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INTRODUCCION

Desde hace algunos afios, se viene desarrollando en forma creciente en varios
paises del mundo la denominada “educacién a distancia’. Como indica su nombre, la
novedad consiste en que los alumnos que estudian bajo esta modalidad pueden hacerlo

desde su casa.

La educacion a distancia es aquella que desarrolla su programa sin la presencia
fisica del maestro y el alumno. El correo, el teléfono, la Internet o incluso hasta un tutor de
tiempo parcial son usados para servir de puente de comunicacién. De esta forma se
puede estudiar desde cualquier lugar y a cualquier hora. Aunque, en apariencia, parezca
un proyecto para el futuro, la “educacién a distancia” tiene en el presente un desarrollo
muy importante. En paises como Espafia, Chile, Argentina, Guatemala y México la
educacion a distancia es una modalidad educativa que se encuentra en auge en su

sociedad actual.

Aunque en Ecuador sea ofra la realidad, este tipo de formacion tiene gran
repercusion en todo el mundo, ello se debe, entre otros motivos, a que las modalidades
educativas tradicionales tienen problemas para dar respuesta a las necesidades
formativas del momento, las mismas que se caracterizan por un aumento de la demanda
de diversidad de cursos, la dificultad para asistir regularmente a un centro de formacion y
la expansién de la educacion superior. Otro factor de gran importancia y considerado el
detonante de esta nueva alternativa de formacion es la actualizacion de la tecnologia de la

informacion.

Hoy en dia se utilizan los medios tradicionales (correspondencia, teléfono) para llevar
a cabo el contacto entre profesorado y alumnado. Y en alguno de los centros, potencian
la comunicacion a través de Internet, hecho que delata un uso mas normalizado de la

tecnologia.



El Proyecto de Educacion a Distancia busca contribuir al desarrollo educativo del
pais mediante la creacion de diversos proyectos de educacion, incluso impulsar la
aplicacion, a la vez mas amplia y selectiva, de las nuevas tecnologias en todo el ambito

educativo.

Asi mismo aspira aportar en la tarea prioritaria de mejorar la cobertura y la calidad de
la educacion, y a su vez responder al incremento de su demanda, con calidad académica

y factibilidad financiera.

Por ende, el objetivo general del Proyecto de Educacion a Distancia es impulsar el
mejoramiento del proceso educativo brindando facilidades de acceso a la educacion, tanto

logistica como economicamente.

Podemos afirmar que la implementacion de este proyecto causara un impacto
totalmente positivo a nivel socio-econdmico ya que mediante la apertura de este Instituto
de Educacién a Distancia se podria llegar a establecer un servicio educativo que supere
los niveles de calidad preestablecidos, fortaleciendo los procesos de ensefianza —

aprendizaje acorde con las exigencias modernas.



CAPITULO |
ASPECTOS DE LA EMPRESA Y EL SERVICIO

1.1 LA EMPRESA

El proyecto de inversion para la creacion de un Instituto de Educacion a Distancia, en
la provincia del Guayas, pretende ser una alternativa para aquellos estudiantes que no
pudieron terminar sus estudios secundarios y que desean continuar con el proceso

formativo, permitiéndoles flexibilizar horarios y superar las restricciones de tiempo — lugar.

La educacion a distancia es una modalidad de ensefianza en la que, debido a la
separacion fisica entre alumnos y profesores, las interacciones entre ellos se realizan a

través de mecanismos impresos o0 electronicos.

Este sistema permitira al estudiante aprender a estudiar organizando su tiempo, sin

necesidad de asistir a cursos presénciales durante todo su proceso de formacion.

Problematica Del Sector

En la actualidad, en nuestro pais, existen aproximadamente 1°'167.848 de
ecuatorianos entre 20 y 39 afos de edad que lamentablemente no ha terminado sus
estudios secundarios debido a diversos factores. Este nimero de ecuatorianos son
considerados parte de la PEA (Poblacién econémicamente activa), y debido al entorno
socio-econdémico cada vez mas exigente y competitivo en el que actualmente vivimos, el
hecho de no haber terminado sus estudios secundarios se convierte en un problema para
poder superarse profesional, y por ende, econdémicamente. Es decir esto limita sus

posibilidades de mejorar su calidad de vida.



Existe un considerable niumero de personas que requieren urgentemente nuevas
alternativas para satisfacer sus necesidades formativas, y asi surgir profesional y
economicamente. Al hablar de nuevas alternativas de formacion nos referimos a la
modalidad de educacién a distancia, la cual permite flexibilizar horarios y superar las

restricciones de tiempo de los asistentes potenciales.

También es importante recalcar que en nuestra sociedad la modalidad de estudios a
distancia no es una alternativa completamente desconocida por los ecuatorianos. Existe
un numero de personas que la ha considerado anteriormente como una alternativa de
formacion. Sin embargo, la problematica radica en que existe un alto indice de desercion
de los estudiantes inscritos en los Colegios e Institutos a Distancia, por varios motivos

entre los cuales estan:

= Poca credibilidad en los establecimientos y colegios a distancia.
= Poblacion poco habituada a la modalidad de estudio a distancia (cultural).
= Calidad de la educacion.

» Falta de seguimiento y controles.

Por esto se propone la creacion de un Instituto de Educacion a Distancia basando su

ventaja competitiva en varios puntos que lo diferenciara de la competencia:

= Promover una cultura de educacion a distancia semi — presencial, es decir, se
impartian tutorias presénciales y personalizadas cada semana.

= |mplementacién de un programa educativo eficaz y de excelente calidad, que se
adapte a esta modalidad, a las necesidades del mercado “tiempo — lugar’, y a los
conceptos y estrategias de ensefianza — aprendizaje establecidos por la Andragogia
(explicaremos mas respecto a la Andragogia en el capitulo 3).

= |mplementacién de procesos de seguimiento, control y evaluacién, que permita
asegurar la regularidad de las actividades formativas.

= Preparacion continua de los docentes.

= Recursos tecnolégicos.

20



El Rol De La Empresa

La empresa se fundamentaria en una organizacion en red, en la que desempefiara
un papel administrativo — financiero. Sera el integrador de la Red (entre alumnos,
profesores, colegios, etc.). El resto de las actividades seran tercerizadas, por ejemplo, la

ensefianza y la distribucion del material educativo.

La compafiia tendrd su domicilio principal en Guayaquil, provincia del Guayas,
Republica del Ecuador, pero podra establecer alianzas o convenios con los Colegios 0
Institutos de la provincia del Guayas que deseen prestar su infraestructura para las

tutorias.

1.1.1 Reseia Historica

Para comprender nuestra realidad actual es necesario conocer los inicios de la

educacion a distancia:

La década sesenta y setenta, periodo en que se detect6 un notable incremento de la
educacion a distancia a nivel mundial, se caracterizd por un nuevo auge en esta
modalidad. Se iniciaron algunos proyectos de ambito internacional de educacién por

correspondencia, que sirvieron de base para posteriores iniciativas.

La década de los afios ochenta en el mundo se caracterizd por la aparicidon de los
ordenadores personales en las escuelas y colegios. Este tipo de experiencias dieron pie a
un nuevo modo de plantear la educacion a distancia, que se desarrollaria después en el

mundo.

Ese nuevo modo de trabajar se dio como resultado de un nuevo elemento, que

integraba los ordenadores pero que iba mas alla; esto es “las telecomunicaciones”.

A finales de los afios noventa, la educacién a distancia se caracterizd por una
situacién de crecimiento ya que en éste periodo aumentd el nimero de empresas y
centros que llevaban a cabo cursos a distancia, asi como también se incrementaron las

experiencias y proyectos relacionados con este ambito.
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La primera experiencia en lo que respecta a la educacion a distancia en el Pais data
de la década de los afios setenta donde la Universidad Técnica Particular de Loja inicia

sus actividades como la primera Institucién Educativa a nivel Superior en ésta modalidad.

La educacion a distancia nacié hace mas de 20 afios y se desarrollé inicialmente con
la modalidad radiofénica y una tutoria semanal. Luego se cre6 un reglamento para

aprobar colegios fiscales y particulares a distancia.

La Educacion Secundaria es una de las areas en las que mas ha repercutido la
metodologia a distancia. Muchos de los centros que imparten ensefianzas presénciales y
que ofrecen sus cursos a distancia se iniciaron en la década de los afios ochenta. En
general estos centros destinan este tipo de ensefianzas a personas mayores de dieciocho
afios que abandonaron sus estudios, que quieren continuarlos tiempo después y que no

pueden asistir a la modalidad de bachillerato nocturno.

1.1.2 Cartera De Servicios

La educacion a distancia es un proceso sistematico que implica la necesidad de
definir objetivos claros de aprendizaje, procedimientos de obtencion de informacién y la
existencia de mecanismos para asegurar la regularidad de control, sistemas de evaluacion

y la toma de decisiones.
Pero previo a la definicion de estos puntos importantes, debemos establecer, de

acuerdo a las necesidades de nuestro mercado objetivo, cual de las siguientes

modalidades o servicios vamos a ofrecer. Las modalidades alternativas se definen asi:

= Modalidad semi — presencial.- Se caracteriza por procesos de interaccién alumno —

docente, en clases presénciales y no presénciales, con un sistema que considera
metodologia, técnicas de ensefianza y material didactico. Es una modalidad de
educacion bidireccional en la que la interaccion personal entre profesor — alumno, en
el aula se refuerza con la accion sistematica y conjunta de diversos procesos
didacticos y con el apoyo de una organizacién tutorial que colabora en el proceso de

aprendizaje del alumno.
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» Modalidad a distancia.- Se caracteriza por la separacién fisica entre alumnos y

profesores, las interacciones entre ellos, se realizan a través de mecanismos
impresos, mecanicos 0 electronicos, que deben garantizar la formacion y el
aprendizaje. En esta modalidad es indispensable establecer procesos de seguimiento

y control que permitan asegurar la regularidad de las actividades de formacion.

» Modalidad virtual.- Se caracteriza por organizar sus actividades de formacion

utilizando una plataforma informéatica en el medio virtual, y por hacer uso de un
conjunto de técnicas y procesos de estudio e investigacion académica, que son
reconocidos por la interactividad entre el estudiante, sus docentes, sus comparieros
de estudio y los materiales multimedia puestos a su alcance a través de la red

Internet.

De acuerdo a las necesidades de nuestro mercado objetivo, el Instituto de Educacién
a Distancia ofrecera sus servicios en la modalidad semi — presencial, donde el apoyo de
una organizacion tutorial semanal colaborara en el proceso de aprendizaje del alumno.
Permitiéndonos asi establecer procesos de seguimiento y control que permitan asegurar la

regularidad de las actividades de formacion.

1.2 EL SERVICIO

Nuestro servicio es un programa educativo mediante el cual el alumno establece una
relacion comunicacional con la Institucion para continuar sus estudios secundarios
mediante mddulos, comprometiéndose a cumplir los objetivos de aprendizaje a través de
una interaccion que no requiere una relacion diaria presencial sistematica entre estudiante

y maestro.

Desde una perspectiva administrativa, implica que el alumno se inscribe oficialmente
en la institucion para seguir estudios secundarios en un programa determinado. Este no
accede fisicamente a las aulas donde se origina la emisién del programa por razones de
trabajo, impedimento fisico, situacion geografica u otras condiciones, sin embargo, debera
sujetarse a un programa de estudio que se adapta a sus horarios, de acuerdo a la

especialidad y curso a seguir.
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Asi mismo, en esta misma perspectiva, no puede considerarse al alumno como un
simple “buzdén” pasivo, tanto profesor como estudiante, deberdn cumplir un rol
eminentemente dinamico e interpretativo de acuerdo a la intencionalidad del programa

educativo.

El programa se implementara de tal manera que se le brinde al estudiante mejor
seguimiento y cooperacion, por medio de tutorias semanales presénciales, con ello se

busca reducir los indices de desercion, caracteristica peculiar de esta modalidad.

1.2.1 Caracteristicas Del Servicio

= Forma personas que no concluyeron sus estudios.

= Capacita al joven y al adulto para el trabajo a fin de que mejoren sus condiciones de
vida

= Ofrece oportunidades de autoformacion para quienes no pueden sujetarse a
condiciones rigidas de tiempo.

» Brinda una alternativa practica de vialidad econémica mediante el aprendizaje practico
de carreras técnicas que corresponden a la necesidad del pais.

= Entrega servicios educativos superando niveles de calidad preestablecidos.

= Fortalece los procesos de ensefianza aprendizaje.

1.2.2 Propiedades Cualitativas, Cuantitativas Y Competitivas Del Servicio.

Cualitativas:

= Integralidad: El servicio contempla no sélo los aspectos técnicos y cientificos, sino

también los humanisticos y sociales.

= Individualizacion: Facilita el desarrollo de las capacidades del estudiante admitiendo

en él la posibilidad de aprender a un ritmo propio, de ser reflexivo, de tomar
decisiones, ser activo, critico, productivo y creador.

= Permanencia: Concibe el aprendizaje como un proceso que puede darse a lo largo de
toda la vida (“nunca es tarde para aprender”).

= Autoevaluacion: Estimula el desarrollo de la capacidad que existe en cada estudiante

para evaluarse a si mismo.
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Flexibilidad: El servicio se adapta para dar respuesta a las necesidades, condiciones,

aspiraciones y necesidades de los estudiantes.

Cuantitativas:

Reduce el nivel de desempleo especialmente de los jovenes.

Alcanza a los sectores rurales y semi — urbanos donde es dificil instalar centros de
estudios.

Ofrece una segunda oportunidad a las personas que abandonaron sus estudios
secundarios por diversas causas.

Ofrece nuevas perspectivas de observar la realidad y preparar al usuario con las
nuevas tendencias y tecnologias que invaden el mundo laboral.

Incorpora jévenes y adultos que no tienen la oportunidad de iniciar, reiniciar o concluir
estudios secundarios para mejorar su capacitacion y cualificarlos en las funciones

laborales que desempefian.

Competitivas:

Ofrecera soluciones acordes a los estandares y exigencias del mercado y a las
regulaciones de las leyes ecuatorianas.

Entregara el mejor servicio como aporte al fortalecimiento de las capacidades de los
alumnos.

Se dirigira la Institucion con conciencia profesional, con altos valores éticos y
cordialidad, obedeciendo todas las leyes, aceptando todas las obligaciones y
responsabilidades.

Trabajo en equipo, manteniendo en alto la moral de los docentes, empleados y
alumnos creando para ello un ambiente seriamente dedicado al trabajo.

Mantendra canales de comunicacion abiertos y libres para el mutuo intercambio de
informacidn entre los miembros de la institucion, es decir, existira retroalimentacion
horizontal y vertical.

Nuestro servicio trabajaré de la mano con mecanismos para asegurar el control en la
calidad de educacion, sistemas de evaluacion y toma de decisiones. Los mismos que
estaran siendo revisados y actualizados de acuerdo a la cambiante necesidad del

mercado.
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CAPITULO Il
ANALISIS SITUACIONAL

2.1 MACROENTORNO

Desde hace algunos afios, se viene desarrollando en forma creciente en el Pais la
denominada “Educacion a Distancia”, la que consiste en que los alumnos que estudian
bajo esta modalidad pueden cursar sus modulos desde su casa, sin necesidad de

concurrir a las aulas.

En un contexto de cambios tecnoldgicos rapidos y condiciones de mercado de alta
competencia, el sistema educativo ecuatoriano estd siendo retado a proveer mas

oportunidades de educacion.

La Educaciéon a Distancia estd tratando de dar respuesta a esta necesidad,
desarrollando programas de estudio sin la presencia fisica del maestro y alumno, donde
la tecnologia es usada para servir de puente de comunicacién. Siendo estos tipos de
programas de gran ayuda para aquellas personas que se encuentran en desventaja por

razones fisicas, de tiempo, distancia o edad.

2.1.1 Entorno Econémico

La vision actual del Ecuador es la de un Pais en un estado de transicion,
considerando los diferentes escenarios que debe manejar este gobierno. En algunos
sectores ya se puede percibir la necesidad de los empresarios de una mayor eficiencia, la
mejora en la calidad de los productos y servicios, y la reduccion de costos para lograr ser

competitivos con respecto al resto del mundo.



Con respecto al entorno macroeconémico del Ecuador, el afio 2007, ha sido un afio
complejo para el pais ya que éste fue un afio de elecciones lo cual, sumado a la ya

existente inestabilidad politica, no representan buenos augurios para la economia.

Podemos decir entonces que el Ecuador todavia es un pais vulnerable a factores
internos y externos que, de hacerse realidad, podrian desencarrilar el proceso de
estabilizacion y ajuste del programa de Educacion a Distancia. Como principales factores
de inestabilidad consideramos al sistema politico del Ecuador, como un gobierno que
depende de coaliciones fragiles y variables; la debilidad del sistema bancario y de las
instituciones financieras; la ausencia de regulaciones y de la intervencion gubernamental.

Todo esto genera mayor malestar social e influye negativamente.

No obstante, todavia existen esperanzas y eso se nota en el empuje de muchos

empresarios privados que creen en el pais y en el desarrollo de las empresas nacionales.
2.1.2 Entorno Legal

Es necesario conocer los instrumentos juridicos — administrativos que establecen
normas de organizacion y funcionamiento de la modalidad de Educacién a Distancia, asi

como la definicién del proceso pedagégico, administrativo y operativo.

A continuacion se transcribe el Reglamento Especial sustitutivo de Educacion a

Distancia suscrito el 21 de marzo del 2005 y que esta siendo reformado.
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No. 1653-A
EL MINISTRO DE EDUCACION Y CULTURA

Considerando:

Que la Constitucién Politica de la Republica del Ecuador en el Art. 66
inciso primero establece: "La educacidn es derecho irrenunciable de las
personas, deber inexcusable del Estado, la sociedad y la familia; area
prioritaria de la inversion publica, requisito del desarrollo nacional y
garantia de la equidad social. Es responsabilidad del Estado definir y

ejecutar politicas que permitan alcanzar estos propositos”;

Que el Ministerio de Educacion y Cultura, a través de las instancias
respectivas, es responsable de garantizar el funcionamiento de la

modalidad de educacion a distancia en el pais;

Que mediante Decreto Ejecutivo No. 3056, publicado en R. O. No. 660
del 11 de septiembre del 2002, dictado por el Presidente Constitucional
Gustavo Noboa Bejarano, se derogd expresamente el Acuerdo Ministerial
No. 2172, publicado en el Registro Oficial No. 176 del 3 de octubre del

2000, que contenia el Reglamento Especial de Educacion a Distancia;

Que la educacion a distancia es una modalidad de estudio- aprendizaje
para atender prioritariamente a las personas que por diferentes razones

no tuvieron acceso a la educacion presencial;

Que en el Reglamento de la Ley Organica de Educacion no existe todas
las disposiciones que se requieren para el funcionamiento de la

modalidad de educacién a distancia; y,

En uso de sus atribuciones que le confiere el Art. 179 numeral 6 de la
Constitucion Politica de la Republica del Ecuador y el Art. 29, literales a) y
f) del Reglamento General a la Ley Organica de Educacion,
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Acuerda:

Expedir el Reglamento Especial Sustitutivo de Educacién a Distancia.

TITULO |

Objetivos del Reglamento

CAPITULO |

De los Objetivos, Principios y Fines

Art. 1. Son objetivos del presente reglamento:

a) Establecer las normas de organizaciéon y funcionamiento de la
modalidad de educacién a distancia o teleducacion, dirigida a la poblacion
adulta; y,

b) Definir y regular el funcionamiento técnico pedagdgico-andragdgico,

administrativo y operativo de la modalidad de educacion a distancia.

De los Principios:
La modalidad de educacién a distancia se rige por los principios de la
educacién ecuatoriana contemplados en la Constitucion Politica, en la

Ley Organica de Educacion y su Reglamento General.

De los Fines:
La modalidad de educacién a distancia se orienta a cumplir con los fines

sefialados en la Ley Organica de Educacion y su reglamento.

CAPITULO Il

De los Objetivos de la Modalidad de Educacion a Distancia

Art. 2. Son objetivos de la modalidad de educacion a distancia:
a) Ofrecer permanentes oportunidades de formacion a quienes opten por

esta modalidad;
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b) Formar, promocionar e integrar a las personas como elementos activos
de su propio desarrollo, introduciéndoles al mundo cambiante y
competitivo de la realidad social;

c) Ofrecer una formacién integral en los campos: cognitivo, procedimental
y actitudinal;

d) Incorporar a los medios de difusién masiva del pais en beneficio de la
teleducacion nacional; y,

e) Comprometer a los participantes en procesos de desarrollo, a fin de
que mejoren sus condiciones de vida y contribuyan al progreso socio-

economico del pais.

TITULO I
De la Estructura Técnico - Administrativa de la Modalidad de

Educacion a Distancia.

CAPITULO |

Art. 3. Los establecimientos de la modalidad de educacion a distancia
adoptaran la nomenclatura oficial del sistema educativo y aplicaran el
Proyecto Teleducativo Institucional, P.T.l, aprobado por la Direccion
Nacional de Educacién Popular Permanente e Intercultural Bilingue,

segun su competencia.

Art. 4. La estructura interna de los establecimientos de educacion a
distancia estara determinada por su reglamento interno y el orgénico
estructural, teniendo como base el' Reglamento General de la Ley

Organica de Educacion.

Art. 5. El personal directivo y docente de los establecimientos de
educacion a distancia, debera reunir los requisitos determinados para el
gjercicio docente, establecidos en la Ley Organica de Educacion, la Ley
de Carrera Docente y Escalafon del Magisterio Nacional y sus respectivos

reglamentos.
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CAPITULO I
De los Requisitos para la Creacion de Establecimientos Educativos

de la Modalidad de Educacién a Distancia

Art. 6. La autorizacion para la creacion y funcionamiento de los
establecimientos de educacion a distancia, sera conferida por el Ministro
de Educacién y Cultura, previo informe del Director Nacional de
Educacién Popular Permanente o del Director Nacional de Educacion
Intercultural Bilingle, segun su competencia, previo al cumplimiento los

siguientes requisitos:

a) Solicitud dirigida al Ministro de Educacién y Cultura, en la que se
indique el tipo de establecimiento educativo que desea crear,
especificando el nivel, ciclo, curso y especializacion;

b) Proyecto Teleducativo Institucional, P.T.I;

c) Estudio socioeconémico del entorno institucional, para la creacion del
establecimiento educativo;

d) Estatuto debidamente aprobado por la autoridad competente cuando
se trate de organizaciones con personeria juridica;

e) Noémina del futuro personal directivo, docente, administrativo y de
servicio (Cuadros H1y H2);

f) Presupuesto;

g) Titulos de propiedad, contrato de arrendamiento o comodato, donde
funcionaré el establecimiento educativo;

h) Contratos de trabajo del personal docente y administrativo, que seran
legalizados en el Ministerio de Trabajo y Recursos Humanos;

i) Inventario y titulos de propiedad notariados de los bienes muebles,
recursos didacticos y tecnoldgicos del establecimiento educativo, de
conformidad a la especializacion;

j) Certificado de que los propietarios y directivos no han sido sancionados
por el Ministerio; y,

k) Informe técnico de las divisiones provinciales de Educacién Popular
Permanente y Planeamiento o Direccion Provincial de Educacion

Intercultural Bilingie, segun el @mbito de su competencia.
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Art. 7. Los establecimientos de educacién a distancia que se hallen
funcionando legalmente y solicitaren ampliacion de un nuevo nivel o
especializacion afin con las autorizadas en el acuerdo de creacion

presentaran los requisitos previstos en el articulo anterior.

Art. 8. Para la autorizacién de funcionamiento se procedera por niveles.
En el bachillerato se autorizara maximo dos especialidades. La
documentacion sera presentada por triplicado en las divisiones
provinciales de Educacion Popular Permanente o Direcciéon Provincial
Intercultural Bilinglie, segun su competencia, con seis meses de
anticipacion, para la autorizacion de creacion y funcionamiento y tres
meses para ampliacion de servicios, tiempo dentro del cual el Ministerio

de Educacion y Cultura, expedira la resolucion respectiva.

CAPITULO Il

De las Unidades Educativas

Art. 9. En la modalidad de educacion a distancia, la unidad educativa
estara constituida por la integracion de los niveles béasico y de
bachillerato, cuyas especializaciones legalmente autorizadas por el
Ministerio de Educacion y Cultura, sean afines, y comprueben por lo

menos 15 afos de vida institucional.

Art. 10. La aprobacion de funcionamiento de las unidades educativas con
la modalidad de educacion a distancia, es competencia del Ministro de

Educacion y Cultura, previo al cumplimiento de los siguientes requisitos:

a) Solicitud dirigida al Ministro de Educacion y Cultura, especificando los
niveles que conformardn la unidad educativa y adjuntando las
especializaciones autorizadas en acuerdos anteriores;

b) Proyecto Teleducativo Institucional, P.T.I;

c) Estudio socioeconémico;
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d) Estatuto debidamente aprobado por la autoridad competente cuando
se trate de organizaciones con personeria juridica;

e) Némina del personal docente, administrativo y de servicio

f) Presupuesto;

g) Titulos de propiedad, contrato de arrendamiento o comodato, donde
funcionara el establecimiento educativo;

h) Contratos de trabajo del personal docente y administrativo,
debidamente legalizados en el Ministerio de Trabajo y Recursos
Humanos y planilla de aportes al IESS que certifique la afiliacion de dicho
personal;

i) Informe de medicion de logros alcanzados en los aspectos técnico,
administrativo, pedagdgico, académico, impacto social, estadistica y
recursos utilizados en los afios de funcionamiento, presentado por las
divisiones provinciales de educacion popular y planeamiento en formatos
elaborados por la Direccion Nacional de Educacidén Popular Permanente
o Direccion Nacional de Educacién Intercultural Bilinglie, segun su
competencia;

j) Certificado del tiempo de vida institucional, otorgado por la divisién
provincial de educacion popular permanente, segun su jurisdiccion;
k) Inventario y titulos de propiedad de los bienes muebles notariados,
recursos didacticos y tecnoldgicos del establecimiento educativo, de
conformidad con la especializacion; y,

) Copia certificada de la declaracion del impuesto a la renta.

La documentacion sera presentada por triplicado en las divisiones
provinciales de educacion popular permanente o Direccion Intercultural

BilingUe, seguin su competencia.

Art. 11. Los establecimientos de educacién a distancia podran funcionar
con las especializaciones establecidas en el Reglamento General de la
Ley Orgénica de Educacion y otras que respondan a las necesidades

socioeducativas del pais.
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TiTULO NI

Del Régimen Escolar Popular

CAPITULO |

Del Régimen de Educacion Escolarizada de Educacién a Distancia.

Art. 12. El afio lectivo comprende 200 dias laborables, que corresponde a
un periodo minimo de 9 meses, contabilizados a partir del primer dia de
tutorias, hasta la finalizacién de los examenes del tercer trimestre,
incluidas las evaluaciones, juntas de curso y otras actividades
académicas programadas por las autoridades ministeriales o del
establecimiento. Durante este tiempo se cumplira con la aplicacion de los
instrumentos curriculares, aprobados por el Ministerio de Educacion y

Cultura.

Art. 13. La supervision de educacidén popular permanente, aprobara el
cronograma de trabajo de las instituciones, al inicio del afio lectivo, mismo
que sera remitido a la Direccion Nacional Popular Permanente o a las
divisiones provinciales de Educacion Popular Permanente, segin su

competencia, de conformidad con los instructivos pertinentes.

Art. 14, Para la legalizacién de estudios de los establecimientos
particulares de educacion a distancia se procedera de conformidad con el
Art. 317 del Reglamento General de la Ley Organica de Educacion,
adjuntando la certificacion de haber cumplido doscientos dias de trabajo,
otorgado por la Division Provincial de Educacién Popular, previo informe

del Supervisor.

CAPITULO Il

De las Matriculas

Art. 15. Las matriculas para todos los cursos podran ser: ordinarias y

extraordinarias.
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Ordinarias, se efectuaran dentro de los quince dias calendario, anteriores

a la fecha de iniciacion de las tutorias.

Extraordinarias, se regiran por las siguientes disposiciones:

a) En el nivel medio; concedidas por el Rector, hasta un mes posterior al
término de las ordinarias; v,
b) Con fecha posterior a la sefialada anteriormente, concedidas por la
respectiva divisién provincial de educacién popular permanente, en los
siguientes casos, y siempre que los alumnos estuvieren asistiendo
normalmente a las tutorias:

» Imposibilidad para el oportuno cumplimiento de los requisitos

reglamentarios.

= Examenes pendientes, previamente autorizados.

Terminado el periodo de matriculas extraordinarias, el Supervisor de
Educacién Popular Permanente, cerrard el libro de matriculas y los
directivos remitiran el cuadro resumen de matriculas a las divisiones

provinciales de educacion popular permanente respectivas.

CAPITULO Il

De los Derechos de Matricula y Examenes

Art. 16. En los niveles basico y de bachillerato, los establecimientos
oficiales y particulares se sujetaran a lo establecido en el Reglamento
General de la Ley Orgénica de Educacion, y lo que determine la Junta

Provincial Reguladora de Costos de la Educacién Particular.

CAPITULO IV

De los Pases

Art. 17. Los estudiantes de educacion a distancia que optaren por el pase
de una institucion educativa a otra, se regiran por las disposiciones

establecidas en el Reglamento General de la Ley Organica de Educacion.
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CAPITULOV

De la Finalizacion de los Niveles, los Grados y Titulos

Art. 18. Los directores de los centros de primaria popular a distancia
remitiran los cuadros de aprobacién de la educacion primaria, a las
divisiones provinciales de Educacion Popular Permanente respectivas, las
que se encargaran de otorgar el certificado correspondiente, a través de

régimen popular.

Art. 19. Quienes aprobaren el décimo afio de educacion basica en ramas
técnicas, recibiran el titulo de practico y el certificado de terminacion de la
educacién basica. El titulo sera legalizado y refrendado por Régimen
Popular Provincial de la Direccién Nacional de Educacion Popular
Permanente o Direccion Nacional de Educacion de Intercultural Bilingue,

segun su competencia.

Art. 20. Quienes aprobaren el tercer afio de bachillerato y las pruebas de
grado correspondientes, recibiran el titulo de bachiller con indicacion de la
especializacion correspondiente. En el bachillerato de comercio y
administracion, especializacion, contabilidad, recibiran el titulo de

Contador-Bachiller en Ciencias de Comercio y Administracion.

Art. 21. Para presentarse a los examenes escritos de grado de bachiller,
los estudiantes deberan cumplir con las disposiciones contenidas en el

Reglamento General de la Ley Orgénica de Educacion.

TiTULO IV

De la Supervision de Educacion a Distancia

Art. 22. La supervision educativa en todos los niveles de la modalidad de
educacion a distancia se sujetara a las disposiciones contempladas en la
Ley Organica de Educacion y su reglamento, el Reglamento de
Supervision, y este reglamento.



TiTULOV
De la Evaluacion, Libros y Registros en la Modalidad de

Educacion a Distancia

Art. 23. La evaluacion, libros y registros, en la modalidad de educacion a
distancia se sujetara a lo establecido en el Reglamento General de la Ley

Organica de Educacion.

TiTuLO VI

Disposiciones Generales

Art. 24. Los casos no previstos en este reglamento seran resueltos por el
Ministro de Educacion y Cultura, previo informe técnico de las direcciones
nacionales de Educacién Popular Permanente e Intercultural BilingUe,

segun el ambito de su competencia.

Art. 25. Los establecimientos que estén impartiendo educacion a distancia
sin la autorizacion legal correspondiente seran sancionados de

conformidad con la Ley de Educacion y su reglamento.

Art. 26. EI Ministerio de Educacion y Cultura no reconocera los estudios
efectuados por los alumnos en los establecimientos particulares de

educacion a distancia que funcionaren sin autorizacion.

Art. 27. El afio lectivo es de 200 dias laborables segun la Constitucion
Politica y comprende un minimo de 9 meses, para cada curso. Se
incluyen en esta disposicion a los establecimientos cuyos representantes

mantienen convenios especiales con el Ministerio de Educacién y Cultura.

Art. 28. Se prohibe a los planteles de educacion a distancia, realizar
anuncios publicitarios en la prensa local, nacional u otros medios de
comunicacion de ofertas educativas tendientes a conceder la aprobacion
acelerada o en corto tiempo de ciclo basico y/o bachillerato.
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La formacion artesanal se regira a mas de este reglamento, por la Ley y

Reglamento Especial de Formacion y Titulacion Artesanal.

Disposicion Transitoria

Art. 29. Las extensiones adscritas a unidades educativas autorizadas que
estén funcionando se transformaran en establecimientos educativos, los
cuales deben ser legalizados cumpliendo con los requisitos establecidos
en el Art. 6 del presente reglamento, en un plazo maximo de 60 dias

contados desde la publicacidn del presente reglamento.

2.1.3 Entorno Cultural

En algunos sectores de nuestro pais el nivel socio — cultural es lamentable debido a
que el acceso a la educacion es muy limitado, logistica y econémicamente, pues la
modalidad de estudios tradicional no ha podido dar respuestas a las necesidades de los

ecuatorianos.

La educacion a distancia es aquella que se centra en ampliar el acceso a la
educacién, liberando a los alumnos de las limitaciones de tiempo y espacio, y ofreciendo

oportunidades flexibles de aprendizaje.

Partimos de que el sistema de estudios a distancia pretende llegar a todos los
rincones para hacer asequible la educacion a todas aquellas personas que por diversas
razones, no pueden acceder, o no pudieron hacerlo en su momento, en los colegios 0

institutos presénciales.

La modalidad a distancia hoy esta presente en el territorio nacional, con un modelo
propio que sigue las lineas generales de los sistemas de educacion a distancia mundiales,
pero con sus claves propias y especificas que no le han permitido dar respuestas a las
necesidades del pais y de su gente, sin poder contribuir mucho al desarrollo sociocultural

de la comunidad.
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A continuacion presentamos un resumen de los planteles e instituciones

que

trabajan en la modalidad de “Educacion Popular Permanente” por cantones y campos de

accion, numero de participantes, en el periodo 2004-2005 y 2005-2006:

Cuadro No. 1 Resumen Por Cantones y Campos De Accion, Planteles y Participantes (2004 — 2005)

MINISTERIO DE EDUCACION ¥ CULTURA

DIRECCION PROYINCIAL DE EDUCACION DEL GUAYAS
DI¥ISION DE EDUCACION POPULAR PERMANENTE
RESUMEN GENERAL POR CANTONES Y CAMPOS DE ACCION, PLANTELES ¥ PARTICIPANTES

PERIODO 2004 - 2005

CENTRO FORMACION ARTESANAL COLEGIO A DISTANCIA UNIDADES A DISTANCIA COLEGIOS COMPENSATORIDS
PARTICIPANTES PARTICIPANTES | PARTICIPANTES | PARTICIPANTES |
H.- H.- H.- H.-
PLAH PLAH PLAH PLAH
CANTON TELES| H M T |TELES] H M T |TELES| H M T TELES] H M T

Saltre 2 15 12|
Guayanuil 42 5094 4004| 9098 10 64 331 15565 3 | 740 | am 4 224 120 344
Satmbarondan 0 0 0 0 1 397 367 764
Y aguachi 3 10 23 B
Duran 1 3 10 16 1 285 422 77
El Triunfo 4 261 341 602 1 15 33 5
Naranjito 5 399 282) B
Marceling Mariduefia | 1 2 9 "
Palesting 1 1] 18 18
Santa Elena 15 235 399 634 3 27 3N 538 1 175 74 24
La Libertad 1 0 160 160 1 158 258 Lil
Salinas 7 428 229 657
Maranjal 5 268 543 911 1 423 27 694 2 BN 149 1 385 288 673
Balao 1 15 72| 87
Siman Bolivar 1 15 G4 82
Wilzgra 13 72 1063 1135 1 3B 28 G0 1 195 137 332
Bucay 2 a7 38 125
Plavas 1 1] 17 7
Pedro Carbo 4 228 06| T4
Nobal 1 106 86| 192
Daule 1 14 7 M 1 721 266 987
Santa Lucia 2 145 85| 230 1 43 34 i
Lomas de Sargertilo 4 178 125|306
Balzar 5 42 50| 122 1 93 126 219 1 143 52 195
lzicro Ayora 0 0 0 0
El Empalme g 103 a0 193 2 165 165 336 1 i 360 691
Alfredo BaguerizoM. | 1 19 K
colimes 0

— 134 | 7745 | 8426 16171 | 21 | 2079 | 2514 | 4593 § | 853 | 997 1850 1 2651 | 1684 | 4235

Fuente: Ministerio de Educacién y Cultura.

39



Cuadro No. 2 Resumen Por Cantones y Campos De Accion, Planteles y Participantes (2005 — 2006)

RESUMEN GEHERAL POR CARTORES ¥ CAMPOS DE ACCION, PLATELES Y PARTICIPANTES

MINISTERIO DE EDUCACION Y CULTURA

DIRECCION PROVINCIAL DE EDUCACION DEL GUAYAS
DIVISION DE EDUCACIOH POPULAR PERMANENTE

2005-2006

CENTRO FORMACION ARTESANAL | COLEGIOS A DISTANCIA [UNIDADES A DISTANCIA| COLEGIOS COMPENSATORIOS| CENTROS OCUPACIONAL
- PARTICIPANTE N- [ PARTICIPANTE | N-- [PARTICIPANTE PARTICIPANTE | y. | PARTICIPANTE
PLAN PLA FLA - PLAK
TELE NTE NTE PLAN TELE
CAHTON s HIM T LES) H | M| T(UES|H|M|[T[mees{H|M|[ T [s|[H[M|T
Saltre 2w & 18
Guayaoul 18 (111201537 2649 |10 | 564|795 [1359| 3 |T40| 901 (64| 4 |46 %5 | M | T | 77|37 |4M
Samborondin 0 T[T %7 1 [ 1|02 |R
Yaguachi 2| 105 M6 4 T 0| 4| M
Duran 1142 b7 1235|419 | 684
El Triunfo 2|10 M5 4% T (18|33 |5
Naranjto 3| 36| 2 S
MarcelnoMaridued) 1 | 1| 6] T
Palesting 0
Santa Elena 17| 303 480) T4 4 | 402 | 433 | 836 T 0|72 22 | 4]0 |[15|H5
La Libertad 2| 0p1E0) 150 1 [ B0 103|163
Salinas 4| HMm 6a T 15|20 %
Naranisl 1167 240 407 T (425 (200|694 2 |78 |70 |40 1 |43 M) 6% | 2|0 |56 %
Balao 0
Simon Balivar 23T B
Milagra 8| 50j 908 o%h T35 |25 60| 1 [47) 0| a1 0
Bucay o0 H 4 1 [176 108 | 284
Playas 2| 15 n M
Pedko Carbio A AL INEREAE
] ] W70 16
Dale 0 T |764)256 (1000 | 2 |0 40|40
Santa Lucia L | T[4 n
Lomas de Sargertill 1 | 80 25) 10
Balzar B | 1500 160] 30 T [90 (120 A0 T3] 82 1% [ 1|1
lsicr Ayora 0
El Empalime 2| B Mowm 2 [ 160|158 | 38 1| 514639 | 183 0
AlfredoBaguerizol 1 | 1271 128) 265
polimes T % 7 M
B0 [3506]5643] 9108 | 23 |A7|2474[4645( © | 853 | 997 |1850( 11 [2834)1782| 4646 | 20 | 72 |77 | B4

Fuente: Ministerio de Educacion y Cultura.

40



2.1.4 Entorno Tecnolégico

Actualmente, en el Pais las opciones tecnologicas se encuentran disponibles en tres

categorias:

= Voz.- Herramientas instrucciones auditivas que incluyen entre otras, teléfono, video

conferencias, cassettes, discos compactos.

= Video.- Con imagenes instruccionales, proyectores.

= Datos.- Las computadoras envian y reciben informacion de manera electrénica, el
término “datos” es usado para describir esta amplia gama de herramientas de

instruccion.

También contamos con herramientas como “Asistencia en la Computadora”, la cual
es una herramienta de auto-aprendizaje, por ejemplo, las enciclopedias incluidas en CDs.
De la misma forma hoy en dia Cds con instrucciones que indican a los estudiantes qué

hacer, y como hacer los trabajos.

2.1.5 Recursos

Material Impreso

Para el logro de los objetivos, la modalidad estd sustentada principalmente en los
materiales didacticos impresos que complementan los conocimientos. Este material es el
medio por excelencia para el desarrollo académico a través del cual el alumno se orienta,

se instruye y se forma.

Los textos son de autoaprendizaje, porque es esencialmente lo que se debe lograr,
que el estudiante con la menor asesoria pueda incursionar en el contenido de los
programas. El material didactico puede ser: por correspondencia, audio, video,
multimedia, Internet; siendo éstos los medios fundamentales de comunicacion didactica.
Existen varios formatos disponibles, ejemplo: Libros de texto, Guias de Estudio,
Cuadernos de trabajo, etfc.
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Tutorias

Estas se dan cuando se presenta una informacion actualizada, completa, acorde a
los programas, que da posibilidad de retroalimentar, de profundizar y realizar actividades
como la de reafirmar el conocimiento adquirido y encontrar nuevos topicos de un tema,

teniendo en cuenta el desarrollo de la creatividad del estudiante.

El profesor tutor se convierte en pieza clave del sistema porque, no solo realiza la
orientacién y evaluacion formativa del aprendizaje del alumno, sino que ademas participa
en la retroalimentacion continua del proceso.

2.2 MICROENTORNO
2.2.1 Clientes Internos

Estan representados por los gerentes, empleados, proveedores, distribuidores,
comunidad, aquellos que sirven a la empresa, su servicio debe estar orientado hacia sus
operaciones. Constantemente debe buscar formas de hacer mas faciles para la empresa,

creando sistemas para proteger el negocio, enfocandose en reducir costos.

Gerentes: proporcionan las estrategias y los planes de accion, en los cuales se establecen

las metas de desempefio de los empleados.

Empleados: contribuidores individuales para que la empresa alcance sus metas de

desempefio.

Proveedores: aquellos que se asocian con la empresa para suministrarle materiales y/o

servicios, usados en sus factores claves del negocio.

Comunidad: grupos de interés especiales, incluyendo al gobierno, organizaciones civicas,

y comunidad en general.

42



Accionistas: aquellos quienes invierten en el negocio al adquirir acciones, publicamente

comerciables con el fin de obtener ingresos y/o aumentar el valor de la accién.

Alianzas Y Convenios

El Instituto de Educacion a Distancia establecera una red que permitira la
intercomunicacién entre los alumnos, los maestros tutores y los colegios suscritos al
programa. La organizacién en red se encargara de la parte financiera — administrativa
mientras que todo lo relacionado al apoyo del proceso de ensefianza (material didactico,

distribucion, manejo de la tutoria, etc.) seran tercerizados.

Para lograr sus objetivos, este equipo humano debera disponer de alguna forma de
apoyo estratégico. Para ello, tanto el Instituto y sus colegios y tutores afiliados deberan

compartir intereses comunes.

Dentro de esta tendencia, el Instituto convocara una charla a varios docentes,

directores y rectores de Colegios orientada a lograr captar el interés de nuestro servicio.

2.2.2 Clientes Externos

Los clientes externos son los que producen el impacto en el desempefio de la

empresa, siendo el pilar fundamental del negocio.

Nuestro mercado esta dirigido a los segmentos bajo y medio bajo de la poblacién de
la Provincia del Guayas, que requieran urgentemente nuevas alternativas para satisfacer
sus necesidades formativas, y surgir profesional y economicamente en el entorno socio —

economico, cada vez mas exigente y competitivo, en el que actualmente vivimos.

La mision de atraer clientes debe contarse con suficiente informacién acerca de la
organizacién, de su servicio, de su competencia, como minimo. Todo esto se debe
analizar desde diferentes puntos de vista y después elaborar varios enunciados, hasta

optar por aquel que llene los requisitos minimos. La empresa debe preguntarse:

43



= ;En qué negocio estamos?

= ;Cual es nuestro servicio?

= Qué valory beneficio proporciona nuestro servicio?
= ;Cual es nuestro mercado objetivo?

= ;Cuales son los competidores principales?

= ;Cual es nuestra competencia indirecta?

= ;Cbmo se pretende servir mejor?

= ;Cual sera nuestra ventaja competitiva?

= ;Cual es laimagen que se pretende proyectar?

Es evidente que la informaciéon que se obtenga mediante las preguntas anteriores,
permite sumergirse en los aspectos mas relevantes de la empresa, no solo para cumplir
con la misiéon de atraer clientes, sino en general para pensar con estrategia en forma

cotidiana.
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CAPITULO Ili
PLAN DE MARKETING

3.1 ANTECEDENTES

La planificacion del marketing consiste en la recopilacién de hechos internos y
externos que reflejan la situacion que la empresa debera afrontar en el campo de trabajo.
En este proceso se debe enunciar los objetivos junto con las estrategias y las politicas

necesarias para la consecucion de aquellos objetivos.

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se
quiere conseguir en el camino hacia éste. A la vez, informa con detalle de las
importantisimas etapas que se han de cubrir para llegar desde donde se esta hasta donde

se quiere ir.

En resumen, el Plan de mercadeo debe explicar cdmo va a conseguir las ventas,

quiénes van a ser los clientes y por qué van a comprar 0 adquirir un producto o servicio.

3.2 INVESTIGACION DE MERCADO

Mediante este estudio se busca obtener un analisis profundo de todos aquellos
factores que puedan amenazar o frenar el desarrollo del proyecto, y por consiguiente
investigaremos cuél es el mejor sector de la poblacion al cual se adapte de manera mas
facil nuestro servicio. Teniendo en cuenta esos factores podremos determinar cuan
beneficioso seria la puesta en marcha del mismo, el lugar donde se estableceria, los

costos preoperativos y la competencia.



3.2.1 Perspectivas De La Investigacion

Lo que busca alcanzar este estudio de mercado es encontrar el sector de la
poblacion que se convertirad en nuestro mercado objetivo, identificar sus necesidades para
poder pulir nuestro “producto — servicio” con el fin de satisfacer las mismas. Asi mismo
esperamos reconocer claramente la competencia mas fuerte, y el sitio mas adecuado para
colocar el centro de inscripciones donde se realizaran las tareas administrativas, asi como

el plantel donde se llevaran a cabo las tutorias.

Es importante recalcar, asi como lo mencionamos en el Capitulo 1, el hecho de que
nuestro proyecto propone la creacion de un instituto de educacién a distancia basando su
ventaja competitiva en la implementacion de un programa educativo eficaz y de excelente
calidad, pues debido a este factor el lugar donde se proporcionen las tutorias debera
contar con la infraestructura adecuada y las herramientas de trabajo necesarias para

cumplir con la ventaja competitiva ya citada.

Perspectivas especificas:

= |dentificar a nuestro mercado obijetivo.

= Conocer su perfil y sus necesidades.

= Reconocer claramente a la competencia.

= Una vez conocidas sus necesidades y estudiada la competencia, esperamos poder

satisfacerlas implementando ventajas competitivas a nuestro “producto-servicio”.

También es importante mencionar que, segun lo indicado por los expertos en la
materia, la principal limitante de este estudio sera la poca colaboracion por parte de los
encargados de los institutos y colegios a distancia que actualmente funcionan en la
provincia. A estos los visitaremos con el objetivo de obtener informacién acerca de su
sistema de trabajo y proveedores. Esta poca colaboracion repercutird de manera negativa
en la recopilacién de algunos datos a los cuales no se podra acceder con facilidad como el
precio del alquiler pagado, los costos que cancelan ellos a su personal docente y el
porcentaje de ganancia que utilizan para sus tarifas de matriculas y pension. Por ello, se

deberéa hacer en algunos casos un estimado de los mismos.
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3.2.2. Planteamiento Del Problema

En la actualidad, en nuestro pais, existen aproximadamente 10'819.748 ecuatorianos
mayores a 10 afios de edad, de los cuales 3'753.646 son personas que estan entre los 20
y 39 afios de edad, es decir el 34,69%. Este porcentaje son ecuatorianos considerados
parte de la PEA (Poblacion econémicamente activa), de los cuales un 31,11% (1'167.848)

lamentablemente no ha terminado sus estudios secundarios debido a diversos factores.

Tabla No. 1

Poblacién ecuatoriana que no ha terminado sus estudios secundarios ni de
bachillerato entre los 20 y 39 afios de edad.

Poblacion que no
ha terminado sus

Poblacion Total
Mayor a 10 afios
de edad.
(10.819.748 )

Edad estudios
Secundarios ni

de Bachillerato.

1.168.637

10,80%

393.528

33,67%

947.395 8,76% 301.205 31,79%
863.071 7,98% 263.350 30,51%
774.543 7,16% 209.765 27,08%
Totales 3.753.646 34,69% 1.167.848
Fuente : INEC
Elaborado por el Autor.

Debido al entorno socio-economico cada vez mas exigente y competitivo en el que
actualmente vivimos, el hecho de no haber terminado sus estudios secundarios se
convierte en un problema para poder superarse profesional, y por ende, econdmicamente.

Es decir esto limita sus posibilidades de mejorar su calidad de vida.

Es importante estar concientes del impacto socio econdmico de éste problema, si
queremos verlo desde un punto de vista mas global ésta realidad limita la posibilidad de
mejora la calidad de vida de los ecuatorianos, es decir la oportunidad de ser un mejor

pais.
Existe un considerable niumero de personas que requieren urgentemente nuevas

alternativas para satisfacer sus necesidades formativas, y asi surgir profesional y

econdmicamente. Al hablar de nuevas alternativas de formacion nos referimos a la

a7



modalidad de educacién a distancia, la cual permite flexibilizar horarios y superar las

restricciones de tiempo de los asistentes potenciales.

Alternativa que cubrira las necesidades de un gran porcentaje de la PEA, que su
nivel maximo de educacion es la primaria, y que debido a su trabajo y otros factores

adicionales no pueden completar su formacién académica.

3.2.3 Objetivos De La Investigacion De Mercado

v' Evaluar si la educacién a distancia es competitiva respecto a la educacion tradicional.

v' Estudiar la aceptacion del proyecto a través de encuestas realizadas a estudiantes y
profesores que actualmente estén estudiando o ensefiando, ya que los consideramos
una importante fuente de informacion para conocer cuan competitivos podriamos ser.

v"Analizar la aceptacion por parte de aquellos que actualmente por diversos factores no
estén estudiando o ensefiando, asimismo por medio de encuestas, considerando que
en ese entorno vamos a hallar a los necesitados de esta alternativa formativa.

v’ Establecer el potencial de ventas y las caracteristicas deseadas por nuestros futuros
clientes acerca del servicio.

v" Determinar la inversion necesaria y los costos para el desarrollo e implementacion del
proyecto.

v' Establecer el plan de Marketing, estrategias y procedimientos.

3.2.4 Perfil Del Consumidor

Creemos que en la actualidad las instituciones educativas en general no pueden
sobrevivir por simple hecho de realizar un buen trabajo o crear un buen servicio. Solo una
excelente labor de interaccién entre el Instituto, los profesores y alumnos permite tener
éxito en este tipo de mercado. Estudios recientes han demostrado que la clave para una
operacién rentable de cualquier empresa es el conocimiento de las necesidades de sus

clientes y el nivel de satisfaccion alcanzado por ellos al consumir un servicio ofrecido.
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Se argumenta que generalmente si los estudiantes estan satisfechos con el Instituto,
ellos lo comentaran a otros de su favorable experiencia con dicho servicio. Si ellos estan
insatisfechos, probablemente se quejaran, lo que podria ser perjudicial para la institucion

en términos econdmicos, de imagen y publicidad.

Se cree que la satisfaccion del cliente se podria alcanzar mediante ofertas
competitivas superiores, pero esto no es tan simple. A través del presente proyecto
podremos darnos cuenta que no solo el desempefio es considerado en el complejo
proceso de formacion de satisfaccion, sino que ademas, variables como el esfuerzo
realizado para obtener un servicio, las expectativas, y los deseos de los clientes seran

fundamentales a la hora de explicar el nivel de satisfaccion.

Al identificar las variables que determinan el nivel de satisfaccion de los clientes, El
Instituto obtendra una importante herramienta de retroalimentacion, que le permitira

desarrollar sus actividades de la manera mas eficiente y rentable.

3.2.4.1 Descripcion del Perfil del Cliente

El mercado meta interno seleccionado esta constituido por hombres y mujeres de un
rango de edad entre 20 y 39 afos, que no haya terminado sus estudios secundarios. Los
mismos que deberan pertenecer a un nivel socio-economico bajo y media bajo de los
cantones de la provincia del Guayas. Este mercado fue seleccionado debido a que el
‘producto-servicio” va dirigido a este grupo de personas. Y con la finalidad de agregar
veracidad y viabilidad al proyecto se considerd empezar solo con la provincia del Guayas,
una vez comprobada su rentabilidad y recuperada la inversion se podria estudiar la

posibilidad de expandir el mercado a nivel nacional.

3.2.4.2 Segmentacion de los Clientes

Este estudio sera realizado para determinar la demanda que podria generar un

Instituto de Educacion a distancia en la provincia del Guayas.

La investigacion comprende 400 encuestas, realizadas a hombres y mujeres entre 20
y 39 afios de edad, de nivel socio-economico bajo y medio bajo. Esta investigacion se
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realizd en las ciudades de Guayaquil, Daule, Balzar, Durén, Santa Elena, Libertad,
Salinas, ya que en ellas se encuentra la mayor cantidad de hombres y mujeres

pertenecientes a nuestro mercado objetivo en la provincia del Guayas.

Con esta muestra se pretende obtener resultados estadisticamente significativos,
que sirvan de base para determinar si el nivel de demanda es adecuado para la ejecucion

del proyecto.

Fuentes de Informacion

» Primaria
400 encuestas realizadas a hombres y mujeres entre 20 y 39 afios de edad, que no hayan
culminado sus estudios secundarios, de nivel socio-econdmico bajo y medio bajo en las

ciudades de Guayaquil, Duran, Balzar, Daule, Sta. Elena, Salinas y Libertad.
= Secundaria

Entrevistas a Directores o encargados de Institutos y Colegios que trabajan bajo la

modalidad a distancia en la ciudad de Guayaquil, Salinas y Libertad.
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3.2.5 Plan De Muestreo

3.2.5.1 Definicién de la Poblacion

Hombres y Mujeres entre 20 y 39 afios de edad, que no hayan culminado sus
estudios secundarios, de nivel socio-econémico bajo y medio bajo que habiten en la

provincia del Guayas.

3.2.5.2 Definicion de la Muestra

1. Ciudad.
La encuesta fue realizada a hombres y mujeres de la ciudad de Guayaquil y en las
ciudades de: Salinas, La Libertad, Santa Elena, Daule, Balzar y Duran tomando en

consideracion el peso demogréafico de cada ciudad.

2. Edad.
De acuerdo a los datos de la Tabla No. 1, al planteamiento del problema, y al mercado
objetivo definido en parrafos anteriores, hemos decidido que el rango de 20 a 39 afios de

edad seria el apropiado para nuestra muestra.
3.2.5.3 Tamarno de la Muestra
Para la eleccion del tamafio de la muestra se us6 la formula para poblaciones
infinitas con varianza desconocida.
n =4PQ/e2
n =4(0.5)(0.5)/(0.05)2
n =400

3.2.5.4 Tiempo de Estudio

Las encuestas fueron realizadas entre el 20 de Mayo al 24 de Junio del 2007.
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3.2.6 Diseiio De Las Encuestas

3.2.6.1 Modelo del Cuestionario empleado para el mercado objetivo

ENCUESTA

Esta encuesta tiene como objetivo facilitar informacién adecuada en nuestra
investigacion de mercado para brindar el servicio de educacién a distancia. La encuesta
no tomara més de tres minutos.

1. Ciudad donde vive:
a) Guayaquil.
b) Fuera de Guayaquil.

2. Edad:

a) 20a24.
b) 25a29.
c) 30a34
d 35a39.

3. Estado civil:
a) Soltero.

b) Casado.

¢) Divorciado.
d) Unién libre.

4. Situacion laboral:
a) Empleado.

b) Desempleado.

¢) Subempleado.

d) Otro:

5. ;Cual es su Gltimo nivel de estudios?
a) 8vo.Basica.

b) 9no. Basica.
c¢) 10mo. Basica.
d) 1ro. Bachiller.
) 2do. Bachiller.
f) 3ero. Bachiller.
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11.

a)
b)

12.

b)
c)

13.

a)
b)

¢ Cual fue la razén principal por la que usted abandoné sus estudios secundarios?

Matrimonio.
Embarazo.

Viaje.

Accidente.

Falta de recursos.
Enfermedad.
Voluntariamente.
Otra razon:

¢En algan momento su nivel académico ha sido un obstaculo para alcanzar

determinados puestos de trabajo?
Si.
No.

¢Su nivel de instruccion en algin momento le ha afectado en el rendimiento de su

actual ocupacion?
Si.
No.

¢Qué tan importante es para usted el culminar su instruccié
Muy importante.

Importante, pero no necesaria.

Poco importante.

n secundaria?

¢En qué le favoreceria a usted el culminar sus estudios secundarios?

Mejores oportunidades de trabajo.
Mejorar status economico.
Superacion personal.

Alcanzar una mejor posicion laboral.
Ser mas competitivo.

Otra:

¢Ha escuchado acerca de la Educacion a distancia?
Si.
No.

¢Qué opinion le merece?

Es una excelente opcién para estudiar.
No cree en esa modalidad de estudio.
Desconce del tema.

¢Harecibido clases a distancia anteriormente?
Si.
No.
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18.
a)
b)
c)
d

Si es afirmativo, ¢ cual fue la razon por la que abandon6 sus estudios a distancia?

Horarios no se adaptaban a mi tiempo.
Falta de seguimiento por parte del Colegio.
Baja calidad en la educacion.

Falta de seriedad de la Institucion.

Falta de compromiso personal.

Otra razon:

¢ Estaria usted interesado en retomar sus estudios pero bajo esta modalidad?

Si.
No.

Si es afirmativo, ¢ cudles serian sus requerimientos?

Flexibilidad en los horarios.
Costos accesibles.

Tutorias de calidad.

Facilidad en el plan de estudio.
Evaluaciones objetivas.
Institucién legalmente constituida.
Entre otros:

¢En caso de retomar sus estudios a qué nivel entraria?

8vo. Basica.
9no. Basica.
10mo. Basica.
1ro. Bachiller.
2do. Bachiller.
3ero. Bachiller.

Si su respuesta a la pregunta anterior fue 2do. o 3ero. de Bachiller, ¢ qué

especializacion escogeria?
QuIBIO.

Informatica.

Comercio.

Sociales.

FIMA.

Otros:

Agradecemos el tiempo prestado para ésta encuesta.
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3.2.6.2 Modelo de cuestionario empleado para los encargados de los Colegios e

Institutos de Ecuacion a Distancia

ENCUESTA

Esta encuesta tiene como objetivo facilitar informacion adecuada en nuestra
investigacion de mercado para brindar el servicio de educacion a distancia. La
encuesta no tomara més de tres minutos.

b)

¢Qué dia de la semana ofrece las instalaciones la Institucion para las clases o
tutorias?

Lunesa a Viernes.
Fines de semana.

¢En qué horarios?
Desde la mafiana hasta la tarde.
Desde la tarde hasta la noche.

¢La mayoria de sus alumnos oscilan entre qué edades?
20 a24.
25a29.
30 a 34.
35a 39.

¢Cuantos alumnos hay por clase?
5

10

15

20

¢El'local donde la Institucion dicta sus tutorias es prépio o alquilado?
Prépio.
Alquilado.

¢Siel local es arrendado, quién se lo alquila y por cuanto?
¢Quien? :
¢ Por cuénto? :

¢Qué valores cobran por concepto de pension y matricula?
Pension :
Matricula :

Agradecemos el tiempo prestado para ésta encuesta.
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3.2.7 Presentacion E Interpretacion De Los Resultados

Presentacion e Interpretacion de los Resultados de la Encuesta realizada

a los Potenciales Clientes.

Pregunta No. 1
Tabla No. 2
Ciudad

Frequency Valid Percent

232 58,0%

168 42,0%
Total 400 100%
Elaborado por el autor.
Grafico No.1
. ™y

Ciudad
Demas
ciudades
Guavaguil
58%

i o
Elaborado por el autor.

Con los resultados de la pregunta nimero 1 podemos observar que el nimero
de personas entrevistadas, que cumplian con las caracteristicas de nuestro mercado
objetivo, se encuentran en su mayoria en la ciudad de Guayaquil.

Pregunta No. 2
Tabla No. 3

Frequency Valid Percent

44,0%

100 25,0%

72 18,0%

52 13,0%

Total 400 100%

Elaborado por el autor.
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Grafico No. 2
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Elaborado por el autor.

De acuerdo a lo resultados arrojados de la pregunta nimero 2 podemos
observar que el es mayor el numero de personas entrevistadas, que se encuentran
entre los 20 y 29 afios de edad, y que cumplen con las caracteristicas de nuestro
mercado objetivo.

Pregunta No. 3
Tabla No. 4

Estado Civil
Frequency Valid Percent
196 49,0%
91 22,7%
8 2,0%

105 26,3%

Total 400 100%

Elaborado por el autor.

Grafico No. 3

. ™y

Estado Civil
Unign licre
28%
Soltero
Divorciado D 45%
2%
Cazado
23%
o o
Elaborado por el autor.

De la pregunta numero 3 es interesante resaltar el hecho de que el 49% de la
poblacion en estudio esta casada o en unién libre igualando el porcentaje de personas
son solteras, lo cual nos deja claro que el civil de la persona no es un factor que influya
directamente en sus posibilidades para estudiar. Hay otro factor que es mucho mas
influyente, el cual lo mencionaremos mas adelante.
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Pregunta No. 4
Tabla No. 5
Situacion Laboral

Frequency Valid Percent

168 42,0%
48 12,0%
54 13,5%
130 32,5%
Total 400 100%
* Pesca, agricultura, artesania, efc.
Elaborado por el autor.
Grafico No. 4
i ™
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Elaborado por el autor.

Con los resultados de ésta pregunta debemos tener en cuenta que mas del 80%
de los encuestados actualmente esta laborando, por lo tanto deberemos tener muy
presente su disponibilidad de tiempo para elaborar los horarios de las tutorias.

Pregunta No. 5
Tabla No. 6

¢Cual es su ultimo nivel de estudios?

Frequency Valid Percent

7,5%

50 12,5%

200 50,0%

68 17,0%

40 10,0%

12 3,0%

Total 400 100%

Elaborado por el autor.
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Grafico No. 5
-

£Cudl es su dltimo nivel de estudios?
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Elaborado por el autor.

Aproximadamente el 50% ya ha aprobado sus estudios por lo menos hasta el
10mo. de Basica, con ésta informacion podemos especular la posible demanda de los
cursos en niveles superiores.

Pregunta No. 6
Tabla No. 7

¢ Cual fue la razén principal por la que usted abandon6 sus
estudios secundarios?

Frequency Valid Percent

Total

Elaborado por el autor.

Grafico No. 6
. ™y

£ Cual fue la razon principal por la que usted
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W
Elaborado por el autor.

Las principales razones por las cuales los encuestados han abandonado sus
estudios han sido: falta de recursos, necesidad de trabajar y embarazos, en ese orden.
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Pregunta No. 7
Tabla No. 8

¢En algiin momento su nivel académico ha sido un obstaculo para

alcanzar determinados puestos de trabajo?
Frequency Valid Percent

Total

Elaborado por el autor.

Grafico No. 7
-

:£En algin momento su nivel académico ha sido un
obsticulo para alcanzar determinados puestos de
trabajo?

No

aborado por el auior.
El 70% tiene muy presente que en algun momento el nivel académico adquirido

ha sido un obstéculo para alcanzar determinados puestos de trabajo.

Pregunta No. 8
Tabla No. 9

¢Su nivel de instruccion en algiin momento le ha afectado en el
rendimiento de su actual ocupacion?

Frequency Valid Percent
72,50%
27,50%
Total 400 100%
Elaborado por el autor.
Grafico No. 8
-
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Mas del 70% de los encuestados se ha visto afectado en su rendimiento laboral
debido a su nivel de instruccion.

Pregunta No. 9
Tabla No. 10

¢Qué tan importante es para usted el culminar su instruccion

secundaria?

Frequency Valid Percent

55,0%
100 25,0%
80 20,0%
Total 400 100%
Elaborado por el autor.
Grafico No. 9
-
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aborado por el autor.

Aproximadamente el 55% de la muestra considera muy importante culminar sus
estudios secundarios, lo cual nos da a entender que ésta es una necesidad latente que
debemos cubrir.

Pregunta No. 10
Tabla No. 11

¢En qué le favoreceria a usted el culminar sus estudios

secundarios?

Frequency Valid Percent

42,0%

104 26,0%

56 14,0%

60 15,0%

12 3,0%

0 0,0%

Total 400 100%

Elaborado por el autor.
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Grafico No. 10
-

£En qué le favoreceria a usted el culminar sus
estudios secundarios?
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aborado por el autor.

El 42% de los encuestados considera que culminar sus estudios secundarios les
ofreceria mejores oportunidades laborales, y un 26% indica que esto afectaria de
manera directa a su status econémico. Dicho en una sola frase, culminar sus estudios
les abre las puertas una mejor calidad de vida, y mas del 68% esta de acuerdo con
€so0.

Pregunta No. 11

Tabla No. 12
¢Ha escuchado acerca de la Educacion a distancia?

Frequency Valid Percent
Sl 340 85,0%
NO 60 15,0%
Total 400 100%
Elaborado por el autor.

Grafico No. 11

£Ha escuchado acerca de la Educacion a distancia?

MO
15%

aborado por el autor.

El 85% ha escuchado o conoce algo de la Educacién a distancia, lo cual nos
indica que no es un servicio completamente desconocido, sin embargo es conveniente
preguntar qué opinion le merece.
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Pregunta No. 12
Tabla No. 13

¢Qué opinion le merece?

Frequency

Valid Percent

Total 400

100%

Elaborado por el autor.

Grafico No. 12
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aooraqo por el autor.

El 64% de las personas encuestadas piensa que es una buena opcién para
estudiar, lo cual nos muestra una buena posibilidad de aceptacién de nuestro

"producto - servicio" en el mercado objetivo.

Pregunta No. 13
Tabla No. 14

¢Ha recibido clases a distancia anteriormente?
Frequency

Valid Percent

Total 400

100%

Elaborado por el autor.

Grafico No. 13

-

sHa recibido clases a distancia anteriormente?
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El 35% de la muestra si ha recibido clases bajo ésta modalidad, ahora debemos
averiguar cual fue la razén por la que abandono sus estudios a distancia.

Pregunta No. 14
Tabla No. 15

Si es afirmativo, ;cual fue la razén por la que abandoné sus
estudios a distancia?

Frequency Valid Percent

Total 140 100%

Elaborado por el autor.

Grafico No. 14

-

Si es afirmativo, ;cudl fue la razon por la que
abandond sus estudios a distancia?

aooraqo por el autor.

Es importante recalcar que el 75% de las personas que han recibido clases bajo
ésta modalidad nos indica que el principal motivo por el cual abandonaron sus estudios
a distancia se debe a horarios que no se adaptan a sus necesidades. Este es un
factor que deberemos tener muy en cuenta al momento de programar las tutorias
presénciales.

Pregunta No. 15
Tabla No. 16

¢ Estaria usted interesado en retomar sus estudios pero bajo esta

modalidad?

Frequency Valid Percent

75,0%

80 20,0%

20 5,0%

Total 400 100%

Elaborado por el autor.
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Grafico No. 15

-
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De acuerdo a éste estudio, el 75% de nuestro mercado objetivo estaria
interesado en retomar sus estudios bajo ésta modalidad, lo cual no permite observar
una atractiva aceptacion por parte del mismo. Es muy importante tener presente sus
necesidades para poder satisfacerlas por medio de nuestro "producto - servicio", el
cual deberemos adecuarlo para cumplir con ese objetivo.

Pregunta No. 16

Tabla No. 17
a a 0 dlC C d 20 e < U
84 28,0%
42 14,0%
27 9,0%
18 6,0%
24 8,0%
72 24,0%
33 11,0%
Total 300 100%
Elaborado por el autor.
Gréfico No. 16
-~
5i es afirmativo, ;cudles serian sus
requerimientos?
Institucion Flexibilidad en
legalments

L norarios.
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El 28% de nuestros potenciales estudiantes nos indican que uno de sus
principales requerimientos seria horarios flexibles, que no interfieran con sus horas
laborales. También hacen hincapié en costos accesibles y en una imagen seria por
parte de la Institucion.

Pregunta No. 17
Tabla No. 18

¢En caso de retomar sus estudios a qué nivel entraria?

Frequency Valid Percent

10,0%

22,5 7,5%

37,5 12,5%

129 43,0%

51 17,0%

30 10,0%

Total 300 100%

Elaborado por el autor.

Grafico No. 17
-
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Elaborado por el autor.

Como era de suponerse, de acuerdo a los resultados arrojados en la pregunta
numero 5, la mayor demanda de cursos se presentara en los niveles superiores de
Bachillerato, siendo ésta un 70% aproximadamente.
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Pregunta No. 18

Tabla No. 19
D preg erio 0. O -
Jue J 0 010 [<

3 3,3%
9 11,3%
21 25,5%
19 23,8%
17 21,0%
12 15,3%

Total 81 100%

* Electro - metalmecanica.

Elaborado por el autor.

Grafico No. 18

-~
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Elaborado por el autor.

£En caso de retomar sus estudios a qué nivel

Informatica

\ Comercio

28%

Con éstos resultados es importante recalcar que todas las especializaciones
tendrian una gran acogida, con excepcion de QUIBIO. Al parecer ésta ultima

especializacién no presenta una demanda atractiva.
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Presentacion e Interpretacion de los Resultados de la Encuesta realizada a los

Colegios Particulares a Distancia (Ver Anexo No. 4)

La tabulacion de los resultados de la encuesta hecha a nuestra “‘competencia” la
podran encontrar en el Anexo No. 2. Si observamos detenidamente los datos en el anexo,
podemos notar que existe una media de $19,00 por el valor de la matricula y $17,00 por
pension en los Colegios ubicados en la ciudad de Guayaquil. Y en los Colegios de los
demas cantones de la Prov. del Guayas una media de $11,00 por el valor de matricula y

$7,50 por pension.

No podemos dejar de mencionar el hecho de que en los meses de que en los meses
de Julio, Octubre y Diciembre normalmente nuestra competencia cobra valores

adicionales para efectos de evaluaciones y examenes trimestrales.

Asi mismo pudimos observar que las Instituciones a distancia hacen convenio con
los colegios para el arriendo de sus aulas, y ademas deben pagar por un valor por la

garantia de las instalaciones.

También es importante recalcar que alrededor de 20 alumnos por curso se
encuentran matriculados en los colegios de Guayaquil, lo cual es el numero de estudiantes
recomendado por los expertos en el area, para poder impartir la ensefianza lo mejor
posible, andragdgicamente hablando. En los colegios de Salinas, Santa Elena y Balzar,

existe un promedio de 15 alumnos matriculados por curso.

Otro facto relevante consiste en el hecho de que en los actuales Institutos de
Educacién a Distancia no tienen separados a sus estudiantes por edades, sino que todos
estan juntos en un mismo nivel académico, en una misma aula, sin importar si tiene 20 o
40 afos de edad. Esto no es lo recomendado por la Andragogia, que es la ciencia que
estudia el la capacidad y velocidad de aprendizaje en la edad adulta, e indaga en nuevas

técnicas de estudio para mejorarlas.
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3.2.8 Conclusiones

Con la investigacién de mercado que hemos realizado, en general, podemos sacar
algunas conclusiones que nos serviran de mucho para adecuar nuestro “producto servicio”
de acuerdo a las necesidades de nuestros potenciales clientes, y de esa manera
satisfacerlos y ganamnos su aceptacion, luego su confianza y su lealtad. Solo asi
aseguraremos el éxito de nuestro proyecto, y verdaderamente podremos contribuir en el
proceso de mejorar la calida de vida de los ecuatorianos, causando un beneficioso

impacto socio-econémico y cultural.

Primeramente podemos concluir en que el perfil de nuestro mercado objetivo seria
los hombres y mujeres entre 20 y 39 afios de edad, que no hayan culminado sus estudios
secundarios, que pertenezcan a un nivel socio-economico bajo y medio bajo, y por el

momento que habiten en la provincia del Guayas.

Consideramos que nuestro mercado pertenecer a un nivel socio-econoémico bajo y
medio bajo debido a los ingresos que estipulamos pueden estar recibiendo de acuerdo a
los empleos y subempleos, que nos arrojo como resultado la pregunta numero 4, no

serian muy altos.

A los niveles socio-economicos medio en adelante, no se les cerrara la puerta si
desean acceder a nuestros servicios, sin embargo no los consideramos parte de nuestro
mercado objetivo por el momento, pues de acuerdo a un sondeo que se realizo, éste
grupo de personas tiene otros requerimientos del “producto servicio®, los cuales
implicarian incurrir en costos de inversion inicial mucho mayores, y no es conveniente para
el proyecto pues son minoria. Es decir por el momento la demanda de ésta otra clase de

servicio no es atractiva.

Basandose en los resultados obtenidos de en las preguntas numero preguntas 7, 8,
9, 12 y 15 podemos decir que un elevado porcentaje de nuestro mercado meta muestra
aceptacion por su parte para con nuestro “producto — servicio”, decimos esto basandonos

en el hecho de que ellos estan concientes y consideran lo siguiente:
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= Que en algin momento el nivel académico adquirido ha sido un obstaculo para
alcanzar determinados puestos de trabajo.

= Que su nivel de instruccion de alguna manera le ha afectado en el rendimiento de su
actual ocupacion.

= Que es muy importante culminar los estudios secundarios.

= Ademas consideran que la modalidad de estudios a distancia es una buena opcion y
oportunidad para culminar sus estudios.

= Y algo muy importantes es que aproximadamente el 75% de la muestra esta

interesado en retomar sus estudios bajo ésta modalidad.

Estas consideraciones nos dan a entender que la Educacion a distancia es
competitiva con respecto a la educacion tradicional y también nos muestra que en mas del
70% del mercado objetivo de nuestro “producto-servicio” tendria una plena aceptacion, lo
cual es un muy buen indice para asegurar la rentabilidad de nuestro proyecto. Con el
30% restante deberemos trabajar en estrategias para ganar su aceptacion y confianza, es

decir, deberemos trabajar en un plan de marketing.

De acuerdo al resultado de la pregunta 13, podemos concluir existe en muestra un
35% de ecuatorianos que si han estudiado anteriormente bajo ésta modalidad, lo cual nos

indica que nos es un servicio completamente desconocido en el mercado.

Sin embargo de acuerdo a la pregunta 14 podemos observar que existe una principal
razon por la que han abandonado sus estudios a distancia, y ésta se debe a la falta de
flexibilidad en los horarios. Es por esto que en nuestro proyecto se propone establecer
tutorias intensivas presénciales los dias Sabados y Domingos de 10h00 a 18h00, horario
que permitird una mejor organizacion del tiempo del estudiante para sus labores entre
semana; y para un arribo y regreso en horas prudentes. De lunes a viernes el estudiante

realizara sus tareas en la comodidad de su hogar en el tiempo que él disponga.
Con la informacién obtenida por medio de la pregunta 16, podemos conocer los

requerimientos de los potenciales clientes, y esta pregunta respalda lo importante que es

para ellos horarios flexibles que se acoplen a sus empleos o labores cotidianas.
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Asi mismo, por medio de los resultados obtenidos con la pregunta 16, podemos
observar que nuestros futuros estudiantes requieren ademas de una Institucién legalmente
constituida, siendo ésta una gran preocupacion debido a los pasados acontecimientos
ocurridos con ESPROMED vy otros institutos de similares caracteristicas. Por esto nuestra
Institucion ha considerado de suma importancia cumplir con todos los estatutos y
reglamentos que exigen la Ley de Educacion, por lo que se tomaran todas las medidas
para cumplir con todas las disposiciones que otorgue a nuestra Institucion en una empresa

seria y legalmente constituida.

Otro de los requerimientos de los potenciales clientes que hemos conocido, por
medio de la pregunta 16, hace referencia a su necesidad de matriculas y pensiones
accesibles. Después analizar ésta necesidad y a la competencia, hemos determinado de
el valor de la matricula, la misma que hemos fijado en $20 y el valor de la pension en $25.
El estudiante inscrito no tendra que desembolsar por valores adicionales que normalmente
son cobrados (por la competencia) en los meses de Julio, Octubre y Diciembre para
efectos de evaluaciones y examenes trimestrales, lo que representa una ventaja

competitiva.

Nuestro estudio de mercado lo realizamos con hombres y mujeres, con un nivel
socio-economico bajo y media bajo de los cantones de la provincia del Guayas, cuyo
rango de edades oscila entre los 20 y 39 afios de edad. Todos éstos, ecuatorianos
considerados parte de la PEA a nivel nacional (Poblaciéon econémicamente activa), de los
cuales un 31,11% (1'167.848) de acuerdo al INEC lamentablemente no ha terminado sus

estudios secundarios debido a diversos factores.

Este mercado fue seleccionado debido a que el “producto-servicio” va dirigido a este
grupo de personas. Y con la finalidad de agregar veracidad y viabilidad al proyecto se
consideré empezar solo con la provincia del Guayas, una vez comprobada su rentabilidad
y recuperada la inversion se podria estudiar la posibilidad de expandir el mercado a nivel

nacional.

En la provincia del guayas, de acuerdo a la informacion investigada en el INEC (Ver
Anexo No.2), actualmente 1.029.830 de guayasenses estan dentro del rango de edad de
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nuestro mercado objetivo, es decir que el 34,69% de la poblacion de la provincia del

Guayas.

De esos 1.029.830 de habitantes de la provincia del Guayas que estan entre los 20 a
39 anos de edad, el 31,11% NO ha alcanzado terminar sus estudios secundarios o de
bachillerato, es decir aproximadamente 320.404 guayasenses. Sin duda, éste representa
un mercado meta muy atractivo, el cual requiere urgentemente nuevas alternativas para
satisfacer sus necesidades formativas, las cuales debemos esforzarnos en cubrir, y solo lo

lograremos estudiando, analizando y adaptandonos a sus requerimientos.

Para poder conocer el nivel académico que nuestros potenciales estudiantes
requieren retomar, realizamos en la encuesta la pregunta numero 17, la cual nos arrojo el

siguiente resultado:

Tabla No. 20

¢En caso de retomar sus estudios a qué nivel entraria?
Frequency Valid Percent

10,0%

23 7,5%

38 12,5%

129 43,0%

51 17,0%

30 10,0%

Total 300 100%

Elaborado por el autor.

Y como era de suponerse, de acuerdo a los resultados también arrojados en la
pregunta numero 5, la mayor demanda de cursos se presentara en los niveles superiores
de Bachillerato, siendo ésta un 70% aproximadamente, lo cual deberemos tener muy
presente para la estimacion del numero de estudiantes en total en el instituto, y en cada

nivel.

Tomando en cuenta el porcentaje de estudiantes que retomarian sus estudios en el
2do. y 3er. nivel de bachillerato, realizamos la pregunta numero 18 en el estudio de
mercado realizado, y con los resultados arrojados podemos segmentar y considerar el
porcentaje de nuestros potenciales estudiantes en cada una de las siguientes

especializaciones:
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Tabla No. 21
Si su respuesta a la pregunta anterior fue 2do. o 3ero. de
Bachiller, ¢ qué especializacién escogeria?

‘ Frequency Valid Percent

3,3%

9 11,3%

21 25,5%

19 23,8%

17 21,0%

12 15,3%

Total 81 100%

* Electro - metalmecénica.
Elaborado por el autor.

Como podemos observar, la demanda para la especializacién de QUIBIO es muy

poco atractiva, por lo tanto el Instituto para empezar no abrira ese curso.

Considerando lo importantes factores que detallaremos a continuacion, hemos
logrado estimar el numero de estudiantes por curso, nivel y especializacion, lo cual nos

llevo a poder calcular la cantidad de alumnos con la que esperamos arrancar el proyecto:

= Porcentajes obtenidos en nuestro estudio de mercado en las preguntas 17 y 18.

= Los datos del INEC.

= La informacién conseguida cuando investigamos sobre la ciencia que estudia el la
capacidad y velocidad de aprendizaje en la edad adulta.

= El numero de aulas existentes en los institutos que estan dispuestos a alquilar de
manera simbdlica sus instalaciones, es decir, sin fines de lucro sino sociales., y el

numero de personas que caben cdmodamente en cada aula.

En la tabla que mostramos a continuacién podremos observar detalladamente como
estarian distribuidos los estudiantes por edades, nivel académico y especializacion, con la
finalidad de poder ensefiar con calidad, lo cual como hemos mencionado anteriormente

sera una de nuestras ventajas competitivas.
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Tabla No. 22

No. Estudiantes de 20 a 24 afnos de edad en cada Nivel Académico.

QUIBIO INFOMATICA  COMERCIO  SOCIALES FIMA

QUIBIO

INFOMATICA  COMERCIO  SOCIALES FIMA

QUIBIO

INFOMATICA  COMERCIO  SOCIALES FIMA

QuiBIlO INFOMATICA  COMERCIO  SOCIALES FIMA

Elaborado por el autor.
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Como podemos observar la cantidad de estudiantes por aula disminuye en los cursos
cuyos participantes tienen entre 30 y 39 afios de edad. Esto se debe a que de acuerdo a
la Andragogia, a mayor edad menor sera la velocidad de aprendizaje y diferentes tendran
que ser los métodos de ensefianza. Por lo tanto las tutorias deben ser mas
personalizadas, y ya para lograr esto el numero de alumnos por grupo sera menor, Yy la

calidad de ensefianza y aprendizaje mucho mejor.

Por lo expuesto, al sumar el nimero de inscripciones nos da un total de 700 alumnos

en el primer afio de actividades del Colegio a distancia.

Asi mismo, de acuerdo a lo mencionado en parrafos anteriores, se esta estudiando la
posibilidad de llegar a un acuerdo con los Colegios Aleman Humboldt, Javier, Cristobal
Colon para que facilite sus instalaciones ya que cuentan con aulas amplias y laboratorios
de Fisica, Computacion, Electro - metalmecanica y Carpinteria muy bien equipados, a fin
de brindar el servicio de tutorias precensiales en ellas. Los detalles y costos de este punto

lo trataremos con precision en los capitulos 4 y 5.
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3.3 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING
3.3.1 Objetivos Financieros

Extraer las apreciaciones, problemas, necesidades e informacién que aporta nuevos
conocimientos en el accionar y en las decisiones empresariales del nuevo Instituto de
educacion a distancia.

3.3.2 Objetivos De Mercadotecnia

= Proporcionar a los potenciales clientes el servicio que mas se ajuste a sus

requerimientos.

= Ser una potente herramienta de instruccion a la medida de las necesidades del

cliente.

= Convertirnos en una auténtica ayuda, con inmensas posibilidades de personalizacién

y variados servicios, que le permitira al cliente ahorrarse una gran cantidad de tiempo

y esfuerzo, agilizando sus estudios y mejorando su eficiencia.

3.4 ANALISIS ENTRATEGICO

A la hora de plantear estrategias de mercado consideramos los siguientes puntos:

= Necesidad informativa planteada.

= Sistema de comunicacion del servicio: § Web, correo electrénico, mensajeria?

= Condiciones del contrato con el personal docente y con el Colegio que nos alquilaria

las instalaciones: Clausulas y politicas de la empresa; por ejemplo si el contrato es

suficientemente flexible, si puede anularse en cualquier momento, etc.

= Costo del servicio: debe clarificarse las tarifas.
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3.4.2 Andlisis FODA

Fortalezas
= Informaci6n técnica disponible.
= Relaciones y Contactos con personas e institutos dispuestos a participar en el

proyecto.

Oportunidades
= Alto interés en el mercado por este tipo de servicio.

= Puede proyectar una imagen fuerte dentro del mercado mediante la implementacion

de una competitiva estrategia de servicios.

Debilidades

= Ser nuevos en el mercado.
Amenazas
» |nestabilidad econémica del pais.
= Contraccion del mercado.
3.5 SEGMENTACION DEL MERCADO
3.5.1 Descripcion De Los Segmentos Del Mercado Seleccionado
Es necesario determinar exactamente quienes van a ser nuestros clientes. Estos
pueden ser clasificados de acuerdo a sus necesidades y para cada uno es necesario

disefar una estrategia de ventas diferente.

Existen basicamente seis tipos de clientes: Persona natural de 20 a 39 afios de edad

con sus estudios secundarios inconclusos que:
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Desea culminarlos pero desconoce cdmo funciona el sistema de modalidad a
distancia.

Desea culminarlos pero se encuentra dudoso acerca de este sistema, pues ha
tenido malas experiencias.

Desea culminarlos pero no tiene los recursos para hacerlo.

Desea culminarlos, tiene los recursos, pero no tiene tiempo.

No le interesa culminarlos porque no se siente motivado a hacerlo.

No desea culminarlos, pues le es indiferente el tema.

Estrategias.-

1.

Explicar con detalle todo lo concerniente al sistema de educacion a distancia,
mecanismos, manejo de tutorias, ventajas del servicio, etc.

Exponer al posible cliente las bondades de nuestro servicio y sus ventajas
competitivas, de la seriedad de nuestra empresa y de los beneficios que obtendra.
Mantener tarifas competitivas y realistas en lo que respecta a matriculas y
pensiones.

Ofrecer alternativas en lo que respecta a horarios.

Conseguir que el cliente potencial se sienta motivado y con la necesidad de
terminar sus estudios informandolo y resaltandole el entorno socio-econémico
cada vez mas exigente y competitivo en el que actualmente vivimos, haciendo
hincapié en el hecho de que no haber terminado sus estudios secundarios se
convierte en un problema para poder superarse profesional, y por ende,
econdmicamente. Es decir esto limita sus posibilidades de mejorar su calidad de

vida. La misma estrategia utilizariamos para el sexto segmento.

3.6 MERCADO META

3.6.1 Seleccion Del Mercado Meta

El mercado meta esta constituido por todas aquellas personas, hombres y mujeres

de 20 a 39 afios de edad, que no hayan culminado sus estudios secundarios y que

necesiten y deseen reanudarlos, ademas que se encuentran en actividad y dispuestos a

pagar por un servicio de calidad.
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3.7 POSICIONAMIENTO

3.7.1 Estrategia De Posicionamiento

Definir el objetivo que se quiere alcanzar es el primer paso. El objetivo es dar a
conocer un servicio de excelente e inigualable calidad, captar un nuevo conjunto de

clientes y fortalecer la imagen del negocio.

Ademas se debe definir qué mensaje se va a transmitir, es importante resaltar las
virtudes del servicio. Hay que hacer una lista de todos los beneficios y ventajas

comparables con el sistema de educacion tradicional.

También es necesario mencionar que la demanda en este tipo de mercado tan
especial es una realidad, con lo cual la principal estrategia de posicionamiento sera:

excelente calidad de servicio personalizado a precios muy competitivos.

3.8 MARKETING MIX

3.8.1 Servicio

Para nuestro instituto sera facil competir en un mercado donde los competidores no
estan muy bien posicionados y ninguno cuenta con un servicio personalizado como el
nuestro, donde las tutorias se ofreceran a grupos de estudiantes con el nimero de
participantes adecuado, dependiendo de su edad y sus necesidades de formacion.
Asesorados, por su puesto, por expertos en Andragogia. Ante esto, la competencia se
hallara en una situacion inferior a la de nuestra, en lo que a calidad de su servicio se

refiere.

3.8.2 Precio

A pesar de que nosotros estamos introduciendo nuestros servicios al mercado con
precios un poco mas elevados que los de la competencia, como lo hemos mencionado en

parrafos anteriores, nuestra ventaja y estrategia competitiva consiste en brindar un
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servicio de excelente e inigualable calidad, por tan solo $5,00 adicionales en la pension,
pues el valor de la matricula es el similar al de algunos institutos. Con la ventaja que en el
nuestro no tendran que desembolsar valores adicionales para efectos de evaluaciones y

examenes trimestrales.

3.8.3 Distribucion

El material de estudio y didactico sera entregado en las tutorias al representante del
curso, quien con sus compafieros tendran la responsabilidad de fotocopiarlo y
encarpetarlo, o encuadernarlo. De esta forma los costos de distribucion seran

imperceptibles para nosotros y para el alumnado.

3.8.4 Comunicacion

Es importante hallar una estrategia de promocion y publicidad que apunte a nuestro
mercado meta y genere un gran impacto. Una forma conveniente es mediante anuncios
en diarios que cuentan con una gran acogida y circulacién como lo son El EXTRA y El
Metro de Guayaquil, y que son medios que nuestros potenciales clientes leen. Esta

estrategia tiene como objetivo el lograr posicionar la empresa en la mente del mercado.

Otra forma de promocion seria a través de “trade show” o exposiciones en las cuales
podamos dar a conocer a un publico selecto las ventajas de nuestro producto y como les
puede beneficiar, por ejemplo en empresas industriales, en donde ademas de la
exposicion se les repartira folletos especializados. Incluso en futuro se puede llegar a

formar convenios con algunas empresas.

La empresa se promocionara de diferentes maneras, utilizando diversos medios de
comunicacion. El medio méas utilizado seria los diarios de circulacion gratuita, que cabe
recalcar son los de mayor circulacién entre nuestros potenciales estudiantes. Sin
embargo también se utilizaran espacios en los programas de television mas vistos por el

mercado objetivo.

La estrategia desglosada con los costos separados de lo que se pretende hacer se

muestra a continuacion:
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Campana RRPP en Television

Se planea realizar contactos para presentar el producto en programas de variedades
como Cosas de Casa, En Contacto, El Club de la mafiana, Dia a Dia, Viva la mafiana,
entre otros, donde se va a mostrar las bondades del servicio. Este tipo de actividades no
tiene costo alguno y se lo consigue contactdndose con la produccion de dichos

programas. Con esta estrategia se puede llegar al 23% del grupo objetivo.

Campana Publicitaria en Medios Impresos

Se espera invertir en diarios de circulacion gratuita, pues como mencionamos
anteriormente son justo aquellos que nuestros potenciales clientes leen, y ademas son los
de mayor circulacion. Por ejemplo “Notinorte” y “Albonoticias” que son de circulacidn
gratuita en los sectores residenciales donde parte de nuestro mercado labora, realizando
por ejemplo actividades como quehaceres domésticos, chofer, obrero, entre otros. De

ésta forma presentaremos el servicio mediante articulos especializados.

Notinorte circula semanalmente (los dias viernes) por el sector norte de la ciudad, en
sectores como Pto. Azul, Los Olivos, Los Parques, Ceibos, Santa Cecilia, Colinas de los
Ceibos, Ceibos Norte, Bella Vista, Miraflores, El Paraiso, Urdesa, Kennedy Vieja, Kennedy
Norte, Entre Rios, Samborondon, entre otros, y los Centros Comerciales o negocios que

quedan por éstos sectores. Repartiendose un aproximado de 45.000 ejemplares.

Mientras que Albonoticias también circula semanalmente (los dias sabados)
cubriendo los sectores de Alborada, Guayacanes, La F.A.E., Garzota, Orquideas,
Samanes, Urdenor, Sauces, y asi mismo los Centros Comerciales 0 negocios que quedan

por ésta parte de la ciudad. Repartiendo también un aproximado de 45.000 ejemplares.

El diario COMUNIWAY, perteneciente a la misma empresa de los otros dos
semanarios mencionados (COMUNIWAY S.A.), es el que circula por casi todo sur de la

Ciudad repartiendo mas de 75.000 ejemplares.

Treinta mil (30.000) ejemplares adicionales son repartidos en la Peninsula. Es
importante recalcar que la empresa nos indicd que por promocion, si realizabamos
publicaciones en Notinorte y Albonoticias las publicaciones en el semanario que circula

por el sur de la ciudad y en la Peninsula no tendrian costo, y serian realizadas en formato
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mas economico. Si desean revisar los formatos y tarifas las podran encontrar detalladas

en el Anexo No. 10.

Otro diario de gran circulacién en nuestro mercado es El Metro de Guayaquil. Son
miles de personas que diariamente utilizan los servicios de la metro via, y es en las
estaciones donde sin costo alguno pueden adquirirlo. No podemos dejar de mencionar
que éste es un medio informativo diario que no solo es repartido en las estaciones de la
metro via, sino también en las calles mas importantes de la ciudad a desde las 08h00
hasta las 08h30. Asi mismo los formatos vy tarifas las podran encontrar detalladas en el
Anexo No. 10.

También consideramos que el diario EL EXTRA seria una excelente opcion para
promocionar al instituto, ya que tiene una gran acogida en el mercado al que queremos
ofrecer nuestros servicios. Los formatos y las tarifas también las podran encontrar

detalladas en el Anexo No. 10.

Definitivamente es una excelente estrategia utilizar éstos medios comunicativos
masivos durante el proceso de introduccion del producto, para darlo a conocer de una

manera global a todo el mercado.

Debemos recalcar que empezaremos con una campana de promocion agresiva
durante los meses de Enero, Febrero y Marzo, es decir durante el periodo de

matriculacion antes de que comience el afio lectivo.

En los afios posteriores el valor invertido en promocion y publicidad disminuird a la
mitad, y asi sucesivamente, pues el “marketing de voz” sera nuestra mejor estrategia. La
clave del éxito sera posicionarnos desde un principio, lo mejor posible, en la mente de
nuestro mercado Yy demostrarle, durante el afio lectivo, el excelente servicio que

brindamos.
También, como parte de los gastos de promocion en la inversion inicial, se

elaboraran volantes que seran entregadas en lugares de concentracién del mercado

objetivo durante el mes de enero del afio proximo.
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Eventos

Otra forma que se utilizara para promocionar al Instituto es mediante la participacién
de la empresa en eventos de exposicion en diferentes compafiias industriales. De esta
manera la empresa se podra ubicar en la mente del mercado objetivo en un corto tiempo.

Se estima participar en 2 eventos con un valor de inscripcion de $ 100,00 cada uno.

Costo de Inversion en Marketing

Tabla No. 23

Marketing, Inversion Inicial en Promocion y Publicidad

Descripcion

6cm x 3cm, Lunes, Miércoles,

Clasificados, B/IN Viernes y Domingo 16 $ 64,68 $ 1.034,88
1/8 Pagina, Interior,
Indeterminada, BIN. Viernes 4 $ 162,75 $ 651,00
1/8 Pégina, Interior,
Indeterminada, BIN. Séabados 4 $ 162,75 $ 651,00
Banners Corporativos
FULL Color. Martes 4 $ 196,00 $ 784,00
En empresas
industriales. 2 $ 100,00 $ 200,00
Hojas papel periédico

10.000 | $ 0,01 $ 100,00

$  3.420,88

Elaborado por el autor.

En el capitulo 5 definiremos los costos de promocién en los que incurriremos en los

siguientes meses.
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CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO Y ADMINISTRATIVO

4.1 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico, para la creacion de un Instituto de Educacion a Distancia, en la
provincia del Guayas, constituye un conjunto de elementos que interactuan entre si:
determinacion del establecimiento que servira para realizar las tutorias, reclutamiento y
seleccion de personal docente, promocion y admision de inscripciones, desarrollo del

programa educativo.

4.1.1 Determinacion Del Establecimiento

En el proceso se tomara en cuenta la calidad de nuestro “producto-servicio” y sus
caracteristicas, pues el plantel donde se llevaran a cabo las tutorias debe contar la
infraestructura adecuada y las herramientas necesarias para alcanzar los estandares de
calidad esperados. Ademas se tomard en cuenta la informacion de la investigacion de

mercado, y se escogera la opcidn mas conveniente en cuanto a costos y ubicacion.

Los colegios Aleman Humboldt, Javier y Cristobal Coldn, institutos prestigiosos de la
ciudad de Guayaquil, caracterizados por apoyar proyectos sociales y educativos, se
encuentran muy interesados en participar en este proyecto. Dentro del convenio los
colegios nos arrendaria sus instalaciones (aulas y laboratorios de: Informatica, Quimica,
Fisica, Electromecanica y Carpinteria) para las tutorias. Como ya lo hemos mencionado
en el capitulo 3, éste seria sdlo un arriendo simbdlico, sin fines de lucro, sino con la

finalidad de cubrir al menos los gastos de mantenimiento, limpieza, luz y agua.

Por otro lado, se tuvo conversaciones serias con el Colegio Rubira en la ciudad de
Salinas, para que éste sea el establecimiento que funcione a nivel de la Peninsula, pero

de acuerdo al andlisis de mercado, aun no se cumpliria el cupo para requerir tales



instalaciones, por lo que el proyecto empezaria a funcionar dentro de la ciudad de

Guayaquil en las instalaciones de uno de los institutos mencionados anteriormente.

Las instalaciones de dos de los institutos, El Colegio Aleman Humboldt y EI Colegio
Javier, se encuentra ubicado en el norte de la ciudad. Mientras que el Colegio Cristébal
Colon en el sur. Todos los institutos tiene la ventaja de encontrarse en sectores de la

ciudad de facil acceso publico.

Los institutos anteriormente mencionados, que estan interesados en participar en el

proyecto, cualquiera de ellos, cuentan con las siguientes instalaciones:

= Aulas de aproximadamente 60 m2 con A/C y capacidad para 30.
= Dos laboratorios de Informatica de 60 m2 con 60 computadoras cada uno.
= Un Laboratorio de Fisica y un laboratorio de Quimica de 60m2 cada uno.

= Un Taller de Electro - metalmecanica y Carpinteria de aproximadamente 300m2.

Todo ello nos lleva a pensar que esta infragstructura propiciaria altos niveles de

calidad en cuanto a la ensefianza.

4.1.2 Seleccion Y Reclutamiento De Personal Docente

En los medios de comunicacion mencionados en el capitulo 3, se notificara la
necesidad de reclutar maestros con diferentes especialidades, luego se realizara la
preseleccién en la que se evaluara a los postulantes por medio de las pruebas pertinentes.
Se seleccionaran los mas calificados y aquellos que se encuentren familiarizados con esta
modalidad. El personal seleccionado recibira una capacitacion de tres semanas en la que
se definiran temas como: politicas de trabajo, de procesos, sistemas de control,
evaluacién y toma de decisiones, métodos de ensefianza para un programa de educacion

eficiente y de excelente calidad.

De acuerdo al estudio de mercado, para empezar se requeriran los servicios de 56

profesores distribuidos de la siguiente manera:
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Tabla No. 24

Nuimero de Profesores

INFORMATICA ‘

COMERCIO

SOCIALES

No. de Profesores para los Estudiantes de 20 a 24 aios de edad en cada Nivel Académico.

FIMA

OTROS*

INFORMATICA ‘ COMERCIO
1

SOCIALES

FIMA

OTROS*

1

INFORMATICA ‘ COMERCIO
1

SOCIALES

FIMA

OTROS*

1

INFORMATICA \

COMERCIO \

SOCIALES

FIMA

OTROS*

Elaborado por el autor.
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4.1.3 Promocion

Se publicaran anuncios en los principales diarios 0 semanarios gratuitos de mayor
circulacién en la ciudad, de acuerdo a lo mencionado en el capitulo 3. Ademas se

repartiran informativos en el casco industrial y comercial.

Consideramos también importante destacar nuevamente lo importante que seran los
“trade shows” que se realizarian en el sector industrial, con el fin de no solo esperar a que
los futuros usuarios de nuestro “producto — servicio” vengan a nosotros, sino nosotros ir a

ellos para informarlos y captar su aceptacion e inscripciones.
A mediano plazo se disefiara una pagina electrénica, o website, a fin de promocionar
el servicio, exponer las bondades del Instituto SALOMON, y los futuros convenios que se

establecerian con el sector industrial y comercial de la provincia.

Con la colaboracién de un disefiador elaboramos un bosquejo de lo que seria la

pagina principal, el mismo que mostramos a continuacion:
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Grafico No. 19.- Pagina Electrénica del Instituto SALOMON

JLAMKSSE N BT AANTTAYS

A k| £

Como podemos observar, en la pagina electrénica del Instituto los visitantes podran
conocer acerca de quienes somos, las alternativas formacion que ofrecemos, entre otras

novedades informativas. También podran contactarse con el Plantel por medio del correo

electronico.
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4.1.4 Admision De Inscripciones

Se fijara una fecha determinada para las inscripciones, donde se evaluara el nivel
académico en que se encuentre el alumno. Se estipula que ésta seria en febrero del afio

préximo, ya que el afio lectivo empezaria en abril.

4.1.5 Desarrollo Del Programa Educativo

De acuerdo a las especialidades, se desarrollard un programa para cada una, el

pénsum académico, y la asignacion de maestros.

4.1.6 Plan Piloto

Se desarrollara un plan piloto donde se pondran a prueba todas las actividades del
Instituto (formativa, administrativa, organizacional), tomando en cuenta cualquier falencia

para ser corregida a tiempo.

4.2 INGENIERIA DEL SERVICIO

En el Instituto de Educacion a Distancia SALOMON, el servicio que se brinda a los

estudiantes se caracteriza por:

= Lainteraccion: ambiente de dialogo y proactividad.

= El aprendizaje colaborativo: trabajo de equipo basado en el compartir y la mutua
ayuda.

= La flexibilidad: se adapta a las necesidades y caracteristicas sociolaborales del
alumno.

» La capacidad critica y de reflexion: oportunidad para argumentar en clave de
autocritica y critica positivas.

» Lainmediatez: actualizacion agil del conocimiento, velocidad en la respuesta.

» La calidad: un excelente material didactico complementado con tutorias
personalizadas y presénciales, en aulas, laboratorios o talleres con herramientas de

primera.
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También es importante mencionar las ventajas fundamentales de la educacién a

distancia semi-presencial:

El poder aprovechar, con fines educativos, las ventajas de estudiar en horarios y dias
convenientes, potenciando la motivacion, retroalimentacion y el seguimiento.

La interaccion entre estudiantes y profesores es un hecho muy enriquecedor que
promueve la proactividad y el aprendizaje colaborativo. Todo ello nos lleva a pensar
que propicia altos niveles de calidad.

El docente dinamiza su actividad y le ayuda a repensar el modelo educativo.

4.2.1 Modelo Educativo

El modelo educativo del Instituto SALOMON lo definimos, seglin sus componentes,

de la siguiente manera:

Estudiante: Actor esencial del proceso educativo, con espiritu emprendedor y creativo,

sujeto responsable de su propia formacion.

Profesor: Principal Asistente Mediador en el proceso ensefianza - aprendizaje. Lider
capaz de aprovechar las posibilidades de comunicacién e informacién, espontaneo,
colaborativo, con dimensién ética que le permita descubrir y valorar la persona del
estudiante, tolerante con el ritmo de aprendizaje del mismo, y respetuoso de su
personalidad. Innovador de contenidos y metodologias, con especial dedicacion y
responsabilidad frente a las tareas de acompafiamiento y retroalimentacion.
Ingenioso para crear un ambiente motivador y de equipo, que despierte y estimule la

iniciativa de los alumnos.

Coordinador Del Area Académica: Supervisa la guia didactica y el plan de

aprendizaje.

Entorno _De Aprendizaje: Con su correspondiente aula, laboratorios, talleres,

biblioteca, asistente de recursos didacticos, sala de profesores, etc.

90



= Materiales Educativos: Textos basicos (libros en el mercado) seleccionados por el

profesor en coordinacién con el Jefe del area académica. El texto debe responder a
los contenidos, debe ser actualizado, didactico, accesible a la institucién y a los
alumnos.

» Plan Docente: Para cada especialidad.

= (uia Did4ctica: Formas de ensefiar.

= Plan De Aprendizaje: Programa de cada materia.

= Metodologia: Técnicas dentro de esta modalidad educativa.

= Evaluacién: Evaluacion continua que sirva como estrategia de aprendizaje, que ayude
al estudiante a comprender el contenido del curso. Es una evaluacion formativo-
sumativa, lamisca que comprendera dos partes: Actividades de seguimiento y trabajos

de ensayo.

= | as Actividades De Sequimiento: Seran evaluados semanalmente.

= Evaluacion Presencial: La evaluacion presencial se realiza al final del ciclo y abarca la

totalidad de los contenidos del curso. Las pruebas presénciales constan de dos

partes, la primera incluye preguntas objetivas y la segunda preguntas de ensayo.

4.3 TAMANO DEL PROYECTO

4.3.1 Cantidad Demandada y Proyectada.

Uno de los aspectos que debemos considerar es la magnitud de nuestro proyecto, es

decir, ¢hacia donde va? Para determinar el tamafio de nuestro proyecto existen ciertos

parametros:
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En el estudio de mercado se determiné el tamafio de la demanda, con la cual se
calcularan nuestros ingresos y por consiguiente nuestros indices de rendimiento en el

estudio financiero, el flujo de caja y las tablas de resultado esperados.

Sin embargo la importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de la inversion, ademas sobre la rentabilidad

que se podria generar.

El tamafio del proyecto determinara el nivel de operacion, que posteriormente
explicara la estimacion de los ingresos por venta. Este tamafio dependera de los factores
tomados a consideracion en el punto siguiente, pero estimativamente debe tener un
tamafio minimo de acuerdo con la estructuracion hecha en los estudios preliminares, y

tomando como ejemplo otras empresas de la rama.

El factor condicionante mas importante del tamafio es la cantidad demandada
proyectada a futuro, ya que con este factor se determina cual es la demanda de nuestro
producto en la vida del proyecto, asi también cual es la participacion de la empresa en el
mercado y el grupo o segmento de mercado disponible. Luego se aplican las estrategias
de Marketing para asi posesionarse bien en el mercado, y a la vez agrandar esa

participacion.

El tamafio del proyecto esta supeditado, mas que a la cantidad demandada del
mercado, a la estrategia comercial y al nivel de ventas futuras que permitira la
determinacion de los limites dentro de los cuales se ha fijado el tamafio del estudio.

4.3.2 Necesidades De Capital, Mano De Obra, Recursos Materiales

Otro factor también importante en el presente estudio para el tamafio del proyecto es

la disponibilidad de los recursos, tanto humanos como materiales y financieros:

» Recursos materiales: La empresa necesitard de suministros informaticos y

diariamente de suministros de oficina tales como papeleria, utileria, entre otros.
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= Recursos financieros: La compafiia se suscribe con capital propio proveniente de

ahorros personales de los accionistas.

» Recursos humanos: Para iniciar se requerira limitado personal para el area
operativa, administrativa y de ventas. Paulatinamente se ira incrementando el
personal de acuerdo al desenvolvimiento de la empresa. Para la contratacion se

requerira del siguiente planteamiento:

v" Reclutamiento: Preseleccionando a los candidatos.

v" Seleccién: Un candidato se convierte en empleado.

v" Colocacion: Ubicacion al empleado en su cargo asignado.
v

Induccion: Estimulo y capacitacion.
4.3.3 Estudio De Localizacion

El Instituto SALOMON una vez formalmente constituida tendra un domicilio fiscal de
conocimiento publico o facil de identificar, lo cual le permitiria a la empresa que sus

clientes puedan llegar a ella facilmente.

Si bien es cierto que la localizacién consiste en la ubicacion del proyecto, existen

factores que al final pueden influir en la decision final, asi tenemos:

= La politica tributaria del gobierno.
= La existencia de vias de comunicacién.
= La existencia de mercados insatisfechos y potenciales.

= Disposiciones municipales.

La localizacion adecuada, para determinar el éxito de las operaciones de la
empresa, debe estar situada donde el acceso a la misma sea rapido y de facil ubicacion,
asi mismo donde las vias de comunicacion sean disponibles. Gracias a la colaboracion de
la corredora de bienes y raices, la Srta. Carla Baquerizo hemos encontrado el local
apropiado.
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Entre la Av. 9 de Octubre y la Av. Quito, en el primer piso del edificio esquinero de
INDUAUTO, nos brindan la posibilidad de arrendarnos un local de 90m2. La ubicacién de
la empresa se convierte en ventaja competitiva, debido que al situarse en el casco central
de la ciudad facilita la visita de usuarios. En la pagina a continuacién presentaremos un
croquis, donde estaran representadas las calles avenidas de la ciudad con su respectiva
direccion del transito. Y con un recuadro de color amarillo indicaremos la ubicacion del

edificio:

Gréfico No. 20.- Croquis (ubicacion de la empresa)
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Grafico No. 21.- Distribucion Técnica — Departamental de la Empresa
1 2 3 4 5 6 7 g 9

Asi se encuentra distribuido el espacio fisico destinado a la parte gerencial,

operativa, administrativa y comercial de la empresa.
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4.4 ANTECEDENTES DEL ESTUDIO ADMINISTRATIVO
4.4.1 Organigrama De La Empresa

Toda forma empresarial tiene que nacer bajo estructuras sélidas y una de ellas es su
organizacion, en la que se definen la estructura funcional de la empresa y la funcion de
cada persona relacionada con ella.

El trabajo en equipo encaminado hacia un objetivo comun, permitiréd que las areas o
departamentos cumplan un rol importante en la consecucion de los objetivos y la vision

dentro de la empresa.

Grafico No. 22.- Organigrama de la Empresa

Directorio

Presidente

Gerente General

Gerente Administrarivo Fin.

Gerente de Operaciones

Gerente de Marketing y Vitas.

Contador

Recepcionista Fuerza de Ventas (2)

4.4.2 Organizacion De Las Actividades Primarias De La Empresa

A continuacion se definiran las actividades primarias del negocio, las cuales se

encuentran conformadas por:

= Departamento de Marketing y Ventas: Lo conforman las actividades involucradas en la

induccion y comercializacion del servicio (publicidad, fuerza de ventas, relaciones,

precios, etc.).
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Departamento _de QOperativo: Lo conforma aquellas actividades concernientes al

servicio al cliente, encargadas receptar inscripciones, matriculas, etc. Asi mismo
siempre tratando de aumentar el valor cualitativo del servicio, ya que éste
departamento sera el nexo con el personal docente, y el encargado de supervisar que

se ejerza el modelo educativo establecido.

Departamento Administrativo Financiero: La organizacion administrativa — financiera

estara a cargo del Jefe administrativo, encargado de velar por el buen desemperio del
recurso humano y de las inversiones, al principio ejercera también la funcion del Jefe
de Personal, ya que seria la persona ideal para manejar esta funcién en la empresa,
ademas debe coordinar con las otras areas las diferentes actividades de la compariia

para alcanzar los objetivos propuestos.

Como lo indicamos en el capitulo uno, el rol de la empresa seré el de integrador de la
red entre alumnos, profesores y colegios, y el departamento administrativo —
financiero sera el responsable de mantener la armonia de ésta por medio de la

elaboracidn de convenios y la supervision del cumplimiento de los mismos.

97



CAPITULO V
ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSION INICIAL

Las inversiones en todo proyecto son de suma importancia, previo a estudios se
debera establecer la cuantia antes y durante el proyecto segun la cantidad y nivel de
actividad, para esto hemos de explicar mejor las partes mas importantes dentro de una

inversion como son: Inversion Fija y la de Capital de Trabajo.

5.1.1 Inversion Fija

Las inversiones en activos fijos son todas aquellas que se realizan en los bienes

tangibles que sirven de apoyo a la operacién normal del proyecto.

En este caso dicha inversién asciende al valor de $15.203,21, ya que consta de la
compra de equipos de cdmputo, de oficina, y muebles y enceres. Un mayor detalle lo

podran encontrar en el Anexo No 14.

5.1.2 Inversion En Capital De Trabajo

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la
forma de activos corriente, y es de vital importancia para la operaciéon normal del proyecto

durante un ciclo productivo.

El capital de trabajo inicial constituye un activo de propiedad permanente del
inversionista que se mantiene en la empresa, por lo que es recuperable a largo plazo.
Sino existiera esta inversion, en un periodo de desfase de caja durante la operacién del

proyecto, puede que este fracase.



Para el calculo de este tipo de inversién se utilizara el Método del déficit acumulado
maximo, ya que es el mas exacto. Este método supone calcular para cada mes los flujos
de ingresos y egresos proyectados y determinar su cuantia como el equivalente al déficit

acumulado maximo.

En el Anexo No. 16, se puede observar que el saldo mensual resulta de las
diferencias entre los ingresos y egresos mensuales pronosticados dentro del primer afio y
el saldo acumulado resulta de la suma de los saldos mensuales anteriores. La inversion
en capital de trabajo, en este proyecto, corresponde a $15.074,74 proveniente del tercer
mes por ser el mayor déficit acumulado. Este monto debera garantizar la disponibilidad de

recursos que financien los egresos de operacion no cubiertos por los ingresos.

Entonces en nuestro proyecto la Inversion Inicial necesaria asciende a la cantidad de
$35.058,84.

5.2 PRESUPUESTO Y PROYECCION DE VENTAS O INGRESOS, COSTOS Y GASTOS

5.2.1 Presupuesto Y Proyeccion De Ventas O Ingresos

Se conoce como ingresos al valor monetario obtenido por la venta de un producto o
servicio, en nuestro caso dichos ingresos son obtenidos mediante el célculo de la
demanda o numero de estudiantes (ver Anexo No 11.) multiplicado por el valor de la matricula

y pension ya definidos en el capitulo 3. (Ver Anexo No 16.)

Se proyecta las ventas disefiando un plan donde se calcula una cifra de utilidad
deseada trabajando con valores relacionados a los ingresos hacia las ventas, obteniendo
asi un porcentaje de ganancias que puede variar segun la situacién de la empresa y del
entorno, pero que sirve de base para predecir lo que se quiere ganar cada mes y que

servira también de comparacion con cifras pasadas para su respectivo analisis.

Como ya lo mencionamos se ha considerado una inscripcion estimada para el primer
afio de 700 alumnos. Para los afios siguientes se ha estimado un incremento del 10% en

el numero de estudiantes basado en la demanda del servicio que pudimos apreciar en el
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estudio del mercado. Y en el valor de la matricula y pensién también se presentara un

incremento del 10% basado en la ley de la oferta y la demanda.

Las metas que se estiman cumplir en un plazo determinado durante la marcha de la

empresa las presentaremos mediante una proyeccion de 5 afios.

Tomando como base el comportamiento del mercado, especificamente, en los

ingresos del 2008 se presenta un pronéstico de ventas hasta el afio 2012.(Ver Anexo No. 17.)

5.2.2 Presupuesto Y Proyeccion De Costos Fijos y Variables

El presupuesto de gastos operativos anuales comprende los desembolsos por los

siguientes conceptos:

En Costos de ventas:

En las comisiones por ventas se establece el 3% del valor correspondiente al ingreso

anual por todos los servicios que ofrece la empresa. (Ver Anexo No. 17)

En Gastos Administrativos y de Ventas:

Los sueldos del personal administrativo y ventas de la empresa se estiman en

$2.080,00 mensuales, los mismos que se incrementaran en un 5% anual. (Ver Anexo No. 13
y Anexo No. 17)

En lo que a los salarios del personal docente respecta, se estima la contratacion de
56 profesores con un sueldo base mensual de $180,00 mas $20,00 para su alimentacion y
$20,00 para su movilizacion, con un incremento anual del 10%. Es importante detallar que
los $220,00 mensuales corresponden a los 4 fines de semanas del mes (sabados y
domingos) en los que el profesor impartira las tutorias de acuerdo a lo determinado ya en
el capitulo 3. Recordemos que estos horarios son, segun el estudio de mercado, los mas
flexibles de acuerdo a los requerimientos de nuestros potenciales estudiantes. A los

docentes de les reconocera su sueldo por los 9 meses que dura el afio lectivo. (Ver Anexo
No. 12 y Anexo No. 16)
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En el rubro de gastos publicitarios y de promocion, para efectos de una agresiva
camparia, se calcula $3.420,88 por los primeros 3 meses de lanzamiento y recepcion
matriculas. Una vez comenzado el afio consideramos poco necesario continuar invirtiendo

en éste rubro, sino hasta el proximo afio otra vez durante el plazo de inscripciones. (Ver
Anexo No. 14 y Anexo No. 16)

El arriendo del local para las oficinas es de $300,00, fijandose un incremento del 10%

anual. (Ver Anexos No. 16 y 17)

En cuanto al establecimiento que funcionara para impartir las tutorias, los Colegios
Aleman Humboldt, Javier y Cristébal Colén se encuentran muy interesados en participar
del proyecto, y estan dispuesto a alquilar sus instalaciones sin fines de lucro (aulas y
laboratorios de: Informatica, Quimica, Fisica, Electromecanica y Carpinteria) siempre que
se pueda cubrir con los gastos administrativos mensuales de: luz, agua y mantenimiento
de equipos. El arriendo se fijaria de la siguiente manera: $5,00 por cada aula cada dia. Si
hacemos el célculo son 56 aulas, a $5,00 diarios cada una, por 8 dias del mes, nos da un
total de $2.240,00 mensuales. Valor al cual le hemos estimado un incremento del 10%

anual. (Ver Anexos No. 16 y 17)

Para el resto de gastos varios como, gastos de movilizaciones, suscripciones,
mantenimientos varios, impuestos prediales, entre otros, se establece un incremento del

5%. (Ver Anexo No. 17)

5.3 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El llamado punto de equilibrio consiste en determinar el volumen de ventas necesario
para cubrir los gastos operativos; en ese momento la empresa no pierde ni gana, es decir

obtiene equilibrio con utilidad cero.

A partir del punto de equilibrio hacia la derecha tenemos el area de utilidades
mientras que hacia la izquierda se presentan las pérdidas. Para esto, normalmente se
trabaja con la utilidad operativa, lo que significa que se considera la utilidad antes de

intereses, impuestos y otros gastos no operacionales.
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Los elementos que intervienen en la determinacion del punto de equilibrio son los
presentados en el Estado de Resultados: éstos son los costos fijos y variables en relacion

con las ventas.

Para nuestro caso, utilizaremos el punto de equilibrio en valores de venta, cuya

formula es:

Punto de Equilibrio ($) = Costos Fijos
% del margen de contribucion

Esta férmula la aplicaremos para el primer afio de operacién y consideraremos el

Estado de Resultados. (Ver Anexos No. 18 y 19)

5.4 ESTADOS FINANCIEROS

En el Anexo No. 22 se presentan el Estado de Resultados desde el primer afio de

operaciones hasta el quinto afio, en donde se observan las utilidades netas que puede

percibir el proyecto.

5.5 EVALUACION ECONOMICA - FINANCIERA

5.5.1 Flujo De Caja

El flujo de caja representa los desembolsos de dinero neto que se van dando a

través del tiempo. En el Anexo No. 20 se presenta el Flujo de Caja que generaria la

empresa.

5.5.2 Criterios De Evaluacién

La evaluacion del proyecto compara, mediante distintos instrumentos, si el flujo de

caja proyectado permite al inversionista obtener la rentabilidad deseada, ademéas de

recuperar la inversion. Los métodos mas comunes corresponden a los denominados valor
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actual neto, mas conocido como VAN, la tasa interna de retorno o TIR, y el periodo de

recuperacion.

Determinacion de la Tasa de Descuento

Para poder realizar los flujos de caja es necesario determinar la tasa con la que se
traera a valor presente el Flujo de Caja del Proyecto. El primer modelo que se utilizara

para determinar la tasa de descuento es el CAPM.

El Modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model) es un método que se utiliza para

obtener la rentabilidad que se requiere a los recursos propios. Su formula es:

CAPM = Rf + 8 (Rm - Rf) + Prima Riesgo Pais

Adicionalmente consideramos conveniente afadir el riesgo pais, dado que vamos a
utilizar datos de los EE.UU. Siendo:

Rf: rentabilidad de un activo que no ofrece riesgo

Rm: rentabilidad del mercado

(Rm-Rf): prima de riesgo del mercado

R: coeficiente de variabilidad del rendimiento de los recursos propios de la empresa
respecto al rendimiento de los recursos propios del mercado. Cuanto mayor sea B, mayor

sera el riesgo que corre la empresa.

Datos:

Rf =4,74 % Rendimiento anual de los bonos del Tesoro de los EE.UU. a los 5 afios.
Rm--Rf = 8,64 % Prima riesgo del mercado*

R =05 Beta del sector*

7,5%  Prima Riesgo Pais

Fuente: Banco Central del Ecuador
www.ecuadorinvierte.com
* Ibbotson & Associates, Chicago

** 8 de una institucion educativa del exterior
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Aplicacién de la formula:

CAPM = (0,0474 + 0,50 (0,0864) + 0,075) *100% = 16,56%

Es entonces ésta tasa del 16,56% es la que representa a la Re, o tasa de
rentabilidad exigida estimada para el presente proyecto, sin embargo consideramos
importante recalcar que la tasa de descuento o rentabilidad exigida en promedio anual
para proyectos de educacion en el Ecuador es del 10%, y nosotros para ser un poco mas

exigentes utilizaremos la calculada.

5.5.3 VAN, Valor Actual Neto

Es el método mas conocido y generalmente més aceptado por los evaluadores de
proyectos. Mide la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversién. Para
ello, calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja, proyectados a partir del

primer periodo de operacion, y le resta la inversion total expresada en el momento cero.

Si el resultado es mayor que cero, mostrara cuanto se gana en el proyecto, después

de recuperar la inversion, por sobre la tasa que se exigia de retorno al proyecto.

Si el resultado es igual a cero, indica que el proyecto reporta exactamente la tasa

que se queria obtener después de recuperar el capital invertido.

Y si el resultado es negativo muestra el monto que falta para ganar la tasa que se

deseaba obtener después de recuperar la inversion.

El VAN obtenido es de $88.290,24 por lo tanto el proyecto es rentable, y que se
puede exigir al proyecto una ganancia superior que se esperaba con la tasa de

rentabilidad exigida. (Ver Anexo No. 20)

5.5.4 TIR, Tasa Interna De Retorno

Un segundo criterio de evaluacion lo constituye la tasa interna de retorno, TIR, que
mide la rentabilidad como porcentaje.
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El VAN que mostr6 el proyecto rendia al inversionista una rentabilidad mayor a la
exigida, esto indica que se puede exigir al proyecto una ganancia superior. La maxima
tasa exigible sera aquella que haga que el VAN sea cero, y ésta tasa esta representada
porla TIR.

El proyecto obtuvo una TIR final del 59% que resulta del flujo de caja. Con ésta tasa
queda demostrado que el proyecto es mas que rentable ya el porcentaje de ganancia es

mayor al de la tasa exigida que habiamos estimado.

TIR = 59%%
TD = 16,65%
59% > 16,56%

5.5.5 Periodo De Recuperacion (PAYBACK)

El periodo de recuperacion o Payback es otro de los métodos mas utilizados para
realizar la evaluacién econoémica de un proyecto. Este método sirve para calcular el
numero de afios necesarios para recuperar la inversion inicial. Su interés radica

solamente en el tiempo de recuperacion del mismo.

En nuestro proyecto tomamos en cuenta la tasa de rentabilidad exigida del 16,56%, y
de acuerdo a los resultados el monto de la inversion se recupera en el cuarto afo
operativo, es decir dentro del periodo estudiado. Lo cual nos demuestra una vez mas que

ésta seria una inversién bastante atractiva.

Tabla No. 25

Recuperacion Inversion (PAYBACK)

Periodo (afios) Saldo Inversion Flujo de Caja Rentabiidad Exigida Recuperacion [nversion
1 ] 3506884 | § -5.25112( § 80574 | § -11.056,86
2 g 4611570 € 1733602 | 8 7.636,76 | § 0.608,26
3 ] BNTAL] 8 3020332 | § 603073 | § 33.172,59
4 ] 3244851 8 6500862 8 BT3B | § 3.244 85
5 3 -1 8 11848880 | € - & -
Saldo después de recuperar la inversion: $ 179.805.23

Tasa de Rentabilidad Exigida : 16,56%
Elaborado por el autor.
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5.5.6 Analisis de Sensibilidad — Crystall Ball

El modelo de MonteCarlo simula los resultados que puede asumir el VAN del
proyecto, mediante la asignacion aleatoria de un valor a cada variable pertinente del flujo
de caja. La simulacion permite experimentar para observar los resultados que va
mostrando el VAN especialmente cuando pueden existir cambios en mas de una variable

alavez.

El analisis de sensibilidad demuestra que ante las mas altas variaciones esperadas
en distintos pardmetros o factores, la rentabilidad del proyecto se mantiene y continta

siendo atractivo. (Ver Anexo No. 23)

Una vez realizada la simulacién pudimos concluir que para éste proyecto existe una

probabilidad del 91% de que el VAN sea mayor a cero.

Grafico No. 23 Probabilidad De Que El Van Sea Mayor A Cero.

Forecast: VAN

10,000 Trials Frequency Chart 9,891 Displayed
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Certainty is 91.05% from $0 to +Infinity
Elaborado por autor

Asi mismo observamos que existe una probabilidad del 48% de que el VAN sea
mayor a $ 88.290,24.

Gréfico No. 24 Probabilidad De Que El Van Sea Mayor Al Estimado.

Forecast: VAN
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Elaborado por autor
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CAPITULO VI
ESTUDIO DEL IMPACTO SOCIAL

6.1 ASPECTOS SOCIALES DE LA EMPRESA

6.1.1 Objetivos

No podemos dejar de mencionar que los objetivos que persigue el Instituto de
Educacion a Distancia SALOMON son originalmente de tipo social. Por ejemplo capacitar
al joven y al adulto para el mundo laboral a fin de que mejoren sus condiciones de vida, y
ofrecer una alternativa de formacién practica y econdmicamente viable, mediante el
aprendizaje eficiente de carreras técnicas y humanisticas que corresponden a la

necesidad del pais.

6.1.2 Nuestra Mision

Asi mismo debemos destacar que la mision del Instituto de Educacion a Distancia
SALOMON también es de caracter social, la misma que busca entregar servicios
educativos de excelente e inigualable calidad, fortaleciendo los procesos de ensefianza —
aprendizaje, acordes con la exigencia moderna, para preparar al joven — adulto para

asumir totalmente su responsabilidad como bachilleres altamente capacitados.
6.1.2 Nuestra Vision
Colocarnos a la cabeza del sistema, como Instituto de Educacion en la modalidad a

distancia — semipresencial, ofreciendo calidad integral y un mundo de valores, con &mbito

de accion a nivel provincial y en mediano plazo a nivel nacional.



Los Institutos de Educacion a Distancia deben ser unidades de creacién del saber.
El Instituto de Ecuacion SALOMON desde su vision humanista, busca la verdad y formar

al hombre, a través de la ciencia, a fin de que sirva a la sociedad.

6.2 MARCO LEGAL E INSTITUCIONAL

6.2.1 Constitucion De La Empresa

La Constitucion del Instituto de Educacién a Distancia denominado “SALOMON” se

realizd6 mediante:

= Escritura publica que, previo mandato del Ministerio de Educacién, es inscrita en la
Direccién de Estudios.

= Inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes, ante el Servicio de Rentas
Internas para el ejercicio legal de las operaciones.

» Permiso de patente municipal que debe ser obtenida los primeros treinta dias del
comienzo de actividades.

= Inscripcion en el Registro Patronal del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, para

el pago de obligaciones mensuales.

El Instituto de Educacién a Distancia SALOMON, tiene como actividad principal el
otorgar servicios educativos a aquellas personas que desean culminar sus estudios
secundarios, y tendré su domicilio principal en Guayaquil, provincia del Guayas, Republica
del Ecuador.

6.2.2 Propiedad Accionaria

Los socios 0 accionistas deberan dejar establecido, por escrito, al momento de

constituir el Instituto los valores y porcentajes con los que aporta cada uno.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Una vez elaborado el estudio y el plan de mercadeo y de haber realizado un
adecuado analisis financiero, se pone en consideracion algunas conclusiones y

recomendaciones.

Los estudios preliminares determinan que la situacion actual del mercado es ideal
para la creacion de un Instituto de Educacion a Distancia, lo cual asegura una alta

rentabilidad.

La demanda en este tipo de mercado tan especial ha experimentado un continuo
crecimiento durante los Ultimos afios, con lo cual la principal estrategia de posicionamiento

sera: excelente calidad de servicio a precios muy competitivos.

El estudio también demuestra que la operacién del prototipo implementado es

rentable y que los rubros de las ventas y utilidad son atractivos.

Considerando que el objetivo general de este estudio es comprobar la rentabilidad
del Instituto luego del analisis realizado se concluye que el proyecto es factible ya que
cumple con las expectativas propuestas. Es decir, queda demostrado que el proyecto en

su funcionamiento es un negocio viable y atractivo con una utilidad acertada.

Con un manejo mercadolégico y administrativo eficiente la implementacion del
sistema facilitara el acceso a la cultura para toda la poblacién, y las diferentes actividades
de la empresa crearan fuentes directas de trabajo.



Recomendaciones

Luego de la evaluacién y conclusion del estudio consideramos prudente plantear las

siguientes recomendaciones:

Los proyectos de este tipo deberan contar con la debida asistencia técnica
especializada en el sector académico y pedagogico para asi velar por la calidad de la
educacion y llevar un adecuado rendimiento del negocio, sin dejar de tomar en cuenta el

manejo sustentable de los recursos.
Se deberia evaluar la posibilidad de ampliar el proyecto a nivel nacional durante la
vida til del proyecto, tomando en consideracion el comportamiento del mercado y las

variables que lo afectan directamente como precios, costos, demanda y oferta.

Realizar constantemente investigaciones de mercado para satisfacer adecuadamente

los cambiantes requerimientos del mismo.

Recordar que un pilar fundamental para el Instituto, y una de las mayores

herramientas ante la competencia, es la calidad del servicio.

Recordar la importancia de organizar eficientemente y en su debido tiempo las

actividades promocionales.

Establecer controles y realizar ajustes periodicos en el plan de mercadeo de la

empresa, es sin duda alguna imprescindible.
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Anexo No. 1

ENCUESTA

Esta encuesta tiene como objetivo facilitar informacidn adecuada en nuestra investigacion de mercado
para brindar el servicio de educacion a distancia. La encuesta no tomaré mas de tres minutos.

1. Ciudad donde vive:
a) Guayaquil.
b) Fuera de Guayaquil.

2. Edad:

a) 20 a 24.
b) 25a29.
c) 30a34.
d) 35239,

3. Estado civil:
a) Soltero.

b) Casado.

c¢) Divorciado.
d) Union libre.

4, ;Situacion laboral?
a) Empleado.

b) Desempleado.

¢) Subempleado.

d) Otro:

5. ;Cual es su dltimo nivel de estudios?
a) 8vo. Bésica.

b) 9no. Basica.

¢) 10mo. Bésica.

d) 1ro. Bachiller.

e) 2do. Bachiller.

f) 3ero. Bachiller.

6. ¢Cual fue la razén principal por la que usted abandoné sus estudios secundarios?
a) Matrimonio.

b) Embarazo.

c) Viaje.

d) Accidente.

e) Falta de recursos.
f) Enfermedad.

g) Voluntariamente.
h) Otra razén:

¢En algiin momento su nivel académico ha sido un obstéculo para alcanzar determinados
7. puestos de trabajo?
a) Si.
b) No.

¢Su nivel de instruccién en algtin momento le ha afectado en el rendimiento de su actual
8. ocupacion?
a) Si.
b) No.

9. ¢Qué tan importante es para usted el culminar su instruccion secundaria?
a) Muy importante.
b) Importante, pero no necesaria.
¢) Poco importante.




10. (Enqué le favoreceria a usted el culminar sus estudios secundarios?
a) Mejores oportunidades de trabajo.
b} Mejorar status ecendmico,
¢) Superacion persenal.

d) Alcanzar una mejer posicidn laboral,
e} Ser mas competitivo.
f) Otra:

11. zHaescuchado acerca de la Educacién a distancia?
a) Si.
h) No.

12, ;Qué opinion le merece?
a) Es una excelente epcidn para estudiar.
b) Na cree en esa modalidad de estudio.
¢} Desconce del tema.

13. ¢Ha recibido clases a distancia anteriormente?
a) Si.
B No.

14, Sies afirmative, ;cudl fue la razén por la que abandond sus estudios a distancia?
a) Horarios no se adaptaban a mi tiempo.
b} Falta de seguimiento por parte def Colegio.
¢} Baja calidad en la educacién,
d) Falta de seriedad de [a institucion.
@) Falta de compromiso personal.
f) Odra razon:

15. ¢Estaria usted interesado en retomar sus estudios pero bajo esta modalidad?
aj Si.
b} No.

16. Sles afirmativo, ;cudles serian sus requerimientos?
a) Flexibilidad en los horarics.
b) Costos accesibles,
¢) Tutorias de calidad.
d) Facilidad en el plan de estudio.
e) Evaluaciones objetivas.
f) Institucion legalmente constituida.
g) Entre otros:

17. ¢En caso de retomar sus estudios a qué nivel entraria?
a) 8vo. Basica.

b) 9no. Basica.

¢} 10mo. Bésica.

d} 1ro. Bachiller.

e} 2do. Bachiller.

f) 3ero. Bachiller.

Si su respuesta a la pregunta anterior fue 2do. o 3ero. de Bachiller, ;qué especializacidn

18. escogeria?

a) QUIBIO.

B} Informatica.

¢) Comercio.

d) Scciales.

&) FIMA.

f] Oiros:

Agradecemos el empo prestado para ésta encuesta.




Anexo No. 2

ENCUESTA

Esta encuesta tiene como objetivo facilitar informacion adecuada en nuestra investigacion de mercado para brindar
el servicio de educacion a distancia. La encuesta no tomara mas de tres minutos.

1. ¢Qué dia de la semana ofrece las instalaciones la Institucidn para las clases o tutorias?
a) Lunesa a Viemes.
b) Fines de semana.

2. ¢En qué horarios?
a) Desde la maiana hasta la tarde.
b) Desde la tarde hasta la noche.

3. ¢Lamayoria de sus alumnos oscilan entre qué edades?
a) 20a24.
b) 25229,
c) 30a34.
d) 35a39.

4, ;Cuantos alumnos hay por clase?
a5
b) 10
¢c) 15
d) 20

5. ¢Ellocal donde la Institucion dicta sus tutorias es propio o alquilado?
a) Propio.
b) Alquilado.

6. ¢Siellocal es arrendado, quién se lo alquila y por cuanto?
a) ;Quien?:
b) ¢Porcuanto? :

7. ¢Qué valores cobran por concepto de pension y matricula?
a) Pension :
b) Matricula :

Agradecemos el tiempo prestado para ésta encuesta.



Anexo No. 3

Presentacion e Interpretacion de los Resultados de la Encuesta realizada a

los Potenciales Clientes

Pregunta No. 1
Tabla No. 2

Ciudad

Frequency | Valid Percent

232 58.0%
e ; 168 42.0%
Total 400 100%
Elaborado por el autor.
Grafico No.1
( L’
Ciudad
Demas
ciudades
42%
y
Elaborado por ef autor.

Con los resultados de la pregunta nimero 1 podemos observar que el numero de
personas entrevistadas, que cumplian con las carcteristicas de nuestro mercado
objetivo, se encuentran en su mayoria en la ciudad de Guayaquil.

Pregunta No. 2
Tabla No. 3

Frequency | Valid Percent

Elaborado por el autor.
Grafico No. 2
[ ™
Edad
35a 39
13%
30234 s
20a24
25a29

25%
L y
Elaborado por ef autor.

De acuerdo a lo resultados arrojados de la pregunta nimero 2 podemos observar
que el es mayor el numero de personas entrevistadas, que se encuentran entre
los 20 y 29 afos de edad, y que cumplen con las caracteristicas de nuestro
mercado objetivo,




Pregunta No. 3
Tabla No. 4

Estado Civil

Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.
Grafico No. 3
4 ™
Estado Civil
Union libre
26%
T Soltero
Divorciado 49%
2%
Casado
23%

>
Or oT autor.

De la pregunta nimero 3 es interesante resaltar el hecho de que el 49% de la
poblacién en estudio esta casada o en unidn libre igualando el porcentaje de
personas son solteras, lo cual nos deja claro que el civil de la persona no es un
factor que influya directamente en sus posibilidades para estudiar. Hay otro
factor que es mucho mas influyente, el cual lo mencionaremos mas adelante.

Pregunta No. 4
Tabla No. 5
Situacion Laboral
Frequency | Valid Percent

Total
* Pesca, agriculfura, artesania, efc.
Elaborado por el autor.

Gréfico No. 4
e N

Situacion Laboral

g Empleado
42%
—

Subempleado  Desempleado
13% 12%

% J

Elaborado por el autor.

Con los resultados de ésta pregunta debemos tener en cuenta que mas del 80%
de los encuestados actualmente esta laborando, por lo tanto deberemos tener
muy presente su disponibilidad de tiempo para elaborar los horarios de las
tutorias.




Pregunta No. 5
Tabla No. 6

¢ Cual es su ultimo nivel de estudios?
Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

Grafico No. 5
/i R

¢ Cual es su ultimo nivel de estudios?

3ero bachiller.
3%\

8avo Basica

2do bachiller. 7o

10%

9no Basica

1ro. Bachiller. 13%
17%
10mo Basica
50%

J
ElRborado por el autor.

Aproximadamente el 50% ya ha aprobado sus estudios por lo menos hasta el
10mo. de Badica, con ésta informacion podemos especular la posible demanda
de los cursos en niveles superiores.

Pregunta No. 6
Tabla No. 7

¢ Cual fue la razon principal por la que usted abandoné sus
estudios secundarios?
Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

Grafico No. 6

-
¢ Cudl fue la razén principal por la que usted abandoné sus
estudios secundarios?

Necesidad de
trabajar
30%,

Matrimonio
10% Embarazo

Voluntariamente
12%

Accidente

o
recursos 3%

5o 20%
v
or.

Las principales razones por las cuales los encuestados han abandonado sus
estudios han sido: falta de recursos, necesidad de trabajar y embarazos, en ese
orden.




Pregunta No. 7

Tabla No. 8
(] 0 O c 0 U 40 UL U
. (e U 1) O Ue D U
280 70.0%
120 30.0%
Total 400 100%
Elaborado por el autor.

Grafico No. 7
& ™\

¢En algun momento su nivel académico ha sido un obstaculo
para alcanzar determinados puestos de trabajo?

No
30%

v

El 70% tiene muy presente que en algln momento el nivel académico adquirido
ha sido un obstaculo para alcanzar determinados puestos de trabajo.

Pregunta No. 8
Tabla No. 9

¢+ Su nivel de instruccion en algin momento le ha afectado en
el rendimiento de su actual ocupacion?
Frequency | Valid Percent

Total g
Elaborado por el autor.

Grafico No. 8

& Su nivel de instruccién en algiin momento le ha afectado en
el rendimiento de su actual ocupacion?

y

I u

Mas del 70% de los encuestados se ha visto afectado en su rendimiento laboral
debido a su nivel de instruccion.




Pregunta No. 9
Tabla No. 10

¢ Qué tan importante es para usted el culminar su instruccién
secundaria?

Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

Grafico No. 9
- - . )
£ Qué tan importante es para usted el culminar su instruccién
secundaria?

Paco
importante

20% \ Muy

importante

55%
Importante, pe
0 No necesaria

25%

Erm-——r~ ‘
laporado por el auior.

Aproximadamente el 55% de la muestra considera muy importante culminar sus
estudios secundarios, lo cual nos da a entender que ésta es una necesidad
latente que debemos cubrir.

Pregunta No. 10
Tabla No. 11

LEn qué le favoreceria a usted el culminar sus estudios

secundatrios?
Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

Grafico No. 10
4 )

:En qué le favoreceria a usted el culminar sus estudios
secundarios?
Alcanzar una Ser mas Mejores
mejor posicion competitivo. oportunidades
laboral. 3% de trabajo.
15% 42%
Superacién
personal, Mejorar status
14% econdmico.
26%

m s

El 42% de los encuestados considera que culminar sus estudios secundarios les
ofreceria mejores oportunidades laborales, y un 26% indica que ésto afectaria de
manera directa a su status econdmico. Dicho en una sola frase, culminar sus
estudios les abre las puertas una mejor calidad de vida, y mas del 68% esta de
acuerdo con eso.




Pregunta No. 11
Tabla No. 10

¢ Ha escuchado acerca de la Educacion a distancia?
Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

Grafico No. 11
" b

¢Ha escuchado acerca de la Educacidn a distancia?

NO
15%

T — s
or.

El 85% ha escuchado o conoce algo de la Educacion a distancia, lo cual nos
indica que no es un servicio completamente desconcido, sin embargo es
conveniente preguntar qué opion le merece.

Pregunta No. 12
Tabla No. 13
¢ Qué opinién le merece?
Frequency  Valid Percent

Total

Elaborado por el autor.

Grafico No. 12
'd I

£ Qué opinién le merece?

Desconace del
tema
15%

No cree en ese

tipo de Es una
modalidad de exgglente
estudio opcion para
21% estudiar

64%

e -

El 64% de las personas encuestadas piensa que es una buena opcion para
estudiar, lo cual nos muestra una buena posibilidad de aceptacion de nuestro
"poducto - servicio" en el mercado objetivo.




Pregunta No. 13
Tabla No. 14

¢ Ha recibido clases a distancia anteriormente?
Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

Grafico No. 13
4 e

¢Ha recibido clases a distancia anteriormente?

El 35% de la muestra si ha recibido clases bajo ésta modalidad, ahora debemos
averiguar cual fue la razén por la que abandono sus estudios a distancia.

Pregunta No. 14
Tabla No. 15
O O ;e U C 1) e U
offe §
105 75.0%
4 3.0%
7 5.0%
17 12.0%
7 5.0%
0 0.0%
Total 140 100%
Elaborado por el autor.

Grafico No. 14

f R
Si es afirmativo, ;cudl fue la razon por la que abandond sus
estudios a distancia?

%ms?z' <
a0 por &1 autor.

Es importante recalcar que el 75% de las personas que han recibido clases bajo
ésta modalidad nos indica que el principal motivo por el cual abandonaron sus
estudios a distancia se debe a horarios que no se adaptan a sus necesidades.
Este es un factor que deberemos tener muy en cuenta al momento de programar
las tutorias presenciales.




Pregunta No. 15
Tabla No. 16

¢ Estaria usted interesado en retomar sus estudios pero bajo
esta modalidad?

Frequency | Valid Percent
75.0%
20.0%
| A S e 5.0%
Total 100%

Elaborado por el autor.

Grafico No. 15
—

¢ Estaria usted interesado en retomar sus estudios pero bajo
esta modalidad?

No esta seguro
5%

NO
20%

T s
Or.

De acuerdo a éste estudio, el 75% de nuestro mercado objetivo estaria
interesado en retomar sus estudios bajo ésta modalidad, lo cual no permite
observar una atratctiva aceptacion por parte del mismo. Es muy importante tener
presente sus necesidades para poder safisfacerlas por medio de nuestro
"producto - servicio", el cual deberemos adecuarlo para cumplir con ese objetivo.

Pregunta No. 16

Tabla No. 17
U e < 0 U
gue alid ¥
84 28.0%
42 14.0%
27 9.0%
18 6.0%
24 8.0%
72 24.0%
33 11.0%
Total 300 100%
Elaborado por el autor.
Grafico No. 16
é Si es afirmativo, ;cudles serian sus requerimientos? W
IL";;:‘;Z‘[‘:‘Z Flexibilidad en
constituida.;

El 28% de nuesiros potenciales estudiantes nos indican que uno de sus
principales requerimientos serfa horarios flexibles, que no interfieran con sus

horas laborales. También hacen incapie en costos accesibles y en una imagen
seria por parte de la Institucion.




Pregunta No. 17
Tabla No. 18

¢En caso de retomar sus estudios a qué nivel entraria?
Frequency | Valid Percent

10.0%
7.5%
12.5%
43.0%
17.0%

¢ ] 30 10.0%
Total 100%
FElaborado por el autor.

Grafico No. 17
C )

¢En caso de retomar sus estudios a qué nivel entraria?

3ero bachiller.
10% \

8avo Basica.
10%

2do bachiller. 9no Basica.
17% 7%
10mo Basica.
13%
1ro. Bachiller.
43%

ETRBorado por el atior.

Como era de suponerse, de acuerdo a los resultados arrojados en la pregunta
numero 5, la mayor demanda de cursos se presentara en los niveles superiores
de Bachillerato, siendo ésta un 70% aproximadamente.

Pregunta No. 18
Tabla No. 19

Si su respuesta a la pregunta anterior fue 2do. o 3ero. de
Bachiller, ¢ qué especializacion escogeria?
Frequency | Valid Percent

Total

* Electrometalmecanica.
Elaborado por el autor.

Gréfico No. 18

¢En caso de retomar sus estudios a qué nivel entraria?
Otros” QUIBIO
15% 3%

Informatica
11%

FIMA

21% .

Comercio
26%

Sociales

24%
J
ETaborago por &1 aulor.

Con éstos resultados es importante recalcar que todas las esecializaciones
tendrian una gran acogida, con escepcion de QUIBIO. Al parecer ésta ulima
especializacion no presenta una demanda atractiva.
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Anexo No. 5

Aceptacion del Mercado

Pregunta No. 7
¢En alglin momento su nivel académico ha sido un obstédculo para
alcanzar determinados puestos de trabajo?

Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

Pregunta No. 8
¢ Su nivel de instruccién en algin momento le ha afectado en el
rendimiento de su actual ocupacion?

Frequency | Valid Percent
72.50%
110 27.50%

Total o o 400 100%
Elaborado por el autor.

Pregunta No. 9

£Qué tan importante es para usted el culminar su instruccion secundaria?
Frequency | Valid Percent

otal

Elaborado por el autor.

Pregunta No. 12

¢ Qué opinion le merece?
Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

Pregunta No. 15
¢ Estaria usted interesado en retomar sus estudios pero bajo esta
modalidad?

Frequency  Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

NOTA: Aproximadamente el 75% de la muestra estd interesado en retomar sus
estudios bajo ésta modalidad.




Anexo No. 6

Segmentacion del Mercado

(muestra)

NOTA: De acuerdo al andlisis realizado a la muestra podemos decir que el
75% que estd interesaro en retomar sus estudios bajo ésta modalidad, estd
dividido en los siguientes grupos de acuerdo a su edad,

Pregunta No. 2

Frequency | Valid Percent

Total
Elaborado por el autor.

NOTA: Asi mismo de acuerdo al estudio de mercado realizado podemos
[segmentar a nuestros potenciales estudiantes en los siguientes niveles:

Pregunta No. 17

dal Ue reloitid e Uil d Jue 1 UC U

30 10.0%

23 7.5%
38 12.5%
129 43.0%
51 17.0%
30 10.0%
Total 300 100%

Elaborado por el autor.

NOTA: De acuerdo al numero de estudiantes que retomarian sus estudios en
el 2do. y 3er. nivel de bachillerato, y al estudio de mercado realizado podemos
segmentar a nuestros potenciales estudiantes en las siguientes
especializaciones:

Pregunta No. 18

Si su respuesta a la pregunta anterior fue 2do. o 3ero. de Bachiller, ;qué
especializacion escogeria?

Frequency  Valid Percent

11.3%
25.5%
23.8%
| . it 21.0%
Ot 1 15.3%
Total 100%
Elaborado por el autor.
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Anexo No. 8
Elaborade por el autor.

Segmentacién del Mercado

(poblacidn)

Poblacion ecuatoriana que no ha terminado sus estudios secundarios ni de bachillerato entre

los 20 y 39 afios de edad.
DOR
Poblacion g B ity
dad. (10.8 : ! oo a
5
1,168,637 10.80%)| 158,264 13.54% 235,264 20.13%|
947,395 8.76% 122,262 12.91%| 178,943 18.89%|
863,071 7.98%)] 109,132 12.64%| 154,218 17.87%|
774,543 7.16%)| 90,687 11.71%| 119,078 15.37%|
3,753,646 34.69%| 480,345 687,503

Tabla No. 1
Poblacion ecuatoriana que ne ha terminado sus estudios secundarios ni de

bachillerato entre los 20 y 39 afios de edad.
Poblacién que no ha

Poblacién Total terminada sus
Mayor a 10 afios de r estudios
edad. (10.819.748 ) Secundarios ni de
Bachilierato.

1,168,637 393,528
947,395 8.76%) 301,205 31.79%)|
863,071 7.98%| 263,350 30.51%|
{i | 774,543 7.16%)| 209,765 27.08%|

Totales 3,753,646 34.69% 1,167,848

Fuente : INEC
Elaborado por el Autor.

Poblacién de la Provincia del Guayas que no ha terminado sus estudios secundarios ni de

bachillerato entre los 20 y 39 afios de edad.

GUAYAS
Poblacién que
Poblacién Total PoncLnode aprobd Ia
, aprobd la
Mayor a 10 anos de e e s 8 Secundaria del Tro.
edad, (2.968.447) 10 Bachiller a 3er.
mo.
Bachiller.
320,621 64,546 20.13%}
259,922 8.76%) 33,543 12.91%| 48,094 18.89%]
236,787 7.98%)| 29,941 12.64%| 42,310 17.87%]
212,439 7.16%) 24,880 11.71%| 32,670 15.37%]
1,029,830 34.69%| 131,785 188,620

Poblacién de la Provincia del Guayas que no ha terminado sus estudios secundarios
ni de bachillerato entre los 20y 39 aros de edad.
Poblacién que no ha
Poblacién Total terminado sus
Mayor a 10 afos de % estudios
edad. (2.968.447) Secundarios ni de
Bachillerato.

320,621 10.80% 107,966 33.67%)

259,922 8.76% 82,637 31.79%)

236,787 7.98%] 72,251 30.51%)

ey ] 212,439 7.16%] 57,550 27.08%
Totales 1,029,830 34.69% 320,404

Fuente : INEC
Elaborado por el Autar.

Poblacién de la Provincia del Guayas que no ha terminado sus estudios secundarios ni de
bachillerato entre los 20 y 39 afos de edad, dividida en cada nivel de acuerdo a los porcentajes

arrojados en el estudio de mercado.

De 20 a 24 afios de Edad De 25 a 29 anos de Edad
No. Estudiantes 0 . 0. Estudiante
10.0% 8,264
7.5% 6,198
12.5% 10,330
43.0% 35,534
17.0% 14,048
10.0% B;-?'&t.
ICurso 100% 82,637

De 35 a 39 aflos de Edad
No. Estudiantes % No. Estudiantes

10.0% 5.755

75% 4,318
12.5% 7194
43.0% 24,746
17.0% 9,783
10.0% 5,755

100% 57,550
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Anexo No.10

Diario EL UNIVERSO (Circulacion bajo la modalidad suscripcién)

Tamafio Tarifas (incluye IVA)
Formato i Ancha (em) Alto {cm) BN Color
W} Recuadro con Texto e Imagen.
Y Recuadro con Texto e lmagen.
| Recuadro con Texto & lmagen. Lunes a Sabado X 3
ecuadso con Texto e Imagen. Domingo 9.2] 6.9 425.60 -
Recuadro con Texto e Imagen. Lunes a Sdbado 6.0 6.9] 144,00 -
Recuadra con Texto e imagen. Demin 6.0 6.9 202.77 -
Recuadra con Texlo @ imagen. Lungs a Sabado 9.2 10.6) E 559.00
ecuadro con Texlo e Imagen. Dormingo 9.2 10.6 - 912.80
Recuadro con Texlo @ Imagen. Lunes a Sabado 6.0 10.5] = 373.00
Domingo 6.0 10.5] E 608.16
13, lecuadro con Texio @ Imagen. Domingo 11.0 6.3 - 434 56
Elaborada por el autor.
Diario PRESO 6n bajo odalidad peio
0 v} ato Dia ) o Alto B olo
Racuadio con Texio e lmagen. Lunes a Domingo 7 7 44.80
Recuadro con Texlo e limagen. Lunes a Dominga 15) 7| 89.60
Recuadro con Texto @ Imagen. Martes a Domingof 10) 7| 28224 -
con Texto e Imagen. Martes a Domins 10) 7 - 423.36
Recuadro con Texto e Imagen. Lunes 10 7 313.60 E
Recuadro con Texto e imagen. |Lunes | 10) 7 - 420.40
Elaborado por el autor,
Diario RA ompra e
o] 0 ato Dia A 0 Alto B olo
Recuadro con Texto e Imagen. Lunes a Domingo 3 3] 64.68 -
Recuadio con Texlo & Imagen. Lunes a Domingo 12 7 27420 z
Recuadro con Texto & Imagen. Lunes a Domingo 121 7 - 411,60
Elaborado por el aulor.
Diario od v 6n g
0 ormato Dia A 0 Alto B olol
Bannars Corporativos B/N. Lunes a Vieres il 7|8 14000 §
Banners Corporativos 1 Color Adicional. _|Lunes a Vieres 31 78 I 168.00
Ners Coporanvos olor. Lunes a Vierss 31 713 B 196.00
Efaboradc por el aulor.
0 A A. (Notino Albanoticia éng a
g partir d o de 200
o o g g pag o g
bicacié ormato a o  AnchoxAlta AnchoxAlto Ancho 0 0 0 0 o 0 0 o 0
Q 0l 4 b 0 6 6 8
BN 7.00 14.00 1,302.00 651.00 325.50 325,50 336.00 162.75
BIN 8.00 16.00 1,488.00 744.00 372.00 372,00 384.00 186.00
BIN 9.00 18.00 1674.00 837.00 418.50 418.50 432.00 209.25
FULL COLOR 12.00 24.00 2,232.00 1,1168.00 558.00 558.00 576.00 279.00
FULL COLOR 13.00 26.00 2.418.00 1,209.00 604.50 604.50 624.00 302.25
FULL COLOR 17.00 34.00 3.162.00 1.581.00 790.50 790.50 B16.00 395.25
FULL COLOR 35.00 70.00 - - . B - -
B/IN 12.00 24.00 4 - - 3 -
Nota: Los tienen € col de dem cada una, con una ion de 0,5cm (total 26,5cm de ancho) y circulan solo viernes y sabados respectivamente.
Elaborada por el autor.
. ..
Gastos de Promocion Inicial $ 342088

Tabla No. 23
Marketing, Inversion Inicial en Promocién y Publicidad

Descripcion Dias No. Publ.  'Costo Unitario  Casto Total

Lunes, Miércoles,
6cm x 3cm, Clasificados, BIN Viemes y Dominga 16 $ 64.68 |3 1,034.88
{18 Pagina, Interior, Indeterminada, B/N. |Wiemes 4 162.75 651.00
1/8 Pagina, Interior, Indeterminada, B/N, |Sdbados 4 162.75 651.00
Banners Corporativos FULL Color. Martes 4 196.00 784,00
En emprasas industriales. 2 100.00 200.00
i | 0,000 U0 T00.00 |
§ 342088

Elaborada por el autor.




ANEXO No. 11
Elaborado por el autor.

Numero de Estudiantes TOTAL

No. Estudiantes de 20 a 24 afios de
edad en cada Nivel Académico.
Curso

SOCIALES FIMA

QuIBIO INFORMATICA | COMERCIO OTROS*

75 - 15 15 15 15 15

TOTAL 210

No. Estudiantes de 30 a 34 afios de
edad en cada Nivel Académico.
Curso No.

Quilo INFORMATICA | COMERCIO | SOCIALES FIMA

50 . 10 10 10 10 10

TOTAL 140




ANEXO No. 12
Elaborado por e autor.

No. de Profesores para los
Estudiantes de 20 a 24 afios de
edad en cada Nivel Académico.

Cu

QuIBIO

Numero de Profesores TOTAL 56

INFORMATICA | COMERCIO || SOCIALES FIMA OTROS*

1
1
7
1 Q) BIO UR 0 U O A O O
5 1 1 1 1 1
5 1 1 1 1 1
TOTAL 14
No. de Profesores para los
Estudiantes de 30 a 34 afios de
edad en cada Nivel Académico.
Curso
QuiBlO INFORMATICA | COMERCIO | SOCIALES FIMA OTROS*
- 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1
No. de Profesores para los
Estudiantes de 35 a 39 afios de
edad en cada Nivel Académico.
Curso No.
INFORMATICA = COMERCIO | SOCIALES FIMA OTROS*

QuIBIO

Sueldo Base Transporte | Alimentacién = No. Profesores Total

$ 180.00 | $ 20.00] 8 20.00

56 (5 12,320.00
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ANEXO No. 14

Elaborado por el autor.
Inversion Inicial S 10,984.08
alo ario D 0 0% .I' 0 A 2 |,- gade alo ola
$ 799.00 [ $ 79901 % 71910 $ 86.29 [ § 805.39 1 S 805.39
$ 699.00 | § 69.90 | § 62910 | $ 7549 | § 704.59 6 $ 4,227.55
$ 97.99|§ 9.80|§ 88.19| 8 1058 | § 98.77 1 $ 98.77
$ 94.99 | § 950 % 85.49 10.26 95.75 4 $ 383.00
$ 114.89 [ § 150(% 103.49 12.42 115.91 1 3 115.91
$ 97.99( 3 9.80| % 88.19 1058 98.77 1 $ 98.77
3 999.99(§ 100.00 | § 899.99 | % 108.00 | § 1,007.99 1 $ 1,007.99
$ 769.99 | $ 77.00] 8 692.99 | § 83.16 [ § 776.15 1 $ 776.15
$ 15688 | § 7841% 149.04 [ § 17.88|$ 166.92 1 $ 166.92
3 700.00 | § 35.00| % 665.00 | § 79.80 | § 744.80 1 $ 744.80
5 546.18 | § 273118 518.87 | § 62.26 | § 581.14 2 3 1,162.27
TOTALES $ 9,587.53
Muebles y Enseres Valor Dscto. 8% Valor - Dscto. IVA Valor Total
2,625.00 [ § 210.00| § 2,415.00 | § 289.80 | § 2,704.80
1,800.00 | $ 14400 § 1,656.00 | $ 198.72 | § 1,854.72
575.00 § 46.00 | § 529.00 [ § 6348 § 592.48
450.00 | § 36.00 | § 414.00 [ § 49.68 | § 463.68
$ 5,615.68

Gastos de Seleccién del Personal ~ Administrativo
y Docente.

Gastos Varios

100.00
3,420.88
300.00

S 4,420.88
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ANEXO No. 23
Elaborado por el autor.

Simulacion del Crystal Ball

VARIABLES Fasos para la acion de al Ba

Desc | Ponerle nombre a las celdas
Vincularlo con el Flujo de Caja
Definir supuestos de las variables
Definir la Variable a Estimar
Colocar el numero de iteracciones

Empezar la Simulacion
$ 88,290 Crear el Reporte del CB

NOTA: Estos resultados son con 10.000 iteracciones

Para éste proyecto existe una probabilidad del 91% de que el VAN sea mayor a cero.

Forecast: VAN

10,000 Trials Frequency Chart 9,891 Displayed

022 1 219

016 1t 164.2
£ m
= o
S e .
=] o
© S
R E—— b ' \ ) ‘ l ; l I I | ‘ 1 | ’ ‘ { ’ ' ' ‘ ol 5475 @

o sl L T—

$81,171 $1,843 $84,858 $167,872 3230 887
Cerinty is 91.06% from $0 to 4 rfinity

Para éste proyecto existe una probabilidad del 48% de que el VAN sea mayor a $ 88.290,24

Forecast: VAN ‘

10,000 Trials Frequency Chart 9,891 Displayed
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$81,171 $1,843 84,858 $167 872 $2">0,887
L Certainty is 48 57% fom $88,290 to +Infinity




ANEXO No. 24
Elaborado por el Programa de Simulacion Crystall Ball

Crystal Ball Report

Simulation started on 1/10/07 at 13:18:33
Simulation stopped on 1/10/07 at 13:19:02

Forecast: VAN Cell: A13

Summary:
Certainty Level is 48.57%
Certainty Range is from $88,290 to +Infinity
Display Range is from -$81,171 to $250,887
Entire Range is from -$165,050 to $356,034
After 10,000 Trials, the Std. Error of the Mean is $641

Statistics: Value
Trials 10000
Mean $85,738
Median $85,558
Mode i
Standard Deviation $64,137
Variance $4,113,563,748
Skewness -0.02
Kurtosis 3.05
Coeff. of Variability 0.75
Range Minimum -$165,050
Range Maximum $356,034
Range Width $521,084
Mean Std. Error $641.37

1000 Trials 9,891 Displayed
2 o
= 2
£ =
a 2
S81171 $1,843 $84,858 $167 872 $250,887
Cenainty |5 48.57% from $88,280 1o +infinity
Forecast: VAN (cont'd) Cell: A13

Percentiles:

Percentile Value
0% -$165,050
10% $3,413
20% $32,948
30% $51,953
40% $68,442
50% $85,558
60% $102,529
70% $119,971
80% $139,573
90% $167,148
100% $356,034

End of Forecast




Assumptions

Assumption: i
Normal distribution with parameters:
Mean 16.56%
Standard Dev. 1.66%

Selected range is from -Infinity to +Infinity

Assumption: A
Uniform distribution with parameters:

Minimum 630
Maximum 770

Assumption: p
Lognormal distribution with parameters:
Mean $25.00
Standard Dev. $2.50

Selected range is from $0.00 to +Infinity

Assumption: SP
Lognormal distribution with parameters:
Mean $220.00
Standard Dev. $22.00

Selected range is from $0.00 to +Infinity

End of Assumptions

Cell: B7

Cell: B9

Cell: B10




