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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan de Negocio trata sobre la creacion de una microempresa que se va
a encargar de brindar el servicio de apoyo académico a los nifios, nifias y jovenes
del sur de Quito, tomando en cuenta que el efecto de la pandemia ha llevado a tener
indices altos en desercidn educativa en todos los niveles, por lo cual la investigacion
tiene un mercado objetivo con chicos y chicas de educacion basica general y basica
general unificada. En este sentido, el mercado y la comercializacion de esta idea de
negocio se fundamentan en la demanda potencial calculada de 87.390 horas de
requerimientos y oferta de 38.168 horas, considerando el anlisis primario de datos,
demostrandose una demanda insatisfecha que no se podra cubrir en su totalidad,
pero que demuestra la viabilidad del mercado. De forma paralela la empresa
requieres de lineamientos tanto en las operaciones siendo la capacidad productiva
un referente de la capacidad de atencion que sera de 1.280 horas con capacidad
asesora de 8 profesionales. La estructura organizacional y de gestion se fundamenta
en la filosofia empresarial y estructura funcional concentrando el liderazgo en la
gerencia. En el &mbito legal los requisitos, licencias, y documentos seran un soporte
esencial para el desarrollo de la empresa, constituyéndose la empresa como
Sociedad por Acciones Simplificada, presentandose sus respectivos requerimientos
para la constitucion y funcionamiento, ademas de los requerimientos de marca,
patente. El analisis de factibilidad finaliza con un analisis financiero en el cual se
demuestra que la rentabilidad sobre la inversion presenta un VAN positivo y una
TIR de 31% para el proyecto y un tiempo de recuperacion de la inversion de 3 afios,
lo cual demuestra la viabilidad del proyecto y la conveniencia de implementarlo.

DESCRIPTORES: Plan de negocios, Centro de asesoria académica, Sur de Quito,
estudio de factibilidad.
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THEME: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN CENTRO
DE ASESORIA ACADEMICA EN EL SUR DE QUITO

AUTHOR: Ramoén Duran Jorge Stalin

TUTOR: Andrés Palacio Fierro, MBA

ABSTRACT

This Business Plan deals with the creation of a microenterprise that will be in charge
of providing academic support services to children and young people in the south
of Quito, taking into account that the effect of the pandemic has led to high in
educational desertion at all levels, for which the research has a target market with
boys and girls from general basic education and unified general basic education. In
this sense, the market and the commercialization of this business idea are based on
the calculated potential demand of 87,390 hours of requirements and supply of
38,168 hours, considering the primary analysis of data, demonstrating an
unsatisfied demand that cannot be covered in its totality, but which demonstrates
the viability of the market. At the same time, the company requires guidelines both
in operations, with productive capacity being a benchmark for attention capacity,
which will be 1,280 hours with the advisory capacity of 8 professionals. The
organizational and management structure is based on the business philosophy and
functional structure, concentrating leadership on management. In the legal field, the
requirements, licenses, and documents will be an essential support for the
development of the company, constituting the company as a Simplified Joint Stock
Company, presenting its respective requirements for the constitution and operation,
in addition to the brand and patent requirements. The feasibility analysis ends with
a financial analysis in which it is shown that the return on investment presents a
positive NPV and an IRR of 31% for the project and an investment recovery time
of 3 years, which demonstrates the viability. of the project and the convenience of
implementing it.

KEYWORDS: Business plan, Academic Advisory Center, South of
Quito, feasibility study.
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INTRODUCCION

El presente Proyecto de Plan de Negocios tiene como objetivo realizar el estudio de
factibilidad de la creacion de un centro de apoyo académico en el Sur de la ciudad de Quito,
especificamente en la parroquia de La Ecuatoriana. La ausencia de centros de este tipo y los
efectos de la pandemia respecto a los niveles de deficiencia en los diferentes niveles
educativos, han llevado a la creacion del presente proyecto para poder mejorar los niveles
de aprendizaje y entendimiento en los estudiantes de la educacion basica general y bésica

general unificada.

Segun estudios preliminares acerca de los niveles de educacion en el pais después de los
problemas generados por la pandemia, se ha presentado la necesidad de crear un centro de
apoyo académico para poder solventar las carencias o los vacios que el tipo de educacion a
distancia o virtual producen en un entorno que no se encontrd preparado para poder afrontar
las consecuencias de la pandemia, y mucho menos para poder salir adelante con una
educacion, especialmente la publica, llena de vacios académicos, tecnologicos y en muchos

de los casos hasta pedagdgicos.

Para el estudio del presente plan de negocios han sido preparados cinco capitulos que
abarcan temas complementarios y que a continuacién se presenta un analisis de cada uno

ellos de manera simplificada.

Capitulo 1.- Area de Marketing. — Se analizara como se va a dar el servicio, que mercado
es el que se abarca, asi como los aspectos innovadores que se va a presentar y también cual
sera el mercado objetivo del estudio y la demanda potencial para ejecutar el proyecto.

Capitulo 11.- Area de Produccion. — La descripcion por procesos, se detallaran las
herramientas, maquinaria, equipo y tecnologia para poder cumplir los objetivos trazados en
la investigacion, asi como la localizacion de la empresa y sus respectivas areas de trabajo.

Capitulo I11.- Area de Organizacion y Gestion. — Es la esencia en si de la investigacion a
través de la mision, vision, analisis FODA y organigrama estructural y de funciones.

Capitulo V.- Area Juridico Legal. — En este capitulo se expone que tipo de empresa se
estd formando, asi como las patentes, las marcas, permisos, y licencias que se deben obtener

para un funcionamiento adecuado dentro de los margenes de la ley.
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Capitulo V.- Area Financiera. — En este apartado se investiga sobre un plan inicial, un
plan financiero proyectado, de gastos y costos, flujo de caja, punto de equilibrio, el VAN, el

TIR, y el periodo de recuperacién del proyecto.

Objetivos del trabajo de titulacion
Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de un Centro de Asesoria Académica en
el Sur de Quito, a través de soluciones integrales educativas, con personal calificado para

satisfacer las carencias de aprendizaje de los estudiantes.

Objetivos Especificos
Efectuar un estudio de mercado y comercializacion para en la zona de estudio para

definir los antecedentes, el mercado, analizar el micro y macro ambiente, demanda potencial,
disefio de marca, estrategias de marketing y publicidad, canales de distribucion, seguimiento
y mercados alternativos.

Establecer los parametros de operaciones para el desarrollo del Centro de Asesoria
Académica.

Delimitar la estructura organizacional y de gestion para el Centro de Asesoria Académica.

Identificar los lineamientos juridicos necesarios para la creacion del centro de Asesoria
Académica.

Evaluar el estudio financiero, con el fin de analizar la rentabilidad econémica proyectada

y necesidades de capital.
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CAPITULO |

1 Mercadoy Comercializacion

1.1 Objetivo del Capitulo

Establecer los pardmetros de mercado y comercializacion para el proyecto de desarrollo
de un centro de asesoria académica para el Sur de Quito.

Ante esta oportunidad de negocio, se debe destacar que Ecuador siempre ha sido un pais
con altos niveles de deficiencia académica y con indices altos en desercion estudiantil en los
diferentes niveles de educacion, claro estd que este fendbmeno viene atado a necesidades
socioldgicas, culturales y econémicas que complementan esta problemaética en auge y mucho
maés desde hace dos afios atras con el aparecimiento de la pandemia.

Michael Gerber, uno de los méas grandes empresarios y referente en lo que a
emprendimiento se refiere dijo. “Un emprendedor ve oportunidades alld donde otros solo
ven problemas”. Partiendo de esta frase se toman las circunstancias antes indicadas como
punto de partida con un enfoque de crecimiento empresarial y con un alto nivel de
responsabilidad social para poder dar soluciones integrales a aquellos vacios en los
conocimientos de los estudiantes que los perjudican ahoray lo haran en el futuro en sus vidas
profesionales.

De esta manera se va a intervenir por dos frentes, el uno a través de la ayuda y
mejoramiento académico de los estudiantes y otra, la oportunidad de generar una empresa
que brinda fuentes de trabajo a personal responsable y ético que colaboren en la institucion
para cumplir con el objetivo empresarial y de esta manera poder ayudar a la demanda
potencial a solventar la carencia o vacios de conocimientos en los niveles de educacion
basica general y basica general unificada que existe en el sector Sur de Quito,
especificamente en la parroquia de La Ecuatoriana.

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio

1.2.1 Fundamentacién del Servicio o Producto.

Hoy en dia en el Ecuador, hay un problema importante en los sistemas de educacion

tradicionales y mas aun con los rezagos que ha dejado la pandemia, los cuales han



repercutido en generar diferencias sistematicas en los niveles de aprendizaje de los
estudiantes, por ello se ha pensado en que el apoyo del Centro de Asistencia Académica es
vital e importante para llegar a una nivelacion de conocimientos y de esta manera brindar
una oportunidad de crecimiento personal y profesional, y que éste ya no sea un mecanismo
de abandono y desercion escolar.

En la obra de Gurvich (2021) Cronicas de educacion en pandemia, el autor realiza una
analogia sobre las mdltiples inquietudes que surgieron en su momento al aparecer la
pandemia donde mas que buscar respuestas se obtenian un cimulo de preguntas que iban
saliendo cada vez con cada experimento en el campo segun se iban presentando.

Es ahi donde entra el Centro de Asesoria Académico para tratar de solventar las dudas
acumuladas que se tiene desde tiempo atras, brindando un apoyo integral con profesionales
éticos, especializados y sobre todo con un gran don de servicio a la comunidad.

Para Tizdn (2020) en su obra La salud emocional en tiempos de pandemia establece que
los efectos de una cuarentena son largos y duraderos por lo que se debe implementar tipos
de refuerzos y cuidados emocionales y cognitivos para evitar que dichos efectos sean
permanentes a traves de estudios especializados no lleguen a causar problemas tanto en el
area sanitaria como en el area social a nivel general.

Ademas, los padres se van a beneficiar de mantener una tranquilidad de que sus hijos no
van a pasar solos en casa, en la calle, 0 con personas que no ayudan en la proporcion que los
hijos o hijas necesitan de acuerdo a su nivel, a la par que se genera un valor agregado de
solventar vacios emocionales cubiertos a través de la socializacion y apoyo, y académicos

gue necesitan para mejorar su rendimiento en sus actividades diarias.

1.2.2 Tabla de caracteristicas del producto o servicio

Tabla No. 1. Caracterizacion del producto

VARIABLE BENEFICIO

Los hijos se quedan solos en casa Asisten al Centro de Asesoria Academica

Consecuencias psicologicas Post Pandemia Evaluacion profesional al ingreso

Falencias académicas Nivelacion y asesoria académica

Altos niveles de desercion escolar Acompafiamiento de tareas

Fuente: Observacion
Elaborado por: el autor



Resumen Explicativo: En la tabla N°1 se puede observar los argumentos que estan
representados como necesidades que los clientes deben suplir y aprovechar los beneficios
que ofrece el Centro de Asistencia Académica como un centro con un servicio diferenciado
debido a que los padres de familia hoy por hoy salen a trabajar por largas y extenuantes
jornadas de trabajo, regresan en la tarde a casa, y es en ese momento, donde la institucion
brinda el apoyo con el acompafiamiento de refuerzo requerido por el estudiante, la
realizacion de las tareas y proyectos que son enviadas de manera diaria, desde los
establecimientos educativos respectivos.

Es un deber velar por la integridad de los estudiantes y de esta manera se puede abarcar
este tema también las consecuencias presentadas post-pandemia en el ambito psicoldgico
pues la posibilidad de socializacion y apoyo con un seguimiento continuo para apoyar en

soluciones integrales.

1.3 Mercado

1.3.1 Publico objetivo de su producto o servicio

El mercado que sera producto del presente estudio esta enfocado a nifios, nifias,
jévenes de 10 a 18 afos de los sistemas de educacién particular, fiscal y fiscomicional, que
se encuentren ubicados en el sur de Quito especificamente en la parroquia de La Ecuatoriana,
orientado a un estrato econémico medio y medio bajo que gusten mejorar el nivel académico
y que deseen que superar sus expectativas educativas, propendiendo asi a reducir los indices
de desercion estudiantil y mejorar los vacios que deja la teleeducacion, los mismos que hoy
por hoy se encuentran solventando sus grietas académicas de manera superficial, tratando
de salvar el afio de una manera empirica y pedagdgicamente nula ya que muchos recurren a
realizar trampa, copiar, o simplemente no hacen nada carecen de entusiasmo de aprender y
conocer cosas nuevas, muchas de las veces puede ser cuestion de principios y valores que se
imparten en la casa, pero es el momento de cambiar, pensar en romper paradigmas, y realizar
una nueva vida que parte del conocimiento y fortalecimiento en cuanto a valores, lectura, y

conocimientos renovados.



1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

Se puede identificar las categorizaciones del servicio en la siguiente tabla.

Tabla No. 2. Categorizacién de sujetos

CATEGORIA SUJETO

¢ Quién contrata? Padres de familia cuyos hijos e hijas se
encuentran estudiando en el sur de Quito,
de la parroquia de La Ecuatoriana, de
establecimientos fiscales, particulares,
fiscomisionales, de educacion general
basica y general basica unificada.

¢Quién usa? Los hijos e hijas que necesitan mejorar su
rendimiento académico y solucionar vacios
del aprendizaje tele educativo.

¢ Quién decide? Los padres de familia con capacidad de
pago del servicio.

¢Quién influye? Familiares, redes sociales, publicidad en
general.

Fuente: Observacion
Elaborado por: El Autor

Resumen Explicativo: En el cuadro que antecede se puede ver la categorizacion del
sujeto en esta empresa, los padres de familia son los encargados de pagar la contratacion del
servicio sin tomar en cuenta la institucion educativa donde estudian sus hijos, quienes son
los beneficiados del servicio propuesto en el proyecto, dependiendo la capacidad de pago
de los padres de familia son aquellos que deciden si pagar por el servicio o no, y la influencia
va a ser dispersada a través del comercio boca a boca por redes sociales y publicidad en

general.

1.3.1.2 Estudio de Segmentacion

El presente estudio de segmentacion esta enfocado al servicio brindado por el Centro
de Asesoria Académica en el Sur de Quito, el mismo que se encuentra ubicado en la
parroquia de La Ecuatoriana de Distrito Metropolitano de Quito, Provincia de Pichincha.
Ver tabla N° 3.



Tabla No. 3. Dimensién conductual

VARIABLE DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD Autorrealizacion
TIPO DE CONTRATACION Comparacion
RELACION CON LA MARCA Si
ACTITUD FRENTE AL SERVICIO Positiva

Fuente: Observacion
Elaborado por: El Autor

Resumen Explicativo: En la tabla de dimension conductual se realiza una relacion
con variables dependientes y se encuentra que el tipo de necesidad a cubrir esta relacionado
con la autorrealizacion de cada persona que serd usuario del servicio. Tomando como
referencia la pirdmide de necesidades de Maslow, el tipo de contratacion se la realiza a través
de un muestreo de comparacién con la poca competencia del sector, se establece que, si
existe una relacién con la marca frente al servicio que se brinda, asi como también una
reaccion positiva de la actitud del consumidor en relacion a otros servicios, los padres de
familia priorizan la oportunidad de poder mejorar la calidad de aprovechamiento de
conocimientos de sus hijos.

La ubicacion del Centro de Asesoria Académica se encuentra instalado en el Sur del
Distrito Metropolitano de Quito en la parroquia de La Ecuatoriana, Barrio El Paraiso por tal

razén se estudiara la dimension geografica del sector.

Tabla No. 4. Dimensién geografica

VARIBALE DESCRIPCION N° DE HABITANTES
Pais Ecuador 17°850.994 habitantes.
Region Sierra 7°847.136 habitantes.
Provincia Pichincha 37228.233 habitantes.
Ciudad Urbana Quito 2°781.641 habitantes.
Parroquia La ecuatoriana 62.313 habitantes.

Fuente: (Inec, 2020)
Elaborado por: El Autor



Tabla No. 5. Dimension demografica

VARIABLE DESCRIPCION N° HABITANTES
EDAD Alumnos de 10 a 18 afios 20.5%
Hombre 10.5%
SEXO
Mujer 10%
NIVEL DE INGRESOS Ingresos Brutos 600usd a 900usd
ESCOLARIDAD Nivel de educacién Variada
OCUPACION Sueldo fijo o variable Fijo

Fuente: (Inec, 2020)
Elaborado por: El Autor

Resumen Explicativo: En la dimensién Demografica se pudo encontrar datos
importantes para la investigacion de este proyecto y es asi que los alumnos de 10 a 18 afios
constituyen en 25% de los habitantes, es decir un total de 12.774 estudiantes, potenciales
clientes. En sector se encuentran personas de todo nivel econémico sin embargo una media
indica que el promedio de ingresos de cada uno de los padres de familia interesados en
contratar el servicio oscila en el rango de 600 a 900 usd. por cada padre, la mayoria posee
sueldo fijo. Esto permite pronosticar de manera empirica un nicho de mercado poco

explotado y un interés por parte de los padres de utilizar el servicio.

1.3.1.3 Plan de muestreo

Para objeto de segmentacion del estudio de este proyecto, se toma como referencia la
poblacion de la parroquia de La Ecuatoriana del Sur de Quito, y tomando los valores
emitidos segun documento del Instituto de la Ciudad (Ciudad, 2015), la parroquia La
Ecuatoriana es considerada una de las mas grandes del sur de Quito con 62.313 habitantes.

Cabe acotar que la poblacion sujeta de estudio seran los 12.774 estudiantes, de los cuales se



entrevistard a los padres. La poblacion es finita porque esta en un valor menor a 500.000

habitantes, factor a tomar en cuenta para los calculos pertinentes.

n = 62.313 habitantes (Tamafio de muestra).

Z = 1,96 (Se considera el nivel de confianza del 95%).
P = 0,5 (Probabilidad a favor).

Q = 0,5 (Probabilidad en contra).

E = 5% (Margen de error).

::Kp[l—p}
22
1+(:LXP(1'P))

3

e~N

Formula No. 1. Célculo de la muestra

Total, de encuestas a aplicar: 382

La encuesta se presenta en el anexo 1.

1.3.1.4 Instrumentos para recopilar informacién

A través de la Investigacion de Mercado se puede realizar una recopilacion de datos para

el Centro de Asesoria Académica en el Sur de Quito, las mismas que se encuentran detalladas

en la siguiente tabla:

Tabla No. 6. Métodos de recoleccion

Objetivo Especifico: Determinar los gustos y preferencias del consumidor mediante el

estudio de mercado del sector de La Ecuatoriana.

Necesidades de Tipo de informacién Fuentes Instrumentos
Informacién

¢Qué es un Centro Secundaria Libros, Internet Servicios agrupados
de Asesoria

Académica?




Tipos de Secundaria Libros Servicios agrupados
rendimiento

académico

¢Queées la Secundaria Libros Servicios agrupados

Administracion

educativa?

Productos Secundaria Proveedores Bancos de datos de
Complementarios otras organizaciones
Costos de Mobiliario  Secundaria Proveedores Servicios agrupados
Estudiantil

Fuente: Investigacién Personal.
Elaborado por: El Autor.

Tabla No. 7. Métodos de recoleccion

Objetivo Estratégico: Determinar el esquema de implementacion méas apropiado para el
servicio en el mercado actual y futuro de acuerdo a las necesidades de los clientes.

Necesidades de Tipo de informacion Fuentes Instrumentos
Informacién

Determinar el Secundaria INEC Servicios agrupados
mercado potencial
Top de instituciones  Secundaria Ministerio de Bancos de datos de
educativas del educacion otras organizaciones
sector
Factores criticos Secundaria Ministerio de Banco de datos de
para el sector educacion otras organizaciones
educativo
Gustos y Primaria Padres de familia Encuesta

preferencias de los
consumidores

Plan de promociéon  Primaria Libros e internet Encuesta
del servicio

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: El autor

1.3.1.5 Disefioy recoleccion de informacion.

La carencia de conocimientos y los vacios educativos que mantienen los estudiantes como
producto de un proceso de teleeducacion improvisado por causa de la pandemia genera la
necesidad de crear un Centro de Asistencia Academica para solventar estas carencias

existentes con soluciones integrales eficientes.



Desarrollo de instrumentos

Informacién Secundaria

Como se puede observar en la tabla N° 8, los datos basicamente son obtenidos de paginas
del internet para poder tener informacion sobre el mercado potencial donde para efectos de
este estudio se deben realizar 382 encuestas, bases de datos del Ministerio de Educacion y
bibliografia de la biblioteca de la Universidad para poder recopilar informacién atil como
factores criticos para el sector educativo y ciertos lineamientos generales pedagdgicos que

se debe tener en cuenta para poder brindar soporte a los estudiantes.

Tabla No. 8. Métodos de recoleccién (competencia del negocio)

Descripcion Ubicacién  Producto
El club de tareas Pichincha Tareas Dirigidas
Fundacion Don Bosco Pichincha Tareas Dirigidas y apoyo emocional.

Fuente: Investigacién Personal
Elaborado por: EI Autor

Magquinarias, equipos y herramientas

A continuacion, en la tabla N° 9 se encuentra detallado una lista de maquinaria, equipos
y herramientas que seran necesarios para el inicio de las operaciones de del Centro de

Asesoria Académica y su normal desempefio.



Tabla No. 9. Maquinarias, equipos y herramientas

Descripcion

Equipo

Utensilios de aseo: Escobas,

trapeadores, basureros, recogedores,

Suministros para clases: Grapadora,
saca grapas, perforadora, esferos, lapices,
pinturas, marcadores para pizarra acrilica,

hojas, cartulinas, etc

Utiles de aseo y limpieza: papel
higiénico, toallas de manos, alcohol, gel,
jabon de manos, cloro, desinfectante,

detergente, lava platos, etc

Equipos de computacion: PC de

escritorio, laptops, impresoras.

Muebles de oficina y estudiantes:
escritorios pupitres, archivadores, teléfonos,

pizarras acrilicas

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: El Autor
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Informacion primaria

El Centro de Asesoria Académica va a emplear la encuesta como técnica de
recoleccion de datos para poder determinar gustos y preferencias respecto del servicio que
brinda la institucion aplicada a una poblacién muestra de la parroquia de La Ecuatoriana,

obteniendo como resultado 382 encuestas.

1.3.1.6 Anadlisis e Interpretacion

Para conocer los resultados se procede a realizar una encuesta de la cual se obtiene

informacion relevante para poner en marcha la idea de negocio:

Tabla No. 10. Pregunta 1

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado
Si 345 90% 90%
No 37 10% 100%
TOTAL 382 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Gréfico N° 1. Pregunta 1

¢INDIQUE USTED SI TIENE HIJOS?

Ll No; 37; 10%

| Si

® No

L1 Si; 345; 90%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y analisis
De acuerdo a los resultados de la encuesta el 90% de los encuestados posee hijos y el 10%

mencionaba que no.
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En los resultados se evidencia que un alto porcentaje de encuestados posee hijos siendo una

variable positiva para el desarrollo de la propuesta e idea negocio.

Tabla No. 11. Pregunta 2

Inicial 67 19% 19%
Primaria 125 36% 56%
Secundaria 96 28% 83%
Universitaria 37 11% 94%
No estudia/ya es 20 6% 61%
profesional

TOTAL 345 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Grafico N° 2. Pregunta 2

Ll No estudia / ya
es profesional;
20; 6%

Universitaria;
37; 11%

Il Secundaria; 96;

Primaria; 125;
36%

POR FAVOR, INDIQUE CUAL ES EL NIVEL DE
ESTUDIOS QUE TIENEN SUS HIJOS. SELECCIONE

UNA O VARIAS OPCIONES

L1 Inicial; 67; 19%

H Inicial

M Primaria

M Secundaria
Universitaria

B No estudia / ya es
profesional

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y analisis

Al preguntar el grado de escolaridad del nivel de estudio, el 36% es de primaria, el 28%

secundaria, el 19% inicial, el 11% universitaria y el 6% no estudia es profesional.

Los resultados demuestran que un alto porcentaje de encuestados posee nifios y nifias en
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edad escolar, siendo un segmento que constantemente requiere de apoyo academico.

Tabla No. 12. Pregunta 3

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado
Si 122 38% 38%
No 203 62% 100%
TOTAL 325 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Gréfico N° 3. Pregunta 3

¢SU HIJO/A HA ASISTIDO A ALGUN
CENTRO DE TAREAS DIRIGIDAS?

Si; 122; 38%

mSi

M No
No; 203; 62%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y anélisis

De los resultados obtenidos el 62% mencionan que sus hijos no asisten a centro de tareas
dirigidos pero el 38% si lo hace.

Es evidente que un porcentaje considerable requiere de asesoria académica para realizar las

actividades escolares. Siendo un segmento potencial para la propuesta de negocio.
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Tabla No. 13. Pregunta 4

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado
Completamente 23 19% 19%
satisfecho

Muy satisfecho 32 26% 45%
Satisfecho 12 10% 55%
Poco satisfecho 45 37% 92%
Nada satisfecho 10 8% 100%
TOTAL 122 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Graéfico N° 4. Pregunta 4

INDIQUE EL NIVEL DE SATISFACCION OBTENIDA
EN EL CENTRO DE ASESORIA ACADEMICA AL
Nt CUAL ASISTIO SU HJO/A

satisfecho; 10; ‘ Ll Compeltament
8% e satisfecho;

23;19%

B Compeltamente satisfecho
Poco

satisfecho; 45;
37% 1 Satisfecho

M Muy satisfecho

Poco satisfecho

B Nada satisfecho

Bl Satisfecho; 12; u Mugszatzissf;cho;
5 (]

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y anélisis

Al preguntar el nivel de satisfaccion obtenida los encuestados destacan en un 37% que estan
poco satisfecho, el 26% satisfechos, el 19% complemente satisfecho y el 10% satisfecho, el
8% nada satisfecho.

En contraste con la percepcién de los encuestados un alto porcentaje esta poco satisfecho
con la asesoria académica que reciben sus hijos con respecto al trabajo que brinda los centros
de asesoria. Es indispensable que la propuesta de negocio este orientada a mejorar el
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esquema de trabajo de los centros de asesoria con la finalidad de garantizar un mejor nivel

de satisfaccion por parte de los padres.

Tabla No. 14. Pregunta 5

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado
Si 284 87% 87%
No 41 13% 100%
TOTAL 325 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: El Autor

Grafico N° 5. Pregunta 5

¢ESTARIA UD. INTERESADO EN UTILIZAR UN
SERVICIO DE CALIDAD INTEGRAL PARA MEJORAR EL
RENDIMIENTO ACADEMICO DE SUS HIJOS, A TRAVES
DE UN CENTRO DE ASESORIA ACADEMICA?

Ll No; 41; 13%

| Si
L1 Si; 284; 87%
M No

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y anélisis

Los encuestados mencionaron que, si en un 87% estarian interesados en recibir el servicio
de ayuda académica para mejorar el rendimiento académico de sus hijos, el 13% indican que
no.

Un alto porcentaje de los encuestados esta interesado en este servicio y que de cierta forma

contribuya al rendimiento académico.
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Tabla No. 15. Pregunta 6

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado
Presencial 135 42% 42%
Virtual 153 47% 89%
Otro 37 11% 100%
TOTAL 325 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: El Autor

Grafico N° 6. Pregunta 6

¢CUAL ES LA MODALIDAD EN LA QUE LE
GUSTARIA QUE SU HIJO RECIBA LAS ASESORIAS
ACADEMICAS DEL CENTRO?

Ll PRESENCIAL

B PRESENCIAL

H VIRTUAL
1 OTRO

VIRTUAL
47%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y anélisis

Con los resultados obtenidos se evidencia que el 47% consideraba que la modalidad sea de
forma virtual, el 42% presencial y el 11% otros.

Por la situacién de emergencia y por pandemia los encuestados consideran en un alto
porcentaje la probabilidad de asesoramiento a través de la modalidad virtual, aunque en un

menor porcentaje la modalidad presencial.
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Tabla No. 16. Pregunta 7

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado

2 -4 horas 87 27% 27%
4 - 8 horas 159 49% 76%
9 - 15 horas 49 15% 91%
+15 horas 30 9% 100%
TOTAL 325 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Grafico N° 7. Pregunta 7

¢CUANTO TIEMPO CREE PERTINENTE QUE SU
HIJO NECESITARIA ASISTIR AL CENTRO DE

ASESORIA ACADEMICA AL DiA?
L} 2-4 HORAS

87

MAS DE 15
30
9%

27%

B 2-4 HORAS
] 9-15 HORAS

m 4-8 HORAS
M 9-15 HORAS

MAS DE 15

] 4-8 HORAS
49%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y analisis

De los resultados el 49% menciona pertinente que el nifio deberia asistir al centro de asesoria
en un periodo de horas de 4 A 8 horas en un 49%, el 27% de 2 a 4 horas y el 15% de 9 a
15horas y el 9% mas de 15 horas.

Un alto porcentaje de los encuestados considera la necesidad de que los nifios, nifias y
jévenes puedan acudir por un periodo de horas entre 4 a 8 horas al mes. Siendo un periodo

considerable con el cual podran trabajar todas las materias en las necesiten ayuda.

17



Tabla No. 17. Pregunta 8

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado
5 -7 usd por hora 163 50% 50%
8-10usd por hora 121 37% 87%

11 - 13 usd por 41 13% 100%

hora

TOTAL 325 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Graéfico N° 8. Pregunta 8

¢CREE IMPORTANTE DESARROLLAR UNA
ESTANDARIZACION DE PROCESOS PRODUCTIVOS

Y COMERCIALES DE LA COOPERATIVA?
[ 5-7 USD POR

&l 11-13 USD POR

M 5-7 USD POR HORA
1 8-10 USD POR HORA

1 11-13 USD POR HORA
8-10 USD POR
HORA
37%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y anélisis

De los resultados obtenidos el valor a considerar para el pago del servicio de asesoria
académica seria en un 50% de 5 a 7 ddlares por hora, el 37% de 8 a 10 délares y el 13% de
11 a 13 dolares la hora.

Un alto porcentaje de encuestados considera que el valor a cancelar por el servicio estaria en
un rango de 5 a 7 dolares, sin embargo, el promedio obtenido se estableceria en alrededor de
10% un valor que tiene aceptacién en la poblacion de cerca de un 50%, lo que implica que
el proyecto debe adaptarse a la realidad del pais considerando el criterio de los encuestados

al ofrecer una alternativa que se oriente a las necesidades y recursos de los padres de familia.
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Tabla No. 18. Pregunta 9

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado
Efectivo 69 21% 21%
Tarjeta de crédito 75 23% 44%
Tarjeta de débito 84 26% 70%
Transferencias 97 30% 100%
TOTAL 325 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor
Grafico N° 9. Pregunta 9

¢CUAL CREE UD. QUE SERIA LA MEJOR
FORMA DE PAGO PARA LAS ASESORIAS DEL
CENTRO?

30%

B EFECTIVO

Bl TARJETA DE
DEBITO
84
26%

TARJETA DE

CREDITO
23%

TRANSFERENCIAS Ll EFECTIVO

= TARJETA DE CREDITO
= TARJETA DE DEBITO
TRANSFERENCIAS

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y anélisis

Con los resultados encuestados consideran que la forma de pago para la asesoria seria en un

30% transferencias el 26% tarjetas de débito, el 23% tarjetas de crédito y el 23% efectivo.

En la actualidad la modalidad de pagos por transferencias se ha convertido en una alternativa

répida que viabiliza las operaciones de las actividades y de los pagos. Siendo todos estos los

mecanismos que se podra ofertar en la creacion de la empresa.
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Tabla No. 19. Pregunta 10

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado

Redes sociales 167 51% 51%
Correo electrénico 9 3% 54%
Radio 97 30% 84%
Television 18 6% 90%
Otros 34 10% 100%
TOTAL 325 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Graéfico N° 10. Pregunta 10

TELEVISION ACADEMICA?

6% OTROS /
ESPECIFIQUE
10%

CORREO
ELECTRONICO
3%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y analisis

Los resultados destacan que el medio por el cual le gustaria enterarse de los servicios seria
mediante redes sociales el 51%, e 30% radio, el 10% otros y el 6% television y el 3% correo

electrénico.

Un alto porcentaje considera que el medio a ser considerado para la oferta del servicio son
las redes sociales. Una alternativa viable que permite una mejor difusion y conocimiento del

servicio que podria implementarse para satisfacer la demanda.
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Tabla No. 20. Pregunta 11

Respuesta Frecuencia Porcentaje Acumulado
Promociones 52 16% 16%
Descuentos 98 30% 46%
Nuevos servicios 28 9% 55%
Precios 147 45% 100%
TOTAL 325 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Grafico N° 11. Pregunta 11

¢QUE ES LO QUE MAS LE LLAMARIA LA
ATENCION DE NUESTROS ANUNCIOS?

Ll PROMOCIONES

PRECIOS

45%

B PROMOCIONES

W DESCUENTOS

= NUEVOS SERVICIOS

PRECIOS

SERVICIOS

28 DESCUENTOS
9% 30%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Interpretacion y analisis

Los servicios que llamarian la atencion para este tipo de servicios el 45% precios, el 30%
descuentos, el 16% promociones, el 9% nuevos servicios.

La focalizacion de anuncios debera centrarse en el planteamiento de un esquema de precios
y descuentos con la finalidad de llamar la atencion a los consumidores y permitir que de

cierto modo mantengan el interés por las estrategias de publicidad y ventas.
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1.3.2 Demanda Potencial

Para establecer la demanda es necesario determinar la poblacion ya segmentada del sector
que previamente se analizé correspondiente a 12.557 estudiantes del sector (obtenido
previamente en la segmentacion para el calculo de muestra), sin embargo, adicionalmente
de acuerdo a la encuesta realizada, es decir con data de informacion primaria se debe excluir
a quienes no estan interesados en utilizar el servicio que corresponde a un 13% por tanto la

demanda objetiva sera:
12556 X (1 — 13%) = 10.929 alumnos como estimados probables.

Con este valor se debe estimar el nimero de horas promedio al mes que recibiran que son

8 horas y por tanto la demanda estimada existente para el servicio sera:
10.929 x 8 = 87.390 horas requeridas.

Para realizar una proyeccion se estima que cada persona puede requerir finalmente el
numero de horas indicado al afio y de acuerdo a la tasa de crecimiento de Quito en la Zona
urbana, en base a los datos del municipio de la ciudad, es de 1,4% (Municipio de Quito,
2020). Por tanto, la proyeccidn en base a la tasa de crecimiento sera:

Proyeccién al 2021: 87.390 (1 + 1,4%) = 86.614

Tabla No. 21. Proyeccién de la demanda

2021 87.390
2022 88614
2023 89854
2024 91112
2025 92388
2026 93681
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Grafico N° 12. Proyeccion de la demanda

Se observa una demanda alta, pero a su vez es necesario establecer la oferta existente que

se calcula posteriormente.

1.4 Andlisis del Macro y Micro Ambiente
1.4.1 Analisis del micro ambiente

Con la finalidad de conocer el impacto micro ambiental se procede a realizar el analisis

interno de la situacién de la empresa con respecto a la venta del asesoramiento académico.

Rivalidad entre empresas

Los centros de asesoramiento académico tienen alto nivel de rivalidad entre empresas que
ya muchos estan posicionados en el mercado permitiendo que los consumidores en este caso
los padres de familia sean quien decidan el centro de asesoramiento que este acorde a sus
expectativas. Por la competencia que existe la competencia es elevada siendo el consumidor
quien decide el servicio, sin embargo, se debe tomar en cuenta adicionalmente que
especificamente en el sector no existen centros de este tipo.

La amenaza en evidente, para ello es indispensable establecer estrategias que contribuyan
a fortalecer la compra de servicio académico, permitiendo que se adapte a las necesidades

de los padres y de los estudiantes.
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Amenaza de productos sustitutos

Dentro del contexto comercial existe diversos medios, siendo alternativas sustitutas como
instituciones que poseen esta alternativa o canales de YouTube que tienen contenido
academico, que se especializan en un tema especifico o una necesidad que dentro del marco
educativo no se comprende. Esta tendencia se modifica por la pandemia y la emergencia
sanitaria y la modalidad de aprendizaje que tienen los estudiantes bajo modalidad virtual o
hibrida, en donde es necesario mantener procesos de seguimiento que aporte al rendimiento
escolar reduciendo el nivel de vacios que de cierta forma se genera en la modalidad virtual

por la falta de comprension.

Poder de negociacion de clientes

No existe en este mercado un alto poder de negociacion de los clientes, en este sentido
depende de la oferta y de la demanda lo que implica que la variable de decisién en muchos
de los casos es el precio. En este sentido los clientes podran decidir qué lugar se adapta a

las necesidades y requerimientos de su hijo o hija.

Amenaza de nuevos entrantes

Con respecto a los nuevos entrantes de mercado la amenaza es alta, factor que esta
relacionado con la pandemia situacién que provoco oportunidades de mercado dado que no
existe barreras de ingreso para que se brinde la asesoria académica. Siendo un factor en
donde las probabilidades de que se desarrollen mas empresas en esta misma linea de servicio

es alta y por tanto una amenaza.

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, dado que no tienen mayor injerencia
los recursos podran ser adquiridos en cualquier lugar que dispongan de producto que necesite

la empresa para brindar este servicio.
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1.4.2 Analisis del macro ambiente

1.4.2.1 Factores Econémicos

El mas importante indicador de la economia del pais es considerado el PIB (Producto
Interno Bruto), por tanto, a continuacién, se analiza la situacion del pais en base a este

indicador y su variacion.

A continuacion, se presenta el crecimiento o decrecimiento trimestral del PIB y su grafica:

Crecimiento Econdmico del Producto Interno Bruto del Ecuador a Precios Constantes de 2007
periodo IV-Trimestre de 2000 al I-trimestre de 2021 Trimestral Anualizado
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Gréfico N° 13. Crecimiento Econémico.

Fuente: Banco Central del Ecuador (2022)

Se puede observar gque el crecimiento ha tenido sus variaciones, pero en general se ha
mantenido en recuperacion, sin embargo, a partir del 2015 se ha encontrado en recesion y al
2017 y 2018 la recuperacion no ha sido suficiente. Esta recesion se produjo principalmente
debido a la caida de los precios del petroleo y los excesivos gastos del gobierno. Con la
pandemia en 2020 los problemas economicos se han agudizado observandose una fuerte
recesion gque aun no tiene una buena recuperacion. Sin embargo, el tltimo reporte del Banco
Central del Ecuador indica que el crecimiento interanual del tercer trimestre del 2021 fue de

5,6%, lo cual indica que el pais podria encontrarse ya en una recuperacion de la economiay
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con tendencia favorable para los afios que vienen (Banco Central del Ecuador, 2022).

Inflacion
Otro indicador central de la economia corresponde a la inflacion. Como se puede observar

en la siguiente tabla, la misma se ha mantenido con valores muy bajos a lo largo del tiempo,
lo cual indica una estabilidad de la moneda y beneficia a las empresas debido a que no se
pierde capacidad adquisitiva. Este beneficio es producido debido a disponer del dolar

americano.

Tabla No. 22. indice de precios al consumidor

Variable

Var. % IPC Var. % IPC
(2014=100) (2014=100)
IPC (2014=100) intertrimestral Anualizada

Trimestres
2015.1
2015.11
2015.11
2015.1v
2016.1
2016.11
2016.111
2016.1V
2017.1
2017.11
2017.11
2017.1v
2018.1
2018.11
2018.11
2018.1vV
2019.1
2019.11
2019.11
2019.1v
2020.1
2020.11
2020.111
2020.1vV
2021.1

(1)
102,28%

(2)

(3)

103,66% -0,37%
103,93% -0,12%
104,05% 0,00%
104,65% 0,58% 0,09%
105,38% 0,70% 1,16%
105,28% -0,09% 1,18%
105,21% -0,07% 1,11%
105,66% 0,43% 0,96%
105,55% -0,10% 0,16%
105,26% -0,27% -0,02%
105,00% -0,25% -0,20%
105,43% 0,41% -0,22%
104,81% -0,59% -0,70%
105,50% 0,66% 0,23%
105,28% -0,21% 0,27%
105,31% 0,03% -0,11%
105,45% 0,13% 0,61%
105,42% -0,03% -0,08%
105,21% -0,20% -0,07%
105,50% 0,28% 0,18%
105,62% 0,11% 0,16%
104,47% -1,09% -0,90%
104,23% -0,23% -0,93%
104,63% 0,38% -0,82%
Promedioc Trim. 0,03%

Fuente: Banco Central del Ecuador (2022)

Tasa de interés
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Otro indicador importante para las nuevas empresas, y especificamente para la presente
corresponde a las tasas de interés, pues se requerira un crédito para su financiamiento.

Como se observa, las tasas se han mantenido estables, con sus variaciones, pero pequefias
que tienen muy poco efecto sobre los costos de crédito. Aun las tasas de Ecuador no se
encuentran al nivel de las internacionales en ddlares, sin embargo, las mismas por ser

estables permiten a las empresas apalancarse sin un riesgo elevado.

Tabla No. 23 Tasas de interés activa y pasiva

TASAS DE INTERES
ACTIVA REFERENCIAL

COMERCIAL
PRIORITARIO TASAS DE INTERES TASAS DE INTERES ACTIVA TASAS DE INTERES PASIVA
CORPORATIVO PASIVA REFERENCIAL REFERENCIAL COMERCIAL REFERENCIAL COMERCIAL
NOMINAL NOMINAL 91-120D PRIORITARIO CORPORATIVO REAL  PRIORITARIO CORPORATIVO REAL
(1] (2] [3] = [[iactiva)+1! [Var. 22 IPC]) + 1] -1 [3] = [lipasiva)+1! [Var 2 IPC) + 1] - 1
8,86% 5,79% 8,77% 5,70%
8,66% 5,96% 7,42% 4,75%
8,78% 5,88% 7,51% 4,65%
8,10% 5,20% 6,91% 4,04%
8,14% 4,88% 7,11% 3,88%
7,72% 4,84% 7,55% 4,67%
8,19% 4,92% 8,21% 4,94%
7,83% 4,79% 8,04% 5,00%
7,26% 4,79% 7,49% 5,02%
7,33% 4,91% 8,00% 5,65%
8,01% 4,91% 7,76% 4,67%
8,60% 5,30% 8,40% 5,02%
8,75% 5,56% 8,87% 5,68%
8,02% 5,57% 7,36% 4,93%
8,65% 5,60% 8,73% 5,77%
8,78% 6,06% 8,85% 6,13%
8,77% 5,93% 8,57% 5,74%
9,10% 6,08% 8,92% 5,91%
9,02% 6,25% 10,01% 7,21%
8,50% 5,82% 9,52% 6,81%
8,12% 5,21% 9,02% 6,08%

Fuente: Banco Central del Ecuador (2022)

1.4.3 Proyeccion de la oferta

La oferta como se analizé previamente no existe directamente en el sector algun centro de
apoyo para los estudiantes, sin embargo si existen en otros sectores y que estan siendo
utilizados por los estudiantes, por tanto la oferta puede ser calculada en base a la informacion
primaria obtenida de la encuesta, tomando en cuenta el porcentaje de estudiantes que

actualmente estan haciendo uso de estos servicios que de acuerdo a la pregunta 3 corresponde
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al 38%, pues esto reflejaria el porcentaje del publico objetivo que actualmente esta siendo
atendidos por otros servicios, representando la oferta, Por tanto de acuerdo a los datos
previos se tiene que de los 12.556 estudiantes del sector que son potenciales clientes, un 38%
esta atendido, por tanto este porcentaje de personas atendidas es el grupo poblacional que

esta atendiendo la oferta que tiene efecto sobre el sector.

Se han atendido actualmente 12.556 x 38% = 4.771
Horas promedio que hacen uso del servicio mensual 4.771 x 8 = 38.168

Por tanto, las horas de servicio ofertadas actualmente para los estudiantes objetivo (del sector
de estudio) seran 38.168, con eso se puede proyectar la oferta considerando la tasa de

crecimiento poblacional:

Tabla No. 24. Proyeccién de la oferta

2021 38.168
2022 38702
2023 39244
2024 39794
2025 40351
2026 40916

1.5 Demanda Potencial Insatisfecha
Por tanto, se observa a continuacion la diferencia entre la actual demanda de aceptacion,

con la oferta existente para los habitantes del sector que sera:

Tabla No. 25. Célculo de la demanda insatisfecha proyectada

2021 87390 38168 49222
2022 88614 38702 49911
2023 89854 39244 50610
2024 91112 39794 51319
2025 92388 40351 52037
2026 93681 40916 52766
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Para mayor comprension, se puede observar la demanda insatisfecha en cantidad de

personas y en dolares como sigue:

Tabla No. 26. Calculo de la demanda insatisfecha proyectada en cantidad de personas y délares

2021 6153 $492.222
2022 6239 $499.114
2023 6326 $506.101
2024 6415 $513.187
2025 6505 $520.371
2026 6596 $527.656

Sin embargo, al analizar este nivel de proyeccion de la demanda insatisfecha, se observa
que es una demanda que no va a poder ser cubierta por la empresa, debido a su capacidad de
inversion y por tanto de produccidn, lo cual por una parte muestra que va a poderse cubrir
las proyecciones de ventas esperadas y por otra parte que va a quedar aun una demanda

insatisfecha en el mercado sin atender.

La demanda exacta por tanto en base a esta situacioén observada va a estar determinada

por la capacidad de produccion de la empresa que posteriormente se calcula.

1.6 Disefio de marca (branding)

En base a la oportunidad de negocio que existe se establece mecanismo de disefio de

marca que contribuyen a la identidad del servicio.

e Nombre de la marca

El nombre de la marca sera:
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e Logotipo

e Eslogan

e Percepcion y posicionamiento

La percepcion y el posicionamiento de la marca seran a través de la publicidad mecanismos
que seran usados para identificar a la empresa y que los clientes conozcan de los servicios

de ayuda que pueden obtener de la empresa en el &ambito académico.

e Diferenciacion

Como parte de la diferenciacién los servicios de asesoria seran personalizados e hibridos ya

sean, si requieren de los servicios de forma presencial o por zoom.

1.7 Estrategias de marketing

El anélisis estratégico se realiza a través de la herramienta del Mix de marketing

permitiendo una profundizacién de variables del producto, precio, plaza 'y promocién.

Producto

El producto que se ofrecerd como una alternativa de apoyo académico para nifios y nifias
y jovenes del sur de la cuidad de la ciudad de Quito:

EP03: Mantener las caracteristicas de un servicio de apoyo académico personalizado que

se ajuste a las necesidades de los estudiantes
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Precio

Por la ley de oferta y demanda se establece un precio que se ajusta a la realidad econémica
y la actual competencia, ademas que ha sido confirmada por los potenciales clientes,
estableciéndose un precio de la hora de $10.

EP02: Mantener un precio promedio que este acorde a la realidad econémica de los padres

de familia

Plaza

Para la comercializacion no se requiere de intermediarios, sin embargo, se pretende
plantear alianzas estratégicas con centros educativos con la finalidad de consolidar. Por
consiguiente, el canal de distribucion seré directo.

EP03: Alianza estratégica con centros educativos para consolidar a la empresa en el ambito
academico.
Promocion

La promocidn radica en la importancia de la imagen de la empresa, en este contexto se
difundira la importancia que tiene el apoyo académico para reducir los niveles de desercion
educativa y promover el aprendizaje esto permitira que los estudiantes tengan mayores

oportunidades.

EPO4: Dar a conocer el servicio mediante la alianza estratégica para aprovechar las
necesidades del mercado educativo

1.8 Publicidad que se realizara

La publicidad considera en el estudio requiere de considerar como alternativas la pagina

web para ello se construye el cronograma de Medios, se incluye un ejemplo.
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Tabla No. 27. Cronograma de medios
Objetivo: Posicionar a la empresa a través de la pagina web

Cronograma de medios

I. INFORMACION GENERAL

Empresa: Centro de asesoria académica
Proyecto: Posicionara a la empresa a través de la pagina web
Responsable: Gerente General

I1. OBJETIVOS/ ESTRATEGIA

Objetivo del proyecto: Dar a conocer la imagen de la empresa que estara en los centros de blusqueda

Estrategia Posicionar en el buscador de Google

Proyectos estratégicos Promocionar servicios / estructurar promociones

Medios publicitarios Facebook / Google

III. PRESUPUESTO

Presupuesto de gastos

aproximado: $1.800,00

Presupuesto de ingresos

aproximado: Aporta a la consecucion de la publicidad

IV. CURSOS DE ACCION

TIEMPO MESES NECESIDADES/LIMITACIONES/COSTOS
ACTIVIDAD FIM(A|M|J|J|A|S RECURSOS LIMITACIONES PRESUPUESTO
EQUIPO COOPERATIVA $ 1.800,00

1. Seleccionar el hosting Humano Tiempo $ 400,00

2. Crear una cuenta en Google Tecnoldgico Humano $ 38,00

3. Definir las palabras de

bdsqueda Humano Tiempo $ 235,00

4. Establecer el contenido $ 316,00
Humano Tiempo

5. Optimizar las paginas para

definicién de palabras . . $ 187,00
Financiero Humano

6. Establecimiento de enlaces $ 156,00
Humano Tiempo

7. Fidelizacién de usuarios Humano Tiempo $ 126,00

8, Mantenimiento Humano Tecnoldgico $ 342,00

* Fecha de inicio: 15/2/2022

* Fecha de terminacion: 5/8/2022

* Indicadores:
Estrategias ejecutadas /Estrategias propuestas

Objetivos ejecutados /Objetivos programados

V. OBSERVACIONES Seguimiento constante con evaluaciones

1.9 Canales de Distribucion

El servicio sera directo en la fase inicial y posteriormente a ella se considera un esquema

bidireccional
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Consumidor final

Empresa (estudiantes)

Gréfico N° 14. Canal de distribucion

Elaborado por: el autor

Al ser un servicio el factor a considerar es brindar una atencion personalidad, permitiendo
que los asesores sean quienes den a conocer los servicios y las posibilidades que tendra el

estudiante con el acompafiamiento de un profesional en el ambito académico.
1.10 Seguimiento de Clientes

Es fundamental para la empresa el seguimiento a clientes se considera una de las
aplicaciones mas usadas que serd WhatsApp con el cual sera factible establecer prospectos

y etiquetas que permitan establecer un embudo de clientes, y que a su vez generen lealtad y

sea factible medir el nivel de satisfaccion.

—

Gréafico N° 15. Seguimiento de clientes

Elaborado por: el autor

Fuente: https://es.amocrm.com/
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Tabla No. 28. Seguimiento de Clientes

Objetivo: Establecer un esquema de seguimiento a los clientes a través de WhatsApp Business para generar
CRM

Obtener Mejores relaciones Ventas bots $1000.00 2 afios  Gerente General
de ingresos comerciales Herramientas

automatizadas

Crear un Clientesconsu Ilamada telefénica, $1000.00 1 aflo Gerente General
centro de Propio perfil SMS,
comunicaciones correo electronico

0 mensajeria
como WhatsApp.

Elaborado por: El autor

Fuente:

1.11 Especificar mercados alternativos.

Los mercados alternativos seran las instituciones educativas y centros de educacion dado
que promueven el reforzamiento del conocimiento con horas adicionales siendo alternativas
para el aprendizaje.

Otro mercado alternativo son las herramientas virtuales que aportan al conocimiento y que

pueden ser utilizadas por los estudiantes son mercados que se incrementado por la pandemia.
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CAPITULO Il

2 Operaciones

2.1 Objetivo del Capitulo

Establecer un proceso que aporte a descripcion de las operaciones conforme se
gestionaran en el transcurso de la operacion que la empresa realizara con la venta de los

servicios.

2.2 Descripcion del proceso

2.2.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

Establecer lineas de jerarquia, responsables de area, y diagramas de procesos para el
Centro de Asesoria Académica, que ayuden identificando las necesidades especificas de
cada estudiante y la toma de decisiones tanto correctivas como preventivas permitiendo la
optimizacion de recursos, tiempo y calidad.

Gréfico N° 16. Entradas y salidas del servicio

’/-Necesidades propias que ’/-Cliente atendido.
desea satisfacer cada «Calidad del Servicio
cliente con el servicio *Prestacion de servicio. (nivel de calidad)
que va a recibir. e Evaluacion:

e Expectativas. ¢ Expectativas.
*Percepcion.

ENTRADAS

Elaborado por: el autor

Fuente: Elaboracion proyecto.
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2.2.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Al realizar las encuestas del capitulo anterior, se pudo comprobar que es necesario iniciar
con la puesta en marcha del proyecto de Centro de Asesoria Académica.

El proceso de produccion del servicio estara estructurado en un orden légico que, primero
que nada, permitira estructurar una jerarquia organizacional para poder determinar
responsabilidades segun el cargo y luego poder organizar el proceso de admision de
estudiantes y de los trabajos de nivelacion de los estudiantes.

A continuacion, se detalla el proceso del servicio asesoria académica como tal para
establecer un orden légico y sistematico para cumplir los determinados procesos dentro de

la institucion.

PROCESO DEL SERVICIO DE ADMISION DEL ESTUDIANTE

1. Recepcion: Para el ingreso se debe llenar un formulario con los datos generales y
personales tanto del estudiante como de los padres de familia, situacion socio
econdmica, nivel de estudios y nombre de la institucion educativa de donde proviene.
En este formulario se aceptan los términos y condiciones de la contratacion del
servicio previo una vez que ya han sido explicados de manera detallada al padre de
familia o representante del estudiante, asi como la forma de pago y los valores
convenidos a cancelar.

2. Valoracion psicolégica y académica: Posterior a la recepcion se realiza la
cualificacion tanto psicolégica como académica del estudiante a través del personal
especializado para el efecto con el fin de obtener un punto de partida y estructurar un
cronograma de actividades por parte del docente para poder obtener los resultados
deseados.

3. Asignacion al tutor especialista: En esta etapa y luego de tener un punto de partida
con el estudiante que ingresa pasa a ser asignado con el tutor de acuerdo a la materia
en la cual se solicita la asesoria.

4. Asesoria sincronica o asincronica: Dependiendo del acuerdo al que se haya llegado
entre la institucion y el padre de familia se podréa tener el acceso de asesorias virtuales
0 presenciales segun sea la preferencia de cada representante, con el fin de

precautelar la integridad y la salud de los alumnos y del personal de la institucion
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ante los efectos de la pandemia.

5. Atencion de dudas o requerimientos: Luego de realizar las asesorias siempre quedan
dudas o requerimientos por atender es por eso que se crea este espacio donde seran
atendidas todas ellas y con ello se refuerza los conocimientos adquiridos y sentar
bases sélidas para la aplicacién de lo aprendido.

6. Entrega del estudiante: Se procede a la entrega del estudiante a su representante,

registrando la hora de salida y la firma de la persona que lo retira.

Tabla No. 29. Etapas del proceso

Etapas del proceso
Contratacion del servicio
Valoracién académica
Asignacidn al tutor especialista
Asesoria sincronica o asincrénica
Atencién de dudas o requerimientos

Entrega del estudiante

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor

Mapa de procesos

Alvarez (2013), realiza una conclusion bastante interesante luego de realizar similes
con casos de sus vivencias laborales y concluye que “el proceso constituya el eje de la gestion
asegurara una planificacion por memorizada de los procesos, que se veran perfectamente
organizados y dimensionados”. Llegando a establecer que definitivamente el proceso debe

ser la unidad de gestion de toda empresa.

Partiendo de esta premisa se crea el mapa de procesos del Centro de Asesoria Académica,
en el cual se vera reflejado la integracion de los diferentes departamentos en donde se pueden
identificar procesos estratégicos, operativos y de apoyo que sera cumplido a través de la
planificacion, organizacion y control, brindando un enfoque distinto al Centro brindando un

servicio de calidad y calidez.
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Procesos Estratdgicos
==

Procesos Operativos

Contrstacdn dol Atencion de dudas y
NECESIDADES DEL Servicio requenmientos SATISFACCION
CLIENTE } ‘ DEL CLIENTE

1 A fas sncrd Entregn del
y asincronicas estugante
Procesos de Apoyo Procesos de Apoyo
[ Asignacion al tutor especiaksta ] [ Gestion administrativa/ finans ]
I Valoracion psscologicn y académica ] [ Gestian Comercial y Marketing ]
Retroalimentacion

Gréafico N° 17. Mapa de procesos

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: El Autor

Flujograma

Paloma (2016) especifica al flujograma con la siguiente definicion “es una representacion
gréfica de una secuencia de actividades o acciones que implican un proceso determinado. Es
decir, flujograma consiste en representar graficamente, situaciones, hechos, movimientos y

relaciones de todo tipo mediante el uso de los simbolos” (p. 94).

A través de la definicion presentada se resalta la importancia de utilizar flujogramas en
la empresa ya que de esta manera se puede tener claras y establecidas las responsabilidades,
asi como también identificar los pasos a seguir, mismos que deben ser cumplidos de manera
categdrica por todos los integrantes. Esta herramienta va a permitir realizar el levantamiento
de procesos al momento de buscar mejoras segun amerite la modificacién del proceso.
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Tabla No. 30. Simbologia de flujogramas

Simbolo

-
L
<>
-

Nombre

Inicio/Final

Lineas de flujo

Entrada/ Salida

Proceso

Decision

Documentos

Funcion

Representa el inicio y el
final de un proceso

Indica el orden de la

ejecucion de las
operaciones. La flecha
indica la siguiente
instruccion.

Representa la lectura de
datos en la entrada y la
impresion de datos en la
salida

Representa cualquier tipo
de operacion

Permite  analizar una
situacion, con base en los
valores verdadero y falso
Indica los documentos
utilizados en el proceso

Fuente: (Paloma, 2016)
Elaborado por: El Autor

39



Flujograma

Procedimiento 1: Solicitud de ingreso a la institucion.

Gréfico N° 18. Solicitud de ingreso a la institucion

—: o
%

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: El Autor
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Procedimiento2: Recepcion de trabajos y tareas enviadas en asesorias académicas.

Gréfico N° 19. Recepcidn de trabajos y tareas

sxl

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor
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Procedimiento3. Proceso de contratacion de personal docente y administrativo.

Gréfico N° 20. Proceso de contratacion

N

I
| -

T — — —

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor
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Descripcion de instalaciones, equipos y personas

Descripcion de instalaciones

Grafico N° 21. Disefio y distribucion del centro de asesoramiento académico

COMEDOR]
AREADERECREACION (17275 m2)

Hall{57.442 m2)

i

4
’ GERENCIA GuNERALY

Y/ sREADELECTLIRA(4.11¢

‘ AULSDE MATEMATI

'

BREA INGLES (5,547 m2)

BREADE INFORMA

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor
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Segun el grafico que se muestra anteriormente se toma en cuenta un area con un espacio

de construccién aproximado de 220 metros cuadrados, dentro de los cuales se encuentran

distribuidas las distintas areas de asesoramiento académico, area recreativa, Servicios

higiénicos, cocina. Con un &rea de parqueadero y un jardin en donde se realizaré la entrega

de los estudiantes a los representantes.

Tabla No. 31. Instalaciones por area

Lugar Cantidad Area (m?)

Area de Lengua y 1 11

Literatura

Area de 1 11

matematicas

Area de Ciencias 1 15

Area de musica e 1 20

inglés

Cocina'y Comedor 1 30

estudiantil

Area de servicios 1 15

higiénicos

Biblioteca 1 30

Direccidn 1 25

Area de Archivoy 1 20

bodega

Area de recreacion 1 20

Parqueadero 3 24
Total 221 m?

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El autor

Descripcion de maquinaria y equipo

Es necesario también disponer de maquinaria y equipos para brindar un servicio comodo,

para poder llegar a cumplir con todas las expectativas de los clientes, por ello se adjunta a

continuacion se presenta los requerimientos.
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Tabla No. 32. Maquinarias y equipos de la empresa

Actividad Maquinaria Caracteristic Imagen
y equipo as

Almacenamie Computado Computador n il I
nto de datos y res PC, PC, 8 de s . ipr—=m m

consolidacion laptops, memoria
de impresoras. RAM, disco ; . —
informacion duro de R Eﬁ 5
1TB,procesa = —
dor Core I5 B
Archivar los Muebles de Escritorio de
documentos y oficinay 3 cajones
brindar estudiantile doble frente,
confort a los S pupitres sillas

estudiantes y archivadore  ergondmicas,

personal S, pizarras pupitres
administrativo acrilicas estandar con
ergonomia

Fuente: Investigacion Personal
Elaborado por: El Autor

Descripcion de personas por area de trabajo

El Centro de Asesoria Académica entra al mercado en funcionamiento con un total de

10 personas entre personal administrativo y personal docente especializado para las asesorias
directamente.

En la siguiente tabla se muestra el nimero de personas por proceso por area de trabajo en

una solicitud de tutoria.
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Tabla No. 33. Numero de personas del Centro de Asesoria por etapas

Actividad Tiempo No. Personas Horas - Hombre
Contratacion del 30 minutos 1 8 horas diarias
servicio
Valoracion 30 minutos 1 8 horas diarias
académica
Asignacion al tutor 10 minutos 1 8 horas diarias
especialista
Asesoria sincrénica 60 minutos 1 8 horas diarias
0 asincronica
Atencion de dudas 30 minutos 1 8 horas diarias
0 requerimientos
Entrega del 10 minutos 1 8 horas diarias
estudiante

Fuente: Anélisis del proyecto
Elaborado por: EIl Autor

2.2.3 Tecnologia a aplicar

Para la aplicacion de una produccion a gran escala en un futuro en la empresa se busca
ampliar el mercado objetivo a través de sucursales que permitan establecer la calidad y
excelencia en los resultados obtenido en los primeros 5 afios gestion en otros sectores de la
ciudad y de esta manera cubrir geograficamente a un mercado mas amplio. Adicionalmente
se busca emplear una base CRM con el cual se pueda llegar de una manera mas eficiente y
directa sobre el mercado objetivo.

2.2.4 Factores que afectan las operaciones

Dentro de los factores que podrian afectar las operaciones del centro de asesoria
académica se tiene un deficiente nimero de estudiantes inscritos o que bajen en gran nimero
por temas internos para los cual con la encuesta desarrollada se puede evidenciar que existe

un gran interés por parte de los encuestados en contratar los servicios.

2.3 Capacidad de Produccion
Para Coll (2020) la capacidad de produccion es “el techo de maxima obtencion de bienes
y servicios que pueden lograrse por unidad productiva durante un periodo de tiempo

acotado”.
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Por ende, es la capacidad que tiene una unidad de produccion para producir el maximo

de un bien o servicio con una cantidad determinada de recursos.

A continuacion, se presenta el célculo de la capacidad productiva que tendré el centro:

La capacidad productiva estara limitada por una parte por el espacio fisico que tendré el
centro y su equipamiento, esto a su vez esta limitado por la inversion que se dispone tanto
para la contratacion de personal como para la inversion del lugar de trabajo y el
equipamiento, por tanto, en base a 8 asesores que se tendra, la capacidad de horas disponibles
para entregar a los estudiantes sera:

Capacidad de atencién mensual por

asesor 160 | horas
Cantidad de asesores 8

Total horas disponibles al mes 1280

Por tanto, la capacidad de horas disponibles al mes sera de: 1280, sin embargo, desde un
punto de vista técnico y de acuerdo a la realidad observada de otros centros de estudios se
estimaria que no todo el tiempo se esta con el espacio lleno las 8 horas, sino se estima una
ocupacion que podria alcanzar desde 60% a 80%. Por tanto, la estimacion sera tener un 60%

en el afio 1y para los siguientes 2 afios 70% Yy para los afios 4 y 5 un 80%.

Total horas disponibles 1280
Ocupacion esperada 60%
Atenciones totales mensuales 768

Por tanto, la capacidad de produccién real seria de 768 horas anuales.

2.3.1 Capacidad de Produccién Futura.

La proyeccion de la capacidad a futuro de acuerdo a las estimaciones previas sera:

Afo 3

Afo 4

Ao 5

| Afio 1

| Afio 2

Capacidad disponible 15360 15360 15360 15360 15360
Ocupacidn esperada 60% 70% 70% 80% 80%
Cantidad de horas ocupadas 9216 10752 | 10752 12288 12288
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Restricciones por efecto pandemia

La pandemia que se esta viviendo hoy en dia es un acertijo que muchas empresas hoy por
hoy se debe descifrar y reinventarse crear nuevos modelos de marketing, desarrollar nuevas
estrategias para poder llegar a un mercado objetivo cada vez mas exigente con estandares de
calidad, pero sin dejar de lado la bio seguridad, de esta manera se trata de subsistir de esta
manera se esta obligados a buscar una mejora continua retando constantemente a innovar y
buscar mejores metodologias para satisfacer las necesidades de los clientes, por ello algunas
de las clases seran presenciales, otras en linea, pero se mantendra la capacidad mencionada.

Ademas, serd necesario establecer medidas de bioseguridad para las clases presenciales.

2.4 Definicion de Recursos Necesarios para la Produccion

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucién que pueden

presentar

Para cumplir con las asesorias se tiene el escenario dptimo en el que se desarrollan todas
las actividades, sin embargo, se presenta como un plan emergente ante alguna eventualidad
con un grado de sustitucion para que no se vea afectado la puesta en préactica del proyecto.

Tabla No. 34. Grado de sustitucion de los elementos del Servicio

Servicio Principal Sustitucion Proveedor
Asesorias Sincrdnicas Asesorias Asincrénicas Netlife

Formularios Fisicos Formularios Digitales Netlife
Almuerzo estudiantil Refrigerio Saludable Cocina del centro

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor
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2.5 Calidad
2.5.1 Método de Control de Calidad.

Para Pola (2009), define a la calidad como la satisfaccion de una determinada necesidad
de un producto o servicio y de cumplir con las expectativas que el cliente solicita.

Para ello se debe tomar en cuenta las siguientes caracteristicas como:
e Seguridad que brinda el producto o servicio ante la necesidad planteada.
e Siel producto o servicio es fiable para cumplir con las caracteristicas propias del
producto o servicio en un determinado lapso de tiempo, tiempo de vida (til.

e Lagarantia que presenta el producto como respaldo del productor o persona que
brinda el servicio.

Segun la Sociedad Americana para el control de la Calidad (A.S.Q.C.) define a la Calidad
como “El conjunto de caracteristicas de un producto, proceso o servicio que le confieren su

aptitud para satisfacer las necesidades del usuario o cliente”.

Tomando como premisa los conceptos citados anteriormente el servicio que brinda el
centro de asesoria académica coincide dentro de sus valores institucionales sobre la
satisfaccion de la necesidad de los clientes, con un trato amable y una atencion personalizada
que garantice la calidad que el centro de asesoria académica brinda, asi como también

generar una experiencia Unica con resultados 6ptimos en los procesos establecidos.

Para poder cuantificar sobre la calidad de los procesos y resultados obtenidos,
propendiendo siempre hacia una mejora continua, se ha elaborado un check list a manera de
encuesta la misma que servira para conocer el nivel de satisfaccion de los clientes sobre la

gestion de procesos.
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Tabla No. 35. Check list

Departamento:

Responsable:

Fecha de Control:

Servicio:

Actividad Sicumple | Nocumple Observaciones
con sus con sus
expectativas | expectativas

Atencion al cliente

Saludo y presentacion
Explicacion  detallada  del
proceso de admisién y asesoria
académica.

Costos por servicios

Los costos son razonables para
las asesorias de su hijo/a
Actividad del docente

El docente se presenta puntual a
las asesorias?

Las explicaciones son claras y
concisas?

Se logran satisfacer las dudas
del estudiante?

Existe empatia por parte del
docente?

Limpieza de las instalaciones
Cumple con las medidas de
bioseguridad establecidas?
Aprovechamiento de
asesorias

Nota Ud. Una mejoria en el
aprovechamiento de su hijo/a
El tiempo de asesoramiento es
el suficiente para la asesoria de

su hijo/a
Firma del evaluador Firma del Responsable
X X

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor



2.6 Normativay permisos que afectan la Instalacion del negocio

Al ser un centro de servicios académicos no existen normativas y permisos que afecten a
la instalacion del negocio, por el contrario, contar con los permisos de operacion y el registro
de la marca contribuiran a crear una identidad del negocio y a evitar que otras personas usen

la imagen de la empresa de forma inadecuada.

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

Dentro del contexto de seguridad e higiene ocupacional el Estado ecuatoriano provee de
herramientas y mecanismos que ayudan a precautelar la seguridad de las personas. En este

contexto existe normativas y leyes:

Tabla No. 36. Normativa de SSO

Capitulo IV De las obligaciones del empleador y del trabajador Art. 42.-
Obligaciones del empleador. - Son obligaciones del empleador:

2. Instalar las fabricas, talleres, oficinas y demas lugares de trabajo, sujetandose a
las medidas de prevencion, seguridad e higiene del trabajo y demas disposiciones legales
y reglamentarias, tomando en consideracién, ademas, las normas que precautelan el
adecuado desplazamiento de las personas con discapacidad.

Art. 28- De la prevencion. - Los empleadores que, por no observar las normas de
prevencion, seguridad e higiene del trabajo, causaren que el trabajador sufra enfermedad
profesional o accidente de trabajo que motive una discapacidad o una lesion corporal o
perturbacion funcional, seran sancionados con una multa de diez remuneraciones basicas
minimas unificadas del trabajador en general, impuesta por el director o subdirector del
Trabajo,

Capitulo I Determinacion de los riesgos y de la responsabilidad del empleador Art.
347.- Riesgos del trabajo. - Riesgos del trabajo son las eventualidades dafiosas a que esta
sujeto el trabajador, con ocasion o por consecuencia de su actividad. Para los efectos de la
responsabilidad del empleador se consideran riesgos del trabajo las enfermedades
profesionales y los accidentes. (Cdodigo de trabajo, 2009, pags. 40-52)
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En el cddigo de trabajo se especifica la importancia de la prevencion y los riesgos que
pueden sufrir los empleados al igual que la responsabilidad que tienen el empleador con

respecto a la normativas y leyes establecidas para precautelar la integridad de los empleados.
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CAPITULO 11l

3 Organizacion y Gestion

3.1 Objetivo del capitulo

Establecer la vision, mision, objetivos y estrategias de la empresa para que por medio de
su estructura organizacional interna y funcional aporte al desarrollo esperado del negocio,
mediante la evaluacion de indicadores de gestion, para llegar al cumplimiento de sus
objetivos.

3.2 Analisis Estratégico y Definicién de Objetivos
3.2.1 Vision de la Empresa

Ser el mejor Centro de Asesoria Académica del Sur de Quito, proyectandose al 2027,
como un referente en calidad de servicio al cliente en sus asesorias y por obtener los mejores
indicadores de cumplimento en las mejoras académicas de los estudiantes.
3.2.2 Mision de la Empresa

Ofrecer Asesorias Académicas integrales de calidad con profesionales altamente
calificados, una excelente atencion al cliente y con vocacion de servicio para poder guiar y

mejorar las condiciones académicas de los estudiantes.

3.2.3 Objetivos y estrategias

Realice el analisis FODA 'y a su vez se establecio los objetivos estratégicos con los cuales

se declara los resultados
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Tabla No. 37. Matriz FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Contar con un grupo de
profesores formados.

El equipo esta consciente de la
realidad de la nifiez quitefa.
Tener varios proyectos ya

Trabajar con nifios vulnerables
supone mayor compromiso,
trabajo y dedicacion.
Resistencia al cambio.
Prefieren hacer las cosas como

colaborar.

Involucra a las familias que en su
mayoria son de nivel
socioecondmico y cultural bajo,
que puede ser un aliciente para la
motivacion de logros y
participacion.

Abrir el centro al entorno,
mejorando la trayectoria.

En el Ecuador existe un alto
grado de deficiencias en el
ambito educativo.

Pruebas de evaluacién aportan a
determinar las falencias
existentes

predisefiados. siempre.
ANALISIS Contar con un centro con buena Poco trabajo colaborativo entre el
INTERNO dotacion para el uso de las TICs. profesorado.
Predisposicion para trabajar Organizacion escolar poco
mejor las competencias basicas. flexible.
Siempre se pueden encontrar Poca apertura del centro al
apoyos en las familias. entorno por cuestion de espacio.
El centro esta en una localidad Alumnado poco motivado por el
grande que brinda muchas estudio.
oportunidades para la
socializacion del servicio.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Muchas instituciones Educativas, Falta de colaboracion de las
Colegio Particular Santa Maria familias que no estan
Mazzarello, Unidad Educativa acostumbradas a participar en la
ANALISIS Franciscana San Andrés vida del centro.
EXTERNO Quitumbe que estan dispuestas a Oposicion por parte de ciertos

padres a la ensefianza de valores
y buenas costumbres.

Libros y pensum de las escuelas
con retraso escolar.

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: El autor
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Tabla No. 38. Matriz FODA con estrategias

Debilidades Peso
Flexibilidad en la estructura organizativa de areas 7
Profesores y habilidades TICs 4

Profesores y miedo a incursionar en otros tipos de
practicas 4

Innovacion en practicas educativas 4

Originalidad en el desarrollo de clases 3

Total 22

Fuente: Andlisis del proyecto y andlisis del entorno
Elaborado por: El autor
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Objetivos y estrategias

Financiero
MISION: Ofrecer Asesorias Académicas integrales de calidad con
profesionales altamente calificados, una excelente atencion al cliente y Capital Intangible Objetivo afio 5:
Incrementar la cobertura
con vocacion de servicio para poder guiar y mejorar las condiciones — de territorio en la ciudad
- . Objetivo afio 4:
académicas de los estudiantes. . .
Financiero Mantener un personal
Obietivo afio 3 competitivo en la
JethO ano o: empresa - —
Procesos Mejorar el nivel de P Politica de crecimiento
captacion de clientes y desarrollo
Clientes Objetivo afio 2: en un 20%
EI:a_\(/ia:jlos: ”'Ve'fs en Politica de gestion del
Objetivo afio 1: EZI: dg ; ZQPSZ?Sigig”aI capital humano
Dar notoriedad a la cliente
marca ya al servicio - -
Politica de rentabilidad

de la empresa
mediante marketing

mix.
Politica de produccion
y gestion de calidad

Politica de

reCOﬂ_OCimiento y VISION: Ser el mejor Centro de Asesoria Académica del Sur de Quito,
notoriedad

proyectandose al 2027, como un referente en calidad de servicio al cliente
en sus asesorias y por obtener los mejores indicadores de cumplimento en

las mejoras académicas de nuestros estudiantes.

Gréfico N° 22 Mapa Estratégico.
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3.3 Organizacion Funcional de la Empresa

3.3.1 Organizacion Interna

Como expresan Ramirez & Ramirez 2016 (2016) la organizacion funcional es:
Tipo de organizacion que aplica el principio de funcional o de especializacion de las
funciones. EIl principio separa, distingue y especializa por tareas. La organizacion por
funciones retines en un departamento a todos los que se dedican a una actividad o a varias

relacionadas, que se denominan funciones. (p.225)

Centro de Asesoria Académica Dreams Homeworks.
Organigrama Estructural

Gerencia
General

Secretaria

Dpto.
Administrativoy
Financiero

Area de

Area académica e
diagnostico

Gréafico N° 23 Organigrama estructural

Elaborado por: El autor
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Tabla No. 39. Simbologia de Organigramas

Referencia
I—_|—| Relacion de mando

Relacion de linea
I:l____ Relacion de
apoyo/asesoria

Relacién de autoridad
funcional

Fuente: Angrisani, Gestién Organizacional (2016)
Elaborado por: El autor

Centro de Asesoria Académica Dreams Homeworks.
Organigrama Funcional

Gerente Genera

Planificar, organizar, dirigir y controlar las diferentes
actividades de la empresa.

Representar legalmente a la empresa.

Establecer y velar por el cumplimiento de las
politicas.

Establecer las estrategias y administrar el
presupuesto

Secretaria general

- Llevar el control de los
ramites administrativos

-Agendamiento de reuniones

P, Dpto. Administrativo y Financiero
o . o -llevar la contabilidad de la empresa.
Contratacion del personal del Director académico p

X . o -Realizar los pagos a los colaboradores.
e Valoracién académicade los pag
-Verificar la calidad del servicio estudiantes. -Presentar balances y estados de

. . resultados a la gerencia
Entrega de servicios académicos g

Gréfico N° 24 Organigrama funcional

Elaborado por: El autor.

3.3.2 Descripcién de puestos.
En este apartado se describen las funciones de cada uno de los puestos que ocupara el

personal del centro de asesoria académica segun el cronograma que ha sido mostrado en el

punto anterior.
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Tabla No. 40. Descripcion del puesto Gerente general / marketing

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Gerente general

Jefe inmediato superior: Junta de socios

Supervisa a: Todo el personal

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Desempefiar acciones que contribuyan a la planeacion, organizacion, direccion y control

111 FUNCIONES

1) Representar a la empresa en todas las instancias

2) Definir los objetivos y metas de la organizacion

3) Asignacion de los recursos y responsables para la ejecucion de los objetivos
4) Asignar responsables y actividades a realizar

5) Ser un lidere que motive y guia al logro de objetivos

6) Establecer el plan de marketing y publicidad

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Administrador de empresas

Experiencia: 3 a 5 afios

Habilidades: lider, comunicador, destrezas numéricas, conocimientos académicos

Formacion: Ingeniero en Administracion de Empresas, Tecndlogo en Informatica, etc.)

Fuente: Andlisis del entorno
Elaborado por: El autor
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Tabla No. 41. Descripcion del puesto Asesores

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Asesor

Jefe inmediato superior: gerente general

Supervisa a:

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Brindar asesoria académica a los estudiantes

111 FUNCIONES

1) Establecer la planificacidn de aprendizaje de los estudiantes

2) Dar la asesoria conforme a las necesidades y requerimientos de los estudiantes
3) Prepararlas evaluaciones complementarias

4) Establecer una matriz de seguimiento de los estudiantes

5) Establecer los horarios de aprendizaje y contenidos

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Docentes o estudiantes de Ultimos afios

Experiencia: 3 a 5 afios

Habilidades: comunicador, responsable, optimista, conocimientos solidos

Formacion: Docente, Licenciado

Fuente: Andlisis del entorno
Elaborado por: El autor
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Tabla No. 42. Descripcion del puesto Recepcionista

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Secretaria

Jefe inmediato superior: gerente general

Supervisa a:

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Atender al pablico de manera oportuna manteniendo altos estandares de servicio

111 FUNCIONES

1) Atender llamadas

2) Brindar informacion de los servicios y costos

3) Recibiry entregar documentacién

4) Realizar la agenda del gerente

5) Gestionar reuniones

6) Verificar y controlar la llegada de los estudiantes
7) Velar el orden y la apariencia del lugar

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Secretaria

Experiencia: 2 a 3afios

Habilidades: habilidad para redaccion de documentos, habilidad comunicacional, trabajo

en equipo, ganas de aprender.

Formacion: secretaria

Fuente: Andlisis del entorno
Elaborado por: El autor
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Tabla No. 43. Descripcion del puesto contador

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Contador

Jefe inmediato superior: gerente general

Supervisa a:

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Contribuir en el manejo financiero en todas las transacciones comerciales que realice la

empresa.

111 FUNCIONES

1) Realizar informes financieros

2) Analizar los gastos e ingresos

3) Realizar balances

4) Registrar todas las transacciones

5) Llevar un registro de todas las operaciones

6) Archivar documentos de soporte

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Contador

Experiencia: 3 a 5 afios

Habilidades: creativo, disciplinado, razonamiento logico, trabajo en equipo, habilidad

numeérica

Formacion: Contador

Fuente: Andlisis del entorno
Elaborado por: El autor
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3.4 Control de Gestion

34.1

Indicadores de gestion

Los indicadores de gestion se centran en tres areas de administrativas, financiera, recursos

humanos y marketing esenciales para la operacion de la empresa

Tabla No. 44. Indicadores de gestion

AREAS INDICADORES Calculo del indicador Formula de
célculo

ADMINISTRATIVAS | Solvencia financiera | SF: Solvencia SF=VIC
Y FINANCIERAS financiera INVGC

VIC: Valor de ingresos

corrientes

VGC: Valor de gastos

corrientes
MARKETING Efectividad de ES: Efectividad de ES= NSR/NSP

servicios servicios

NSP: Namero de

servicios planificados

NSR: Numero de

servicios realizados
RECURSOS Efectividad en la EC: Efectividad en la EC=NCD
HUMANOS capacitacion capacitacion INCP

NCP: NUumero de cursos
planificados
NCD: NUmero de

cursos dictados

Fuente: Andlisis del entorno
Elaborado por: El autor
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CAPITULO IV
4 Juridico Legal

4.1 Objetivos del capitulo

Determinar cuéles son los procedimientos legales, licencias y requisitos para la
conformacién legal de la empresa Centro de Asesorias Académicas Homeworks Club

S.A.S. previo al inicio de su funcionamiento en Ecuador.

4.2 Determinacion de la forma juridica

La empresa Centro de Asesorias Académicas Homeworks Club S.A.S., sera constituida
como una Sociedad por Acciones Simplificada, conformada por un solo socio, su ubicacién
sera en el sur de Quito especificamente en la parroquia de La Ecuatoriana. Este tipo de
empresa tiene como finalidad simplificar los trdmites y apoyar al desarrollo y formalizacion
de las empresas, a la par que se generan nuevos beneficios y facilidades en la constitucion
de este tipo de empresas.

Su conformacién legal estd amparada en los siguientes cuerpos legales:

Ley de compafiias (2020) en la cual se menciona nuevas disposiciones que ain no se
encuentran numeradas sin embargo se encuentran aprobadas segln reza en el Registro
Oficial publicado el 28 de febrero del 2020.
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Tabla No. 45. Disposiciones generales

Disposiciones Generales

Art (...) Limitacién de responsabilidad. - La sociedad por acciones simplificada
podri constituirse por una o varias personas naturales o juridicas, quienes sélo
seran responsables limitadamente hasta por el monto de sus respectivos aportes.
Salvo que, en sede judicial, se hubiere desestimado la personalidad juridica de la
soctedad por acciones simplificada, el o los accionistas no seran responsables por
las obligaciones laborales, tributarias o de cualguier otra naturaleza en las que
incurra la sociedad.

Art (...) Personalidad juridica. - La sociedad por acciones simplificada, una vez
mnscrita en el Registro de Sociedades de la Supenntendencia de Compafiias,
Valores vy Seguros, formara una persona juridica distinta de sus accionistas.

Art (...) Constitucion de la sociedad por acciones simplificada. - La sociedad
por acciones simplificada se creard mediante contrato o acto unilateral que conste
en documento privado que se inscribird en el Registro de Sociedades de la
Superintendencia de Compafiias, Valores v Seguros, momento desde el cual
adquiere vida juridica. El documento constitutivo debera contener los requisitos
minimos para la constitucion de una sociedad por acciones simplificada,
expresados en esta Ley para este tipo de compafiias. Los Intendentes de
Compafiias, en sus respectivas jurisdicciones, tendran la competencia para el
registro v control de este tipo de sociedades. De acuerdo con la reglamentacion
expedida por la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, la sociedad
por acciones simplificadas también podra constituirse por via electronica.

Art. (...) Valor nominal v capital minimo. - Las acciones de una sociedad por
acciones simplificada tendran el valor nominal de un dolar o multiplos de un ddlar
de los Estados Umdos de América. La sociedad por acciones simplificada no
tendra un requerimiento de capital minimo.

Fuente: Ley de Compafiias (2020)
Elaborado por: El autor

e Superintendencia de Compafiias, valores y seguros (2020) En la que se detalla el
proceso de tramites a seguir para la constitucion juridica, adicional informa que es

simplificado y sin costo.
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Tabla No. 46. Requisitos para la constitucion de las empresas juridicas

Requisitos

el

Certificado electronico del accionista

Reserva de la denominacion

Contrato privado o escritura.
Nombramiento(s).

Peticion de inscripeidn con la informacion necesana para el registro
del usnario en el sistema esto es:

Tipo de solicitante

Nombre completo

Numero de identificacion

Correo electronico

Teléfono convencional v/o teléfono celular
Provincia

Ciudad

Direccion

Copia(s) de cédula o pasaporte.

Fogore o n o p

(=X
H

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, valores y seguros (2020)
Elaborado por: El autor

Pasos para su constitucion

1. Crear una reserva de denominacion.

a.

Do 00T

Ingresar al portal www.supercias.gob.ec

Ingresar al portal de tramites sector societario.

Ingresar usuario y clave (si no lo tiene, hay que crearlo)

Ingresar a la opcién Constitucion

Seguir los pasos indicados en dicho proceso, escogiendo tipo de compafiia S.A.S.
Terminado el proceso, se imprime la Reserva.

2. Descargar formato de documentos contrato, nombramiento y formularios de registro.

a.
b.
C.

Ingresar al portal
Ingresar a guias del usuario y descargar los formatos y documentos requeridos.
Llenar la informacion solicitada en los documentos descargados.

3. Enviar a la cuenta de correo electronico de la oficina correspondiente, Los
documentos obligatorios.

a.
b.

Solicitud de constitucion

Un archivo PDF que contenga contrato privado/escritura + Reserva debidamente
firmado electrénicamente.

Un archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado
electronicamente.

Un archivo PDF que contenga los formularios de registro de los accionistas y
administradores y la copia de las respectivas cédulas o pasaportes.
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4. Crear un trdmite de constitucién con la solicitud recibida, la informacion referente al
inicio del proceso de constitucion sera enviada al correo electronico del solicitante.

5. El tramite sera revisado y gestionado por el area de registro de sociedades, durante
dicha gestion de ser necesario se enviard correos electronicos al solicitante para
subsanar cualquier observacion del proceso. De no existir observaciones o luego de
ser superadas, se procedera a generar las razones de inscripciones del contrato o
escritura'y del o los nombramientos segun sea el caso.

6. Se procedera a comunicar via correo electronico al solicitante la finalizacion del
proceso con toda la informacion referente a la nueva compafia constituida
adjuntandose las razones de inscripciones correspondientes.

4.3 Registros de marcas

Exponer si existira la necesidad de registro de marcas o realizar trdmites de proteccion de
derechos de Propiedad Intelectual como, por ejemplo: propiedad industrial, derechos de
autor y derechos conexos, etc.

No se va a utilizar patente en este caso ya que no se estd haciendo una invencion, por
ende, no se necesita ningun derecho exclusivo. Lo que si se va a registrar es la marca porque

este producto es nuevo y sera una marca unica.

Conforme al Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (2020)
Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros de su misma clase o
rama. Puede estar representada por una palabra, numeros, un simbolo, un logotipo, un
disefio, un sonido, un olor, la textura, o una combinacion de estos. Para efectos del registro

de marcas deben distinguirse los tipos y las clases de marcas (S.p)
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Tabla No. 47. Proceso de registro de marca

Proceso de registro de marca

Ll adl ol o

&

il O

12.
13.
14.
15.
16.

17.

Ingresar en la pagina del SENADI: www _derechosintelectuales gob ec
Seleccionar PROGEAMA/SERVICIOS

Ingresar opcion CASILLERO VIRTUAL

Llenar los datos que solicita el CASILLERO VIRTUAL (51 es persona natural
poner los datos con nimero de cédula de ciudadania v s1 es persona juridica
colocar los datos con el RUC de la empresa)

Una vez que haya dado este procedimiento, llega al correo el usuvario y
contrasefia; asi como un enlace de MI CASILLERO para proceder a cambiar la
contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; v,
e ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

Ingresar el usuario v contrasefia

Ingresar a la opcion PAGOS

Opcion TRAMITES EN LINEA

. Opcion GENERAR COMPROBANTE

. 5e despliega una plantilla para llenar los datos; le solicitan que Ingrese el codigo

o al menos 3 caracteres de la descripcion de 1a Tasa de Pago: (Ingresar el codigo
1.1.10)

Ingresar los datos v Boton GENERAR COMPROBANTE

Imprimir el comprobante

Eealizar pago en linea de la basqueda fonetica (Manual de uso) por un valor de
$16.00.

Imprimir v escanear los comprobantes de pago (tanto el que imprimid del IEPI,
como el que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)
Enviar via mail a la siguente direccion foneticoquito(@senadi.gob.ec, asi como
el NOMERE EXACTO DE LA MARCA, que se desea verificar.

Se le enviara el informe de busqueda a su correo.

Fuente: Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (2020)
Elaborado por: El autor
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Tabla No. 48. Tramite para el registro de una marca

Tramite para el registro de marca

18.

19.
20.
21.
22,

23.
24.
b L%
26.

27.
28.

Una vez verificado en el listado de marcas, que no esté registrado o en
tramite de registro el nombre de su marca.

Ingresar a solicitudes en linea con su usuario y contraseiia

Opcion REGISTRO

Del listado escoger la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

Y proceder a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los
datos de su marca.

Después de haber ingresado los datos

Boton GUARDAR

Boton VISTA PREVIA

Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO. que tiene un costo de
$208,00

Cancelar al Banco del Pacifico

Icono INICIO DE PROCESO.

Fuente: Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (2020)
Elaborado por: El autor

4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Entre la documentacion y licencias necesarias que la empresa debe cumplir ademas de las

mencionadas anteriormente, para el inicio de sus actividades econémicas son:

Reglamento General a la Ley Organica de Educacion Intercultural (2011) Con Registro

Oficial 417; emitida el jueves 31 de marzo del 2011.

Con respecto a los documentos legales se requiere de esquema de un esquema que permita

el control y verificacion de medios estatales para el funcionamiento del negocio dentro de

los cuales estan:

PATENTE MUNICIPAL: Documento que permite el funcionamiento de las operaciones

del negocio. Para la obtencidn de este documento se requiere de la presentacion de:

Ruc

Formulario de inscripcion

Copia de la cedula

Copia de la papeleta

Copia de la factura de un servicio basico
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LUAE : La licencia Unica de actividades econdmicas es un documento que todos los locales

u oficinas deben poseer para su funcionamiento.

e Formulario de solicitud

e Copia de cedula

e Copia de papeleta de votacion

e Copia de factura de un servicio basico

e Foto del rétulo

PERMISO DE BOMBEROS: La Direccion de Prevencion y Seguridad contra Incendios
del Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito, a través de sus Coordinaciones
Zonales, verifica el cumplimiento de las condiciones de seguridad humana y equipos contra
incendios en edificaciones que estan exentas de LUAE (Licencia Metropolitana Unica para

el Ejercicio de Actividades Econdmicas) y que solicitan el Permiso de funcionamiento.

Requisitos Obligatorios:
e Solicitud de inspeccion del edificio: puede ser descargada en el siguiente link:
Solicitud de Servicios
e RUC escaneado en formato PDF

e Cédula de identidad del representante legal escaneado en formato PDF
Requisitos Especiales:
e Formulario en el que el usuario declara que cumple las condiciones de seguridad
contra incendio en el edificio, en el siguiente link Declarativo de Prevencién LUAE.
¢Cbémo hago el tramite?
e Acceder al tramite en linea a traves del siguiente link Servicios en linea
e Seleccionar la opcion Solicitud de Servicios de Prevencion de Incendios.
e Completar la informacion e ingresar en formato digital todos los requisitos
establecidos para atencion del tramite.

e Recibir la respuesta a su tramite mediante correo electronico.

Canales de atencion:

e Correo electronico, En linea (Sitio / Portal Web / Aplicacion web).
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IESS: Registro Patronal en el Sistema de Historia Laboral: (solicitud de clave para Empleador)

e Registro Patronal en el Sistema de Historia Laboral: (solicitud de clave para
Empleador)

e Ingresar a la pagina web del IESS www.iess.gob.ec.

e Escoger la opcion empleador-registro nuevo empleador.

e Ingresar el numero de RUC o cédula de ciudadania y escoger el sector al que
pertenece (privado, publico o doméstico).

e Ingresar los datos obligatorios que se encuentran marcados con asterisco.

e Terminar con el registro patronal, imprimir la solicitud de clave y el acuerdo de uso
de la informacion.

e Acercarse a las agencias del IESS a los Centros de Atencion Universal, portando los
documentos que han sido solicitados, para obtener la clave patronal.

MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES: Si deseamos empezar nuestro negocio
y contar con empleados debemos tomar en cuenta el manejo de ndmina cumpliendo con los

siguientes deberes contemplados en el codigo de trabajo, los mas importantes son:

e Auviso de Entrada y Salida Seguro Social IESS.

e Pago de obligaciones patronales.

e Elaboracién y entrega de Rol de pagos.

e Preparacion de formulario 107. “Comprobantes de retencion en la fuente del
Impuesto a la Renta, por ingresos de trabajo en relacién de dependencia”.

e Elaboracién Anexo de Relacion de dependencia (RDEP).

e Presentacion de informes al Ministerio de Relaciones Laborales: Décima tercera
remuneracion, décima cuarta remuneracion e informe de participacion sobre

utilidades (anual).

Aunque parezca dificil cumplir con todas las formalidades, el conocimiento de llevar bien
tu empresa es vital para el buen desarrollo y sustentabilidad del negocio.

Es importante analizar qué es lo que mas se adapta a tu tipo de negocio y sobretodo saber
qué obligaciones una empresa debe cumplir tanto legales como contables ante las entidades
de control, esto nos evitara multas y contratiempos que limitan el desenvolvimiento de

nuestro negocio.
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http://www.iess.gob.ec/

Todos los documentos deben ser presentados en el municipio de quito para la validacion de

informacién y el pago del mismo.
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CAPITULO V

5 Evaluacion Financiera

5.1 Objetivos del capitulo

El objetivo que se ha planteado sera determinar la viabilidad financiera del proyecto de
la empresa Centro de Asesorias Académicas Dreams Homeworks previo al inicio de su

funcionamiento en Ecuador.
5.2 Plan de inversiones

Para la creacion de la microempresa se requiere de la inversion de activos fijos y de
activos diferidos que seran esenciales para dar comienzo a la actividad productiva. A

continuacion, se detalla las inversiones requeridas.

Tabla No. 49. Activos fijos

Descripcion  TOTAL

Adecuaciones del local 1.500,00
Equipos de computacion 6.670,00
Equipos de oficina 460,00
Mobiliario 4.530,00
TOTAL 13.160,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramo6n Durén

NOTA. - * En el anexo 2 se encuentra el detalle de los activos fijos

La inversién para la creacion de la microempresa requiere de la consideracidn aspectos
relacionados con la constitucion, publicidad y la creacion de un sistema web requerido,

rubros que se detallan a continuacion.

Tabla No. 50. Activos diferidos

Descripcion Valor Cantidad TOTAL

Constitucién empresa 1.200,00 1 1.200,00
Publicidad inicial 3.500,00 1 3.500,00
Creacion sistema web organizacion 3.500,00 1 3.500,00
TOTAL 8.200,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Duran
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El detalle de publicidad requerido para la operacion sera:

Tabla No. 51. Publicidad inicial

Medio Valor |
Promocién

Facebook 1.800,00
Promocion Google 500,00
Vallas 1.200,00
Total 3.500,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Duran

Para el capital de operacion se considera los gastos administrativos, ventas y mano de
obra que se requeriran para una operacion 2 meses valor que cubrira las operaciones en los

primeros meses de la empresa y ayudara a la liquidez de la empresa de forma permanente.

Tabla No. 52. Capital de operacion

: Valor 2
DESCRIPCION Valor mensual | meses

Gastos

administrativos 2.397,40 4.794,79
Gastos de ventas 350,00 700,00
Mano de obra directa 3.840,00 7.680,00
TOTAL 6.587,40 13.174,79

Elaborado por: Jorge Stalin Ramon Duran

5.3 Calculo de Costos y Gastos

5.3.1 Mano de Obra

Para el calculo de mano de obra se considera el personal técnico lo que implica los gastos
de sueldo a incurrir para el desarrollo de las actividades de la empresa. Los costos de los
asesores estan evaluados en un 50% de los ingresos, es decir los mismos percibiran un valor
por hora de $5 mientras que el precio al pablico sera de $10 la hora como posteriormente se
detalla. Las proyecciones anuales por tanto de acuerdo a la demanda que posteriormente se

presenta sera:
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Tabla No. 53. Mano de obra

Descripcion
Asesores

46.080,00 53.760,00 53.760,00 61.440,00 67.584,00

TOTAL
Elaborado por: Jorge Stalin Ramon Duran

5.3.2 Depreciacion

La depreciacion de los activos fijos supone la disminucion del valor lo que implica
desgaste de uso, tiempo y obsolescencia, todos los activos estaran sujetos a este proceso de

depreciacion para lo cual se emplea el método lineal.

Tabla No. 54. Deprecacion

Valor inicial

Depreciacion

Valor de recuperacion

Adecuaciones del local 1500,00 5% 1125,00
Equipos de computacion 6670,00 33% 0,00
Equipos de oficina 460,00 10% 230,00
Mobiliario 4530,00 10% 2265,00
TOTAL, DEPRECIACION Y

AMORTIZACION 13160,00 3620,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramon Duran

5.3.3 Proyeccion de la depreciacion

El valor del calculo obtenido en las depreciaciones se protestara en el tiempo y se
establecen de acuerdo a la deprecacion. El porcentaje en el caso de equipos de computacion

se deprecia en su totalidad en 3afios. Datos que se muestran a continuacion:

Tabla No. 55. Proyeccion de la depreciacion

Adecuaciones del local 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00
Equipos de computacion 2223,11 2223,11 2223,11

Equipos de oficina 46,00 46,00 46,00 46,00 46,00
Mobiliario 453,00 453,00 453,00 453,00 453,00
TOTAL, DEPREQIACION

Y AMORTIZACION 2797,11 2797,11 2797,11 574,00 574,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Durén
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5.3.4 Detalle de Costos

Los costos variables adicionales a las operaciones se establecen considerando los costos

directos en los que se incurrira para el desarrollo de la empresa.

Tabla No. 56. Costos

Insumos soporte (marcadores,

papeleria) 120,00
Internet 600,00
Total 720,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramo6n Durén

5.3.5 Proyeccion de Costos

La proyeccion de los costos se establece conforme a los costos directos considerados un

periodo de proyeccion de 5 afios, mismos que se detallan a continuacion:

Tabla No. 57. Proyeccidn de costos

Insumos soporte

(marcadores, papeleria) 120,00 120,00 120,00 | 120,00 | 120,00
Internet 600,00 600,00 600,00 | 600,00 | 600,00
Total 720,00 720,00 720,00 | 720,00 | 720,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Durén

5.3.6 Detalle de Gastos
Los desembolsos preestablecidos para mantener y vender los servicios de apoyo
acadéemicos para los nifios, nifias y jovenes se centran en gastos de indole administrativo, de

ventas y financieros. Estos gastos estaran se determinan en el siguiente cuadro:

Los gastos administrativos que se requieren estan relacionados con los salarios, gastos

generales en los que estan inmersos servicios basicos.
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Tabla No. 58. Detalle de salarios administrativos

13 14 Total Total
Descripcion Nominal IESS | sueldo sueldo Vacaciones unitario Cantidad mensual Total anual
Gerente general /
marketing 800,00 (97,20 | 33,33| 66,67 33,33|1.030,53 1| 1.030,53 12.366,40
Recepcionista 420,00|51,03| 33,33| 35,00 17,50| 556,86 1| 556,86 6.682,36
Contador 120,00 120,00 1| 120,00 1.440,00
TOTAL 3,00| 1.707,40 20.488,76

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Duran

Tabla No. 59. Detalle de gastos administrativos generales

) COSTOS
DESCRIPCION UNITARIO
Agua/ Luz 105,00
Teléfono 75,00
Papeleria 60,00
Arriendo 450,00
TOTAL 690,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Duran

El resumen de gastos considerando los rubros establecidos sera:

Tabla No. 60. Resumen de gastos administrativos

' Mensual Anual

Salarios administrativos 1.707,40 20.488,76
Gastos generales 690,00 8.280,00
2.397,40 28.768,76

Elaborado por: Jorge Stalin Ramo6n Durén

Los gastos de venta radican en la publicidad que se necesita para dar a conocer los servicios

que la microempresa brindara a sus clientes.

Tabla No. 61. Gasto de ventas

Promocién
Descripcion afo 1
Publicidad 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00
TOTAL 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramon Duran

5.3.7 Proyeccion Gastos

La proyeccion de los gastos se da toman en consideracion los gastos que se incurriran

para la creacién de la microempresa:
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Tabla No. 62. Proyeccion de gastos

Gastos de

Administracién 28.768,76 29.142,75 29.521,61 29.905,39 |30.294,16
Gastos de ventas 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00
Gastos financieros 1.437,33 1.179,84 891,98 570,17 210,42

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Duran

5.4 Plan de Financiamiento

Para la estructura de financiamiento se considera la posibilidad de establecer un esquema

en donde la empresa cubrira el 60% de la inversion y la institucién bancaria el 40%.

5.4.1 Forma de financiamiento

La forma de financiamiento se realiza a través de una institucion bancaria el monto a

financiar serd de 13813.92 dolares, misma que opera con una tasa para los créditos de

consumo de 11,2%.

Tabla No. 63. Estructura de financiamiento

DESCRIPCION VALOR | PORCENTAJE
Empresa 20720,88 60%
Financiamiento bancario 13813,92 40%
TOTAL 34534,79 100%

Elaborado por: Jorge Stalin Ramon Duran

Tabla No. 64. Tabla de amortizacion del crédito

Monto a financiar: \ 13814
Tiempo (meses) | 60

Anualidad (pago
mensual)

Tasa bancaria
Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Durén
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Las especificaciones de financiamiento se establecen en la tabla de amortizacion

Pago a
Meses Monto Tasa Anualidad | Interés Capital Saldo

Afio 1 1 13814 0,0093 301,73 128,93 172,80 13641,12
2 13641,12 0,0093 301,73 127,32 174,41 13466,71

3 13466,71 0,0093 301,73 125,69 176,04 13290,67

4 13290,67 0,0093 301,73 124,05 177,68 13112,99

5 13112,99 0,0093 301,73 122,39 179,34 12933,65

6 12933,65 0,0093 301,73 120,71 181,01 12752,64

7 12752,64 0,0093 301,73 119,02 182,70 12569,93

8 12569,93 0,0093 301,73 117,32 184,41 12385,52

9 12385,52 0,0093 301,73 115,60 186,13 12199,39

10 12199,39 0,0093 301,73 113,86 187,87 12011,53

11 12011,53 0,0093 301,73 112,11 189,62 11821,91

12 11821,91 0,0093 301,73 110,34 191,39 11630,52
Afio 2 13 11630,52 0,0093 301,73 108,55 193,18 11437,34
14 11437,34 0,0093 301,73 106,75 194,98 11242,36

15 11242,36 0,0093 301,73 104,93 196,80 11045,56

16 11045,56 0,0093 301,73 103,09 198,64 10846,93

17 10846,93 0,0093 301,73 101,24 200,49 10646,44

18 10646,44 0,0093 301,73 99,37 202,36 10444,08

19 10444,08 0,0093 301,73 97,48 204,25 10239,83

20 10239,83 0,0093 301,73 95,57 206,16 10033,67

21 10033,67 0,0093 301,73 93,65 208,08 9825,59

22 9825,59 0,0093 301,73 91,71 210,02 9615,57

23 9615,57 0,0093 301,73 89,75 211,98 9403,59

24 9403,59 0,0093 301,73 87,77 213,96 9189,63
Afio 3 25 9189,63 0,0093 301,73 85,77 215,96 8973,67
26 8973,67 0,0093 301,73 83,75 217,97 8755,69

27 8755,69 0,0093 301,73 81,72 220,01 8535,69

28 8535,69 0,0093 301,73 79,67 222,06 8313,63

29 8313,63 0,0093 301,73 77,59 224,13 8089,49

30 8089,49 0,0093 301,73 75,50 226,23 7863,27

31 7863,27 0,0093 301,73 73,39 228,34 7634,93

32 7634,93 0,0093 301,73 71,26 230,47 7404,46

33 7404,46 0,0093 301,73 69,11 232,62 7171,84

34 7171,84 0,0093 301,73 66,94 234,79 6937,05

35 6937,05 0,0093 301,73 64,75 236,98 6700,07

36 6700,07 0,0093 301,73 62,53 239,19 6460,388
Afio 4 37 6460,88 0,0093 301,73 60,30 241,43 6219,45
38 6219,45 0,0093 301,73 58,05 243,68 5975,77

39 5975,77 0,0093 301,73 55,77 245,95 5729,82

40 5729,82 0,0093 301,73 53,48 248,25 5481,57

41 5481,57 0,0093 301,73 51,16 250,57 5231,00

42 5231,00 0,0093 301,73 48,82 252,91 4978,09

43 4978,09 0,0093 301,73 46,46 255,27 4722,83

44 4722,83 0,0093 301,73 44,08 257,65 4465,18

45 4465,18 0,0093 301,73 41,68 260,05 4205,13

46 4205,13 0,0093 301,73 39,25 262,48 3942,65

47 3942,65 0,0093 301,73 36,80 264,93 3677,72
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48 3677,72 0,0093 301,73 34,33 267,40 3410,32
Afio 5 49 3410,32 0,0093 301,73 31,83 269,90 3140,42
50 3140,42 0,0093 301,73 29,31 272,42 2868,00
51 2868,00 0,0093 301,73 26,77 274,96 2593,04
52 2593,04 0,0093 301,73 24,20 277,53 2315,52
53 2315,52 0,0093 301,73 21,61 280,12 2035,40
54 2035,40 0,0093 301,73 19,00 282,73 1752,67
55 1752,67 0,0093 301,73 16,36 285,37 1467,30
56 1467,30 0,0093 301,73 13,69 288,03 1179,27
57 1179,27 0,0093 301,73 11,01 290,72 888,55
58 888,55 0,0093 301,73 8,29 293,43 595,11
59 595,11 0,0093 301,73 5,55 296,17 298,94
60 298,94 0,0093 301,73 2,79 298,94 0,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramon Duran

5.5 Calculo de Ingresos
Para el célculo de los ingresos se tomaron en consideracion el precio y la cantidad de
horas que se brindara como parte del proceso de capacitacién considerando adicionalmente

las horas disponibles y la ocupacion esperada Este resumen se detalla a continuacion:

Tabla No. 65. Consideraciones de calculo para los ingresos

Precio por hora de clase 10
Cantidad de horas de clases mensuales por

persona 8
Capacidad de atencién mensual por asesor 160 | horas
Cantidad de asesores 8

Total horas disponibles 1280
Ocupacion esperada 60%
Atenciones totales mensuales 768
Cantidad de estudiantes mensuales 96

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Duran

De esta manera, considerando la ocupacion esperada en el centro, la disponibilidad y
acorde con el célculo de la demanda previamente analizado, se estima un total mensual de
786 horas.

Los calculos de ingreso anual se establecieron de acuerdo a la capacidad, ocupacion,
cantidad de horas y precio.
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Tabla No. 66. Calculo de los ingresos anual

Capacidad disponible 15360
Ocupacién esperada 60%
Cantidad de horas ocupadas 9216
Precio 10,00
Ingresos 92.160,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Duran

5.5.1 Proyeccion de Ingresos

Para la proyeccion de ingresos se tomara en consideracion la cantidad de horas y la
capacidad esperada para los siguientes afios. Como se observa se estima desde el segundo
afio un incremento hasta una capacidad del 70% y a partir del afio 4 alcanzar hasta un 80%

de la capacidad total.

Tabla No. 67. Proyeccidn de ingresos

Capacidad disponible 15360 15360 15360 15360 15360
Ocupacidn esperada 60% 70% 70% 80% 80%
Cantidad de horas

ocupadas 9216 10752 10752 12288 12288
Precio 10,00 10,00 10,00 10,00 11,00
Ingresos 92.160,00 107.520,00 107.520,00 122.880,00 135.168,00

Elaborado por: Jorge Stalin Ramon Duran

5.6 Punto de equilibrio
Para determinar el punto de equilibrio se requiere del analisis de los costos fijos y

variables a lo largo del afio. Siendo los costos operativos las Unicas variables se tiene:

Tabla No. 68. Punto de equilibrio

Detalle de los costos y gastos

anuales Total Fijo Variable
Costos operativos 46.800 46.800
Gastos administrativos 28.769 28.769

Gastos de ventas 4.200 4.200

Gastos financieros 1.437 1.437
Depreciacién y amortizacion 2.797 2.797

TOTAL 84.003 37.203 46.800

Elaborado por: Jorge Stalin Ramon Duran
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Tabla No. 69. Calculo para determinar el punto de equilibrio

Ingresos el primer afio = 92.160 9216 Cantidad de horas
Costos fijos = 37.203
Costos variables = 46.800 5,08 Costos variables por unidad
Precio unitario (hora de trabajo)= 10,00
PUNTO DE EQUILIBRIO (cantidad) = __ Costos fijos = 37.203 = 7558,75
Precio - Costo variable (u) 4,92
mensual = 629,90
1280

PUNTO DE EQUILIBRIO (ddlares) = Costos fijos

1 -CV/Ingresos

PUNTO DE EQUILIBRIO (ddlares) = 37.203 = 75587
1- 46.800
92.160
mensual = 6299

Como se observa, se requiere 629 horas ocupadas totales para alcanzar el equilibrio
mensual y un total de $6299, sin embargo, las estimaciones previstas se estiman en 768
horas, por lo que se alcanza el equilibrio y se obtiene utilidades.

Los resultados de la aplicacion de estas férmulas, se muestran graficamente, el punto de
equilibrio de la empresa con respecto a la asesoria académica.

Grafico del punto de equilibrio

S Ingresos
A
75.587 Costos variables
37.203
Costos Fijos
7.559 Cantidad

Gréafico N° 25. Punto de equilibrio

5.7  Estado de Resultados Proyectado
Este instrumento proyecta los resultados para un periodo de 5 afios en donde de incluyen

costos, ingresos y gastos que se han calculado previamente, mismos que se detallan a

continuacion:
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Tabla No. 70. Estado de resultados proyectados

INGRESOS OPERACIONALES

Ventas 92.160,00| 107.520,00 107.520,00 | 122.880,00 | 135.168,00
(-) Costos de ventas 46.800,00| 54.480,00 54.480,00| 62.160,00| 68.304,00
(=) UTILIDAD BRUTA EN

VENTAS 45.360,00| 53.040,00 53.040,00| 60.720,00| 66.864,00
Gastos operacionales

(-) Gastos de Administracion 28.768,76 | 29.142,75 29.521,61| 29.905,39| 30.294,16
(-) Gastos de ventas 4.200,00 4.200,00 4.200,00( 4.200,00| 4.200,00
UTILIDAD OPERACION 12.391,24| 19.697,25 19.318,39| 26.614,61| 32.369,84
(-) Gastos financieros 1.437,33 1.179,84 891,98 570,17 210,42
(-) Depreciacion y amortizaciones 2.797,11 2.797,11 2.797,11 574,00 574,00
(=) UTILIDAD DE OPERACION

ANTES DE IMPUESTOS 8.156,80 15.720,29 15.629,30| 25.470,44| 31.585,42
(-) Participacion a trabajadores (15%) 1.223,52 2.358,04 2.344,39| 3.820,57| 4.737,81
(=) Utilidad antes de impuesto a la

renta 6.933,28| 13.362,25 13.284,90| 21.649,87| 26.847,61
(-) Impuesto a la renta (25%) 1.733,32 3.340,56 3.321,23| 5.41247| 6.711,90
(=) Utilidad neta 5.199,96 | 10.021,69 9.963,68| 16.237,40| 20.135,71

Elaborado por: Jorge Stalin Ramoén Duran

5.8 Flujo de Caja

Esta herramienta le permite al proponente demostrar la capacidad el flujo que tendra la
caja finalmente para el proyecto, es decir se considera toda la inversion, sin recurrir al

financiamiento:

Tabla No. 71. Flujo de caja del proyecto

| Afio 0 Afiol  Afio?2
Inversion inicial 34.534,79
Utilidad neta 5.199,96 | 10.021,69 9.963,68 |16.237,40|20.135,71
Depreciaciones y
amortizaciones 2.797,11|2.797,11 2.797,11 | 574,00 574,00
Recuperacién de capital
de trabajo 13.174,79
Valor de rescate 3.620,00
Flujo de caja -34.534,79 |7.997,07 | 12.818,80 12.760,79 | 16.811,40 | 37.504,50

Para el inversionista, la inversion serd solamente $20.720,88 pero tendra que pagar el

préstamo, por tanto, el flujo de caja para el inversionista sera:
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Tabla No. 72. Flujo de caja del inversionista

- Inversién inicial 20.720,88

+ Utilidad neta 5.199,96| 10.021,69 9.963,68| 16.237,40| 20.135,71
+ Depreciaciones y

amortizaciones 2.797,11 2.797,11 2.797,11 574,00 574,00
- Préstamo, amortizacion

del capital 2.183,40 2.440,89 2.728,75 3.050,56 3.410,32
+ Recuperacion capital

de trabajo 13.174,79
+ Valor de rescate 3.620,00
Flujo de caja -20.720,88| 5.813,67| 10.377,91| 10.032,04| 13.760,84| 34.094,18

5.9 Evaluacion financiera

La evaluacion financiera se conocen criterios con los cuales se pueden conocer costos y
beneficios del proyecto.
5.9.1 Indicadores

Los indicadores a emplear para evaluar los resultados de las operaciones de la empresa,
para lo cual se considera el Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR) y el
periodo de recuperacion de la inversion.
5.9.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

Para el calculo del valor actual se emplea la tasa de la oportunidad o tasa minima aceptable

mediante el calculo del WACC (Costo promedio de capital ponderado) y se considera la tasa

de mercado, tasa de interés bancario, y la tasa impositiva como se detalla a continuacién:
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Calculo de la tasa de oportunidad

WACC = Ke (% capital propio) + Kd (1 - T) (% deuda)
Tasa de mercado o costo de oportunidad de los
Ke = 13,5% accionistas
Kd = 11,2% Tasa de interés bancario
% Cap. Propio = 100%
% deuda = 0%
T= 33,70% Tasa impositiva en el Ecuador
WACC =13,5% (1) + 11,4% (1 - 33,7%) (0%)
WACC 13,50%

Tabla No. 73. Tasa de oportunidad

Tasa de oportunidad =

Flujo

descontado
0 -34.534,79 -34.534,79
1 7.997,07 7.045,88
2 12.818,80 9.950,75
3 12.760,79 8.727,50
4 16.811,40 10.130,26
5 37.504,50 19.911,50

VAN 21.231,09 |

El VAN es positivo se considerar que el proyecto es rentable y esta acorde a las

perspectivas de inversion.
5.9.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Se define como la tasa de descuento que hace que el valor presente de los flujos de caja
para lo cual se determina una TIR de 31.17%
Para lo cual se emplea la formula

VAN = —1 +iL=—1+ S-S S
0 L (1 +TIRY ®T(1+TIR)  (1+TIR) (1 +TIR)"

Formula No. 2. Tasa Interna de Retorno
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Y se obtiene:

TIR 31,17% |

Se obtiene que la tasa de rendimiento es atractiva, lo que implica considerar que el proyecto

podria ser implementado y desarrollado aun sin financiamiento.

Con el financiamiento que requeriran los inversionistas, los calculos seran:

5.9.1.3 Evaluacion financiera del inversionista

WACC = Ke (% capital propio) + Kd (1 - T) (% deuda)
Tasa de mercado o costo de oportunidad de los
Ke = 13,5% accionistas
Kd = 11,2% Tasa de interés bancario
% Cap. Propio
= 60%
% deuda = 40%
T= 33,70% Tasa impositiva en el Ecuador
WACC =13,5% (0,6) + 11,4% (1 - 33,7%) (0,4%)
WACC 11,07%

Tasa de oportunidad =  [JEIEER

Flujo
Afio Flujo descontado
0 -20.720,88 -20.720,88
1 5.813,67 5.234,23
2 10.377,91 8.412,29
3 10.032,04 7.321,43
4 13.760,84 9.041,79
5 34.094,18 20.169,34
VAN | 29.458,20 |
TIR | 44,88% |
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Como se observa, el VAN es positivo y se alcanza una tasa de retorno de 44,88% lo cual
hace a la inversion atractiva, siendo alta debido a que no hay una inversion demasiado

elevada y la demanda de ventas luego de costos permite utilidades atractivas.

5.9.1.4 Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion sera de 3 afios el tiempo que se recuperar la inversion del

proyecto.

Tabla No. 74. Periodo de recuperacion

Flujo Flujo
descontado acumulado
0 -20.720,88 -20.720,88
1 5.234,23 -15.486,65
2 8.412,29 -7.074,36
3 7.321,43 247,08
4 9.041,79 9.288,86
5 20.169,34 29.458,20
Interpolacion = 2,97
Tiempo = 3 afios
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Conclusiones

e La presente investigacion ha permitido cumplir con el objetivo de la misma que se
ha planteado el desarrollo de un plan de negocios que permita determinar los
requerimientos y finalmente la viabilidad para la implementacion de una empresa
comercial encargada del apoyo académico a estudiantes que requieran de nivelacion
y tareas dirigidas, ubicada en la ciudadela La Ecuatoriana en el sur de la ciudad de
Quito.

e Lainvestigacion se desarroll6 en base a un andlisis del mercado, de las operaciones,
de la organizacion y gestion, de los &mbitos juridicos y legales para la creacion y

finalmente sustentado en la evaluacion financiera del plan.

e En relacion al mercado se pudo identificar en base a la informacion primaria y
secundaria, que en el sector existe un muy amplio mercado insatisfecho en relacion
a este servicio, mismo que inclusive no va a poder satisfacerse en su totalidad aun
con mas centros de apoyo, pues un alto porcentaje de la poblacion aceptaria el
servicio y lo necesita, y solamente un porcentaje pequefio estd actualmente

recibiendo soporte en este ambito.

e Se han podido determinar los requerimientos de servicio, asi como de insumos y
equipamiento que requiere el centro y también los requisitos normativos para la
implementacion del mismo, los cuales no disponen de restricciones que priven la
puesta en marcha del negocio, pero si son requeridos y han sido cotizados para su

implementacion.

e Se ha analizado los requerimientos estratégicos, de organizacion y de capacidad de
atencion del centro, en el cual se han establecido los flujos de proceso que se
requeriran y aspectos de calidad para no solamente que la empresa pueda operar, sino
que la misma brinde un servicio de calidad y acorde a las necesidades del cliente. Se
ha establecido ademas la capacidad de trabajo (en horas de trabajo) y la potencial
ocupacién del centro, lo cual ha permitido establecer la demanda y por tanto las

ventas que estimaran.
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Con los datos obtenidos de cada uno de los mddulos, la demanda estimada, los
requerimientos y los precios se ha establecido un estudio financiero que finalmente
ha permitido demostrar que con una inversion inicial de $34.500 sera posible
implementar la empresa considerando activos fijos, diferidos y capital para la
operacion de los primeros meses, esta inversion se realizara en un 60% por parte de
los inversionistas, con lo cual se estima un VAN positivo y una TIR de 31% para el
proyecto, lo cual es atractivo para los inversionistas o duefios del nuevo negocio y
por tanto se recomienda la implementacion, misma que no solamente serd de
beneficio economico, sino que favorecera a la comunidad del sector en un &mbito

fundamental como es la educacion.
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ANEXOS

ANEXO 1. ENCUESTA

—— UNIVERSIDAD —
S INDOAMERICA
Ylve la Sicelencia
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS

ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS CON RELACION A LA

IMPLEMENTACION DE UN CENTRO DE ASESORIA ACADEMICA.
Objetivo: Recopilar informacion para poder determinar la viabilidad de implementacion
de un Centro de Asesoria Académica. La informacion sera manejada unicamente con fines
académicos.
1. Indique Ud. si tiene hijos.

Si
No
Si es No termina la encuesta

2. Por favor, indique cual es el nivel de estudios que tienen sus hijos. Seleccione una o
varias opciones

Inicial

Primaria

Secundaria

Universitaria

No estudia / ya es profesional

Si la respuesta es No estudia / ya es profesional estudia termina la encuesta.

3. Su hijo/a ha asistido a algun centro de tareas dirigidas?

Si

No

Si su respuesta fue afirmativa en la pregunta 3, continte con la pregunta 4, caso contrario
pase a la pregunta 5.

4. Indique el nivel de satisfaccion obtenida en el Centro de Asesoria Académica al cual
asistio su hijo/a.

Completamente satisfecho.

Muy satisfecho.

Satisfecho.

Poco satisfecho.

Nada Satisfecho.
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5. ¢Estaria Ud. interesado en utilizar un servicio de calidad integral para mejorar el
rendimiento académico de sus hijos, a través de un Centro de Asesoria Académica?
Si

No

6. Cual es la modalidad en la que le gustaria que su hijo reciba las Asesorias Académicas
del Centro?
Presencial
Virtual

Otra: especifique

7. ¢Cuanto tiempo cree pertinente que su hijo necesitaria asistir al Centro de Asesoria
Académica al dia?

2 — 3 horas

4 — 8 horas

9 — 15 horas

+ 15 horas

8. ¢Qué valor estaria dispuesto a pagar por recibir el servicio que ofrece el Centro de
Asesoria Académica?

De 5 a7 usd por hora

De 8 a 10 usd por hora

De 11 a 13 usd por hora

9. Cudl cree Ud. que seria la mejor forma de pago para las Asesorias del Centro.
Efectivo

Tarjeta de Crédito

Tarjeta de Débito

Transferencias

10. A través de qué medios le gustaria enterarse sobre los servicios que brinda el Centro
de Asesoria Académica.

Redes Sociales

Correo electronico

Radio

Television

Otros:

11. Qué es lo que maés le llamaria la atencién de nuestros anuncios?
Promociones

Descuentos

Nuevos Servicios

Precios
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ANEXO 2. DETALLES ACTIVOS FIJOS

EQUIPOS DE COMPUTACION

’ VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO
Computadoras 10 580,00 5.800,00
Impresora 2 240,00 480,00
Cémaras web 6 65,00 390,00
TOTAL 6.670,00
EQUIPO DE OFICINA

5 VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Teléfono Convencional 4 60,00 240,00
Data Fast 220,00 220,00
TOTAL 460,00
MOBILIARIO

DESCRIPCION

VALOR

CANTIDAD UNITARIO

Escritorios ejecutivos 3 130,00 390,00
Escritorios operaciones 6 75,00 450,00
Escritorio gerencia 1 250,00 250,00
Sillas ejecutivas 6 90,00 540,00
Sillas gerenciales 3 120,00 360,00
Sillas atencion 8 55,00 440,00
Pizarras 6 50,00 300,00
Divisiones de oficina 1 1.800,00 1.800,00
TOTAL 4.530,00
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