propiedades dis-
tintas.

La investigacion de Chavez (2019) reveld que no hay claridad ni estanda-
rizacion en las herramientas abordadas para evaluar a los alumnos. Se destaca
la utilizacién de la evaluacion tipo sumativa mas no formativa; en el proceso de
ensefanza-aprendizaje. De igual manera, aunque existe una planificacion de
clase, no se reflejan los criterios y meétodos flexibles de la evaluacion educativa
a partir de una visién inclusiva.

La investigadora concluye que el DUA podria ser un instrumento clave
para hacer uso de diferentes tdacticas pedagogicas y flexibilizar el curriculo; asi
mismo, sefiala que el diseno de un plan metodoldgico de evaluacion puede uni-
versalizar la practica de aula y reducir las barreras de aprendizaje.

Por otra parte, y entendiendo la existencia de necesidades educativas
especiales; el campo de desarrollo de juegos para el aprendizaje de temas ma-
tematicos para niflos con Trastorno por Déficit de Atencion con Hiperactividad
- TDAH en la actualidad estd poco explotado. Esta realidad desperto el interés
de Gonzdlez, Guerrero y Navarro (2019); quienes llevaron un estudio-interven-
cion que incluyd a doce nifios diagnosticados con TDAH, seis docentes capa-
citados en la educacioén especial, padres de familia, y técnicos en la atencion
del trastorno; con el objetivo de gestionar un juego que permita el aprendizaje
matemdtico. El proceso consistié en charlas semiestructuradas, observacion de
clase, un experimento utilizando la historia del Mago de Oz y un cuestionario
para medir usabilidad del sistema, calidad de la data, calidad de la interfaz y
sobre todo la satisfaccion del usuario en general. La metodologia mostré entu-
siasmo tanto en estudiantes como en docentes.

Al respecto de estudiantes con TDAH, acorde a Munoz-Oyarce, AlImo-
nacid-Fierro, Merellano-Navarro y Souza-De-Carvalho (2020); este trastorno
en la mayoria de las ocasiones se detecta en el nivel escolar, ya que se ve la
desatencion, impulsividad y problemas de captacion. Los autores en su inves-
tigacion buscaban analizar el impacto de las estrategias pedagdgicas de los
maestros con los ninos con el trastorno del TDAH. Los resultados sefalan que
los estudiantes con TDAH presentan un aprendizaje mds lento, asi como un bajo
nivel de inclusion. Los profesores, en sumayoria, no estan capacitados para tra-
bajar con nifos que presenten la mencionada condicion y no diferencian sus
actividades con las de otros estudiantes.

Por otro lado, Barrera-Rea, Garcia-Herrera, Mena-Clerque y Erazo-Al-
varez (2020) destacan la importancia de la lectura en los nifios debido a los
beneficios en el desarrollo de vocabulario, expresion oral y escrita, ortografia,



entre otros. Los investigadores plantearon una investigaciéon para determinar
la importancia del uso de estrategias tecnologicas que fomenten la lectura en
los nifos. La metodologia aplicada fue descriptiva mediante encuestas a los
maestros. Los resultados principales senalan la necesidad de utilizar la tecno-
logia como herramienta que fomente la lectura en los nifos, debido al impacto
positivo de ésta sobre su desarrollo integral.

Gonzdlez (2021) destaca la importancia sobre el desenvolvimiento de
los nifnos. En su libro busca implementar un plan de aprendizaje alternativo
orientado a la practicidad, en donde se promuevan las habilidades sensoriales,
expresiones corporales, el lengugje, y la subjetividad. El objetivo de su obra es
preparar a los ninos desde edades tempranas, con la finalidad de que puedan
hacer frente a situaciones adversas y de alta presion que se presenten en la co-
tidianidad. La autora senala que la motricidad juega un papel importante en el
desenvolvimiento de las personasy es aquel factor que se busca impulsar desde
edades tempranas, de igual forma se busca fomentar la practicidad a traves
de la interaccion y comunicacion.

Anaya y Murcia (2021) analizaron las problemdticas planteadas en base
al control emocional presente en edades tempranas, para esto se realizé una
comparativa entre el comportamiento dentroy fuera de las aulas quedando en
evidencia un patrén de conducta en el que se pueden dar a conocer aspectos
negativos como: agresividad, rabietas, egoismo, desinteres, que suelen tener
como efecto bajo rendimiento y poco compromiso. Las autoras realizaron un
andlisis cualitativo en base a las conductas de los estudiantes, lo que permi-
ta tomar correctivos tempranos, con la finalidad de mejorar la motricidad y
otros aspectos conductuales. Concluyeron en la necesidad de hacer énfasis en
el manejo emocional desde edades tempranas para promover una buena inte-
raccion y un buen desempefio en distintos dmbitos.

Estrategias pedagégicas

Los estilos de aprendizaje examinan todos los elementos cognitivos-in-
telectuales de intervienen en este proceso, considerando los conceptos, estilos,
situaciones, sistemas, almacenamiento a mediano y largo plazo. La relacion de
los estilos de aprendizaje y el rendimiento de los estudiantes ha sido estudiada
durante deécadas, asociando los diferentes estilos modifican las preferenticas
de aprender. (Freiberg Hoffmann, Stover, Uriel, & Ferndndez Liporace, 2015)

La ensefanza aprendizaje se ha venido cambiando a lo largo del tiem-
po; en el aino 2020, debido a la pandemia de COVID-19, la transformacién de la
educacion tuvo un cambio drdstico. Los profesores escolares y los nifos debie-
ron adaptar las técnicas pedagogicas tradicionales a nuevas formas de ense-
Aanzas para garantizar que los aprendizajes requeridos sean completados.

En Ecuadory Ameérica Latinag, el proceso ensefanza aprendizaje ha sido
responsabilidad de los maestros, quienes tienen interaccion con los nifios, for-
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taleciendo el vinculo profesor-estudiante, involucrando lentamente tdcticas
tradicionales. Calvo (1996) indica forma tradicional de clase se denominada
“caja negra”, donde el maestro intenta captar la atencién momentdnea de los
ninos (ROBLEDO, 1995).

La relacion entre maestro- alumno fue estudiado por Harme y Pianta en
el ano 2001, en su investigacion se incluyo ninos de prescolar de los dos géne-
ros, diferentes origenes étnicos, habilidades cognitivas; se realizd seguimiento
hasta el término de su escolaridad; los resultados obtenidos senalaron que el
vinculo que se genera en la relacion profesor-alumnos ayuda a predecir rendi-
mientos académicos y comportamiento conductuales. (Woolfolk, 2010)

La psicologia educativa relaciona el desarrollo humano de los nifos con
diferentes aspectos como el cognitivo, el psicosocial y las maneras de procesar
la informacion, por ello la importancia de entender las diferentes estrategias
pedagdgicas. (Woolfolk, 2010)

La educacién de los nifios es un trabajo en equipo donde se involucra al
alumno, hogar, y escuela; los docentes estimulan y motivan a los nifos al desa-
rrollo de tareas y actividades desde las aulas. Potenciar la confianza, seguridad
y el estima los pequeios es una labor de los maestros y familia (Tello, 2019).

En los métodos tradicionales de ensefianzas se encuentra la “ensefanza
expositiva”, es la manera cldsica de educacion, donde esta se encuentra cen-
trada en el docente, para evaluar lo aprendido se debe planificar tareas, lec-
ciones y evaluaciones (Woolfolk, 2010).

En el afo 2009 investigadores en el campo de la educacion proponen el
aprendizaje significativo como herramienta pedagogica que promueve enla-
zar conocimientos pre adquiridos para construir nuevos saberes; se realizo to-
mando en consideracion las ideas, apoderdandose de la generacion de nuevos
constructos. Pérez Barrera (2019) define la ensefianza de una manera reflexiva
y flexible. En este estudio recabd las estratégicas pedagdgicas mds usadas por
los docentes, las divide por segun lo que el docente se desea evaluar: a) mo-
nitorear el proceso de ensefianza; y b) evaluar lo que el alumno ha avanzado;
teniendo en consideracion las caracteristicas generales de los participantes y
el conocimiento que ellos tienen.

Las estrategias de ensenanzas fueron clasificadas de la siguiente manera:

a. Estrategias pre instruccionales: son guias para el estudiante informando
que van a aprendery como se llevard el proceso, de esta manera los pre-
paran la ensefianza.

b. Estrategias construccionales: son la ayuda durante el proceso ensefan-
za - aprendizaje



c. Estrategias post instruccionales: son instrumentos que presentan una
vision resumida de lo aprendizajes dados.

Segun Chong-Baque y Marcillo-Garcia (2020) la dimensiones pedagogi-
cas de las estrategias de aprendizaje son: a) dimension Tutorial y evaluativa; b)
dimension informativa; ¢) dimensién constructiva; y d) dimension comunicati-
va; la cuales convergen a la clasificacion de estrategias presentadas por Pérez
(2019). Estas estrategias pueden ser representadas con las técnicas mostradas
en la figura 12.

Figura 12
Estrategias pedagogicas

Nota: Tomado de (Pérez, 2019)

La utilizacion de las técnicas como resumenes, ilustraciones, organiza-
dores textuales, analogias, mapas y redes conceptuales, y organizadores grafi-
cos; enriquecen la ejecucion de las estrategias pedagodgicas: pre instrucciona-
les, construccionales y post instruccionales.

Las nuevas estrategias pedagdgicas cambian el papel de docente,
adaptando su clase tradicional hacia propuestas donde el alumno es el princi-
pal actor, ya que la participacion de este es mds activa; haciendo que el estu-
diante reconozca y potencie sus destrezas y habilidades.

Entre las primeras propuestas pedagogicas se encuentran los proyectos
de aula, que comprende un conjunto de saberes, activando la imaginacién de
los ninos para crear el conocimiento por medio de experiencias. En ese proceso
los alumnos formulan preguntas sobre el tema y su entorno; posteriormente lo
asocian con los conocimientos adquiridos en la escuela; para finalmente entre-
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gan el producto. Esta estrategia puede ser usada cualquier nivel de escolaridad
y en cualquier materiq, los proyectos realizados en admbitos fuera del entorno
escolar, de esta manera acercar a los alumnos a las necesidades de su comuni-
dad o entorno. (Calvo, 1996)

Estos proyectos de aula requieren un trabajo de planificacion de parte
del maestro e institucion, flexibilizado los contenidos y usando recursos no tra-
dicionales, orientados al resultado de aprendizaje. La Unicef se refiere a esta
estrategia como

Aprendizaje basado en proyectos.

Los talleres de aprendizajes, es otra estratégica pedagogica, ésta es
una opcion no formal dentro de los procesos de aprendizaje efectuadas fuera
de los horarios habituales. Los talleres realizados comprenden grupos menores
de 20 ninos, con el fin de explorar la creatividad de los asistentes, mediante
materiales predefinido por el tutor. Este material incluye de manera practica e
ingeniosa diversas situaciones del dia a dia, y motiva a los alumnos a resolver
problemas cotidianos, fomentando y desarrollando su autoestima, discipling,
interés por aprender, y habilidades como el lenguaje y las matemadaticas.

En los talleres pueden interactuar alumnos de diversas edades, enfren-
tandolos a diversas situaciones reales en busqueda de soluciones, fortaleciendo
el trabajo en equipo. Esta estrategia tambien promueve la equidad en todos los
aspectos, ya que al ser fuera del horario normal de clases, facilita la atencion
al grupo de estudiantes que se encuentren atrasados. Estudios sefiala que al
utilizar los talleres de aprendizajes en materias como matematicas o lenguaje,
motiva a los ninos que presentan dificultades, ya que el nifio es protagonista de
este proceso de ensefanza aprendizaje, dejdndolo escoger en la tarea que va
a trabajar.

Calvo (1996) presenta en su trabajo “Nuevas formas de ensenary apren-
der” la estrategia denominada aula-taller es una metodologia de la escuela
activa, para desarrollar competencias especificas. Se realizan en grupos pe-
quenos, ya que el aprendizaje debe ser centrado en el alumno, de esta manera
potencializar la capacidad de resolver problemas, asignando tareas especifi-
cas y en grupo, fomentando valores. El trabajo se realiza en horarios y lugares
flexibles. Este aprendizaje es creativo y ludico. Los grupos deben ser formados
segun el nivel de aprendizaje de los ninos, interes y habilidad.

Una variacién de la metodologia aula-taller, es la técnica de talleres de
ensenanza individualizada; el objetivo de este taller es llegar a las comunidades
rurales. Este programa inicié en México para ayudar alas zonas alejadas. La en-
senanza es individualizada, por lo que se acuerda los horarios con los profesores
y alumnos, designando actividades a desarrollar de manera autonoma. Los ta-
lleres estdn enfocados a contenidos bdsicos para disminuir la brecha alumnos



rezagados y mejorar la calidad de educacion. Los estudios han comprobado
que los nifos que ha sido involucrados en estos talleres han tenido mejor adap-
tacion y resultados al incorporase en un sistema de educacion tradicional.

Las estrategias mencionas modifican la educacion, donde el docente
era el protagonista hacia un maestro que orienta y es el tutor de sus alumnos; y
transforma a los alumnos, de un rol pasivo donde les suministraban el conoci-
miento, a un rol activo en el cual el nino construye los conceptos aprendidos.

El avance tecnologico ha sido incluido en varias estrategicas pedago-
gicas, para garantizar mejores resultados de aprendizajes e incorporacion de
los nifos al mundo. Estudios realizados demuestra una relacion positiva de la
incorporacion de la tecnologia en los procesos de ensenanza aprendizaje. Tan-
to maestros como estudiantes debieron adaptarse a estos nuevos procesos
coghnitivos, utilizando instrumentos tecnoldgicos. Estos procesos ayudaron a las
partes en mejorar los tiempos de respuesta a tareas designadas, aumento de la
creatividad.

El sistema de aprendizaje tutorial fue disenado en el ano 1974, por la
Fundacion para la Aplicaciéon de la Ensefanza de las Ciencias, este consiste en
una ensefanza por medio de tutory asesores, con materiales disehados para el
programa a impartir, se busca explotar destrezas y habilidades.

Para el buen funcionamiento de cualquier estrategia, el apoyo del ma-
terial didactico es indispensable, contar con libros, bibliotecas, acceso a biblio-
tecas virtual; garantiza el éxito de las estrategias aplicadas, debido que cada
una de ellas implica un trabaja autdonomo de parte de los estudiantes. Las guias
de aprendizagjes son elementos para orientar a los ninos al trabajo que deben
realizar; estas guias deben ser organizadas y diddcticas.

La estrategia pedagodgica con el uso de tecnologia se la conoce pro-
puesta de Enlace, esta propuesta aporta la cooperacion en el trabajo, impulsa
destrezas en grupales, aumentando las individuales y en especial amplia la vi-
sion globalizada. Esta metodologia también incita al aprendizaje de idiomas'y
la comprensidn de lectura. Por medio del uso de la tecnologia se puede promo-
ver la interculturalidad, y con ello el acceso a la informacidn. La utilizaciéon de
las herramientas y materiales diddacticos definidos previamente con el docente
se define que programas educativos se usardn (Calvo, 1996).

Estrategias Ludicas, es una propuesta para ensenar por medio de juegos
como loterias o domino. Este tipo de herramientas se puede encontrar en la
web.

Los entornos virtuales se consideran los principios tedricos de e-learning
que son: Conocimiento previo, interaccién, aprendizaje significativo y motiva-
ciény orientacion, (Chong-Baque & Marcillo-Garcia, 2020)
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Las estrategias mdas modernas tratan de los entornos virtuales, a raiz de
la pandemia del COVID-19 la insercion de la tecnologia en el contexto de edu-
cacioén fue radical y necesaria al momento de construir nuevos los conceptos.
El ajuste de las estrategias al mundo virtual fue un trabajo duro y enriquecedor
para los maestros, la planificacion de las clases debid ser mas detallada, usan-
do tecnologias de informacion y programas que aporten al alumno a cons-
truir su aprendizaje. En la web se encuentran un sin numero de plataformas y
herramientas que ayudan a realizar el constructo; plataformas como Kahoot,
Edmodo, Micrafat, Elever, entre otras, dinamizan el entorno virtual de aprendi-
zaje. Las técnicas de gamificacion aplicando estimulos como reconocimien-
to y recompensan favorecen el contexto actual de ensefianza - aprendizaje
(Chong-Baque & Marcillo-Garcia, 2020)

La estrategia de gamificacion, es una técnica renovadora que puede ser
usado con tecnologia o sin ella, consiste en generar el aprendizaje por medios
de juegos, generando algun tipo de “premio”. Al momento que los maestros
emplean juegos en sus clases, estas se dinamizan y atraen mayor atencién de
los estudiantes; en entornos virtuales se puede generar competencias entre los
ninos, lo que incrementa el desarrollo social y cognitivo.

Para que las técnicas de informacion funcionen en el contexto escolar,
se requiere de planificacion de las actividades, el detalle de los resultados de
aprendizajes, canales de comunicacion, foros de discusion, proyectos, blogs y
otros recursos. Esto conlleva un trabajo en equipo para que el aprendizaje sea
mas colaborativo.

El uso de la tecnologia en la escolaridad intenta disminuir la desercidn,
no obstante segun en Ecuador existe alrededor de 90.000 nifnos que dejaron
de estudiar, el 15% de los nifios que contindan en su proceso de escolaridad, no
tiene mayor contacto con el docente. (Unicef, 2021)

Las nuevas tendencias de la educacion buscan fomentar los valores
como la cooperaciény solidaridad en los nifos y potenciar la resolucion de pro-
blemas, asi convirtiéndolos en ciudadanos para el mundo, fortaleciendo el uso
de la tecnologia para mayor comprension y desarrollo en sus actividades.



ESTRATEGIAS PEDAGOGICAS PARA NINOS

Antecedentes

Entre octubre del 2021y febrero del 2022, la Universidad Internacional
del Ecuador — UIDE desarrollé un proyecto piloto para una nueva modalidad de
practicas comunitarias que tenia a nifos como uno de los grupos beneficiarios.
La intervencion se basd en capacitaciones en conceptos basicos de negocios
utilizando talleres, juegos y dindmicas.

La educacion en negocios para nifos no es un tema nuevo a nivel mun-
dial. En el capitulo Il se exploraron algunas iniciativas que se han desarrollado y
que sirvieron de base para el desarrollo del proyecto de la UIDE y la elaboracién
del presente documento. En lo que respecta a Ecuador, no existe evidencia de
programas de educacion financiera y en negocios para nifos; por lo que la UIDE
seria pionera en promover el desarrollo de las competencias asociadas a este
tipo de formacion.

El modelo de escuela de negocios para nifos podrd acoplarse al siste-
ma educativo vigente debido a su estructura. En este capitulo se presenta la
descripcion del concepto de la escuela, forma de funcionamiento de la misma,
competencias que se busca desarrollar y una descripcion de contenidos y es-
trategias pedagodgicas que pueden utilizarse.

Descripcion y Objetivos del Programa

La escuela de negocios para nifios estd disefada para adaptarse a la
educacion bdsica. Su publico objetivo son nifos entre 7 y 12 anos. El concepto
fundamental es convertir la escuela en una economia independiente, donde los
nifos podrdn trabajar, entendiéndose que su trabajo serd la asistencia a cla-
ses, podran obtener un sueldo, podrdn realizar compras y podrdn tener servicios
bancarios; asi mismo, habrd un administrador central a manera de gobierno
que serian los propios docentes.
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Bajo el concepto de escuela de negocios, los nifos recibirdn un sueldo
o salario por su asistencia a clases. El sueldo puede convertirse en un incentivo
de disciplina; acorde al comportamiento, se podrian generar bonos por cum-
plimiento. Durante los periodos de receso, los nifos podrdan adquirir bienes o
servicios, previamente autorizados por la institucion y los padres de familia, uti-
lizando el dinero propio de la escuela.

Figura 13
Poliza de la escuela de negocios para nifios

Nota: Elaborada por los autores

Los nifos podran utilizar su dinero escolar para depositarlos en cuentas
o polizas y poder generar intereses de él. De igual manera, tendrdn opcion a
solicitar créditos con descuento a su rol de pagos o, en este caso, al dinero que
reciben por asistir a clases. Este concepto de economia independiente dentro
del ambiente escolar funcionard a la par con el desarrollo de contenidos pro-
pios de la escuela, sumando la informacion de negocios.

A medida que los ninos obtienen informacion de conceptos sobre precio,
costos, compras y ventas, cdlculos de utilidad, créditos, intereses, seguros e im-
puestos; se espera que puedan tomar mejores decisiones dentro de la econo-
mia escolar. Las competencias a desarrollar en la escuela de negocios son:

» Comprender el origen del dinero y el funcionamiento del trueque.
« Describir las ventajas del dinero mercancia frente al trueque.

» Analizar las ventajas del dinero papel.

» Determinar precios de los productos.



« Definir estrategias de ventas.

* Calcular ingresos, costos y utilidad.

« Comprender el funcionamiento del crédito.

« Definir estrategias de precio, segmentacion de mercado y distribu-
cion.

« Comprender la informacién presentada en histogramas.

 Andlizar la relacion de la demanda de productos con respecto a
precios y distribucion.

» Tomar decisiones comerciales en base a la competencia.

« Tomar decisiones comerciales para expansion de negocios y con-
trol de mercados.

« Utilizar el crédito para expansién de negocios.

Contenido

El contenido de la escuela de negocios para ninos se presenta en la tabla
2, identificando la unidad, los temas especificos, las semanas y horas sugeridas
para el desarrollo de los temas, los resultados de aprendizaje esperados y las
estrategias educativas sugeridas.

TABLA 2

Contenido del curso y resultados de aprendizaje
Resultado de Estrategias

Unidad Tema Semana Horas Aprendizaje educativas
Laescuela  Introduccion 1 1-2  Analizar las ventajas Explicar a los nifios
de negocios del dinero papel el funcionamiento

Determinar precios de la escuela de ne-
de los productos. gocios. Los pagos
por clases y oportu-
nidades de compra,
ahorro, préstamosy
seguros.
Trueque 2 1-2 Comprender el ori- Taller: Formas del

gen del dinero y el dinero. Capitulo V.
funcionamiento del
trueque.

3 1 Describir las ven- Reforzamiento de

Dinero Dinero Mercancia tajas del dinero conceptos con he-

mercancia frente al  rramienta Flucky'
trueque.

4 1-2 Anadlizar las ventajas

Dinero Papel del dinero papel

1. Juego de ruleta en linea. Se colocan los nombres de los estudiantes para definir la participacion en clase

de una forma divertida. https:/fluky.io/
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Costeo, precios y
ventas

Produccion

y ventas
Utilidad e interés

Precio, segmen-
Estrategias tacién de merca-
comerciales do, distribucion

Histogramas

Demanda de
productos

Andlisis de com-
petencia

10

Determinar precios
de los productos.

Definir estrategias
de ventas.

Calcular ingresos,
costos y utilidad.

Comprender el
funcionamiento del
crédito.

Definir estrategias
de precio, segmen-
tacion de mercado
y distribucién
Comprender la
informacién presen-
tada en histogra-
mas

Analizar la relacién
de la demanda

de productos con
respecto a precios y
distribucién

Tomar decisiones
comerciales en base
a la competencia

Taller: El sanduche-
ro. Capitulo V.

Competencia a
través de simulador
o juego virtual de
negocios?.

Revision de resulta-
dos del simulador.

Creacion de histo-
gramas por parte
de los nifos en
base a los datos del
simulador.

Segunda ronda de
decisiones en el si-
mulador. Se decide
sobre las variables
iniciales, pero com-
prendiendo la ley de
la demanda.

Tercera ronda de
decisiones en el si-
mulador. Se decide
sobre las variables
iniciales, pero anali-
zando a la compe-
tencia.

2. Se recomienda el uso del simulador Food Company de la empresa Company Game. http:/www.compan-

ygame.com/
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Estrategiasy
comportamiento
monopdlico.
Monopolio
12
Los Revision de
negocios conocimientos
aprendidos

Nota: Elaborada por los autores

En lo que respecta a la estrategia educativa basada en el simulador de
negocios, se recomienda definir de 3 a 5 variables para que decidan los nifos.
Los simuladores pueden ser muy extensos y en esa cantidad de informacién po-
drian afectarse los resultados de aprendizaje. Si todos los equipos juegan bajo
las mismas condiciones, seria una competencia justa y se alcanzarian los resul-

tados.

Figura 14
Simulador de negocios

Nota: Captura tomada de la presentacion del simulador de (Company Game,

2022)

Tomar decisiones
comerciales para
expansion de ne-
gocios y control de
mercados.

Utilizar el crédito
para expansion de
Nnegocios.

Validar los conoci-
mientos adquiridos

Version fisica del
juego Monopolio
con variantes de re-
glas que se especifi-
can en el capitulo V.

Concurso en equi-
pos através de la
plataforma Jeo-
pardy Labs3.

3. Es una plataforma que permite crear concursos de preguntas y respuestas. https:/jeopardylabs.com/
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Caso de estudio: La capacitacion de niinos en UIDE

En el periodo de octubre 2021 a febrero 2022, la Universidad Internacio-
nal del Ecuador desarrolld sus practicas comunitarias enfocdndose en tres ti-
pos de beneficiarios: emprendedores, nifos y adultos mayores. El objetivo del
trabajo con nifios consistid en capacitarlos en principios y conceptos basicos
en negocios, a través de talleres, juegos y simuladores. Los resultados de dichas
prdcticas sirvieron de base para la elaboracién de este libro.

El trabajo estuvo dirigido a nifos entre 7y 12 ahos y en total se contd con
12 beneficiarios. Se abordaron temas bdsicos de economia, negocios y finanzas
a traveés de actividades ludicas y dindmicas de corto tiempo para que sean de
facil comprensidn y sean estimulantes para los nifios.

Figura 15
Foto 1de Taller “El Sanduchero”

Nota: Elaborada por los autores

En total se realizaron 6 jornadas de capacitacion. Las dos primeras ca-
pacitaciones se basaron en el taller “El Sanduchero”. Adicional, se utilizé un si-
mulador de una empresa de lacteos para dos capacitaciones mas. A través del
simulador se estudiaron conceptos de produccién, segmentacién, lineas de
producto, creaciony lectura de histogramas, entre otros. Otra sesion se baso en
el juego “Monopolio”, con ciertas variantes, para manejar conceptos de com-
pra, préstamos, seguros e impuestos.



La primera jornada se basoé en el taller “El Sanduchero”. En esta acti-
vidad los nifos pudieron relacionar las acciones de comprar los ingredientes,
preparar el producto, y venderlo puerta a puerta. Aprendieron términos como
materia prima, produccion y comercializacion, dandole forma corporativa al
emprendimiento. La jornada culmind con la preparacion de los sanduches y la
respectiva venta de los mismos.

Figura 16
Foto 2 de Taller “El Sanduchero”

Nota: Elaborada por los autores

En la segunda jornada, posterior a que se vendieran todos los sanduches
en la semana, se contod todo el dinero y se explicd a los beneficiarios como ob-
tener la utilidad bruta. Asi mismo, se les indicd que debian devolver el présta-
mo recibido para la compra de ingredientes para los sanduches. El préstamo
incluyo intereses con el objetivo de explicar también el concepto del mismo.
Los nifos se mostraron asombrados y a la vez contentos por haber generado
utilidades producto de la actividad realizada, y de haber entendido lo que es un
préstamo, una inversion, intereses y utilidad.

Laterceray cuarta jornada de capacitacion de nifos se llevd a cabo con
el uso de un simulador de negocios. El simulador se denomina Food Company
y pertenece a la empresa Company Game. Se enfoca en la administracién de
una empresa productora de Idcteos que comercializa leche, queso y yogurt.
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Figura 17
Evidencia de elaboracion de histogramas

Nota: Elaborada por los autores

En la primera parte del trabajo con simulador, los ninos se dividieron en
grupos de tres con el acompanamiento de dos estudiantes. El simulador puede
resultar un poco extenso y tedioso para los nifos, por lo que las decisiones se
limitaron a 5 variables: precio por producto, descuento por canal, priorizacion
por segmentos, amplitud de la gama y empaque. Para un mejor resultado, se
adquirieron productos de tal forma que sea una actividad mds tangible.

La segunda parte del trabajo con simulador se enfoco en la revision de
resultados del mercado. En este punto, se utilizaron histogramas para explicar a
los nifos sobre demanda, posicionamiento y la lectura de resultados a través de
graficos. La jornada culmind con la definicidn de una estrategia que se deberia
seguir para mejorar los resultados obtenidos.



Figura 18
Aprendizaje a través del juego Monopolio

Nota: Elaborada por los autores

La quinta jornada de capacitaciones se dedico a la creacion de histo-
gramas por parte de los nifios. En la jornada anterior habian estudiado los histo-
gramas y aprendieron la lectura de los mismos. Para continuar con el aprendi-
zaje, el siguiente punto fue crearlos directamente. Para ello, se generaron datos
artificiales sobre ventas y se ensend a los nifios a pasarlos a un histograma y
colorearlos.

Finalmente, en la Ultima jornada, los estudiantes y beneficiarios jugaron
Monopolio. La idea del juego fue poner en prdctica algunos de los conceptos
aprendidos. Para ello, se adaptaron ciertas reglas del juego acorde a como se
lo presenta en el capitulo 5 de este libro. Algunos de los conceptos que se apli-
caron en el juego fueron: precios, estrategias, créditos e intereses, impuestos,
entre otros. Los beneficiarios se mostraron contentos con la actividad y demos-
traron un buen manejo de los conceptos analizados previamente.

53



54

05

TALLERES Y JUEGOS

Taller: Formas De Dinero

Uno de los conceptos mds importantes para la introduccion a los nego-
cios es el dinero y su funcion. En este taller, se espera que los ninos comprendan
la importancia del dinero a través de una interaccién natural de comercio. Es un
taller que se desarrollard durante tres jornadas o dias de capacitacion.

Es conocido que el comercio es una actividad inherente al ser humano
que se encuentra presente sin necesidad de haber sido aprendida. Esto explica
el comportamiento de los nifios cuando intercambian cromos para algun al-
bum, o intercambian los snacks en los recreos. Asi mismo, de forma automatica,
el cerebro genera relaciones de precios que se evidencian cuando intercam-
bian varias unidades por una, por ejemplo, un cromo holografico por varios cro-
mos normales.

Objetivos De Aprendizaje

» Comprender las diferentes formas de dinero.
« Analizar las ventajas del dinero papel, frente al dinero mercancia'y
el trueque.

Planificacion

Previo al desarrollo de la actividad, se deben establecer las bases de la
dindmica. Para esto, se asignard a cada nino que lleve algo a la escuela: snacks,
mini sdnduches, dulces, aguas, jugos, gaseosas, entre otros; con la autorizacion
previa de los padres o representantes. Esta parte debe cumplirse en las tres jor-
nadas de capacitacion.



Desarrollo De La Actividad

Para la primera jornada, la actividad consiste en una feria en la que los
nifos podrdn presentar sus productos y ofertarlos a sus companeros. La con-
dicion es que no existird forma de dinero alguna, mas que el trueque. En este
sentido, los ninos se verdn obligados a llegar a acuerdos entre ellos para definir
términos de intercambio y adquirir los productos que desean. Al finalizar la ac-
tividad, cuando ya no se desean realizar mds intercambios, es el momento de la
retroalimentacion y andlisis de lo que acaba de suceder. Para esto, los docentes
podrdn hacer preguntas abiertas para escuchar la opinidon de los nifos. Algunos
ejemplos de preguntas pueden ser:

* ;Qué fue lo mas divertido de la actividad?

« ;Qué se le hizo mas dificil en el taller?

 ;Como podria hacerse mas fdcil el intercambio de los cosas?
« ;Existio algun producto que no pudo conseguir? ;Por qué?

Figura 19
Dinero papel de la escuela de negocios para nifos

Nota: Elaborada por los autores

Desarrollo De La Actividad

Para la primera jornada, la actividad consiste en una feria en la que los
nifos podrdn presentar sus productos y ofertarlos a sus companeros. La con-
dicion es que no existird forma de dinero alguna, mas que el trueque. En este
sentido, los nifos se verdn obligados a llegar a acuerdos entre ellos para definir
términos de intercambio y adquirir los productos que desean. Al finalizar la ac-
tividad, cuando ya no se desean realizar mds intercambios, es el momento de la
retroalimentaciony andlisis de lo que acaba de suceder. Para esto, los docentes
podrdn hacer preguntas abiertas para escuchar la opinidn de los ninos. Algunos
ejemplos de preguntas pueden ser:
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« ;Qué fue lo mds divertido de la actividad?

« ;Qué se le hizo mas dificil en el taller?

+ ;COmo podria hacerse mas facil el intercambio de los cosas?
« ;Existio algun producto que no pudo conseguir? ;Por qué?

La segunda jornada, o segundo dia de actividad, iniciard de la misma
forma que la anterior. Los ninos deben llevar algo para intercambiar, pero aho-
ra el intercambio no serd a través de trueque, sino que se definird un bien para
que sirva como dinero mercancia; por ejemplo, piedras pequenas, botones, bo-
litas de plastico, clips, tapas de gaseosas, pinzas de ropa, entre otros. La es-
cuela podrd proveer el dinero mercancia a los nifos, procurando que tengan la
misma cantidad para evitar diferencias de consumo por dotaciones iniciales.
Al igual que en la jornada anterior, la actividad terminaria con preguntas que
validen y refuercen el aprendizaje:

« ;Cudl de los dos intercambios fue mas facil y por que?

+ ;Quée ventajas encontraron en usar dinero mercancia en lugar de
hacer trueque?

« ;Queé dificultades encontraron?

Finalmente, la tercera jornada explorard los beneficios del dinero papel.
La base de la actividad continua siendo el intercambio de bienes, pero en este
caso se utilizard dinero papel disenado para el uso de la escuela. Para el efec-
to, los docentes entregardn a los nifios 20 unidades del dinero de la escuela en
diferentes denominaciones y los dejardn interactuar. Los ninos podrdan asignar
los precios que quieran a sus productos. Al finalizar la actividad se requieren
preguntas de refuerzo para el conocimiento adquirido. Estas pueden enfocarse
en las ventajas que presenta manejar el dinero papel fente al dinero mercancia
y al trueque.

Taller: El Sanduchero

El sanduchero es un taller que le permitird a los nifios comprender con-
ceptos de costeo, produccion, ventas, créditos y utilidad; a la vez que se divier-
ten preparando y comercializando los sdnduches.

Objetivos De Aprendizaje
* Explorar formas de costeo y determinacién de precios.
« Desarrollar procesos de produccion.
« Realizar ventas en diferentes canales.
* Calcular ingresos, costos y utilidad.
« Comprender el concepto del crédito y sus ventajas.



Planificacion

Los ninos serdn separados en grupos de 2 o 3. Una vez conformados los
equipos, se deben definir dos dias para la actividad, los cuales no deben ser se-
guidos debido al desarrollo del taller. Se debe considerar la necesidad de trans-
portar a los ninos a un supermercado. Los facilitadores del taller deberdn coti-
zar un pan molde, mantequilla, un paquete de queso y un paquete de jamon.

Desarrollo de la Actividad

Como punto de partida, los facilitadores explicardn a los nifos el taller.
Para el efecto, pueden utilizar el siguiente texto: “Vamos a realizar una acti-
vidad llamada -el sanduchero-. Para esta actividad, vamos a comprar pan,
mantequilla, queso y jamon (extras quedan a decision de los facilitadores). Con
esos ingredientes, vamos a preparar sanduches y venderlos. La utilidad que se
obtengaq, se repartira entre los ninos que conformen el equipo”.

Una vez explicado el taller a desarrollar, los facilitadores realizardn un

préstamo a los nifios para la compra de los ingredientes que ya se habian co-
tizado. Les explicardn que ese dinero deberdn devolverlo después porque es
prestado y que eso genera un interés que ascenderd al 5%. En este punto se
explica en qué consiste un crédito y se ponen ejemplos de como las empresas y
personas piden préstamos y para qué sirven.
Una vez efectuado el préstamo, los facilitadores se dirigirdn al supermercado a
realizar la compra junto con los nifos. El supermercado puede ser reemplazado
por el bar de la escuelq, o bien otro facilitador puede hacer las veces de provee-
dor. Se efectua la compra respectiva y el equipo se dispone a iniciar el proceso
de produccion.
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Figura 20

Proceso del taller “El sanduchero”

Nota: Elaborada por los autores

Para la producciéon de sanduches, los facilitadores les indicardn como
prepararlos y les ayudardn a calcular cudntos sanduches saldrdn, en base a
la compra realizada. Con el cdlculo de la produccion, el siguiente punto serd
ensenarles a costeary definir el precio del producto. Para este punto se debera
considerar:

« Costo de pan, mantequilla, queso y jamon. Los valores se obtendrdn
directamente de la factura y se aprovechard la oportunidad para
explicar a los ninos como leer una factura, el valor de los productos
sin impuestos, el valor del impuesto y el total de los mismos.

» Costo de transporte para ir a comprar. En caso de haberse requeri-
do movilizacion, se debe considerar algun valor significativo.
*Margen de ganancia.

« Precio final del producto, considerando que debe ser accesible para
el publico.

« Mano de obra. Se explicard que en un trabajo formal, deberia con-
siderarse también un valor para todos ellos que estdn trabajando.
Pero que en este caso, como son los duefos del negocio, ellos se que-
dardn con la utilidad y no registrardan un valor de sueldo o salario.



Posterior al proceso de produccion, viene la etapa de la venta. Para esta
etapaq, los nifnos tendrdn el tiempo que los facilitadores estimen conveniente,
pudiendo ir desde algunas horas (si es el caso de alguna feria), hasta algunos
dias. Para el efecto, los facilitadores brindardn una explicacion de estrategias
comerciales, como:

« Agregar un factor diferenciador (cortar sdnduches diagonalmente,
quitar el borde del pan, entre otros).

« Contactar amigos o vecinos para vender / venta por bola de nieve
/ venta por referidos.

« Utilizar redes sociales para ofertar sus productos / venta por cana-
les digitales.

Un punto importante en el desarrollo de la actividad es evitar la compra
directa de los productos por parte de los facilitadores o padres; de esta mane-
ra los nifos podran experimentar la dificultad de la venta y podran despertar
su creatividad comercial. El no poder vender todos los sanduches en el tiempo
definido, también es un aprendizaje.

Concluido el periodo establecido para la venta, llega el momento de
calcular los ingresos y la respectiva utilidad. En este punto, se ensenard a los
nifos a obtener una utilidad bruta restando costos totales de los ingresos perci-
bidos. De igual manera, se podrd calcular la utilidad neta luego del pago de los
intereses respectivos. Se procede a devolver el préstamo y a calcular la utilidad
para cada integrante del equipo, explicando qué son los dividendos en las em-
presas.

El ultimo punto de la actividad consiste en un conversatorio con los nifos
sobre la experiencia que vivieron en la actividad. Las preguntas que se mane-
jen, entre otras que nazcan de la conversacion, pueden ser:

1. (Para qué sirven los préstamos en los negocios?

2. ;Por qué son importantes las ventas?

3. (Como pudo haberse obtenido mds utilidad en la actividad reali-
zada?

4. ;Qué es lo que mas le gusto de la actividad?

5. ¢Qué parte no le gusto de la actividad?

Juego: Del Monopolio a la Competencia

La actividad se basa en el tradicional juego de MONOPOLIO, pero inclu-
ye ciertas reglas especiales que permitirdn a los nifos aplicar conocimientos
aprendidos al respecto de créditos, intereses, ventas y estrategias. A continua-
cion, se presentan los lineamientos del juego:
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Figura 21

« Se podrd jugar de 3 a 8 jugadores, pudiendo extenderse hasta 12,
dependiendo de la disponibilidad de fichas.

« Uno de los capacitadores jugard de BANCO y no podrd competir
con los demds jugadores.

« Al igual que en las reglas tradicionales, los jugadores se moverdn
lanzando 2 dados y podrdn comprar terrenos, entrar a la cdrcel e
interactuar con cada casillero del juego. Asi mismo, iniciardn el jue-
go con $200 y recibirdn $200 mds al pasar por GO. Sin embargo, el
banco retendrd el 10% del valor de GO por concepto de impuesto a
la renta (serd importante indicar a los nifos qué es un impuesto a la
renta).

« Cuando un jugador compre un terreno, no necesitard comprar los
otros del mismo color para iniciar con la compra de casas y/u hote-
les.

* Todos los jugadores podrdan vender a otros jugadores terrenos, ca-
sas y hoteles. El precio lo definen los jugadores por mutuo acuerdo,
pero para que la transaccién sea efectiva, se deberd pagar al Ban-
co (Estado) el 10% del valor inicial del bien. Los jugadores definiran
quien le paga al banco, incluso podrdn dividir el valor. Asi mismo, po-
drdn prestarse dinero entre jugadores, definiendo su propio interés,
sin embargo, deberdn pagar el 10% de impuesto de la operacion al
banco.

Monopolio como herramienta de ensenanza

Nota: Elaborada por los autores



« Cada jugador podrd solicitar préstamos al banco por el valor de sus
bienes. El préstamo seria por la mitad de lo que costdé cada bieny el
interés serd de 20. El préstamo deberd devolverse al banco al termi-
nar una vuelta completa al tablero, de lo contrario se procederd al
embargo de los bienes. Mientras los bienes no se hayan embargado,
el jugador podrd seguir cobrando si alguien cae en sus propiedades,
pero no podrd vender los bienes.

« Aliniciar cada vuelta, el jugador podrd contratar un seguro al banco
que lo proteja en caso de caer en una propiedad. El seguro costara
$20 para la primera fila, $40 para la segunda fila, $70 para la tercera
fila y $100 para la cuarta fila de propiedades. El seguro cubrird un
solo siniestro.

 Es importante que el jugador de Banco recuerde constantemente
a los ninos las estrategias que pueden tomar en cuanto a préstamos,
seguros y ventas.
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PRECIOS, VENTAS Y UTILIDAD

En la actualidad, las personas se encuentran cada vez mds envueltas en
temas financieros, por lo que existe una necesidad constante de acceso a in-
formacion y conocimientos sobre estos temas. Una buena educacidn financiera
se basa en la adquisicidn de conocimiento que permita administrar eficiente-
mente los recursos, para alcanzar las metas financieras.

El estudio de las finanzas y la administracion tienen un rol importante
en el desarrollo de la sociedad. Sin importar el drea del conocimiento en el que
una persona desee profundizar, en distintos dmbitos de la vida deberd tomar
decisiones, ya sea para el desarrollo de un negocio, su trabajo o sus finanzas
personales. Por tal motivo, es importante el estudio de: costos y sistemas de
costeos, fijacion y discriminacion de precios, procesos de venta y estrategias
comerciales.

La educacién financiera representa una herramienta para el desarrol-
lo personal y colectivo que suele ser explotada de forma tardia en la mayoria
de sociedades, esto genera una evidente brecha entre aquellas sociedades
que fomentan la educacién financiera desde etapas tempranas en relaciéon a
aquellas que cuentan con una metodologia menos dindmica.

El Dinero: Importancia y Funciones

El dinero es a los negocios lo que el combustible es para los motores; es
necesario para su funcionamiento. Desde la antigledad, el ser humano ha visto
la necesidad de realizar intercambio o alguna modalidad incipiente de com-
ercio; y a medida que las transacciones crecian, crecia también la necesidad
de identificar mejores métodos de pago. Esta necesidad es la que da origen al
dinero.

En la actualidad se pueden identificar tres funciones bdsicas del dine-
ro. Aquel bien que cumpla con dichas funciones, puede considerarse dinero en
cierto nivel. Las funciones bdsicas son: i) servir como medio de intercambio; ii)



permitir la acumulacion de riqueza; vy, iii) servir como unidad de medida. La pri-
mera de las funciones es la mds bdsica y comunmente utilizada. En principio,
para que una transaccion se desarrolle, es preciso que una de las partes en-
tregue un bien o servicio y reciba algo a cambio a manera de precio (Izaguirre,
2019).

Figura 22
Funciones del dinero

Nota: Elaborada por los autores

El dinero no sdélo sirve como medio de intercambio, también permite la
acumulacion de riqueza. Las personas pueden utilizar diferentes bienes como
medidas de ahorro o acumulacion: bienes inmuebles, carros, joyas, activos fi-
nancieros, entre otros; de la misma manera, el dinero en si mismo permite ge-
nerar ahorro, con la diferencia de que éste se encuentra liquido todo el tiempo.
Por ejemplo, si una persona ahorra a través de la compra de vehiculos; cuando
necesite hacer uso del ahorro, deberd vender primero los vehiculos, lo cual le
puede tomar cierto tiempo. En contraste, el ahorro en dinero siempre estd dis-
ponible. No obstante, financieramente hablando, mantener grandes cantida-
des de dinero ahorrado sin hacerlo producir, tampoco estd acorde a las estra-
tegias de educacioén financiera .

Finalmente, el dinero también sirve como unidad de cuenta o unidad de
medida; es decir, nos permite comparar entre diferentes bienes. Asi como se
pueden comparar dos edificios en términos de altura para determinar cudl de
ellos es mas alto; se los puede comparar en términos de precio para determinar
cudl de ellos tiene un mayor valor monetario. El dinero, por tanto, permite de-
terminar si un bien es percibido como barato o caro.
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Historia del Dinero

Como se menciond anteriormente, el dinero es tan antiguo como las
mismas civilizaciones. Esto se debe a la necesidad que ha tenido la humanidad
de realizar transacciones dadas las distintas necesidades que pueden tener las
personas.

En los inicios, cuando la figura del dinero aun no se encontraba comple-
tamente definida, las personas recurrian al intercambio de bienes entre si, en
una actividad conocida como el trueque. Se podria decir que esta es la primera
etapa del dinero.

Como se indicq, el trueque consistia en la entrega de bienes o servicios,
a cambio de otros bienes o servicios. Para que la transaccion se realice se re-
queria de una condicion conocida como la simultaneidad de necesidades. Esto
significa que si una persona tenia arroz y queria papas, necesitaba encontrar
a otra persona dispuesta a entregar las papas y que necesite el arroz; lo cual
complicaba las transacciones.

Por otro lado, el trueque presentaba un problema de indivisibilidad de los
bienes. Por ejemplo, se puede considerar a una persona dispuesta a entregar
dos sacos de arroz por un cerdo. El primer problema seria encontrar a una per-
sona que esté dispuesta a entregar cerdos y que desee arroz. Sin embargo, el
problema adicional se genera si la segunda persona no desea dos, sino un solo
saco de arroz; dado que el cerdo es indivisible, no se podria realizar la transac-
cion.

Figura 23
Etapas del dinero

Nota: Elaborada por los autores



Dada la necesidad de dividir los bienes y eliminar la simultaneidad de
necesidades, las sociedades optaron por el uso de ciertos bienes como medios
comunes de pago. Una de las caracteristicas principales de este sistema de
intercambio era la disponibilidad del bien que se use como medio de pago. El
medio que mayormente se utilizé fue la sal; dando asi origen a la palabra sala-
rio. Otros medios que se utilizaron fueron las conchas, metales, puntas de lanzas
y otros. A esta etapa se la conocié como dinero mercancia.

Ciertamente, el dinero mercancia elimino el problema ocasionado por el
trueque; no obstante, otro problema se origind con el nuevo sistema. La canti-
dad de transacciones requerian constantemente la verificacién de peso y cali-
dad de la mercancia que se utilizaba como medio de pago. Dada la dificultad
que existia para cumplir con este requerimiento, la autoridad de cada sociedad
encontré en la acufacion de monedas la forma de estandarizar un valor para
el bien que se utilizaba como medio de cambio. En este sentido, sin importar la
calidad del metal, si la autoridad decia que una moneda equivalia a 100 pesos,
ese era el valor aceptado por la sociedad. A esta etapa del dinero se la conocio
como dinero metdlico.

El dinero metdlico permitié el desarrollo de mayor cantidad de opera-
ciones comerciales y llegd a cubrir las necesidades existentes al respecto de
medios de intercambio. Sin embargo, dado el crecimiento de las operaciones,
cada vez se volvia mds frecuente la necesidad de movilizar grandes cantidades
de monedas, implicando esto un problema logistico y el respectivo riesgo de
robo del dinero. En este punto da inicio la época del dinero papel, a través de
unos personajes que se conocieron como los orfebres (Izaguirre, 2019).

Los orfebres se caracterizaban por brindar la funcion de guardar las mo-
nedas de sus clientes y a cambio les entregaban un certificado del dinero que
tenian almacenado. Este certificado podia servir para realizar la transaccion y
luego la persona que lo recibia, podia retirar las monedas con el orfebre. El uso
de estos certificados se popularizdé hasta que se volvieron directamente nego-
ciables y las personas dejaban de retirar las monedas; dando asi origen a los
billetes.

Debido a problemas de corrupcién, en los cuales los orfebres terminaban
emitiéndose certificados ellos mismos, la funcion fue asumida por los gobiernos
dando origen a la era del dinero fiduciario. En la actualidad, la funcion de impri-
mir dinero es de los Bancos Centrales, ya sean dependientes o independientes
del gobierno central. La caracteristica principal del dinero fiduciario es que no
tiene valor en si mismo. El valor del dinero reposa en la confianza que tienen los
usuarios en él o en el emisor. El dinero en si mismo no tiene valor alguno, puesto
que no satisface ninguna necesidad. Para que pueda satisfacer una necesidad,
necesita intercambiarse por bienes o servicios que se deseen consumir.
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Figura 24
Monedas de 50 centavos de Estados Unidos y Ecuador

Nota: Elaborada por los autores

Un claro ejemplo de que el valor del dinero reposa en la confianza de las
personas es el caso de Ecuador. Desde el aino 2000, el Ecuador adoptd al dolar
estadounidense como su moneda oficial. Dada la estructura de precios de los
bienes de Ecuadory la disponibilidad de moneda fraccionaria, el Banco Central
del Ecuador emitié una moneda fraccionaria local.

La figura 24 presenta una comparativa de una moneda de 50 centavos
de Estados Unidos, frente a una de 50 centavos emitida en Ecuador. Como pue-
de observarse, el reverso de la moneda de Estados Unidos indica la frase “HALF
DOLLAR”, denotando que la moneda equivale a la mitad de un ddlar; mientras
que la moneda de Ecuador indica “CINCUENTA CENTAVOS”, pero no especifica
de que divisa. Esto se explica en que el Banco Central del Ecuador no puede
emitir dolares, debido a que esa es potestad de Estados Unidos. Por lo tanto,
la moneda fraccionaria ecuatoriana que circula en Ecuador no corresponde a
dolares; no obstante; las personas las utilizan. Muchos podrdn pensar que esto
sucede debido al desconocimiento de esta realidad en las monedas, sin em-
bargo, las personas que si conocen esto siguen usando las monedas debido a
que confian en que son aceptadas como medio de pagoy, en Ultima instancia,
pueden cambiarse en el banco Central. Pero, jqué pasaria siuna persona inten-
ta utilizar moneda fraccionaria ecuatoriana en Estados Unidos?

Finalmente, existen dos sub-etapas del dinero fiduciario que coexisten

con esta Ultima: dinero pldstico y dinero electronico. Estas sub-etapas no son
conocidas en la actualidad como etapas en si mismas, sin embargo no se pue-
de negar la importancia que tienen para el desarrollo de los negocios globa-
lizados. Estas sub-etapas tienen una mayor importancia dado el desarrollo de
las tecnologias y el internet.
El dinero pldstico se refiere a las tarjetas, ya sean estas de débito o crédito. Al
igual como sucedio en la etapa del dinero metdlico, el transporte de billetes
implica un riesgo alto; por lo que actualmente, gran cantidad de las transac-
ciones, se realizan con tarjetas. El uso de las tarjetas permite minimizar el riesgo,
puesto que, en caso de robo, éstas pueden bloquearse y se evita la pérdida del
dinero.



De igual manera se debe destacar la existencia del dinero electronico
en sus diferentes dimensiones: transacciones electronicas, dinero virtual y mo-
nedas virtuales. Las transacciones electrénicas corresponden al uso del dine-
ro existente en las cuentas bancarias a traves de medios electronicos. En este
punto toman particular importancia las plataformas virtuales de los bancos y
las aplicaciones celulares.

Por otro parte, existe el dinero virtual, que consiste en la disponibilidad de
una billetera virtual a la cual se tiene acceso con el celulary cuyo saldo se carga
por intercambio de dinero convencional por dinero dinero virtual. Un ejemplo
de esto fue el proyecto EFECTIVO impulsado por el Banco Central del Ecua-
dor. Finalmente, existen las criptomonedas, que son monedas virtuales cuyas
billeteras electronicas funcionan unicamente en internet. Aunque estas cripto-
monedas aun no son aceptadas en las mayorias de los paises, su uso se vuelve
cada vez mads frecuente debido a las ventajas que puede representar para cier-
tos tipos de negocios.

Costos

También denominado coste, es el pago en término monetario efectuado

para la elaboracion de algun producto o servicio. El costo abarca la compra de
materiales necesario para la elaboracion del mismo, el pago del asalariado, los
gastos en la productividad y los gastos de administracion, entre actividades
derivadas (Castafio, 2015).
Segun Alcdantara (2018), el costo es aquella cifra monetaria que se ve devenga-
da a la hora de redlizar una inversion para la produccion de un bien o servicio,
cuyo fin es generar una utilidad y retorno de la inversion inicial; muchas veces
suele confundirse con el gasto, que a diferencia del costo, se entiende como
aquella inversién adicional que logra busca generar utilidad culminando la ven-
ta. Por ejempilo, los ingredientes para producir un helado serian parte del costo;
mientras que la publicidad para que se conozca el producto, vendria a ser un
gasto.

Clasificacion de Costos

Diversos autores han clasificado los costos en diversas categorias y nom-
bres, no obstante, las definiciones suelen coincidir. Para Castano (2015), los cos-
tos se clasifican acorde a su funcion, identificacion, comportamientoy toma de
decisiones.
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TABLA 3

Clasificacion de costos de Castario
Caracter Tema

Funcién Produccion

Operacién
Identificaciéon
Directos

Indirectos

Fijos
Comportamiento

Variables
Mixtos

Sumergidos

Toma de decisiones De oportunidad

Diferenciales

Nota: Tomado de Castano (2015)

Definicion

Costos referentes a materia prima,
mano de obra, y costos de produc-
cién.

Costos administrativos, financieros, y

de ventas.
Costos asociados a la mano de obra

directa, y materia prima directa.
Costos externos a la operacion.

Costos devengados de forma per-
manente independientemente de la
produccion.

Costos fluctuantes de acorde al nivel

de produccion.
Costos que puedan ser definidos
como hibridos entre fijo y variable.

Costos no recuperables.

Costos producidos por dejar de perci-
bir un beneficio.

Costos producidos por el andlisis de
produccion y sus variaciones.

Por otra parte, Alcantara (2018) clasifica a los costos segun: su identifi-
cacion con un departamento o proceso, el instante en que se cargan o se vali-
dan con los ingresos; y, segun su forma de comportarse.

Segun su identificacion con un departamento o proceso:



TABLA 4

Clasificacion de los costos segun Alcdntara (2015)

Clasificacion Costo

Identificacion con depar- Costo directo

tamento o proceso

Costo indirecto

Instante en que se car-
gan o se validan con los
ingresos

Costos del periodo

Costos del producto

Segun su forma de com-
portarse

Costos fijos

Costos variables

Descripcion

Son los que se asocian de forma plena
con una actividad o proceso, y pueden
o no ser asignados a cada bien o ser-
vicio de forma Unica. Por ejemplo: el
incremento de harina (que arroja un
efecto directo encima de la produc-
cion de pan) o el incremento de tinta
(que afecta en la manufactura de li-
bros).

No pueden asignarse directamente a
un solo proceso, departamento o pro-
ducto. Estos costos deben ser distribui-
dos de forma equitativa entre todos
los lotes que se producen. Por ejemplo:
el incremento en materiales de limpie-
za de la organizacion o el aumento de
los sueldos de los colaboradores.

Se asocian con el lapso de duracién y
no con la produccion como tal. El cos-
to de un determinado periodo se car-
ga de forma directa a los productos de
ese ciclo.

Se trasladan contra los ingresos solo en
el momento en que éstos se generan,
en caso contrario, quedan en los regis-
tro de inventario.

Se mantienen duraderos durante un
determinado ciclo de tiempo, omitien-
do el volumen del determinado proce-
so. Estos costos fijos son considerados
en su suma global, por ejemplo, el valor
anual por alquiler de una bodega por
la permanencia de una determinada
mercaderia es de $12,000.00, por lo
que tiene un costo fijado mensual de
USD $1,000.00.

Varian de acuerdo a la produccion,

es decir, si no existe produccioén no
existen costos variables, por lo que si
se produce gran cantidad de uni-
dades el costo variable es elevado.
Ejemplo: el costo de la materia prima
directa por unidad es de $1,500.00.

En enero se produjeron 15,000.00 de
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Segun su forma de com- Costos variables estas unidades y en febrero se produ-

portarse jeron $12,000.00 unidades, por lo que
el costo variable total de enero es de
$22'500,000.00 mientras que en el de
abril es $18°000,000.00.

Costos marginales Este tipo de costo es el resultante
del coste que asume una empresa al
producir una unidad adicional, o, lo
que es igual, a lo correspondiente a la
variacion que se elabora en el coste
final al dar inicio a la produccién de
una unidad adicional.

Fuente: Alcantara (2018)

Precios

Métodos de fijacion de Precios

En la actualidad, existe infinidad de posibilidades para la fijacion de pre-
cios y costeo. Este proceso, generalmente, recae sobre el departamento finan-
ciero de una institucion. La determinacion de precios se basa en varios factores,
entre los que se pueden mencionar: los clientes, quienes tienen el poder de influir
sobre los precios a través del nivel de aceptacion que tienen sobre los produc-
tos; los competidores, quienes toman estrategias de forma dindmica y obligan
a las empresas a adaptarse a nuevos escenarios; los costos, que presentan una
relacion directa con los precios, puesto que a mayor costo, mayor es el precio
del producto (Villegas, 2002).

Previo al proceso de fijacion de precios se debe identificar cual es el mé-
todo adecuado dentro de la operacidn, al dia de hoy se recurre en mayor fre-
cuencia a los siguientes dos métodos:

« Cost - Plus Accounting: |a fijacion de precios por medio de costeo
adicional es un método que consiste en identificar los costos gene-
rales para la fabricacion de un producto y adicional a esto agregar
el margen de ganancia que se busque tener, adicional a esto men-
cionar que dicho valor puede fluctuar en base al nivel de aceptacién
que se tenga de parte del mercado. Este método de costeo estaria
asociado con la teoria del valor estudiada en economia.

 Costo Objetivo: es el método mds utilizado en la actualidad y con-
siste en poder identificar el precio unitario que el mercado esta dis-
puesto a pagar por un producto o servicio y restar la ganancia es-
perada de dicho producto con la finalidad de poder determinar el



costo objetivo mdximo al que se debe llegar. Este método estd aso-
ciado a la teoria de utilidad marginal estudiada en economia.

Teoria Del Valor

Las actividades comerciales consisten en el intercambio libre de bienes
y servicios y la determinacion de precios asociada a este proceso. Siendo la so-
ciedad predominantemente comercial, el intercambio ejerce un rol de lenguaje
comun, facilmente manejado por las personas.

Todos los individuos experimentan actividades de intercambio en algu-
na parte de la vida. Durante este intercambio, las personas asignan valor a las
cosas acorde a diferentes factores como la necesidad, el valor emocional, la
mano de obra, la materia prima, entre otros. Adam Smith sefald que el valor no
se puede medir netamente de acorde al mercado, ya que este es fluctuante y
establece un valor espordadico, por lo tanto, se debe considerar el valor natural
en base a: los costos, salarios, rentas y beneficios que conforman un producto a
la hora de comercializar (Smith, 1796).

El valor de las cosas tiende a la subjetividad y no tiene una definicion en
concreto, ya que el valor puede ser otorgado por una medida monetaria o un
factor emocional relacionado al mismo. En este contexto, Smith explica la exis-
tencia de una paradoja en relacién al valor, en el que toma como ejemplo la
comparativa entre el agua y el diamante; siendo el agua un bien Util con poco
valor de intercambio, mientras que por el otro lado se encuentra al diamante
como un bien con poca utilidad, pero con un alto valor de intercambio, surgien-
do asi la paradoja del valor: “Existen productos de mucha utilidad con poco
valor de cambio, y productos de poca utilidad con mucho valor de cambio®.

No obstante, dicho concepto no debe ser asimilado de forma estricta, ya
que, si bien Smith establece la utilidad como la capacidad en la que un objeto
pueda ser deseadoy ala vez pueda satisfacer una necesidad, no implica que un
objeto que no pueda satisfacer cierta necesidad no sea deseado (Prieto, 2003).

Teoria De La Utilidad Marginal

Se entiende por utilidad marginal al nivel de satisfaccion que se experi-
menta al consumir una unidad adicional de un producto en concreto. Es impor-
tante mencionar que siempre recaerd bajo la premisa de satisfacer una necesi-
dad; para esto se puede tomar como ejemplo una situacion de la cotidianidad
donde la marginalidad se hace presente; por ejemplo, una persona que tiene
mucha sed y procede a comprar una botella de agua. En este ejemplo, la uti-
lidad representa el nivel de satisfaccion que experimenta la persona al tomar
agua.
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TABLA 5

Ejemplo de utilidad marginal

Consumo Nivel de satisfaccion
1botella 100%
2 botellas 50%
3 botellas 10%
4 botellas 0%

Nota: Elaborada por los autores

Es decir, a medida que la persona adquiere una unidad adicional de un
producto, mostrard menos interés por adquirir otra, ya que no percibe la mis-
ma satisfaccion inicial. Aplicado al ejemplo, a medida que la persona adquiere
mas botellas de agua, va a percibir menos satisfaccion. Dicho esto, la utilidad
marginal tiene una relacion estrechamente vinculada a la utilidad total de un
producto, con la diferencia que la marginalidad siempre tiende al decrecimien-
to por los factores antes mencionados (Roldan, 2017).

Figura 25
Utilidad marginal

Nota: Tomado de (Roldan, 2017)

Discriminacion de Precios

La discriminacion de precios es un fendmeno asociado a la monopoli-
zacion de un mercado, y se da en su mayoria cuando una empresa logra contro-
lar, en parte, la oferta y demanda del mercado; al mantener una participacion
mayoritaria en un mercado especifico, viendose en capacidad de alterar la fi-
jacion de precios de acorde a su beneficio.



Figura 26

Discriminacion de precios

Nota: Elaborada por los autores

Existen tres grados de discriminacion:

« Discriminacion de primer grado: consiste en fijar el precio mdaximo
por persona, en el que se pueda comercializar un producto, con la
finalidad de obtener el maximo beneficio a traves de la absorcion del
total del excedente de los consumidores.

« Discriminacion de segundo grado: consiste en establecer diferentes
precios en base a paquetes de los distintos productos que se mane-
jan, esto con el fin de poder identificar el tipo de cliente e incenti-
varlo a adquirir el paquete o bloque que muestre mayor rentabilidad
para la empresa.

« Discriminacion de tercer grado: es un tipo de discriminacion en el
que se establece una segmentacion del mercado globaly se diferen-
cia por medio de subgrupos: sexo, sector de vivienda, edad, estado
civil, entre otras variables. Una vez realizado dicho proceso, se bus-
ca obtener utilidad a traves de los ingresos marginales percibidos de
cada segmento (Vera, 2012).

Ventas

Una venta es aquella actividad cuyo propdsito es incitar la obtencion de
un producto o servicio por parte de una persona u organizacion. Esimportante
que el proceso de venta tenga un orden especifico para que asi puedan cum-
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plir todos los requerimientos e intereses del consumidor. Si este proceso no es
cumplido a cabalidad, las necesidades y/o deseos de los clientes no podrdn ser
satisfechas y por ende los objetivos de la empresa no podrdn ser alcanzados.

El Proceso de la Venta

Segun Stanton, Etzel y Walker (1964), el proceso de ventas es una serie
de pasos que utiliza el vendedor para tratar con un comprador en potencia.
Esta sucesion de pasos tiene como objetivo producir en el cliente alguna ac-
cion deseada, terminando con un seguimiento para asegurar la satisfaccion
del consumidor. Lo que se desea por parte del cliente final es la obtencion del
producto.

Diversos autores difieren en los términos que se les dan a las fases del
proceso de ventaq, pero en esencia, cada una de las variantes poseen el mismo
significado. Estos pasos tienen una secuencia a seguir para que se obtenga el
resultado esperado:

1. Buscar clientes.

2. Iniciar la relacion.

3. Calificar al cliente en perspectiva.
4. Mostrar el mensaje de la venta.

5. Cerrarla venta.

6. Servicios posventa

Buscar Clientes

Para la mayoria de los tipos de ventas es imprescindible la busqueda de
clientes nuevos. Para los nuevos vendedores esta actividad suele ser desalenta-
dora. Esta busqueda no posee en muchos casos un resultado inmediato que
motive al vendedor, pero las diversas maneras de buscar potenciales compra-
dores es lo que diferencia a un buen vendedor. En muchos negocios de servicios
optan por un meétodo tradicional de ventas como lo es ir de casa en casa. No
obstante, en muchos casos el mercado objetivo ya se encuentra definido y el
vendedor debe identificar los potenciales clientes dentro esta poblacion.

Los vendedores tradicionales utilizan un sin numero de fuentes de in-
formacion para localizar a prospectos importantes, entre ellas, agrupaciones
sindicales, los directorios empresariales, las guias telefonicas, otros agentes de
ventas, otros clientes, proveedores, los empleados de la institucion que no estdn
en ventas, asi como las conexiones sociales y profesionales (Johnston & Mar-
shall, 1981).

En otras empresas el uso de telemarketing ha tomado gran importan-
cia a la hora de buscar nuevos clientes. El telemarketing consiste en llamar a
posibles clientes con el fin de realizar una venta o agendar una cita para el



vendedor de campo. Otra de las alternativas del telemarketing es considerado
“hacia adentro”, en el que existe la posibilidad de que algunos clientes llaman a
un movil gratis, para poder tener mds informacion. Esta modalidad también es
usada para calificar el producto e identificar clientes en perspectiva.

Las nuevas tecnologias han abarcado grandes logros y generan op-
ciones en la captac ion de nuevos clientes potenciales. Las instituciones con-
sideran publicidad que contiene informacion relevante del producto o servicio
que estd en el mercado. Una vez estas personas se contactan con la empresa,
estas recomiendan una visita mas tradicional para profundizar en las preguntar
técnicas del posible cliente.

Figura 27
El proceso de venta

Nota: Elaborada por los autores

Iniciar La Relacion

El representante de ventas en el primer acercamiento hacia el cliente.
Debe iniciar la relacion de la siguiente forma:

1. Considerar quien tiene el mayor poder con respecto a la toma de
decisiones de la compra.

2. Indagar el nivel de interés que tiene para adquirir el producto, con
el fin de conocer si el cliente en perspectiva es viable o no.

Existen varias personas que pueden estar involucradas en el proceso
de compra. Es imprescindible que el agente de venta identifique a la persona
clave que tome la decision final y conozca sus deseos y la influenza relativa que
posee. El departamento de ventas de las companias posee guias adaptadas a
los productos o servicio en que ofrecen.
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Cadlificar al Cliente en Perspectiva

En esta etapa el agente de venta, antes de concertar una cita, se debe
cuestionar si el cliente es viable para la empresa; es decir, si este reune los req-
visitos para realizar la compra. Si el cliente en cuestion no reune las condiciones
necesarias, el representante de ventas enfocara su atencién en otro prospecto.

Algunos indicadores que se pueden tomar en cuenta para calificar a los
clientes en perspectiva son los siguientes:

» Capacidad de compra.

* Autoridad para decidir.

* Facilidad.

« Disposicion para comprar.

« Perspectiva de evolucion y desarrollo.

Mostrar el Mensaje de la Venta

Este es la parte mds importante del proceso de ventas. Mediante la in-
formacion obtenida, y una vez concertada la cita, el agente de ventas tiene
que elaborar una presentacion que se adapte a las necesidades del cliente y
que a su vez encuentre puntos que validen que el producto que promueve satis-
face mejor las necesidades, en comparaciéon alo que ofrece la competencia. Es
comun que en esta etapa el vendedor cometa errores, entre los que destacan;
denigrar a la competencia, ser demasiados agresivos, no conocer a cabalidad
el producto, tener poca informacién del cliente o realizar presentaciones medi-
ocres.

El representante de ventas debe manejar un argumento claro, un len-
guaje de facil para la comprension de los oyentes, evitando los términos técni-
cos (en caso de que el cliente pregunte detalles, se los proporcionard) y exceso
de lenguaje profesional; ser preciso y adecuarse a la motivacion del oyente.
El vendedor en todo momento deberd demostrar como el producto o servicio
beneficiard al cliente.

Cerrar la Venta

Esta etapa segun, Arenal (2017) es una fase del proceso de ventas en
donde, luego de haber mostrado un producto o servicio a un cliente potencial,
y haber respondido a sus objeciones, se intenta concluir la venta; es decir, se
intenta incitar o convencerlo de decidirse por la compra.

Durante esta fase se manifiestan las objeciones. Las objeciones mds
dificiles de contestar son las que no se manifiestan, por ende, el agente debe
estimular al cliente a preguntary este debe estar preparado para proporcionar



una repuesta asertiva ante las dudas que se ha generado. Es importante man-
tener un equilibrio y no caer en manipulacion o interpretaciones erradas.

Servicios Posventa

Un eficiente trabajo de ventas no concluye cuando se anota el pedido.
Esta etapa conocida como servicios posventa trata de fomentar la buena vol-
untad del cliente y por ende dejar cimientos para futuras negociaciones. Un
buen vendedor sabrd seguir cada una de sus ventas para cerciorarse que no
haya inconvenientes con el producto o servicio.

El servicio posventa reduce de manera significativa la disonancia cogni-
tiva del cliente luego de haber realizado una compra, en otras palabras, reduce
la ansiedad que normalmente ocurre cuando un individuo haya realizado una
compra.

Estrategias Comerciales

Kotler (1990) define las estrategias comerciales como elementos gener-
ales mediante los cuales, la direccidn de marketing o ventas, busca cumplir con
las metas comerciales propuestas. Para Santesmases (1994), supone el andlisis
y eleccion de los mercados a servir, el esclarecimiento de objetivos a lograry
la mezcla de los instrumentos de marketing para conseguir los objetivos. Por su
parte, Arechavaleta (2015) lo conceptualiza como operaciones estructuradasy
enteramente planeadas que se llevan a cabo para lograr determinados obje-
tivos relacionados a la mercadotecnia, tales como dar a conocer un nuevo pro-
ducto, acrecentar las ventas o lograr una mayor participacion en el mercado.

Para desarrollar una estrategia comercial se pueden mencionar cinco
aspectos primordiales:
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TABLA 6

Aspectos primordiales de una estrategia comercial

Aspecto

Andlisis del consumidor

Crecimiento del producto

Fijacion de precios

Branding

Ventas y distribucion

Descripcion

Una vez que se ha identificado el mercado a operar, es impres-
cindible realizar un andlisis total sobre el target del producto; se
debe recoger datos y fraccionar el mercado. Con esta informa-
cién y su andlisis, se podrdn desarrollar tdcticas de comercializa-
cién y comprobar si es rentable el negocio en ese segmento de
mercado.

Debido al apresurado desarrollo tecnoldgico que existe en la
actualidad, la vida util de los productos disminuye cada vez mds.
Una compaiia para mantenerse competitiva deberd perfeccio-
nar la calidad de sus productos y a su vez desarrollar nuevos.

Cuando se asigna un precio a un producto, por lo general se lo
relaciona con los estdndares de calidad que este posee. Hay que
tener en cuenta diversos factores que influyen en esta decision,
tales como: precio de la competencia, el costo de produccion,
entre otros.

Se refiere al proceso de cimentary posicionar una marca a través
de enlazar el bien o servicio a un nombre, el detalle del logo, la
creatividad de la marca o imagen que se debe proyectar como
un estilo de vida. Para generar atraccion al consumidor, debe
existir una relacién fiable y responsable. Una imagen de marca
significa reconocimiento, un vinculo intimo con el usuario, lealtad
y menores costos de retencién.

Un factor clave en la creacién de una red de distribucion viable y
oportuna, para la cual es importante implementary desarrollar
procesos de distribucién a fin de incrementar la participaciéon en
el mercado y mejorar la calidad del servicio. La implementacion
de un canal puede considerarse un objetivo dificil de lograr para
los emprendedores o companiias nuevas en un mercado.

Nota: Tomado de Arechavaleta (2015)

Las 4P en Mercadotecnia

Las 4P en Mercadotecnia se refieren a la edificacion de variables de mar-
keting que se han implementado para todo el proceso de distribucion y venta,
las cuales estan compuestos por producto, precio, promocion y plaza o punto
de venta. El éxito de una empresa tiene una estrecha relacion con el andlisis de

las 4P.



Producto

Se deben trazar e implementar estrategias de marketing de acuerdo al
mercado al que estd dirigido el producto. Ademds es importante evaluar posi-
bles oportunidades en mercados internaciones que pueden dar un valor agre-
gado al bien o servicio. Un programa determinado puede ser en tdcticas de ex-
tension, de adaptacién o una mezcla de estas, dependiendo de los objetivos de
la organizacién y las necesidades de mercado de esta (Keegan & Green, 2009;
citado por Huaita, 2017).

Precio

El precio es la cantidad monetaria que se da a cambio de un bien o servi-
cio. Para determinar el precio se analiza el mercado con el objetivo de conocer
los niveles de ingreso y la suma que estdn dispuestos a pagar los clientes por ad-
quirir el bien o servicio. De igual maneraq, el precio fijado debe poder solventar
gastos que se generan por el giro del negocio. Pequenas variaciones en el pre-
cio pueden tener muy significativos efectos tanto en la cantidad de unidades
vendidas como en la utilidad de la empresa (Keegan & Green, 2009; citado por
Huaita, 2017).

Plaza

Todo bien o servicio tiene su mercado. El componente plaza, dentro de
este andlisis, corresponde al mercado, fisico o virtual, en el cual se va a comer-
cializar el producto. Es importante comprender las ventajas y desventajas de
cada mercado, y relacionar estas caracteristicas con los atributos del bien o
servicio. Mientras mercados fisicos permiten una experiencia tangible de los
productos que involucren experiencia a traves de varios sentidos; los merca-
dos virtuales permiten un acceso a mayor cantidad de clientes potenciales. La
determinacién del mercado objetivo es crucial para el éxito comercial de una
organizacion.
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Figura 28
Las 4P del marketing

Nota: Elaborada por los autores

Promocion

La promocioén del producto hace referencia a las estrategias utilizadas
para que el bien o servicio sea comunicado y entre en la mente de los consumi-
dores. En este sentido, la promocion busca impulsar las ventas, dar o conocer el
productoy hacer que el cliente desarrolle afinidad con la marca. Por esta razon,
las organizaciones analizan diversos mecanismos a la hora de disenar las es-
trategias que se implementardn en las promociones. El punto mds importante
es conocer el producto y el segmento de mercado al que se dirigen (Keegan &
Green, 2009; citado por Huaita, 2017).

Utilidad

La utilidad es el objetivo final de los negocios u operaciones comerciales.
La obtencion o no de utilidad pueden determinar si es conveniente continuar
con la actividad o es preferible dar un paso al costado. En este sentido, es indis-
pensable conocer como obtener la utilidad de una operacion y cudles son los
factores que inciden sobre ella.



Figura 29
Obtencion de la utilidad neta — UN

Nota: Elaborada por los autores

En principio, la utilidad se obtiene de la diferencia entre los ingresos y los
costos; segun se observa en la siguiente ecuacion:

Utilidad=Ingresos-Costos

No obstante, la contabilidad realiza una diferencia entre costos y gastos,
acorde a lo que se presenta en la pirdmide de la figura 29. La utilidad puede
mentalizarse como una pirdmide invertida. Como se observa, el negocio gen-
era dinero a través de ingresos, los cuales se ven disminuidos debido a los cos-
tos® ; el saldo de aquello, denominado contablemente como utilidad bruta, se
ve disminuido por los gastos®, dando asi como resultado a la utilidad neta.

La utilidad puede calcularse en totales, tal como se describe en el parr-
afo anterior; o también en términos unitarios. Para esto, es preciso conocer los
gastos fijos y dividirlos para el numero de unidades vendidas. Por ejemplo: una
persona tiene un lote de autos usados cuyo precio promedio es de $8,000 y su
costo promedio de adquisicion fue de $6,000. Se asume como gasto el arriendo
del lugar por $1,000 y los sueldos que ascienden a $800. ;Cudl seria la utilidad
unitaria si en promedio se venden 3 carros al mes?

Bueno, para obtener la utilidad unitaria, habria que dividir los gastos fijos
para el nUmero de unidades vendidas.

Gasto fijo unitario=($1,000+$800)/3=5$600

5. Materia prima o rubros que inciden directamente en la produccion.
6. Rubros que no intervienen directamente en el proceso de produccion, pero que son necesarios para de-
sarrollar el negocio.
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Posteriormente, se toma el precio del auto y se resta el costo promedio
y el gasto unitario.

Utilidad unitaria=$8,000-$6,000-$600=$1,400
Para la obtencion de la utilidad total, se multiplica la utilidad unitaria por

el nUmero de unidades vendidas; o bien, se desglosa rubro por rubro segun se
muestra en la siguiente tabla.

TABLA 6
Desglose de utilidad neta

Variable Operacion Valor
Ingresos $8,000x 3 $24,000

Costos $6,000 x 3 $18,000

Utilidad bruta $24,000 - $18,000 $6,000

Gastos $1,000 + $800 $1,800

Utilidad neta $6,000 - $1,800 $4,200

Nota: Elaborada por los autores

Cuando la utilidad es menor a cero, recibe el nombre de pérdida. Ante
esos casos, el dueno del negocio debe preguntarse si aquello puede corre-
girse incrementando el nUmero de unidades vendidas. Si la respuesta es no, lo
recomendable es cambiar de negocio o modelo de operacion.



SERVICIOS FINANCIEROS

La Intermediacion financiera

Una parte fundamental del desarrollo de los negocios es el crédito, que
como elemento permanente de la economia, es esencial para la capacidad
comercial y la solvencia de cualquier empresa, institucion o pais. El crédito, si
asi se lo entiende, se produce cuando una persona natural o juridica entrega
dinero o recursos a otra persona denominada deudor; la cual se obliga a pagar
la cuantia solicitada en un plazo determinado, considerando los intereses cor-
respondientes.

El crédito tiene la capacidad de impulsar a la economia, asi como la aus-
encia de creédito podria destruirla. Toda operacion comercial utiliza credito para
el giro normal de sus negocios. Gracias al crédito las empresas pueden pagar a
sus proveedores y empleados mientras continuan sus procesos de producciony
venta. El crédito permite que los productos de primera necesidad lleguen a los
distribuidores, tiendas y supermercados. Por esta razon, el estudio del crédito y
los agentes que intervienen en él, resulta de gran importancia.

Alo largo de la historia ha existido la necesidad de intercambiar bienes,
servicios y recursos. Dicho intercambio, por su naturaleza, implica riesgos y
el crédito no es la excepcion. Por esta razén, se hace necesaria la existencia
de un sistema financiero que regule estas actividades y que provea recursos
econdmicos; es decir, que sirva de intermediacién financiera entre los involu-
crados. Dicha intermediacion brinda un mayor grado de seguridad y confianza
sobre el cumplimiento de deberes y obligaciones en las transacciones (Carde-
nas, Garcia y Molina, 2011).

En otras palabras, la intermediacion financiera es la accion de captar re-
cursos de aquellos que tienen excedentes, para colocarlos acorde a la deman-
da que exista. Se pueden identificar dos tipos de intermediarios financieros:
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* Intermediarios bancarios. Es la forma mds bdsica de intermediacion
financiera e incluye a: el banco central, la banca privada y publica,
las cooperativas de ahorro y crédito, mutualistas y sociedades finan-
cieras. Los bancos se financian de forma principal por los depositos
que realizan los usuarios y colocan los recursos a manera de présta-
mos.

« Intermediarios no bancarios. Dentro de la esta categoria se en-
globan diversas actividades comerciales cuya principal funcion no
es el crédito. En esta categoria se incluyen: compahias de seguros,
fondos de pensiones privados, sociedades de crédito hipotecario o
fondos de inversidn mobiliaria, entre otros.

Figura 30
La intermediacion financiera

Nota: Elaborada por los autores

El precio de una operacién de crédito recibe el nombre de interés. Las
diversas instituciones financieras establecen sus tasas de interés acorde a la
demanda de crédito y el nivel de riesgo que representan las operaciones, no
obstante, dichas tasas se encuentran reguladas a través de mdaximos estable-
cidos por el Banco Centra I. La ganancia de la operaciéon de intermediacion
financiera se genera por la diferencia entre la tasa de interés que se paga a los
depositantes, conocida como tasa pasiva; y la tasa de interés que se cobra alos
clientes, conocida como tasa activa.



Margen de Intermediacion Financiera

Un elemento clave enlo que respecta a la intermediacion financiera es el
margen de intermediacion, el cual se lo conoce como el resultante de la difer-
encia de intereses recibidos por el volumen de colocaciones y los intereses que
fueron pagados por el volumen de depdsitos.

Margen de intermediacion=Intereses ganados-Intereses pogados

Figura 31
Diferencial de tasas

Nota: Elaborada por los autores

La diferencia entre la tasa activa (tasa que se cobra por los préstamos) y
la tasa pasiva (tasa que se paga por los depdsitos), normalmente utilizados en
el cdlculo del margen de intermediacién, puede alentar o desalentar la colo-
cacion y la captacion de los recursos econdmicos. Entre los principales deter-
minantes del margen de mediacion financiera se encuentran: el control de ta-
sas de intereés, el encaje bancario, los objetivos de riesgo y rentabilidad de las
instituciones, entre otros.

Control de las Tasas de Interés

Las tasas de interés tienen un efecto en la demanda de dinero. Cuando
la tasa activa se incrementa, el crédito se vuelve mds costoso y las personas
tienen mayor desincentivo de endeudarse; caso contrario sucede cuando se
disminuye dicha tasa. De manera similar, sucede con la tasa pasiva; cuando la
tasa pasiva se incrementa, los depositantes tienen mas incentivo a depositar su
dinero (Izaguirre, 2019).
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Figura 32
Estructura del sistema financiero

Nota: Elaborada por los autores

Debido a la sensibilidad que tiene la economia frente al crédito, es im-
portante que el precio del mismo esté regulado. Por tal razon, es funcion del
Banco Central determinar las tasas de interés maximas y referenciales para las
diferentes operaciones, dejando un margen para que las instituciones finan-
cieras se manejen acorde la competencia, objetivos comerciales y andlisis de
riesgo.

Encaje Bancario

El encaje bancario o encaje legal corresponde al porcentaje, de cada
deposito en el sistema financiero, que los bancos deben enviar al Banco Cen-
tral. Por ejemplo, si el encaje legal es del 5%; por cada $100 que se depositan
en un banco, $5 deben enviarse como reserva al Banco Central; entidad que
define el porcentaje del encaje.

El encaje bancario tiene como funcion servir de reserva o garantia de la
seguridad o sostenibilidad del sistema financiero. En este sentido, si un banco
enfrenta una situacién de iliquidez, el Banco Central puede utilizar los fondos
del encaje para realizar préstamos extraordinarios. Asi mismo, el encaje ban-
cario puede utilizarse como herramienta de politica monetaria, puesto que al
reducirlo, existe mayor cantidad de dinero disponible para créditos.

La Importancia de la Banca

Los bancos son esenciales para el movimiento de la economia, ya que
actuan como una estructura que permite la transferencia de recursos entre las
diferentes figuras de la sociedad. En la economia, hay agentes que tienen exce-
dentes de recursos financieros y otros que necesitan dichos recursos.



Los bancos son el punto de encuentro entre estas dos partes y les per-
miten realizar intercambios que satisfagan las necesidades de ambos, siempre
bajo condiciones preestablecidas para garantizar la confidencialidad del usu-
ario. Por un lado, quienes desean invertir o ahorrar encuentran un lugar con-
fiable para depositar sus recursos y generar utilidades, mientras que quienes
necesitan dinero para sus proyectos pueden obtener préstamos regulados por
organismos gubernamentales.

La importancia de la banca se basa en su capacidad para transformar
los ahorros en inversiones, lo cual incrementa los niveles de productividad y co-
labora con el crecimiento de la economia (Solis, 2017). De esta forma, los ban-
cos actuan como custodios del capital ahorrado de las personas y empresas,
pero tambien brindan una oportunidad para que la sociedad salga adelante,
permitiendo que las personas adquieran los recursos para crear mAas negocios,
adquirir casas, negocios y otros proyectos.

Por otro lado, si el banco no tiene restricciones y reguladores, corre el
riesgo de desarrollar su negocio con alto nivel de riesgo, comprometiendo los
depdsitos de sus clientes. De ahi la importancia del Bancos Central y la Super-
intendencia de Bancos o sus similares en otros paises. Cabe recordar que las
entidades financieras no procuran recursos propios, sino que la mayoridad de
ellos proviene del ahorro publico, su supervisidon debe ser constante (Izaguirre,
2019).

El negocio bancario es complejo, pero alavez muy sencillo. Un buen ban-
quero compra plata con un vencimiento especifico, a una determinada tasa. Su
objetivo es vender este dinero por el mismo periodo que lo compré y a una tasa
de interés mas alta, para obtener una ganancia. Se debe asegurar dos riesgos
necesarios para la supervivencia de este negocio:

* El deudor reembolse la cantidad prestada en el plazo acordado y
a una tasa de interés determinada. Para eso debe asegurarse que el
deudor no tenga problemas de liquidez para cumplir con sus obliga-
ciones.

* Que el Banco podrd devolver la cantidad recibida dentro del plazo
convenido con el acreedor, asi como los intereses fijos.

En un panorama mds general, un sistema financiero sélido es fundamen-
tal para el crecimiento econdmico. La solidez financierag, tanto a nivel internac-
ional como nacional, crea puestos de trabajo, mejora la productividad y genera
confianza al usuario. Un sistema bancario y mercados de una capitalizacion
firme posibilitan que los flujos de efectivo se utilicen de manera mas eficiente
(Solis, 2017).
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El Crédito y sus Tipos

Como se ha mencionado a lo largo del capitulo, el crédito es una oper-
acion de financiamiento que consiste en pedir dinero prestado a otra persona
o entidad financiera, comprendiendo que se debe devolver tarde o temprano,
con los respectivos intereses. Cuando se usa correctamente, ayuda a mantener
flexibilidad financiera y generar un buen historial crediticio.

Figura 33
Tipos de créditos

Nota: Elaborada por los autores

Entre los tipos de crédito mds comunes se encuentran:

Créditos de consumo: Dinero que los bancos otorgan a las personas con
el objeto de adquirir bienes o pagar servicios que generalmente se pactan de-
volver a breve o mediano plazo. En el Ecuador, la tasa asociada a este crédito
suele estar entre el 15% y 17%.

Crédito comercial: Consiste en recursos que una instituciéon bancaria en-
trega alas companias para saldar exigencias relacionadas al capital de traba-
jo, comprar bienes y pagar servicios para operar o generar un refinanciamiento
de déficit con otros organismos y proveedores de corto plazo (Solis, 2017). De-
pendiendo el tamano de la compania, la tasa de crédito comercial puede estar
entre el 8% y 12% para el Ecuador.

Crédito hipotecario: Es el préstamo concedido por el banco para la ob-
tencion de bienes inmuebles y terrenos, asi como para la cimentacion de in-



muebles; suele pactarse a largo plazo. Las tasas suelen ser menos debido a la
garantia que representa la hipoteca.

Crédito educativo: Es un crédito destinado para el cumplimiento de ob-
jetivos de educacion. A medida sus tasas de interés son bajas debido al objetivo
social que se persigue.

Considerando los tipos de créditos por su duracion, se pueden distinguir:

Corto plazo: Estos fondos estan asignados a complacer necesidades
cercanas. Los prestatarios tienen un afo o menos para pagar. Las tarjetas de
crédito o tarjetas de consumo suelen estar asociadas a este tipo de crédito.

Mediano plazo: Incluye financiamiento a un plazo que va de uno a cinco
anos. El crédito de consumo es un buen ejemplo.

Largo Plazo: Préestamos a mds de 5 anos. La mds comun es una hipoteca.

Una vez que una persona o empresa consigue un crédito, es importante
administrarlo adecuadamente. Usar el crédito de manera responsable, puede
ayudar a la consecucidon de los objetivos y evitard futuros problemas de liqui-
dez. Es importante recordar que el crédito es una responsabilidad que se debe
asumir. Los intereses por mora son altos y pueden perjudicar las finanzas.

Depositos a la Vista

Estos depdsitos pueden ser en una cuenta corriente o en una cuenta de
ahorros. El dinero estd disponible y se lo puede retirar cuando se desee. Dada la
disponibilidad del dinero, el saldo de depdsitos a la vista suele fluctuar a gran
velocidad, lo que disminuye la rentabilidad o interés que generan estos deposi-
tos. Los depdsitos a la vista sirven también para cobro y pago de sueldos, pa-
gar compras de bienes y servicios, transferencias o retiros de dinero de cajeros
automaticos y permiten a sus titulares emitir cheques como medios de pago
(Aguado, 2015).
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Figura 34
Tipos de Depositos

Nota: Elaborada por los autores

La principal caracteristica de los depdsitos a la vista como producto de
ahorro es su flexibilidad de la disposicidn del dinero. No es necesario informar a
la entidad bancaria para hacer uso de los fondos y son pocos los requisitos para
su apertura. Adicional, también se pueden tener tarjetas de débito o crédito
asociadas a la cuenta.

Las cuentas bancarias permiten administrar el dinero por medio de dif-
erentes opciones que brinda una entidad financiera. El tipo de cuenta bancaria
que elija una persona o empresa dependerd de sus necesidades especificas.

La cuenta corriente es un contrato que genera una entidad bancaria
para depositar una cantidad de dinero y esta permanece con aquella con libre
disponibilidad. El objetivo de la cuenta corriente es facilitar las transacciones
econdmicas, por lo que los fondos ganan poco o nulo interés debido a que la
entidad financiera no tiene garantias de plazos minimos en los que puede dis-
poner de esos recursos (Ortega, Pino, Merino y Ledrado, 2019). Los fondos de
cuentas corrientes pueden utilizarse a través de cajeros automadaticos, cheques,
tarjetas de débito y transacciones virtuales.

Es importante considerar que, para retirar el efectivo, la cuenta debe
tener el dinero suficiente; caso contrario el propietario de la cuenta entra en
descubierto o sobregiro, es decir, que recibe del banco un préstamo por la
cuantia que le falte. Esto implica retornar ese valor prestado en un corto peri-
odo sumado a los intereses del descubierto y las comisiones adicionales que se
puedan generar. No todo cliente es apto para sobregiros, esto depende de la
entidad financiera y el tipo de cliente.

La cuenta o libreta de ahorro tienen caracteristicas similares a la cuenta
corriente. La entidad entrega una libreta para llevar un registro de todos los
movimientos de la cuenta y sus saldos. Esta cuenta es un contrato con la in-
stitucion financiera mediante la cual se ingresa dinero y la entidad compensa



con unos intereses mayores en comparacion con la cuenta corriente, debido al
objetivo de ahorro que constituye dicha cuenta. El dinero se lo puede retirar en
cualquier momento. Cabe mencionar que, aunque la cuenta de ahorros tiene
un objetivo de ahorro, suele usarse para transacciones al igual que la cuenta
corriente. Esto sucede debido a que los requisitos para abrir una cuenta corri-
ente suelen ser mayores en comparacion con la cuenta de ahorros.

Las cuentas de ahorro, al igual que las cuentas corrientes, suelen estar
asociadas a una tarjeta de débito que sirve para acceder a los fondos. Se la uti-
liza para obtener dinero en los cajeros automaticos, saber los saldos disponibles
y para pagar los consumos que se tienen. Las tarjetas de debito se diferencian
con las tarjetas de crédito porque con las primeras se descuenta el valor inme-
diatamente después de realizar las operaciones de compra.

Depésitos a Plazo

Los bancos e instituciones financieras tienen la autorizacion de captar
fondos de las personas bajo la emision de depdsitos a plazo. El dinero se man-
tiene sin poder retirarlo en el banco por 30, 60, 90, 270 o mayor plazo, dependi-
endo de las necesidades o preferencias del cliente. Durante el tiempo de vigen-
cia del deposito, los clientes no tienen acceso libre a los fondos, por lo que estos
productos ofrecen una mayor rentabilidad.

El banco dispone mds tiempo del dinero depositado y lo hace circular a
manera de préstamos a otras personas o empresas. Si se desea retirar el dinero
de un depdsito a plazo fijo antes de la fecha acordada habrd un costo adicion-
al.

Las ventajas de ahorrar mediante depositos a plazo fijo son:

« Eltipo de interés por general es mayor si se compara con otros pro-
ductos de ahorro.

« El riesgo que existe es la quiebra de la institucidn bancaria, el cual
suele ser bajo.

« La rentabilidad estd garantizada.

« Ante una eventual quiebra de la entidad, los valores en depdsitos
a plazo, en el caso de Ecuador, estdn asegurados hasta por $32,000
(Izaguirre, 2019).

Por otro lado, se encuentran su desventaja. La disponibilidad del saldo no
es inmediata, debe transcurrir un plazo que, si no se respeta, tendrd una penal-
izacion.
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El Seguro

Conforme establece la Ley General de Seguros, el seguro es un contrato
en virtud del cual una de las partes, el asegurador, se obliga, mediante el pago
de una prima, a indemnizar a la otra parte, dentro de los limites convenidos, por
los danos o perjuicios causados por un caso fortuito.

El contrato de seguro toma el nombre de pdliza. Este documento ampa-
ra un pago previamente definido. Se aconseja antes de celebrarlo, leer todas
las cldusulas de aquella para tener completo conocimiento de las condiciones
y términos contendidos en la misma.

Los elementos del seguro se detallan en la siguiente tabla:

TABLA 7
Elementos del seguro
Elementos Descripcion
Asegurado Es la persona que tiene interés asegurable, ya sea en si mismo o

en sus bienes.

Asegurador Es la empresa que asume el riesgo y se compromete a compensar
econdmicamente al asegurado en caso de siniestro.

Documentos o formularios necesarios para comunicar una recla-
macion.

Aviso de siniestro

s s . Es la persona que recibe la indemnizacién en caso de siniestro.
Beneficiario

Coaseguro Es un convenio de seguro que celebran el asegurado y muchas
companiias de seguros para cubrir determinados riesgos.

Cobertura Es el monto descrito en el seguro y expresa el valor mdximo de
pago en caso de siniestro.

Es un porcentaje determinado que asume el asegurado con
todos los siniestros. Este requisito se menciona en la péliza de
seguro correspondiente.

Deducible

Depreciacion Es la pérdida de valor de una mercancia debido al uso y al paso

del tiempo.

Exclusion Estos son casos especificos que se determinan cuando se celebra
el contrato y no estdn sujetos a garantia e indemnizacién.

Indemnizacion Esta es la cantidad que la aseguradora es obligada a pagar des-
pués de un accidente, por lo que se le descontard una cantidad.



Elementos Descripcion

El acto de verificar la existencia de la cosa asegurada o su dafio

Inspeccion en un accidente.
L. .. Este es un documento debidamente autorizado por el oficial de
Liquidacion siniestros, y debidamente autorizado por el perito y la compa#ia
de seguros, que especifica los detalles del siniestro y el valor del
siniestro.
. Es el responsable de calcular los dafios materiales causados por
Perito -
el accidente.
.. Es el contrato del seguro que especifica las condiciones del mis-
Pdliza mo
Se define como el costo del seguro. Es el valor que debe pagar el
Prima asegurado para que el contrato de seguro sea aplicable.

Actividad mediante la cual una compania de seguros transfiere
Reaseguro la totalidad o parte de los riesgos asumidos por esa compania
directamente a la compahia de reaseguros.

Riesgo cubierto
Son los riesgos estipulados en el contrato o podliza, y por tanto el

beneficio del pago de la prima.

Nota: Elaborada por los autores

Los seguros pueden clasificarse por su objeto o por su relacién con el
Estado. En cuanto a su relacion con el Estado, en Ecuador pueden identificarse
al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social — IESS y a los seguros privados. Am-
bos manejan una base legal distinta. Mientras los seguros privados se rigen por
la Ley General de Seguros, el IESS se basa en la Ley de Seguridad Social.

En cuanto a su objeto, los seguros se clasifican en: seguros de personasy
seguros generales. Los primeros cubren riesgos relativos a la salud, incluyendo
seguros de vida, seguros de muerte o pensiones jubilares, seguros medicos, se-
guros de accidentes, seguros funerarios, seguros de embarazo, entre otros. Por
su parte, los seguros generales estan orientados a brindar cobertura sobre co-
sas, bienes tangibles o intangibles, de los asegurados; o seq, se orientan a la
proteccion del patrimonio.
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Figura 35
Clasificacion de los seguros

Nota: Elaborada por los autores

El contrato de seguro se denomina poliza, tal como se observo en la tab-
la de elementos del seguro. Sin poliza, no hay seguro. Asi mismo, para que la
poliza entre en funcionamiento o esté activa, es necesario que el asegurado
cancele la prima o costo del seguro. No obstante, si existe pago de prima, pero
no hay una pdliza de soporte; tampoco existe cobertura.

Dentro del concepto del asegurado, se pueden identificar tres personas
que pueden ser distintas o no: el titular, el asegurado propiamente dicho, y el
beneficiario. El titular es aquel que suscribe la pdliza, el que firma. El asegurado
es aquel que tiene interés asegurable. El beneficiario es el que recibe la indem-
nizacion. En ocasiones, totas estas personas son la misma; pero existen casos en
que deben ser distintas; ;como cudles?

Se debe comprender que el contrato del seguro no es una herramienta
de inversion y no tiene un objetivo de lucro en su estructura. El fin del seguro es
cubrir de riesgo especificos al asegurado. No obstante, el diseno de este pro-
ducto requiere considerar la existencia del riesgo moral, que consiste en el ries-
go de dano del bien o persona asegurada debido a que no existe un cuidado
adecuado del mismo, dado que existe cobertura en caso de siniestro.

Debido alo anterior, los seguros cuentan con una corresponsabilidad del
asegurado al momento del siniestro. Esta corresponsabilidad recibe el nombre
de deducible y puede consistir en valores Unicos o variables, acorde a la estruc-
tura del seguro. Algunos de los seguros mas utilizados son:



TABLA 9

Seguros mas utilizados

Seguro de vida Pensidn jubilar Seguro médico
Seguro de vigje Seguro vehicular Seguro contra incendios
Seguro de desgravamen Seguro de lucro cesante Seguro contra robo

Nota: Elaborada por los autores

La tabla 9 muestra algunos de los seguros mds comercializados; sin em-
bargo, el abanico de seguros puede ser tan grande como sean las necesidades
de las personas. Lo que se requiere para disenar un seguro es que la actividad
asegurada esté dentro del marco de la ley y que exista interés asegurable de las
partes; es decir, por un lado se requiere a una persona que desee asegurarse; y
por otro lado, se necesita a una compania que desee proveer dicho seguro.

Consideraciones Finales

Alo largo del documento se han explorado teorias, practicas pedagogi-
cas, experiencia de institutos de educacion en negocios para nifos a nivel in-
ternacional, experiencia de la UIDE a través de sus prdcticas comunitarias; asi
como, una propuesta de modelo de escuela de negocios para ninos entre 7y 12
anos.

Aliniciar el desarrollo de este proyecto, el objetivo de los autores era pre-
sentar una propuesta de educacion financiera y negocios que pueda acoplarse
al sistema de educacion nacional y sirva para obtener resultados de aprendiza-
je especificos en un grupo de estudiantes que, generalmente, no tienen acce-
so a informacion financiera o de negocios. Con la informacion presentada, los
autores consideran que se ha cumplido con este objetivo y se pueden sentar
las bases para lo que constituye la proxima etapa: implementar el modelo y
observar los resultados en los beneficiarios/estudiantes.

Es importante enfatizar que la propuesta del modelo de negocios para
nifos no es independiente al sistema de educacion, sino que busca acoplarse
a éste. Bajo esta ideq, los nifios continuarian su educacién bdsica en las difer-
entes dreas del conocimiento, a la vez que experimentan una economia local

95



96

dentro de la escuela y adquieren conocimientos para desenvoverse dentro de
ese entorno.

Los autores consideran que el aporte de educacion financiera puede ser
de gran importancia para el desarrollo integral de los menores en un entorno
globalizado como lo presenta la sociedad actual.
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