Student’s Center S.A.

1 PRESENTACION DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO

1.1 MISION

La siguiente mision basada en las diez declaraciones de Andrew Campbell; es una
promulgacion especifica del propdsito exclusivo y fundamental, logrando crear una
brecha de distincion del Student’s Center con el resto de empresas. Ademas, declara lo

que la empresa ofrece a la sociedad.

“Somos el socio estratégico que pone a su alcance areas de estudio funcionales orientadas
a las necesidades de la poblacion estudiantil ubicado en la ciudad de Guayaquil.
Ofrecemos servicios especificos y complementarios en horarios nocturnos en pro del
aprendizaje, con excelente calidad y a precio justo. La solidez del negocio se debe a
nuestros pilares organizacionales, basados en la creencia a la dignidad de hombres y
mujeres que consideren el trabajo como una via de desarrollo personal, en la disciplina
como un medio de desarrollo profesional y en el compromiso dentro de un marco ético,
de responsabilidad social, recursos, y seguridad, segun las normativas legales vigentes y
aplicables, que sostengan una operacion rentable, lideren el mercado y agregue valor en
beneficio de nuestros grupos interesados: colaboradores, clientes, proveedores,

accionistas y sociedad”

1.2 VISION

La vision a largo plazo se define en la siguiente declaracion:

“Conseguir el liderazgo a nivel nacional.”



Student’s Center S.A.

1.3 VALORES CORPORATIVOS

Las normas corporativas estan basadas en un sistema de valores, compuesto por

valores centrales, valores protegidos y valores creados.

En la tabla uno, llamada valores centrales se detallan cada uno de los valores que
guiardn la conducta y reflejara la actitud de la organizacion. Dichos valores
desarrollan un cddigo de ética que serd considerado como el pilar fundamental en la

toma de decision y desarrollo del proceso del negocio.

Tabla 1: Valores Centrales (afio 2.013)

VALOR VALOR

DEFINICION APLICADA DEFINICION E IMPLICACIONES (CASOS)
Definicion : Adoptar una actitud permanente de colaboracion hacia los demés
HONESTIDAD Actuar con la verdad y autentica justicia SERVICIO
Caso - Velocidad de respuesta a los requerimientos de clientes internos
’ externas
Definicion: Demostrar interés por las personas que nos rodean y consolidar la relacion|
que tenemos con ellos
VOLUNTAD Obrar con decision, firmeza y constancia EMPATIA Compromiso de la empresa por cumplir con las leyes y normas
lestablecidas. Los principales procesos internos que pueden represantar|
Caso: riesgos estan documentados con politicas y normas claras (Por ejemplos]

compras, seleccion de proveedores, crédito y cobranzas, etc.) y sul
cumplimiento es auditado de forma periédica

Definicion: Escuchar con atencion, mantener un buen trato y demostrar interés
RESPONSABILIDAD | Obligacion moral del cumplimiento de deberes COMUNICACION

Demostrar interes, escuchando los requerimientos de los clientes internos|
y externos

Caso:

Elaborado: autores

Cada uno de los miembros de la organizacion comulgara los mismos valores centrales
de la siguiente manera: los valores personales que reflejaran el comportamiento

individual, y los organizacionales que reflejara la personalidad del Student’s Center.
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Los valores protegidos se explicitan como politicas estratégicas que declaran la forma

en que el Student’s Center implementara la estrategia.

Tabla 2: Valores protegidos o politicas estratégicas (afio 2.013)

[ Awemo [  ceowoioN

Compromiso con la satisfaccion del cliente,

Clientes L, .. . L
brind&ndole servicios de alta calidad a precio justo

Fomentar las buenas relaciones con los stakeholders,

Relacionamiento ) )
aprovechando oportunidades de negocio

Elaborado: autores

En vista que el negocio es categorizado como una actividad de servicio; en la tabla dos,
se detallaron dos &mbitos importantes para la existencia del negocio. Clientes, quienes
son el motivo por la cual se estd creando esta empresa y; el relacionamiento, que

alimentara de recursos al negocio.
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La tabla tres muestra los valores creados o también llamados objetivos estratégicos,
que direccionaran el negocio a largo plazo y ayudaran a volverlo competitivo en el

mercado.

Tabla 3: Valores creados u objetivos estratégicos (afio 2.013)

[ Awe s ]

Compromiso de mantener relaciones sanas con entidades
Infraestructura de la empresa o . ) ) .
gubernamentales y publicas, transparencia en gestiones financieras

Compromiso con la definicion de estrategias de marketing para
Mercadeo incrementar la participacion de mercado hasta lograr el liderazgo
local

Evaluacion, propuesta y aplicacion de las herramientas financieras

Finanzas vigentes (NIFF)

Buscar alternativas de ahorro en costos operativos

Desarrollo de nuevas zonas o creacion de nuevos canales de
Cobertura o
distribucion para aumentar el alcance de la cobertura.

Mantener una politica de administracion de personal sana,
Gestion de Recursos Humanos | conservando un clima organizacional que promueva logro

profesional y personal

Elaborado: autores

Los propdsitos explicitos de la organizacion ayudardn al Student’s Center a atender
cambios relevantes en el entorno, convirtiéndose en una organizacion proactiva y

competitiva.
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2 ANALISIS DEL MERCADO

2.1 ANALISIS DEL SECTOR Y DE LA COMPANIA

Student’s Center, €S una empresa que abrird sus puertas ofreciendo servicios
complementarios al sector de la ensefianza, alquilando salas privadas en horarios
nocturnos con fines académicos. Estas salas estaran ubicadas geograficamente en la
ciudad de Guayaquil. Ciudad considerada con alta actividad comercial. Es importante
mencionar que economicamente la provincia del Guayas cuenta con 130.794
establecimientos comerciales; donde el 12,61%, corresponde a negocios con

actividades de servicio.

En la figura 2.1 se observa que la segunda actividad econémica que contribuyo en la
variacion del PIB en el Ecuador al cierre del 2.012, fue el sector de la ensefianza.
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Figura 2.1
Actividad econdmica que contribuyo al PIB en Ecuador
Afio 2.012
Fuente: www.bce.fin.ec
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Adicional, en la figura 2.2., muestra el indice de Precios al Consumidor (IPC) general
del pais en el afio 2.012 de 3,1%, donde el indice del sector de la educacion se ubica en

el segundo maés alto con un porcentaje de 6,33.
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Figura 2.2
indice de Precios al Consumidor anual
mayo 2.012 a mayo 2.013
Fuente: www.bce.fin.ec

Gracias a estos dos escenarios se presume que existe una demanda en el sector de la

educacion relativamente favorable para el negocio.

En el sector politico, se analizé la incorporacion de nuevas reformas en la Ley de
Educacion, con el fin de mejorar el nivel académicos de los profesionales. La
Secretaria Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion
(SENESCYT); como ente regulador debe asegurar que, tanto docentes y centros
estudiantiles, cumplan los estandares minimos, afrontando pruebas requeridas para ser
calificados. La nueva vision educativa ha dividido a los ciudadanos en dos grandes
grupos; por un lado aquel grupo que se esforzara méas, aumentando sus horas de estudio

y aquel que desistira en el camino.
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2.2 ANALISIS DEL MERCADO

2.2.1 GENERAL

2.2.1.1 Caracteristicas demograficas

Los resultados obtenidos por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) al
cierre del afo 2.010, indica que el Ecuador cuenta con una poblacion de 14°483.499.
Desde el afio 2.001 al afo 2.010, ha mostrado un comportamiento poblacional
decreciente de 1,95%. En vista, que el servicio del Student’s Center estara
direccionado a la poblacion estudiantil en la ciudad de Guayaquil, es importante
mencionar que esta ciudad cuenta con una poblacion de 2°350.915 habitantes,
divididos en 1°192.694 mujeres y 1°158.221 hombres.

Esto indica que en la ciudad de Guayaquil cuenta con un porcentaje considerable de la

poblacidn estudiantil, escenario favorable para el negocio.

2.2.1.2 Factores demogréficos

Nivel de Ingreso

Ventajosamente, en los Gltimos cinco afios en el Ecuador (2.008 — 2.013) se produjo
una contraccion en el indice de desigualdad econdmica de los ciudadanos en el pais,
mostrando una mejor equidad de ingresos con un Coeficiente de Gini de 45 décimas a

marzo del 2.013, tal como se muestra en la figura 2.3 a continuacion.
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Figura 2.3
Coeficiente de Gini
Marzo 2.013
Fuente: www.bce.fin.ec

La figura del Coeficiente de Gini es un espejo donde refleja que el Ecuador busca
progresivamente la equidad econdmica en el pais. Sin embargo, las estadisticas
muestran que los individuos cubren Unicamente el 97.91% del valor de la canasta
bésica que asciende a USD 606,29. Los ciudadanos buscan cubrir este déficit
adquiriendo créditos bancarios. En el transcurso del primer cuatrimestre del 2.013 los
créditos bancarios estuvieron aumentando, aunque se contrajeron en 15.97% de abril a

mayo del mismo afio.

En la figura 2.4 muestra una radiografia de las variaciones de los créditos otorgados a

los ciudadanos para cubrir sus necesidades, desde mayo 2.012 a mayo 2.013.
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Fuente: IECE

Referente a los créditos asignados al sector de la educacion. El Instituto Ecuatoriano
de Crédito Educativo y Becas (IECE) en el transcurso del afio 2.012, otorgd USD
90°239.461,82 para estudios dentro del pais; donde el USD 20°324.017,96 fue

asignado a la ciudad de Guayaquil.

Factores conductuales:

El mercado objetivo del presente plan de negocio estd dirigido a la poblacién
estudiantil de tercer y cuarto nivel que comprende las edades de 18 a 50 afios de edad,
aproximadamente. Bajo esta premisa, asociamos estos factores a la ciencia que estudia
la educacion en las personas mayores llamada Andragogia, ésta ciencia alude que los
estudiantes de edad adulta requieren asociarse con otros para compartir experiencias y
anécdotas que ayuden en la formacion de la persona. Condicidn que afirma que, los
estudiantes de tercer y cuarto nivel necesitan reunirse a estudiar 0 reunirse a realizar

trabajos en grupo, todo esto surge para cubrir una necesidad de aprendizaje.
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2.2.1.3 Necesidades de Mercado
Las caracteristicas de lugares donde los estudiantes acuden a realizar sus actividades

académicas son:
e Cybers, areas publicas disefiadas con cubiculos reducidos para una persona.
e Bibliotecas, con muchos recursos escritos y con un horario de atencion
promedio hasta las 18:30. Especificamente, disefiados para trabajos
individuales.

e Domicilios, con recursos limitados para un adecuado desarrollo académico.

2.2.1.4 Definicion de la propuesta de negocio

Por lo antes expuesto, la propuesta de negocio estd enfocada a un centro de estudio en
horarios nocturnos. Un lugar donde los estudiantes universitarios podrén realizar sus
trabajos en grupo y estudiar, haciendo uso de salas privadas para 6 integrantes. Estas
areas de estudios seran adecuadas bajo la guia técnica de ergonomia orientada a aulas
funcionales; también disfrutaran de servicios complementarios como; comida express,

bebidas, suministros de oficina, servicios de impresion, anillado y movilizacion.

2.2.1.5 Definicion del Problema gerencial y planteamiento del problema de Investigacién

La ciudad de Guayaquil cuenta con 29 bibliotecas, cuyo horario de atencién promedio
es hasta las 18:30. Existen también servicios sustitutos con horarios extendidos como
son los cybers; sin embargo, son lugares de mucho transito que no permiten una
concentracion adecuada en pro del aprendizaje; adicional a esto, los estudiantes utilizan
el domicilio de uno de los miembros del grupo; y al igual que el resto de las
alternativas tiene restricciones, como limitacion en la accesibilidad del servicios de

internet, alimentacion, libertad de ruido y horarios extendidos.
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2.2.2

En la entrevista realizada los expertos, Ing. Soledad Rea - Directora de la carrera de
Seguridad y Salud Ocupacional de la Universidad de Guayaquil y al Ing. Carlos Viteri
Director de la Carrera de Ingeniera en Ventas de la Universidad Catélica, manifestaron
que durante todos sus afios de servicio como directores y docentes, se han dado cuenta
que los estudiantes acostumbran a reunirse en la biblioteca de la misma universidad o
en el domicilio de uno de los miembros del grupo, buscando siempre disminuir los
gastos. Hasta la presente fecha no han escuchado de lugares publicos disponibles en

horarios nocturnos donde puedan reunirse a realizar trabajos académicos.

Por lo antes expuesto, el problema gerencial estd orientado a definir la decision de
invertir en la creacion del Student’s Center y descubrir las necesidades del mercado
con el siguiente cuestionamiento: “;Es factible en términos de mercado implementar

los servicios de un centro de estudios integrado en la ciudad de Guayaquil?

Marco Obijetivo Tedrico.-

A fin de entender a profundidad las variables que podrian influir en la investigacion del
proyecto; se vio la necesidad de conocer en breve la ciencia que estudia el proceso de

educacion en los adultos, llamada Andragogia.

ANDRAGOGIA

La andragogia es al adulto, como la pedagogia al nifio. Se considera como una
disciplina que se ocupa de la educacion y el aprendizaje del adulto. El adulto toma sus
decisiones con libertad y lo complementan con su nivel de responsabilidad, ética

individual y la capacidad de alcanzar sus propias metas y objetivos.

El elemento fundamental de la metodologia de aprendizaje andragdgico, basa todo su

proceso en el estudiante y no en el profesor, éste participa al lado de facilitador.

La palabra Andragogia proviene etimologicamente del griego:



Student’s Center S.A.

Andro = Hombre, persona mayor, y
Hago = guiar o conducir

A continuacion veremos la diferencia entre pedagogia y andragogia:

Tabla 4; Comparacién entre pedagogia y andragogia (afio 2.013)

Pedagogia Andragogia
Dirigida a nifios y adolescentes Dirigida a Adultos
Métodos didacticos Procesos autodidactas
, Un receptor que participa Criterios de participacion
Motivaciones extrinsecas Motivaciones Intrinsecas
Educacién formal Educacién formal y diversas modalidades

Fuente: http://diccionariolibre.com/definition.php?word=Andragog%C3%ADa
Elaborado: autores

También, podemos mencionar que psicolégicamente hablando, el adulto manifiesta
algunas caracteristicas que son consideradas como factores intrinsecos de realizacion

como son:

1. Tiene un Auto-concepto.

2. Tiene Experiencia.

3. Prisa en Aprender.

4. Orientacion para aprendizaje.

5. Motivacion para aprender.

Uno de los factores condicionantes del aprendizaje del adulto es formar grupos

heterogéneos en edad, sexo o intereses similares.
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2.2.3

La educacion con enfoque pedagdgico o andragdgico, considera que las condiciones
ambientales y ergonémicas en los centros educativos como los atributos espaciales,

pueden incidir sobre el rendimiento de los alumnos.

Existen estudios, como el realizado por el profesor Steve Higgins de la Universidad de
Durham, donde indica que “los ambientes de aprendizaje pobres tienen efectos
negativos en el aprendizaje”. Referencia basada en la investigacion: EIl impacto de los

ambientes educativos.

Adicional, se cuenta con la investigacion '¢Afectan los espacios educativos a los
resultados académicos?' del doctor Mark Schneider miembro del Centro Nacional de
Estadisticas Educativas estadounidense; quién concluye en su trabajo, que los atributos
espaciales son necesarios para un mejor rendimiento en el aprendizaje y; adicional,
hay que considerar otros factores como: el aire limpio, ventilacion, temperatura, ruido,
buena iluminacién, tamafio de las areas, y un ambiente de aprendizaje tranquilo,

cdémodo y seguro.

Modelo Verbal:

El proceso de comercializacién inicia con la publicidad del Student’s Center; cuyo
objetivo es, captar el interés inicial del mercado potencial difundiendo la propuesta del

negocio.

Luego de este acercamiento, el estudiante analizard su capacidad de pago; de ser
positiva, dard paso a un consenso con su grupo de estudio. En conjunto, decidiran
asistir al centro y vivir una nueva experiencia, donde evaluaran el cumplimiento de sus
expectativas (Evaluacion Primaria) y dara paso a una segunda evaluacion (Evaluacion
Secundaria), que permitira la fidelizacion y eleccion permanente de los servicios del

Student’s Center.


http://www.edfacilities.org/pubs/outcomes.pdf
http://www.edfacilities.org/pubs/outcomes.pdf
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2.2.4

2.2.5

Formulacion de Hipotesis.-

Tomando la informacion de las preguntas de investigacion, el marco teorico y el
modelo analitico, se construyé la premisa que seré el punto de partida para formular
las hipotesis sobre la necesidad de contar con el Student’s Center:

* H1: Los estudiantes que utilizan diferentes lugares para realizar sus trabajos de
estudio, estan méas decididos en conocer nuevos lugares de servicio para atender sus
necesidades?

* H2: Los estudiantes que aceptan nuevos lugares para realizar sus trabajos de estudio,
cuentan con mayor decisién de pago que los que cuentan con un lugar determinado
para hacer sus trabajos de estudio?

* H3: Los estudiantes que aceptan pagar por un lugar como el Student’s Center,

visitarian con frecuencia el lugar para realizar sus trabajos de estudio?

Disefio de la Investigacion

En la tabla 5 que verd a continuacion, constan los 3 pasos fundamentales que se
utilizaron para construir la matriz de formulacién de investigacion de mercado. En
dicha matriz se encuentra una lista de interrogantes y una definicion de medios como
herramientas de investigacion, mismas que ayudaron a descubrir los atributos que el

cliente busca en el mercado.
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Tabla 5: Matriz de formulacion de investigacion de mercado (afio 2.013)

PROYECTO:

CENTRO INTEGRADO STUDENT'S CENTER

PERSONALIZADO DE TAXIS

Paso 1 Paso 2 Paso 3
CUALES LA POBLACION ACTUALDE ESTUDIANTES DE PREGRADO Y
p T R
(GRADO EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL EAPLORATORIA DATOS SECUNDARIOS
CUALES EL POTENCIAL DE CRECIMIENTO DEL SEGMENTO
. EXPLORATORIO DATOS SECUNDARIOS
TAMANODEMERCADD.  [ANALIZADO
EXISTEN EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL EMPRESAS QUE OFREZCAN
UN TIPO DE SERVICIO IGUAL O SIMILAR AL PROPUESTO. CUALES |~ EXPLORATORIA DATOS SECUNDARIOS/ENTREVISTAS
LA DEMANDA ACTUAL DE SUS SERVICIOS?
(QUETIPO DE SERVICIO ESPERAN LOS USUARIOS DE UN CENTRO
DESCRIPTI ENCUESTA/GRUPO FOCAL
INTEGRADO PARA REALIZAR TRABAIOS DE ESTUDIO SAPTND NESTAGRUPOFOCK
DPG: ES FACTIBLE EN PREFERENCIA DE UBICACION Y ENTORNO DEL LUGAR DONDE SE
EXPLORATORIO ENCUESTA/GRUPO FOCAL
INSTALE ELCENTRO
TERMINOS DE SIS o0
MERCADO CUALES ELTIPO DE SERVICIOS QUE ESPERA ENCONTRAR EL EXPLORATIVO) ENCUESTA/GUPOFOCAL
USUARIO EN UN CENTRO INTEGRADO PARA ESTUDIOS DESCRIPTIVO
CON QUE FRECUENTIA UTILZARIAN LAS INSTALACIONES L0S | EXPLORATIVO/
SERV|C|OS DE UN ; ) ENCUESTA/GRUPO FOCAL
USUARIOS DEL CENTRO: QUE DIAS Y HORAS MININIAS DE USO DESCRIPTIVO
|NTEGRADO EN LA (QUEVALOR ESTAN DISPUESTOS A PAGAR LOS USUARIOS POREL | EXPLORATORIO
PRECIO GRUPOFOCAL ENCUESTAS
SERVICIO DESCRIPTIVO
(QUE ATRIBUTOS VALORA ELUSUARIO CON DECISION DEPAGD |~ EXPLORATORIO
POSICIONAMIENTO GRUPOFOCAL ENCUESTAS
POR UN CENTRO QUE BRINDE ESTE TIPO DE SERVICIOS? DESCRIPTIVO !
CUALES SON LOS MEDIO S DE COMUNICACION QUETENDRIAN |~ EXPLORATORIO
COMUNICACION GRUPOFOCAL ENCUESTAS
VIAYOR PREFERENCIA POR LOS USUARIOS DESCRIPTIVO
SERVICIO DE ALIMENTOS RAPIDOS [QUE TIPO DE COMIDA PREFERIRIAN TENER DURENTE LAS HORAS
DESCRIPTIVO ENCUESTA
[SNAKS) DEESTUDIO EN ELCENTRO
DETERMINAR S| ES VIABLE CONTAR CON SERVICIO
DESCRIPTIVO ENCUESTA

Elaborado: autores

Afo:

2.013
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2.2.5.1 Tipo de Investigacion a realizar

Se fijo que los métodos seleccionados en el disefio de investigacion serian: datos
secundarios, entrevistas y grupo focal con la finalidad de descubrir informacion, y

encuestas para determinar las caracteristicas del servicio que ofrecera el negocio.

2.2.5.2 Herramientas
1. Entrevistas iniciales con expertos, quienes por su experiencia laboral poseen
informacion relevante respecto a la situacion actual del grupo objetivo (estudiantes).
Estas entrevistas ayudaron a definir con mayor claridad el problema de investigacién
de mercado y el desarrollo de su enfoque.
2. El formato de encuesta piloto, fue aplicado de manera de sondeo a un pequefio grupo
de participantes, quienes evidenciaron las primeras luces a cerca de la viabilidad e
interés de los usuarios.
3. El anédlisis de datos secundarios, donde se utilizaron fuentes de informacion
importantes como documentos proporcionados por la Secretaria Nacional de
Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion (Senescyt) que proporcion0
datos demograficos y sociales que clarificaron la poblacion de estudiantes que asisten
actualmente a tres universidades en la ciudad de Guayaquil.

4. La investigacion cualitativa de tipo directo ayudo a obtener informacién de expertos:

Esta informacion permitié identificar los siguientes puntos importantes:

* El tiempo promedio que los estudiantes invierten para realizar sus trabajos es de
cuatro horas.

* Las necesidades recurrentes para realizar los trabajos grupales son: conexion a
internet, servicio de suministros, fotocopiada, impresiones, etc.

* Lograr calidad de atencion y rapidez del servicio para conseguir la fidelidad del

cliente.
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* Los tipos de espacios deben ser accesibles, funcionales, con buena ventilaciéon y
luminosidad, de preferencia mobiliario ergonémico que proporcione comodidad al

usuario, asi como la seguridad de las instalaciones.

2.2.5.3 Disefio de la encuesta:

El disefio de la encuesta que se encuentra en el Anexo D1 consta de cinco secciones
que buscan obtener datos generales del encuestado, gusto, preferencias, frecuencia de

uso, lugares, horarios, servicios, ratios, precios, ubicacion, entre otros.

La encuesta esta disefiada por un conjunto de preguntas estructuras de opcion multiple
y dicotdbmicas como medio para conseguir informacion; adicional, se utilizaron

preguntas con escala de Likert para conocer preferencias y gustos.

2.2.5.4 EIl Plan muestral

El marco muestral seleccionado fue la informacion proporcionada por la Secretaria
Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion ( SENESCYT) que

nos ayudo a determinar la poblacion.

La ciudad de Guayaquil cuenta con 341 carreras, comprendidas en Nivel Técnico
Superior, Nivel Tecnoldgico, Tercer Nivel, Especialista, Magister, Doctorado. Para
definir la muestra se estratificd las universidades por nimero de carreras universitarias,

presumiendo que cuentan con la mayor poblacién estudiantil.

En base a la informacién suministrada por la Secretaria Nacional de Educacién
Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion (Senescyt) y para fines del presente
proyecto, nos enfocaremos en las universidades que cuentan con mayor numero de
carreras de tercer y cuarto nivel como se detallan en las tablas 6 y 7 que vera a
continuacion. En cada tabla encontrard marcado de color amarillo aquellas

universidades que cumplen con éste criterio.

Tabla 6: # de carreras de tercer nivel por universidad en la ciudad de Guayaquil (afio 2.013)
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TERCER NIVEL # de Carreras
1 | ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL 31
> | UNIVERSIDAD AGRARIA DEL ECUADOR 7
3 | UNIVERSIDAD CASA GRANDE 21
UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE
4 | GUAYAQUIL 43
5 | UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL 66
UNIVERSIDAD DEL PACIFICO ESCUELA DE
6 | NEGOCIOS 7
7 | UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR 9
UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE
8 | GUAYAQUIL 15
9 | UNIVERSIDAD METROPOLITANA 13
10 | UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA 7
11 | UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ECOTEC 15
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE
12 | GUAYAQUIL 16
250

Fuente: http://app.senescyt.gob.ec/BuscadorOfertaAcademicaWeb/faces/index.xhtml
Elaborado: autores

Las universidades seleccionadas para ambos niveles son: la Escuela Superior
Politécnica del Litoral con 31 carreras, la Universidad Catdlica de Santiago de

Guayaquil con 43 carreras y la Universidad Guayaquil con 66 carreras de tercer nivel.

Coincidentemente, las universidades con mayor cantidad de carreras de cuarto nivel
son: la Escuela Superior Politécnica del Litoral con 22 carreras, la Universidad
Catolica de Santiago de Guayaquil con 9 carreras y la Universidad Guayaquil con 26

carreras.

Tabla 7: # de carreras de cuarto nivel por universidad en la ciudad de Guayaquil (afio 2.013)
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CUARTO NIVEL

# Carreras

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL 22
UNIVERSIDAD AGRARIA DEL ECUADOR 7
UNIVERSIDAD CASA GRANDE 1
UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE
GUAYAQUIL 9
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL 26
UNIVERSIDAD DEL AZUAY 2
UNIVERSIDAD DEL PACIFICO ESCUELA DE
NEGOCIOS 1
UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI 1
UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE
GUAYAQUIL 1
UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA 4
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE
GUAYAQUIL 3
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Fuente: http://app.senescyt.gob.ec/BuscadorOfertaAcademicaWeb/faces/index.xhtml
Elaborado: autores

A continuacion veremos los criterios que se definieron para determinar la

segmentacion de mercado.

Elementos: Hombres y Mujeres que estudian tercer y/o cuarto nivel
Unidad de muestreo: Universidades

Extension: Ciudad de Guayaquil

Tiempo: 2.013

Edad: de 19 a 55 afos

Sexo: Hombres y Mujeres

Estudios actuales: tercer y cuarto nivel

Ubicado en un estrato socioeconémico: A, By C
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2.2.5.5 Técnica de muestreo

Se utiliz6 una técnica probabilistica de muestreo sistematico donde se eligié un punto
de inicio aleatorio y por cada 4 personas se seleccioné el sucesor. En los casos de
estudiantes que no cumplieron con el requisito de estrato socioeconémico visto en los

criterios seleccién para la poblacion meta, se continué con el mismo sistema aleatorio.

2.2.5.6 Tamaio de la muestra

La tabla 8, desglosa la poblacion de tercer y cuarto nivel en las universidades

seleccionadas.

Tabla 8: Poblacion estudiantil por universidad (afio 2.013)

Escuela Superior Politécnica del Litoral 10.478,00| 1.167,00| 11.645,00
Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil 16.746,00 | 1.092,00| 17.838,00
Universidad de Guayaquil 67.741,00 | 1.988,00| 69.729,00
TOTAL GENERAL 94.965,00| 4.247,00| 99.212,00

Fuente: SNIESE 2.012
Elaborado: autores

Para determinar el tamafio de la muestra ajustada, se defini6 como poblacién a los

estudiantes matriculados en tercer y cuarto nivel que asciende a 99.212 personas en la

ciudad de Guayaquil.

Considerando ademas un intervalo de precision de +/- 5 y un indice de

confidencialidad de 95%, donde el valor z relacionada con el nivel de confianza es de

1,96. Un indice de probabilidad el 0,05 y un indice de error del 0,05.

A continuacién de formula la obtencion del tamafo de la muestra.
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N =99.212

NC=95% |z=1,96 e=0,05 p=0,05 q=0,05

Mo = (z)zxpxq/
(e)?
n. = (1,96)?x 0,5 x 0,5/
(0,05)?2

n = 384

En vista que contamos con la poblacion, vamos a ajustar la muestra de la siguiente

manera:
1 o
nn= —m————
(n-—1)
n' = 383

Luego de haber obtenido el tamafio de la muestra de 383 estudiantes, se procede a
descomponer dicho valor de acuerdo a la participacion de estudiantes en cada

universidad. Resultado que se refleja en la tabla 9 a continuacion:

Tabla 9: distribucion porcentual del disefio muestral (afio 2.013)

DISTRIB DE LA MUESTRA
% PARTICIPACION
# de personas
TERCER | CUARTO TERCER | CUARTO TERCER | CUARTO

UNIVERSIDAD NIVEL NIVEL TOTAL NIVEL NIVEL | TOTAL | NIVEL NIVEL | TOTAL
ESPOL 10.478,00 1.167,00 11.645,00 10,56 1,18 11,74 40 5 45
CATOLICA GYE | 16.746,00 1.092,00 17.838,00 16,88 1,10 17,98 65 4 68
GUAYAQUIL 67.741,00 1.988,00 69.729,00 68,28 2,00 70,28 262 8 269
TOTAL

GENERAL 94.965,00 4.247,00 99.212,00 100 383

Elaborado: autores
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Con este resultado, se determiné el ndmero de encuestas a aplicar, dando como
resultado:
e Escuela Superior Politécnica del Litoral: 40 estudiantes de tercer nivel y 5
estudiantes de cuarto nivel
e Universidad Catolica Santiago de Guayaquil: 65 estudiantes de tercer nivel y 4
estudiantes de cuarto nivel
e Universidad Estatal de Guayaquil: 262 estudiantes de tercer nivel y 8

estudiantes de cuarto nivel

Con la informacién obtenida en la investigacion de mercado, se desarrollo el Plan de
Marketing que se encuentra en el siguiente capitulo, donde se despliegan estrategias

para un negocio exitoso.
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3 PLAN DE MARKETING

Se ha notado una firme reactivacion y mejora del nivel académico con las nuevas
reformas estudiantiles que vive el Ecuador actualmente, como las becas y el sistema de
gratuidad en la matriculacion en las universidades. Adicional, la tendencia de
competitividad laboral obliga a los individuos a mejorar sus perfiles académicos dia
tras dia; por lo tanto, vemos una oportunidad de introduccion del servicio del presente

proyecto.

3.1 OBJETIVOS DEL MARKETING

3.1.1 Corto Plazo

e Entregar tres veces a la semana volantes publicitarios en todas las universidades de la
ciudad.

e Enviar cuatro veces a la semana anuncios publicitarios via correo electrénico.

e Enviar informacién del servicio y promociones existentes por redes sociales por lo

menos cinco veces a la semana.

3.1.2 Mediano Plazo

e Alcanzar el 80% de reconocimiento de la marca anualmente.

3.1.3 Largo Plazo

e Alcanzar el 10% de crecimiento anual en participacion del mercado.

3.1.4 Objetivos Financieros

Mantener una rentabilidad anual del 30%.
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3.2 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo de este servicio son los estudiantes de tercer y cuarto nivel en las

universidades ubicadas en la ciudad de Guayaquil.

De acuerdo a la informacion proporcionada por la Secretaria Nacional de Educacion
Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion (SENESCYT) indica que en la ciudad de
Guayaquil existen 250 carreras de tercer nivel y 77 carreras de cuarto nivel, tal como se
detallaron en las tablas 6 y 7 del capitulo dos. Para efectos del proyecto, se considero
la poblacién de 3 universidades, llamense éstas: Universidad Catdlica Santiago de
Guayaquil, Universidad Estatal de Guayaquil, Escuela Superior Politécnica del Litoral
y Escuela Politécnica en Administracion de Postgrado, donde los estudiantes ascienden

a 99.212 personas.

Existen variables que puedan influir en el nimero del mercado potencial; como por
ejemplo, ubicacion geografica, capacidad de pago, entre otros. Sin embargo, se resalta
que la demanda del negocio estara sobrecubierta en relacion a la capacidad de

inversion.

3.3 SEGMENTACION SELECCIONADA

331

3.3.2

Los criterios de segmentacion son:

Ubicacion Geogréfica:
La direccion de domicilio de las accionistas es en la ciudad de Guayaquil, cantén de la
provincia del Guayas; motivo que permitié definir por unanimidad la constitucion del

negocio en dicha ciudad.

Actividades de los usuarios:
En base a los resultados de la investigacion de mercado, se descubrio que los
estudiantes cuentan con diferentes alternativas para realizar sus actividades

académicas, mismas que se representan graficamente en la tabla 10.
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El 52,5% de los estudiantes confirmaron que sus trabajos en grupo los realizan en los

domicilios.

El 32,5% corresponde a estudiantes que frecuentan las bibliotecas de las universidades

El 15% restante son aquellos usuarios que se dirigen a cyber.

Tabla 10: Lugares de mayor frecuencia para actividades académicas (afio julio 2.013)

Lugar de mayor frecuencia actualmente

M Biblicteca
B cYBER
O pomiciio

Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil
Elaborado: autores

3.3.3 Eleccidn del enfoque de Segmentacién

De acuerdo al tipo de cliente, ubicacion geografica y servicios que desean percibir por

parte del Student’s Center, los criterios de segmentacion se definieron como se detalla

en la tabla 11 que vera a continuacion:

Tabla 11: Matriz de segmentacién del mercado (afio junio 2.013)

| CRITERIOS |  DESCRICION |

Ubicacién geogréafica

Ciudad de Guayaquil

Actividad de los usuarios

Estudiantes universitarios
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Nivel académico 3er Nivel y 4to Nivel
Sexo Hombres y mujeres
Edad Indistinta

Nivel socioeconémico AByC

Elaborado: autores

3.4 POSICIONAMIENTO

Existen factores motivacionales que determinan la decision de compra de los usuarios
finales. Estos factores se encuentran enlistados segun el porcentaje de aceptacion de la

siguiente manera:

Tabla 12: Atributos valorados por el mercado objetivo en la decision de compra julio 2.013

| ATRIBUTOS | ACEPTACION |

Precio 37,5%
Ubicacion 35,0%
Disponibilidad de horarios 17,5%
Calidad 7,5%
Servicio 2,5%

Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil
Elaborado: autores

En las tablas 13 y 14, los estudiantes expusieron las preferencias que tienen con

respecto a dias y horarios que desean realizar sus actividades académicas.

Tabla 13: Preferencia en dias (afio 2.013) Tabla 14: Preferencia en horarios (afio 2.013)
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Porcentaje

Dias que prefiere estudiar Horarios de preferencia para trabajos en grupos

Porcentaje

o

LUNES A VIERNES JUEWES A DOMINGO WVIERNES SABADOS DOMINGO DA TARDE NOCHE

Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil
Elaborado: autores Elaborado: autores

Podemos afirmar que el mercado objetivo tiene preferencia para estudiar de lunes a

sabado en horarios nocturnos.

Adicional a esto y con el propésito de fijar los servicios que se brindaran en el
Student’s Center se planted en la encuesta, una lista de servicios compuesta por 20
atributos, donde los estudiantes nos facilitaron su opinion y aceptacion para cada uno
de ellas. En la tabla 15 vera una grafica en barras valorada porcentuales, como una

explicacion visual de los resultados obtenidos.

Tabla 15: Atributos valorados por los usuarios (afio 2.013)
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Atributos valorados por los usuarios

i Muy prioritario
150%

100%

50%

0%
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Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil
Elaborado: autores

3.5 ESTRATEGIA DEL SERVICIO

Analizando los datos en la seccion anterior, concluimos que existira una aceptacion
favorable del servicio si éste cumple con los atributos que alcanzaron el 100% de
calificacion. Es imprescindible que en el andlisis técnico se considere esta informacion
para determinar el tamafio de la infraestructura y la distribucion idonea de los mismos.
En la tabla 16, encontrara enlistado los atributos seleccionados para la adecuacién del

espacio fisico.
Tabla 16: Atributos valorados con el 100% (afio julio 2.013)

Salas Privadas 100%
Bafos 100%
Vigilancia 100%

Internet llimitado | 100%
Bebidas 100%
Comida Express 100%

Fotocopiado 100%
Anillado 100%
Impresiones 100%
Papeleria 100%
Pizarra 100%
Servicio de taxi 100%

Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil
Elaborado: autores

A continuacion se detalla la descripcion del servicio para cada atributo seleccionado.
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Salas privadas: con capacidad para 6 personas y adecuadas con: mesas, sillas,
infocus, pizarra, marcadores, servicio ilimitado de internet y laptop (si se requiere)
Centro de fotocopiado: se ofrecera servicio de fotocopia, anillado, impresion, y
suministros de papeleria.

Comida express y bebidas frias / calientes: se contara con 3 méaquinas dispensadores
de viveres, una de bebidas frias, una de bebidas calientes y otro dispensador que
contenga snacks y sanduches.

Servicio de Taxi: Se brindara servicio de taxis personalizados por medio de una

compafiia de taxis ejecutivos para servir a aquellos clientes que requieran movilizacion.

3.6 ESTRATEGIA DE PRECIOS

El Student’s Center cuenta con tres tipos de ingresos que le ayudara mantener en azul
los estados financieros:

a) Por alquiler de sala

b) Por servicios ofrecidos en el centro de fotocopiado (impresién, anillado, papeleria)

c) Por consumo de bebidas y alimentos

Para efectos del anélisis y elaboracién de los estados financieros, se ha considerado
Unicamente el ingreso del alquiler de las salas de estudio por ser el eje del negocio y el

rubro mas representativo de ingreso.

Para dicha cancelacion el estudiante tiene una preferencia de ratio por hora y

preferentemente inferior a 5 délares americanos.

A continuacion encontramos los resultados de la encuesta que refleja dicha preferencia:
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Tabla 17: Preferencia de ratio (afio 2.013) Tabla 18: Preferencia de precio (afio 2.013)

Parcentaje

] =i b =]

For hors Por da Por gemsana Por mem

Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil

Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil Elaborado: autores

Elaborado: autores

No existe ningun lineamiento en incremento de precios debido a que la inflacion en los

altimos 4 afios muestra una tendencia hacia la baja.

3.7 ESTRATEGIA DE VENTA

A través de un acercamiento a las universidades y gremios de la ciudad de Guayaquil,
se busca difundir las caracteristicas, atributos y calidad de servicio que ofrecera la
empresa. Como una estrategia se entregaran tripticos donde se amplie informacién del
negocio y se especifiquen los pardmetros de calidad, seguridad de las instalaciones,

caracteristicas del servicio y precios establecidos.

3.8 ESTRATEGIA PROMOCIONAL
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La estrategia por apertura, consiste en ofrecer promociones que sean beneficiosas para
los estudiantes. En la investigacion se cre6 una lista de posibles promociones,
comprobando que el 45% de las personas encuestadas prefieren una cartilla de cliente
frecuente, seguida con el 32,5% quienes demandan una hora adicional por cada cinco
horas de uso; y en menor porcentaje del 22,5%, aquellos que desean descuentos por
presentar referidos. En la tabla 19, observaré la informacion graficamente.

Tabla 19: Preferencias de promociones solicitada por el mercado objetivo (afio 2.013)

.o []BESCUENTO POR
Promocioén GRUPCS DE REFERIDOS

.1 HORA ADICIONAL X
CADA 5 HDE UsO

o CARTILLA DE CLIENTE

FRECUENTE

Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil
Elaborado: autores

3.9 PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD

Los resultados de la encuesta nos indican que los estudiantes tienen preferencia de
recibir informacion del servicio a través de medios digitales como correos electrénicos
y redes sociales como Facebook y Twitter; adicional a esto consideraron atractivo
recibir informacion a través de cufias radiales y publicidades impresas en correos. El
porcentaje de aceptacion se detalla porcentualmente en la tabla 20 que se encuentra a

continuacion:
Tabla 20: medios de publicidad (afio 2.013)
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Las promociones establecidas en la seccion anterior se darén a conocer a través de los
medios de mayor aceptabilidad y menos costos de inversion. A continuacion daremos

la informacion de los costos referenciales.

3.9.1 Radio

Las cufias radiales fueron presupuestadas considerando las estaciones de radio de

mayor acogida en el mercado.

Informado por

50

40

w
=}
1

Porcentaje

o
i

Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Guayaquil
Elaborado: autores

REDES SOCIALES

Tabla 21: Costo de cufias radiales (afio 2.013)

TARJETA DE CREDITO

3.9.2 Prensa escrita a través de tarjetas de crédito

Alfa Estéreo ( 104.1) | 08:00 -18:00 32 30 $ 20,00 $ 640,00

ABC (104.5) 08:00 -18:00 32 30 $ 25,00 $ 800,00

Fuego (106.5) 08:00 -18:00 32 30 $ 30,00 $ 960,00
Total bruto $ 2.400,00

IVA $ 288,00

o | s2om |

Fuente: cotizaciones
Elaborado: autores

Tabla 22: costos medios de publicidad (afio 2.013)
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Arte e impresion 100.000 $ 1.000,00

Distribucién $5.000,00

Revista $1.100,00
Total $7.100,00
IVA $ 852,00

Fuente: cotizacion
Elaborado: autores

A pesar de no ser considerado como alternativa en la lista de preferencia, es importante
realizar una publicidad de cobertura a través de volanteos. A continuacién encontrara
los costos referenciales.

3.9.3 Campafia de volanteo

Tabla 23: costos volanteo (2.013)

10.000 Volantes | $350,00]
6 Impulsadores $ 120,00
Total bruto $ 470,00
IVA $ 56,40

Fuente: cotizacion

Elaborado: autores
El presupuesto promocional durante la etapa de introduccién del servicio, sera definido
de acuerdo a las ventas que se realicen. Como temporada de penetracion se
considerara un porcentaje del 10% en los tres primeros meses para luego ir

reduciéndolo y mantener en 2% de las ventas brutas del mes. Adicional se destind un
valor de arranque publicitario de USD 3.000.

3.10 POLITICA DE PROMOCIONES

A continuacion se detallan los criterios de las promociones seleccionadas por los
estudiantes encuestados.
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3.10.1 1 hora adicional por cada 5 horas de uso:

Como promocién introductoria, durante el primer mes se ofrecerd 1 hora adicional

gratis por cada 5 horas de uso en un mismo dia.

3.10.2 Cartilla de cliente frecuente:

Se ofrecera una cartilla en donde se poncharé un nimero por cada dia que haga uso del
servicio. Al llegar a 10 visitas de minimo 3 horas por visita, se le otorgara el 25% de

descuento.

3.10.3 Descuento por presentar referidos:

Si un grupo de estudiantes se registra como referido. La persona que refirié y su grupo

de estudio, podran gozar del 25% de descuento.

3.11 POLITICAS DE SERVICIOS

La atencion al usuario se realizara en dos vias de acuerdo a la necesidad del usuario.

3.11.1 Atencion Personalizada

El servicio personalizado se ofrecerd en el momento que el usuario desea hacer uso de

las salas privadas y uso del centro de fotocopiado.

3.11.2 Autoservicio

El consumo de bebidas frias y/o calientes y comida express, se encontraran a

disponibilidad a través de maquinas dispensadoras.

3.12 PROCESO DEL SERVICIO

En la tabla 24, se muestra el flujo del mecanismo de reserva y servicio de las salas de
estudio, desde la llamada telefénica solicitando la reserva de la sala, hasta el pago de la

misma.
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Tabla 24: Mecanismo de reserva y pago de salas de estudio (afio 2.013)

Fase
©
E Envié de solicitud via —
9 @T telefénica @7 (4
0} J i :
= . o Revision de 1| Sereservala
C= E!nwo de solicitud - g p
(] .| disponibilidad de .| salayseenviala
© por correo > - > N ye
o - salas y recepcion confirmacién por
@ electrénico o s
9 de requerimientos correo electrénico
o
=
a
[P « %«'7 =
@
L \)Entrega de recursos
T co " "Asignacion de salay Q 'g .
g0 & clientey N ! . |requeridos con check list .| Usodelasala
DG 8 - 9 »| Registro de hora de > R > ;
823 confirmacion de e Asignacion de clave privada
o83 reserva temporal de internet
a @©
o c 4 i
e 5 Check(l;st d:e
© entrega de sala . a
2 ® SIEE .| Realizar cdlculo de
o s recursos utilizados > s
o 3 X facturacion
[t Registro de hora de
a8 salida

Elaborado: autores

En el centro de servicio se ofrecera fotocopias, impresiones, escaneos y venta de
papeleria, ésta atencién también se realizara de manera personalizada satisfaciendo las

necesidades del cliente.

Para ofrecer servicio de calidad, el compromiso del Student’s Center sera:
e Garantizar las reservas

e Respuesta inmediata a requerimientos

e Atencion cordial y respetuosa

e Un ambiente de seguridad fisica

e Garantizar vigencia de los viveres

e Garantia en la calidad de fotocopias, impresion y anillados.

4 ANALISIS FODA
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Para realizar el analisis del FODA del proyecto Student’s Center, se aplicé el Modelo
de Administracion Estratégica, para lo cual se detalla el proceso paso a paso de la

aplicacion del modelo y los resultados obtenidos.

Mediante el andlisis externo del entorno social, se revisaron las Fuerzas Generales,
entiéndase como las tendencias, que influyen en el largo plazo de una manera relevante
en los distintos sectores, donde la actividad del negocio tiene una participacion directa

de donde se obtuvo la Matriz de Fuerzas Generales.

Luego, aplicando el formato PESTLE como herramienta para poder interpretar la
informacidn, se llegd a la recoleccion de datos, donde se identificaron eventos y
situaciones reflejados en los escenarios Politico, Econdémico, Social, Tecnoldgico,
Legal y Ambiental, con un protagonista principal que es la estrategia de la
organizacion. Es aqui donde se describe de manera cuantitativa y/o cualitativamente
en cada ambito del entorno de las fuerzas generales, haciendo un alcance en su
participacion local, regional y global, los mismos que fueron interpretados desde la
perspectiva de los grupos de interés del sector, dando como resultado La Matriz De
Variables Predeterminadas.

Posteriormente se seleccionaron y se interpretaron las variables determinadas con alta
incidencia en el proyecto, lo que dio como resultado la Lista de Variables Criticas; una
vez que se obtuvo las variables de mayor incidencia se pasé a desarrollar los escenarios
gue se proyectan como oportunidades y amenazas del sector, esta matriz es la Matriz
de Desarrollo y Evaluacion de Escenarios, donde se llega a una ponderacion de los
escenarios presentados y se establece la Matriz de Prioridad de Situaciones, se llega al
andlisis de las anticipadas presunciones pueden enriquecer o cambiar al proyecto y se
establece un posible efecto en relacion a la Mision de la empresa.

Complementando el analisis se pasa a revisar el analisis del ambiente industrial donde
se relaciona la organizacion con el entorno sectorial, se identifican la lista de
organizaciones que son exitosas en el mismo sector pudiendo ser rivales o sustitutos en

el giro del negocio, se identifican y evaltan los criterios de ponderacion de los
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factores de éxito, para lo que se califican y se obtiene la Tabla de Criterios de

Ponderacion. Con esta tabla se pasa a evaluar los factores de éxito analizando cada

organizacion y como es su participacion en la industria, de donde se obtiene la Tabla

de Factores de Exito.

Posteriormente se evalGan las implicaciones de la calificacion de cada factor de éxito,

logrando concretar los datos para llenar la Tabla de implicaciones el FODA. A

continuacion una explicacion de cada factor analizado:

Tabla 25: sumario

Sumario Analitico de Factores

N Factores

. Decisién de invertiren su desarrollo académico

Modelos de educacién toman fuerza en el Sistema de
Educacién Superioren el Ecuador, con posible
exportaciéon del conocimiento

. Diferenciacién del servicio

004 Innovacién de servicio
005 Relacion con universidades
006 Seguridad permanente

007 Beneficios financieros para estudios universitarios

008 Seguridad laboral

Incremento en el precio de ciertos commodities

Peligro por eliminacion de la gratuidad de la
educacion por cambio de gobierno.

Continuidad de los créditos estudiantiles otorgados
por SNIESE, IECE y por entidad privada como el Banco
de Guayaquil

Requerimientos de capital

009

A05

Costos de cambio

Presion de productos sustitutos

analitico de factores externos (2.013)

Externos
Cal. Analisis

Mayor demanda de niveles de educacién para poder
alcanzarlos objetivos del milenio yestaral nivel de una
ensefianza globalizada

El surgimiento de nuevas herramientas de educacién

sumados a las investigaciones y desarrollo tecnolégico que

el gobierno ha invertido contribuyen a que se implemente
nuevos sistemas en la educacién

La empresa integra servicios que son complementarios a la
actividad del estudio

La empresa se fortalece en el mercado dando a conocer su
servicio integrado

Posibilidad de serun socio estratégico para captar mas
usuarios

Mejora el entorno permitiendo un entorno mds seguro
El Gobierno a otorgado créditos y gratuidad estudiantil
Seguridad fisica para trabajadores y clientes

Incremento de crédito ygratuidad estudiantil motiva el
consumo de servicios complementarios a la educacién

Un cambio en la gratuidad de la educacién, trae consigo un
aumento al valorde las matriculas y una disminucién de la
poblaciéon educativa

Bloqueo o disminucién de programas que ofrecen las
universidades

La necesidad de invertiren la infraestructura especial que
cumpla con las especificaciones técnicas de dreas
ergondmicas hace que el recurso financiero sea un factor
principal

4,00
Incertidumbre por cubrirla ubicacién de preferencia a la

4,00 demanda estudiantil

Elaborado: autores

Dado que en el mercado existen cyber, bibliotecas y
domicilio donde los estudiantes puedan se puedan reunir
en grupo sin costo

Documentos Fuente / Matriz

Matriz de Desarrollo de Evaluacion de
Escenarios: Sociocultural

Matriz de Desarrollo de Evaluacion de
Escenarios: Tecnolégico

Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Intesidad de la
rivalidad

Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Compradores
Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Compradores
Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Proveedores
Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Otras partes
Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Otras partes
Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Amenaza de
sustitutos

Matriz de Desarrollo de Evaluacion de
Escenarios: Politico

Matriz de Desarrollo de Evaluacion de
Escenarios: Econédmico

Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Amenaza de
ingreso

Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Intesidad de la
rivalidad

Tabla de implicaciones de Factores de
Exito en la industria: Intesidad de la
rivalidad
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4.1

Tabla 26: sumario analitico de factores internos (2.013)

Sumario Analitico de Factores Internos (IFAS)
Andlisis hd

Dominio de la tecnologia como herramienta para la busqueda de

informacion, orientandose a la satisfaccion de clientes

Mejoramiento continuo en respuesta a los resultados de la
encuesta de satisfaccion de clientes

Calificacior

Factores Internos s

Orientacién al servicio en horarios nocturnos

Servicios complementario en la misma infraestructura
Alianzas con Universidades Amplio conocimiento profesional de los accionistas del negocio
Horarios disponibles de acuerdo a las necesidades del segmento

Orientacion de las necesidades técnicas yacadémicas X
de mercado de interes
Diferenciacion del servicio ofreciendo comida express, bebidas
F05 Manejo eficiente del flujo de caja 4,50 friasycalientes, servicio de internet, centro de fotocopiado y

transporte ejecutivo
4,40 Leyes aplicables yvigentes en el marco de riesgo de trabajo

Fortalezas

F06 Calidad de servicioyrespuesta inmediata al cliente
Cumplimiento de las normativas municipales en el manejo de
desechos

Alta preferencia en establecer convenio de consignacion con
proveedores de comida express, bebidas y transporte ejecutivo
Relacion con los principales centros de estudio para tener acceso
asubase de datos

Limitacion en la accesibilidad de créditos altos por falta de
capacidad de pagoy garantias del negocio

FO7 Cultura de seguridad ysalun ocupacional
F08 Cultura de cuidado al medio ambiente

F09 Programas de capacitacion al personal 4,10

D01 Financiamiento bancario 5,00
Dificultad en encontrar espacio que reunan las caracteristicas
necesarios

D02 Alquiler de infraestructura 4,90

No existen planes de carrera para el personal

D03 Estructura organizacional inicial 4,80

Debilidades

Facil replica del modelo de negocio

D04 Riesgo de imitabilidad del negocio 4,70

Elaborado: autores

FORTALEZAS

Se ha podido identificar las

Documentos Fuente

Matriz de Recursos Estratégicos

Matriz de Recursos Estratégicos
Matriz de Recursos Estratégicos

Matriz de cap. Organizacionales

Matriz de cap. Organizacionales

Matriz de Recursos Estratégicos

Matriz de Recursos Estratégicos
Matriz de cap. Organizacionales

Matriz de Recursos Estratégicos

Matriz de Recursos Estratégicos

Matriz de Recursos Estratégicos

Matriz de Recursos Estratégicos

Matriz de cap. Organizacionales

fortalezas con mayor puntaje. Estas tendran una

perspectiva de un servicio orientado a brindar atencion en los horarios nocturnos, y que

contemple servicios adicionales en la misma infraestructura. La factibilidad de realizar

alianzas como estrategias de fidelizacion de los clientes a través de las Universidades

serd una fortaleza de captacion del merado objetivo.

Otras fortalezas en menor

calificacion son la calidad de servicio y respuesta inmediata al cliente, una cultura de

salud ocupacional, una cultura de cuidado al medio ambiente, y programas de

capacitacion al personal.

-
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4.2 OPORTUNIDADES

Como oportunidades, tenemos la decision de invertir en el desarrollo académico por
parte del decisor de compra, promoviendo una mayor demanda de alcanzar altos
niveles de educacion. La oferta de un servicio diferente e innovador se muestra como
una clara oportunidad para ofrecer un servicio integrado y complementario, que cuenta
con el apoyo de las universidades y la base de informacion de la poblacion estudiantil.
Las universidades seran el vinculo de unién con el cliente. Contemplamos también
como una gran oportunidad el incremento de créditos estudiantiles y la gratuidad de los
mismos. Esta motivacion, hard viable un aumento en los clientes potenciales. Con
menor puntaje se encuentran las oportunidades de ofrecer seguridad permanente, y

beneficios financieros para estudiantes.

4.3 DEBILIDADES

Como principal debilidad encontramos un financiamiento bancario reducido con cierta
limitacion en la accesibilidad de créditos por falta de pago y garantias del negocio. La
falta de capital y el arranque del negocio obligan; inicialmente, a inclinarse por un
alquiler de la infraestructura donde va a funcionar el negocio. La estructura
organizacional plana que presenta la empresa limita un poco la perspectiva de
crecimiento del personal, lo que amerita un cambio en los planes de carrera para el
personal. Y por ultimo, un riesgo de imitabilidad del negocio es alto por la escasez de

exclusividad, haciendo asi casi nula las barreras de entrada en el giro del negocio.

4.4 AMENAZAS

Resultan ser claras las amenazas que se originarian por posibles decisiones a nivel del
gobierno en cuanto a la gratuidad de la educacion y un posible cambio del periodo de
gobierno, lo que trae un aumento considerable en las matriculas y cierta reduccion en
la poblacién educativa. Para poder cumplir con las normas técnicas y ergondmicas, es
necesario contar con los recursos financieros para poder ofrecer calidad de servicio.
Al ser el Student’s Center un servicio nuevo en el medio, resulta un poco desconocido

ante los usuarios prescindir de los servicios sustitutos y probar el nuevo producto, lo
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que también genera cierta limitante con la capacidad de cobertura de acuerdo a la

ubicacién del centro.

45 COMPETENCIA

El Student’s Center se presenta como un servicio innovador en el mercado, lo que
genera cierta expectativa en las otras organizaciones que componen la competencia.
Entre los principales competidores encontramos las Bibliotecas universitarias, con la
limitante de su horario de atencion que por lo general es hasta las 20h00 horas. Este
horario no es compatible con las actividades de los estudiantes que mantienen una vida
laboral a la par que los estudios, recordemos que por lo general las actividades

laborales concluyen a las 18h00.

También recordemos que un sustituto menos poderoso son los Cybers, que cuentan con
las herramientas como son las computadoras y la conexion a internet; sin embargo,
estdn disefiados trabajos de corto tiempo y personales. En tercer lugar y el mas
poderoso de todos, tenemos los domicilios donde podran contar con la comodidad del
lugar, pero en caso de los trabajos académicos grupales, la presencia de personas en
una casa puede ser incobmoda para el anfitrion y su familia como para los miembros del

grupo de estudio.

4.6 OFERTA DE PRODUCTO

El Student’s Center propone la capacidad de atencion para 36 estudiantes, ubicados en
salas de estudio de 6 estudiantes en cada sala. EIl precio del servicio esta dado por
tiempo de uso, donde el valor de la sala por hora es de $ 14,57 y pleno uso de todos los
atributos adicionales que ofrece el negocio. El horario de atencion del centro sera de
17h00 a 02h00.
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4.7 CLAVESPARAEL EXITO

Al ser un servicio innovador en el mercado, se debe entender que existen periodos de
adaptabilidad del negocio, en este caso el periodo nos permitira evaluar el grado de

aceptacion de los estudiantes, asi mismo permitird aplicar los correctivos necesarios.

Buscar la aplicaciéon de controles y un correcto manejo en los sistemas internos de
contabilidad, gestion de inventario y control de costos, con un eficiente manejo de los

costos operativos y administracién interna.

Un ambiente de trabajo con gran nivel de empatia y equipo, permitird que el
rendimiento y la capacidad instalada de la empresa funcionen siempre al maximo nivel,

ofreciendo el mejor servicio a nuestros clientes.

El adiestramiento y la mejora continua al personal de la empresa, permitira que los
conocimientos y capacidades se transformen en una ventaja competitiva que llevara al

éxito permanente y perdurable.
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5 ANALISIS TECNICO

De acuerdo a las investigaciones cientificas se ha determinado que el desarrollo de las
actividades de estudio y aprendizaje depende de algunos factores como son la
iluminacién, nivel de ruido, el entorno, mobiliario y equipo, temperatura y circulacién
de aire.

Muchas veces un disefio que no contemple estas variables pueden afectan directamente

en el rendimiento de los estudiantes.

5.1 FACILIDADES

Ubicacién geogréfica.

De acuerdo a los resultados de la encuesta realizada, el local donde va a funcionar el
Student’s Center estard ubicado en el norte de la ciudad de Guayaquil, en las
ciudadelas comprendidas entre Urdesa, Kennedy y Kennedy Norte.

Debera ser un local amplio que cuente con area de estacionamiento o ubicado en un
sector que permita encontrar estacionamiento facilmente.

Facilidades de servicios (agua, energia, teléfono, alcantarillado, manejo de
desperdicios).

Al estar ubicado en un perimetro urbano el inmueble debera contar con servicios de
agua potable, servicio de alcantarillado, energia eléctrica, servicio de telefonia fija,

celular e internet, y recoleccion de basura.

Posicion relativa a proveedores y clientes.

Student’s Center busca estar al alcance de los estudiantes que requieran encontrar
horarios de atencidn extendidos a las horas de trabajo, para lo cual se cuenta con el

servicio de reservas de horarios y servicios para atender de la mejor manera al usuario.

Facilidades de transporte.

Para una mejor atencion a los clientes de Student’s Center se contara con el servicio de
taxis privados, los mismos que seran previamente coordinados por el personal

administrativo mediante la solicitud de cualquier usuario.
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Legislaciéon local (regulaciones).

5.11

512

De acuerdo a las normas de la Ilustrisima Municipio de Guayaquil, el funcionamiento

de locales comerciales y de servicios debera contar con los siguientes permisos:

El Registro Unico de Contribuyentes, RUC
Permiso de Uso de Suelo: se refiere al terreno donde estara establecido el negocio. La
institucion que otorga este permiso es el M.I. Municipio de Guayaquil, donde se debe
adquirir el certificado de trdmite por Servicios Técnicos Administrativos y el
formulario de Solicitud de Consulta de Uso de Suelo.
Permiso del Cuerpo de Bomberos
Registro de Marca en el Instituto de Propiedad Intelectual IEPI
o Requisitos de Fondo: Distintivita, susceptibilidad de representacion grafica.
o Requisitos de Forma:
= Identificacion del peticionarios (nombre, domicilio, nacionalidad)
= Descripcion clara 'y completa de la marca a registrarse
= |dentificacion expresa de los productos o servicios y la clase
internacional
» Reproduccién de la marca cuando esta contenga elementos graficos

= Comprobante de pago de tasa oficial

Area requerida

La propuesta estd planteada para atender a 36 personas, de acuerdo a esta cantidad de
personas el area requerida aproximadamente es de 250m2. Sin embargo, de acuerdo al
estimado de crecimiento del 10% anual, se plantea una modulacion de las salas de

estudio de tal forma que exista el crecimiento progresivo en area.

Tipo de construccion.

Se estima que sea una construccion en estructura de hormigdn méaximo de dos niveles,
paredes de bloque, enlucidas y pintadas, pisos de porcelanato o cerdmica, tumbado de
gypsum o tumbado acustico.

Servicios especiales (aire, gas, agua, refrigeracion, etcétera).

Sistemas de seguridad fisica:
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5.13

5.14

Al ser el Student’s Center un lugar que funcione en horario nocturno, deberé contar
con sistemas de seguridad que permitan controlar el ingreso de personas que puedan
atentar contra la integridad de los usuarios. Se recomienda la instalacion de camaras
de seguridad para poder monitorear de forma rapida tanto el interior como exterior del

centro.

Controladores de ruido:

Se tendrd especial atencién en disminuir la intensidad del ruido exterior hacia el
interior del centro; de tal forma que, no se convierta en un distractor de atencion del
estudiante. Consiguiendo esta reduccion del ruido con materiales aislantes colocados

en la infraestructura de las divisiones de las salas de estudio.

Ventilacion, iluminacion.

5.1.4.1 Ventilacién:

5.14.2

Las salas de estudio contaran con climatizacion artificial de una temperatura promedio
de 23°C para volver el ambiente agradable. Los equipos a utilizar son Split instalados
en cada sala, esto permitird un ahorro al funcionar de acuerdo al tiempo que se

mantenga ocupada cada sala.

[luminacion:
Las salas de estudio deben de lograr, que tanto la luz natural como la luz artificial estén
presentes; para lo cual se tomara en cuenta los siguientes factores:
= Posicién y orientacion del mobiliario y mesas de trabajo
= Situacion y proximidad de las ventanas
= Caracteristicas fotométricas de las luminarias

= Flexibilidad del espacio para otras funciones
Situacion del tablero o pizarra: no debera producir reflejos sobre la superficie, se

recomienda el uso de “banadores de pared”.

Para los espacios destinados a la lectura o investigacion, se requiere un nivel de

iluminacién uniforme y directa. Para espacios con actividad visual baja como son la



Student’s Center S.A.

5.15

5.1.6

circulacién, cafeterias, bafios y zonas exteriores, se recomienda luz artificial con

lamparas fluorescentes compactas de nueva generacion.

A continuacion un cuadro con los parametros de iluminacion recomendados:

Tabla 27: parametros de iluminacién (afio 2.013)

HAula de enssfanza:
Gemeral, trabajos manuales, er.
Gereral
Pizarra {plano vertical)

Hula de wformatica:

g8

Pizarma {plano vertical)
Hula de i

Pirarra {plano vertical)
Hula laboratorio:

Gemeral

Pirarra {plano vertical)
Hula wller:

Trabajo bastn
Trabage Fire

CE
B

Elaborado: autores

Ergonomia del puesto de trabajo:

El tipo de mobiliario del centro deberd reunir las caracteristicas de ergonomia
necesarias para desarrollar las actividades de estudio, evitando posturas incbmodas y
que puedan desviar la concentracion de los estudiantes.

La mesa de trabajo debe tener el suficiente espacio para los miembros inferiores
(muslos, rodillas y pies) y la superficie de la mesa debe contar con suficiente espacio
para poder colocar comodamente los distintos elementos de trabajo. El acabado debe
tener aspecto mate para minimizar los reflejos y los tonos preferiblemente neutros. La
funcién de una buena silla de trabajo es proporcionar un soporte estable y cémodo al
cuerpo, durante un periodo fisiolégicamente apropiado para la actividad que se realiza,

es recomendable que el asiento y espaldar estén cubiertos por un material transpirable.

Puertas.

Por efectos de seguridad, las puertas deberan abatirse hacia afuera para asi procurar

una salida rapida en caso de emergencia.
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5.1.7

Para un mejor control y seguridad hacia el interior, se instalard un detector de armas
ubicado en el ingreso con el fin de verificar el acceso de las personas hacia el local y

evitar el ingreso de armas.

Servicios higiénicos.

De acuerdo a la cantidad proyectada de usuarios, el centro de estudios debera contar

con:
Hombres Mujeres
2 inodoros 2 inodoros
3 lavamanos 2 lavamanos
2 mingitorios

5.1.8 Equipos y maquinarias

Los equipos que van a utilizar son las siguientes:
e Impresora multifuncional HP Office jet Pro 276dw (CR770A)
Funciones de impresion, escaneo, copia, fax, envio de archivos digitales.
Conexidn inalambrica y acceso con equipos, tabletas y dispositivos moviles.
Ahorro de hasta un 50% de energia que las impresoras laser
e Proyector Ultraluminosa Epson EB-X14H
Resolucién XGA ofrece una imagen luminosa.

Vida de la lampara 5.000 horas. Modo de ahorro econémico.

5.1.9 Necesidades de infraestructura.

Cada sala de estudio contara con una computadora de las caracteristicas que se indica,
con conexion inalambrica de internet y acceso inalambrico a la impresora

multifuncion.

El equipo proyector estara disponible de acuerdo a las necesidades de cada grupo de

estudio.
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5.1.10 Forma de adquisicién de equipos (compra, arrendamiento, leasing).

Los equipos seran adquiridos como inversion para el centro y se vera una forma de

crédito con los proveedores.

5.1.11 Personal necesario.

Para la contratacion del personal, se buscara candidatos en las carreras universitarias
de administracion de los ultimos afios de las universidades que estan aliadas con el

centro.

5.1.12 Politicas de mantenimiento y repuestos.

Se realizaran mantenimientos periodicos para los equipos de computacion, de tal

manera gque se pueda contar con la garantia en los equipos.

5.2 DISTRIBUCION DE SERVICIOS

5.2.1 Departamentos o zonas basicas.

o Area de salas de estudio

o Area de administracion

o Avrea de servicio de cafeteria y snacks
o Area de circulacion

o Area de bafios

o Area de descanso

o Area de suministros

o Area de estacionamiento

5.2.2 Area por departamento.

o Area de salas de estudio: 10m2 por sala; se estima seis salas de estudio. Total
area 60m2.

o Area de administracion: 4m?2

o Area de servicio de cafeteria y snacks: 10m2

o Area de circulacion: 30m2

o Area de bafios: 25m2

o Area de descanso: 30m2
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o Area de suministros; 20m2

o Area de estacionamiento: 75m2

5.3 DISTRIBUCION DE EQUIPOS POR DEPARTAMENTO.
Cada sala de estudio contara con una computadora de las caracteristicas que se indica,
con conexion inaldmbrica de internet y acceso inalambrico a la impresora
multifuncion.
El equipo proyector estara disponible de acuerdo a las necesidades de cada grupo de

estudio.

5.3.1 Plano de distribucion.

e cafeteria e
Sala 1 Sala 4
Area
Sala2 | = = fescam o Sala 5
Sala3 Sala 6

suministros

Administracion

Figura 5.1 Distribucidn de espacio en Student’s Center
Afio 2.013
Elaborado: autores

6 ANALISIS ADMINISTRATIVO

El negocio del Student Center sera constituido bajo el régimen de sociedad anénima,
conformada por 2 socias: Denise Fernanda Quimi Fonseca y Carola Annabel

Bustamante Maruri, ambas en calidad de socios gestores.
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Cada uno de los socios gestores aportard con el 50% del capital inicial y estaran
vinculadas laboralmente a la empresa cumpliendo las responsabilidades de direccion.

6.1 ANTECEDENTES DE LOS SOCIOS GESTORES

Fernanda Quimi: Arquitecta de profesion, realizé sus estudios en la Universidad

Catolica de Guayaquil graduandose en el afio 2000, dentro de sus proyectos ha
desarrollado disefios para compafiias como Ajecuador, Almesa, Proquimsa, Cerveceria
Nacional e Indulac, sus propuestas contemplan el desarrollo de espacios para oficinas
y areas de produccién. Asi mismo, se ha dedicado a la construccién de tales disefios
entregando obras de calidad y contribuyendo al crecimiento de dichas
empresas. Durante 12 afios, la experiencia adquirida ha permitido desarrollar
conocimientos en presupuestos de construccion, fiscalizacion de obra, disefios
arquitectonicos desde la elaboracion de planos hasta la construccion con la
administracion de personal y control de obra. Esta experiencia y conocimientos
contribuirdn para el disefio y desarrollo de espacios que reunan las caracteristicas
ergondmicas y de espacio para que dé como resultado un area que cumpla con las
normas necesarias para brindar a los usuarios un espacio con una correcta iluminacion,
espacios funcionales, seguridad y confort. Su nivel de participacion estara enfocado
como representante legal a cumplir con los permisos fiscales y municipales de
funcionamiento; asi como también, las actividades correspondientes a la cadena de

valor: Infraestructura de la compafiia, adquisiciones, mercadeo, ventas y postventa.

Carola Bustamante: Culmind sus estudios de tercer nivel en la Universidad de

Especialidades Espiritu Santo en el afio 2004, obteniendo asi el titulo de Psicéloga
Organizacional con mencion en gestion empresarial, como complemento de su
formacion, cuenta con estudios en Seleccion y Desarrollo por competencias, Auditor
en riesgo de trabajo, Descripciones de puestos de trabajo, Coaching, Seminario de
Responsabilidad y Mora Patronal, Elaboracion de néminas, entre otros. Durante 21

afios de experiencia en el area de recursos humanos, ha logrado estructurar y
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administrado el area de RRHH con todos sus subsistemas a cargo en la empresa
TransAm, Eticfarmar, Cartopel, DHL, Tarjeal y finalmente Mabe. Sus ultimos logros
es mantener sus indicadores de gestion al 97%, los indicadores de gestion de
reclutamiento por medio de portal web a un 100%, reduccién de rotacion en 1% anual.
Para &mbitos del Plan de Negocios resaltamos que en los Ultimos 4 afios se ha
especializado en Procesos de Seleccion, Deteccion de Altos Potenciales, Capacitacion,
Formacién Académica, Desarrollo de Carreras y comunicacion organizacional, entre
otros.

Haciendo uso de su “know how”, cumpliremos con las leyes aplicables y vigentes
relacionadas con el cddigo laboral y régimen de seguridad social, como también la
administracion de las gestiones de recursos humanos de la empresa. Adicional a esto,
tendremos un criterio profesional que nos oriente a cubrir los requisitos que ayuden al
buen desarrollo académico del cliente. Su nivel de participacion relacionada a la
cadena de valor del negocio, estara enfocado en: Gestion de recursos humanos,
desarrollo de tecnologia, logistica de entrada, prestacion de servicio y logistica de

salida.

Ambos socios tienen la experiencia de tomar decisiones, asumir riesgos y cumplir con

el logro de metas.

6.2 ORGANIZACION

La empresa estara constituida por una estructura plana, conformada por su
representante legal y manteniendo una estilo de direccién formal con reportes y
registros con la finalidad de llevar los controles necesarios y transparencias del
negocio.  Las necesidades cuantitativas estdn representadas en el siguiente

organigrama:
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lAdministrador noche

LCaroIa Bustamante

Sy erente Administrativo
Fernanda Quimi

I Auxiliar limpieza
Gerente General

|3uardia de seguridad

Figura 6.1: organigrama
Afio 2.013
Elaborado: autores
El contador y el médico ocupacional estaran contratados por honorarios profesionales.
En el caso del contador sera responsable del manejo contable, financiero y asesor de

las politicas tributarias y fiscales.

En el caso del médico, laborara cuando se realice el ingreso de un personal nuevo a la
empresa y su responsabilidad es verificar las condiciones médicas del personal de
ingreso, mantener registros de las fichas médicas del personal, examenes ocupacionales
y post ocupacionales. Adicional, asesor para proteger la seguridad ergondmica de los

trabajadores.

Las responsabilidades de los puestos de trabajo se encuentran en el anexo D4.

6.3 EL MECANISMO DE SELECCION Y CONTRATACION
Para hacer efectivo el proceso de seleccion y contratacién se establecieron los

siguientes flujos que se muestran en las figuras 6.2 y 6.3.
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o

9.

Recepcion de los
resultados de laborator|o
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=

Figura 6.2: Proceso de seleccion
afio 2.013
Elaborado: autores
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-
PROCESO DE CONTRATACION
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Figura 6.3: Proceso de contratacion
afio 2.013
Elaborado: autores

Considerando que el presente proyecto es una empresa de servicio y uno de las
competencias claves del personal contratado es servicio al cliente, comunicacion,
resolucion de problemas, empatia, se consider6 como herramienta para unificar estos
criterios en todos los funcionarios un programa de entrenamiento al puesto, cuyo
formato se encuentra en el anexo D4. En este procedimiento se detalla paso a paso el

ciclo que garantice la efectividad del trabajador y del negocio.



Student’s Center S.A.

6.4 POLITICAS DE ADMINISTRACION DE PERSONAL

Con el propdsito de mantener mecanismos de control y transparencia, se elaborara el
reglamento interno de la empresa y el reglamento de seguridad ocupacional de acuerdo
a las leyes vigentes y aplicables, los cuales deberan estar inscritos en el Ministerio de

Relaciones Laborales.

El tipo de contrato para el personal de reciente ingreso serd a plazo fijo con periodo de
prueba de 90 dias. Se realizard una evaluacion de desempefio diez dias antes de los 90
dias de prueba. Si los resultados son favorables, el contrato continuara hasta los
365dias o también Ilamado contrato a plazo fijo. Para proceder con la continuidad de
la relacién laboral se realizara otra evaluacion de desempefio a los 320 dias desde la
fecha efectiva del contrato y caso de resultados favorables, sigue realizando sus
labores; caso contrario, se procedera a realizar el trdmite de terminacion de contrato a

través del Ministerio de Relaciones Laborales.

Para despidos, se aplicara los articulos relacionados con el codigo laboral.

6.5 POLITICA SALARIAL

Se utilizara una politica utilizando la metodologia HAY ubicando al personal en

escalas de acuerdo a la valoracion del puesto.
Adicional, se mantendran sueldos no inferiores a la tabla sectorial que corresponde al
negocio. Comision Sectorial No. 19 / Actividades tipo servicios / cddigo IESS

1910000000003 Administracién de locales / Establecimientos.

Los aportes a la seguridad social y los aportes parafiscales se realizaran mes a mes.
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El pago de la remuneracion se realizara de la siguiente manera:

e Los quince de cada mes, se pagara el 30% de su remuneracion bruta
e Los 30 de cada mes, se pagard 70% restante, méas sobrecargos si fuese el caso. En este
rubro se descontard el porcentaje de aporte al IESS (9.35%), contribucion fiscal,

anticipos.

Con el propésito de conservar la seguridad e integridad de los trabajadores, estos pagos
de la remuneracion se realizaran a través de transferencia bancaria en el banco que
decida la empresa. La apertura de la cuenta de los trabajadores serd responsabilidad

del empleador.

Al trabajador se le asignara una cuenta rol y una tarjeta de debido para el retiro de su
remuneracién.  Pensando siempre en el valor adquisitivo de los trabajadores, se
realizard una revision salarial a inicio de cada afio para donde se aumente de la

inflacién del afio inmediato superior.

6.6 PRESUPUESTO

Tabla 28: Presupuesto anual del personal administrativo (afio 2.013)
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Presupuesto Anual
Administracion de Personal

Primer afio Segundo Afio Tercer afio
Personal Directivo
Fernanda Quimi $14.849,00 $14.329,00 $16.073,20
Carola Bustamante $ 16.187,00 $ 15.667,00 $17.520,38
Personal Operativo
Administrador noche $ 13.403,97 $13.924,13 $ 14.607,26
Auxiliar de limpieza $ 9.633,35 $10.178,35 $10.841,40
Guardia de seguridad $ 10.603,14 $11.206,49 $11.925,11
Subtotal $ 64.676,46 $ 65.304,97 $ 70.967,34

Elaborado: autores

La politica de reparto de utilidades para los funcionarios se realizara como lo estipula

la ley, el 15% de las ganancias.

6.7 ORGANIZACIONES DE APOYO

Las organizaciones que brindaran ayuda a la empresa Student’s Center seréan:

Banco Bolivariano: pago de remuneracion
Ministerio de Relaciones Laborales
Instituto de Seguridad Social

Servicio de Rentas Internas
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7 ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

7.1 ASPECTOS LEGALES

Student’s Center aplicara la confirmacion de una sociedad andénima para la

regularizacion de sus actividades de empresa.

De acuerdo a lo que indica la Super Intendencia de Compaiiias se deberd conformar la
escritura de constitucion y e inscribirla en el Registro Mercantil, se necesitara de al
menos dos accionistas al momento de la constitucion, y se considerara como socio al

inscrito como tal en el libro de acciones y accionista.

De acuerdo al Art. 146 de la Ley de Compafias en la parte de constitucion e
inscripcion, indica que la compafiia se constituird mediante escritura publica y serad

inscrita en el Registro Mercantil, desde ese momento se entenderd como existente.

Posteriormente, se debera suscribir totalmente su capital y pagado en un 25% por lo
menos. Para que pueda celebrarse la escritura publica de constitucion definitiva, sera
requisito haber depositado la parte pagada del capital social en una institucion
bancaria, en caso de que las aportaciones fueren en dinero, el certificado bancario de
depdsito de la parte pagada del capital social se protocolizara junto con la escritura de

constitucion.
La escritura de constitucion deberd tener el siguiente contenido:

1. Ellugary fecha en que se celebra el contrato;

2. El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyen la compafiia y su voluntad de fundarla;

3. El objeto social, debidamente concretado;

4. Su denominacion y duracion;



Student’s Center S.A.

5. El importe del capital social, con la expresion del nimero de acciones en que estuviere,
valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y nacionalidad de los
suscriptores del capital,

La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes;

El domicilio de la compafiia;

La forma de administracion y las facultades de los administradores;

© © N o

Las normas de reparto de utilidades

7.2 IMPLICACIONES TRIBUTARIAS, COMERCIALES Y LABORES
ASOCIADAS AL TIPO DE SOCIEDAD.

Dentro de las implicaciones tributarias que debe tener la sociedad esta el obtener el RUC
Registro Unico de Contribuyentes que corresponde a la identificacion de los
contribuyentes que realizan actividades comerciales de bienes o derechos por los que tenga
que tributar.
Se deberan presentar las declaraciones de impuestos, independiente al numero de
sucursales o establecimientos que posea:

e Declaracién de Impuesto al Valor Agregado (IVA): Se debe realizar mensualmente, en
el Formulario 104, inclusive cuando en uno o varios periodos no se haya registrado
venta de bienes o prestacion de servicios.

e Declaracion del Impuesto a la Renta: Se debe realizar cada afio en el Formulario 101,
consignado los valores correspondientes en los Estados De Situacion Financiera,
Estado de Resultados y conciliacion tributaria.

e Pago del anticipo del Impuesto a la Renta: Se debera pagar en el Formulario 106,
previamente consultar el calculo del anticipo en el Art. 41 de la Ley Orgéanica de
Régimen Tributario Interno.

e Declaraciones de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta: Se debe realizar
mensualmente en el Formulario 103, aun cuando no se hubiesen efectuado retenciones

durante uno o varios periodos mensuales.
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Las sociedades son agentes de retencion, razon por la cual se ven obligadas a llevar
registros contables de las retenciones y los pagos por las retenciones emitidas.
También se debe llevar un archivo cronoldgico de los comprobantes de retencidn
emitidos y de las respectivas declaraciones.

También deberan presentar la informacion detallada de las operaciones que realiza la
empresa, las mismas que se presentaran como Anexos en el Sistema de Declaraciones

via internet, en el periodo indicado conforme al noveno digito del RUC.

Con respecto al cumplimiento de las leyes laborales, a través de la pagina web

www.iess.gob.ec Servicio por internet, se debera ingresar como empleador llenando

un formulario donde solicitan los datos de la empresa.

Una vez registrados los datos, demos acercarnos a las oficinas de Historia Laboral del
Centro de atencion Universal del IESS a solicitar la clave de empleado. Los

documentos a presentar son:

e Solicitud de entrega de clave (impresa del internet)

e Copiadel RUC

e Copias de las cédulas de identidad a color del representante legar y de su
delegado en caso de autorizar retiro de clave

e Copias de la papeleta de votacion de las Gltimas elecciones o del certificado de
abstencion del representante legal y de su delegado, en caso de autorizar el
retiro de la clave.

e Copia de pago de un servicio basico (agua, luz o teléfono)

e Original de la cédula de ciudadania
Se iniciara el trdmite de elaboracién y registro de Reglamento Interno y el Reglamento

de Seguridad.

Con respecto a las leyes de seguridad y riesgo del trabajo, se irdn implementando

paulatinamente en los 2 afios que estipula la ley desde la apertura de un nuevo negocio.


http://www.iess.gob.ec/
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Se cubriran todas las gestiones aplicables y vigentes exigidas por la division de riesgo
de trabajo:

Resolucién No CD 333 — Reglamento para el Sistema de auditoria de riesgo del trabajo
SART

Decision 584 — Instrumento Andino de Seguridad y Salud

Resolucion 957 Reglamento al Instrumento Andino de Seguridad y Salud

Acuerdo 1404 Reglamento Servicios Médicos de Empresa

2393 Reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento del medio
ambiente de trabajo

Resolucion C.D. 390 Reglamento del Seguro General de Riesgo del Trabajo

7.3 ASPECTOS DE LEGISLACION URBANA

G N o g B~ WD

Dado que el local donde va a funcionar el Student’s Center es alquilado, se debera

realizar el contrato de alquiler con el propietario del inmueble.

Los tramites y permisos ante los organismos de gobierno necesarios para el

funcionamiento del establecimiento son los siguientes:

Permiso de Funcionamiento: este documento lo otorga el Ministerio de Salud por
medio de las direcciones provinciales, los requisitos que debe reunir para obtener el
permiso son los siguientes:

Formulario de Solicitud llenado y suscrito por el propietario o representante legal del
establecimiento

Copia del RUC

Copia de cédula de ciudadania del propietario o representante legal del establecimiento
Documentos que acrediten la personeria juridica cuando corresponda

Plano del establecimiento a escala 1:50

Croquis de ubicacion del establecimiento

Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos

Copia de los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en el

establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de Salud Publica.
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8 ANALISIS ECONOMICO
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8.1

8.2

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

En el anexo D3, se presenta el detalle de los requerimientos de activos fijos como
equipos, mobiliario y programas de computadoras. Todos estos activos se adquiriran
de contado, también se indican los periodos de depreciacion y amortizacion que

aplican de acuerdo a la categoria y legislacion ecuatoriana.

Para los gastos de arranque se ha considerado los gastos correspondientes a la
constitucion de la empresa con la figura de sociedad andnima, lanzamiento de prensa
para dar a conocer la fecha de apertura del establecimiento, certificado de uso de suelo,
certificado de bomberos, patente municipal y tasa de habilitacion, los cuales suman el
valor de $5.174,73.

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

Para poder cubrir los gastos generados para el arranque del negocio, se preveé realizar
un préstamo bancario a una tasa de interés del 11,83% mensual, adicionalmente los
socios aportaran con un valor de $5.000, estos valores permitira un mejor manejo de la

caja chica.

8.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Se ha realizado una proyeccion de ingresos de acuerdo a la capacidad de atencion que
ofrece el Student’s Center, donde se proyecta atender en un promedio de 9 horas de
trabajo en un horario de 17H00 a 02HOO0, para las salas de estudio. Sin embargo, de
acuerdo a los resultados que dio la encuesta, existe también un reducido grupo de
alumnos que muestran interés por hacer uso de las instalaciones del Student’s Center

en horario diurno, para lo cual se atendera de 10H00 a 16H0O.

De acuerdo a la proyeccién de costos tanto operativa como administrativa, se estima
que el costo por sala diario es de $73,34. Se ha incrementado un margen de

rentabilidad del 30% con lo que, el costo por sala seria a $95,35.
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Se ha llegado a establecer un valor por el alquiler de la sala de $ 18 con lo que se
proyecta un ingreso anual $165.888,00, considerando un minimo de 4 salas alquilas
durante las 8 horas de servicio.

Tabla 29: Costo mensual (afio 2.013)

Costo mensual $ 10.561,44
Costo diario $ 440,06
Costo por sala $ 73,34
Margen rentabilidad 30% $ 3.168,43
Costo por sala + rentabilidad 30% $ 95,35
Costo por hora $ 15,89
Margen anual $ 38.021,17
Valor a producir $ 13.729,87

Elaborado: autores

8.4 PRESUPUESTO DE PERSONAL

Student’s Center contara con una némina de cinco personas: las dos socias fundadoras,
de las cuales una actta en funcién de gerente de general y la otra como gerente
administrativo, con un salario mensual de $1.000,00; un Administrador para el horario
nocturno con un sueldo de $450,00 més la bonificacion de un 25% por horario
nocturno; una persona para las actividades de limpieza con un sueldo de $370,00 mas
bonificacion del 25% por horario nocturno; dando un total de $5.389,71 mensual para

este rubro, y un valor al afio de $64.676,46.

Tabla 30: Presupuesto anual de sueldos (afio 2.013)

Presupuesto Anual
Administracién de Personal

Primer afio Segundo Afio Tercer afio
Personal Directivo
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Fernanda Quimi

Carola Bustamante

Personal Operativo

Administrador noche
Auxiliar de limpieza
Guardia de seguridad
Subtotal

$ 14.849,00
$16.187,00

$ 13.403,97
$ 9.633,35
$ 10.603,14
$ 64.676,46

$ 14.329,00
$ 15.667,00

$13.924,13
$10.178,35
$ 11.206,49
$ 65.304,97

$16.073,20
$17.520,38

$ 14.607,26
$10.841,40
$11.925,11
$ 70.967,34

Elaborado: autores

8.5 PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

Dentro de los gastos de operacion para el funcionamiento del Student’s Center esta

compuesto por un arriendo, pago de servicios basicos, depreciaciones de equipos Yy

amortizacion.

Tabla 31: Presupuesto de gastos operativos (afio 2.013)

Arriendo

Servicios publicos
Impuestos locales
Bomberos

Registro Mercantil
Depreciacion de equipos
Amortizacién

Gastos de operacion fijos

Gastos de operacion variables

$

$Hh B BB B B

Presupuesto de gastos de operacion

Mes
1.500,00
290,00

$
$
$
$
$
$
$
$
$

2014
18.000,00
3.480,00

$

$

- $
- $

- $
5.058,33 $
26.538,33 $
23.058,33 $
3.480,00 $

2015
18.720,00
3.619,20
529,17
93,60
254,80
5.260,67
28.477,44
24.858,24
3.619,20

2016
$ 19.468,80
$ 3.763,97
$ 550,34
$ 97,34
$ 264,99
$ 5.471,09
$ 29.616,53
$ 25.852,57
$ 3.763,97

Elaborado: autores

8.6 PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

En la tabla 32 que vera a continuacion, se reflejan los rubros por concepto de gastos de

publicidad y marketing; el grupo de asesores externos que apoyaran en la parte de

Contabilidad y de Medicina Ocupacional, y por Gltimo la depreciacién del mobiliario.
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Tabla 32: Presupuesto de gastos de administracion y ventas (afio 2.013)

Presupuesto de gastos de administracion y ventas

Gastos de publicidad

Contador

Médico Ocupacional

Gastos papeleria

Depreciacién muebles y enseres

Total de gastos de administracion y ventas
Gastos de administracién fijos

Gastos de administracion variables

$

Mes

150,00

2014
$ 5.376,00
$ 5.400,00
$ 300,00
$ 1.800,00
$ 516,40
$ 13.392,40
$ 6.216,40
$ 7.176,00

2015
$ 5.591,04
$ 5.400,00
$ 300,00
$ 1.872,00
$ 537,06
$ 13.700,10
$ 6.237,06
$ 7.463,04

©® BH BH B B B B B

2016
5.814,68
5.400,00

300,00
1.946,88
558,54
14.020,10
6.258,54
7.761,56

9 ANALISIS FINANCIERO

Elaborado: autores
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9.1 FLUJO DE CAJA

De acuerdo al presupuesto de gastos de operacion y gastos de administracion y ventas
que determinan el flujo de egresos, se descuenta el valor correspondiente a la
proyeccion de ventas, de acuerdo al escenario moderado que considera el alquiler de 4
salas durante 8 horas diarias, y tomando en cuenta el valor de la inversion inicial de $
65.000,00 con una tasa de interés del 11,83%, nos da como resultado un valor actual

neto de $ 196.821,33 y una tasa de retorno de inversion del 80%. Ver anexo D3.

9.2 ESTADO DE RESULTADOS

El Estado de Resultado, proyecta las ventas netas menos los gastos de operacién y
administracion de ventas, gastos financieros y costos de personal, dando como
resultado una utilidad gravable, de donde se descuenta el pago por la participacion de
trabajadores del 15% y el impuesto a la renta del 22%. Obteniendo un efectivo neto
positivo y en crecimiento desde el afio 1 hasta el afio 5. EI margen de utilidad para el
primer afio se proyecta en un 24%, para el segundo afio 28%, tercer afio 32% Y para el

cuarto y quinto afio después de cancelar el préstamo se eleva al 80%. Ver anexo D3.

10 ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES
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10.1 RIESGOS DE MERCADO

e Cambios desfavorables en el sector
e Surgimiento de mejores productos
e Reduccion del numero de clientes
e Surgimiento de competencia

e Cambio en la posicion relativa en el mercado

10.2 RIESGOS TECNICOS

e Desarrollo oportuno del servicio

e Problemas con las fuentes de Materia Primas e insumos
e Obsolescencia de equipos

e Problemas de mantenimiento de equipos

e Problemas con los Servicios Auxiliares (agua, electricidad, etc.)

10.3 RIESGOS ECONOMICOS

e Reduccion de precio del producto

¢ Incremento en el costo de materias primas e insumos
e Crecimiento del valor de los equipos

e Incrementos en costos de produccion

e Cambios en costos laborales

10.4 RIESGOS FINANCIEROS

e Demoras en los aportes de los socios

e Demoras en los desembolsos de las entidades crediticias
¢ Incremento en el costo del capital

e EXxigencias sobre garantias, reciprocidades, etc.

e Reduccion en los periodos de pago del préstamo
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11 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DEL NEGOCIO

Figura 11.1: Cronograma de implementacion (afio 2.013)



Student’s Center S.A.

Nombre de tarea Duracién | Comienzo ‘ Fin octubre 2013 [novismbre 2013 [diciembre 2013
19 [22 |25 [28 01 (0407 [10 [13 [16] 18 [ 22[25 [25 [31 [03 |06 [09 [12[15 [16 [21[24 [27 [30 [03 |08 [09 [12[1
2 |Busgueda de local y firma de contrate 15 dias mar 01/10/13 lun 21710013
|de arrendamiento
3 |Creacitn del RUC 3 dias mar 01/10/13 jue 03/10/13|
4 |Elaboracion de la Escritura 10 dias vie 04/10/13 jue 17110113
5 |Registre Mercantil 20 dias vie 18/10M13 jue 14/11/13|
&  |Clave y nimero Patronal 4 dias vie 04/10/13 mig 09/10/13
Certificado Bomberos 8 dias mar 0&/1013 wie 18/10M3
Permisc de funcionamiento 1 dia? lun 07710013 mar 08/10/13
Compra de equipes de oficina 3 dias mar 22/10/13 jue 24/10/13|
Compra de mobiliario de oficina 2 dias mar 221013 migé 2310/13
Trabajos de adecuacion en local 20 dias mar 22/10/13 lun 18/11/13|
Instalacion de mobiliario 2 dias mar 19/11/13 mié 20/11/13
Instalacion de equipos 3 dias jue 211113 lun 251113
Contratacién del personal 5 dias. mar 08/10/13 lun 14/10/13|
Convenio con proveedores snacks 3 dias mar 15/10/13 jue 17110/13|
Instalacion de software 1 dia mar 261113 mar 26/11/13|
Contracion de sistema de seguridad 3 dias. mar 26/1113 jue 2811113
Instalacion de sistema de seguridad 1 dia vie 2901113 wie 29011/13| 1
Pruebas de funcicnamiento 1dia lun 021213 lun 021213 ']
Contratacién de agencia marketing 2 dias, mar 18/11113 mig 20/1113)
Lanzamiento de campafia publicidad 15 dias jue 2111113 mig 11/12/13)
Publicidad en universidades 5 dias jue 2171113 mig 271113
Convenio con compafia de taxis 2 dias, jue 28111113 vie 201113
‘Apertura de local 1 dig? jue 1211213 Jue 12/12/13|

Elaborado: autores

De acuerdo a la proyeccion del tiempo de implementacion del Student’s Center, se

considera un tiempo estimado de dos meses y medio.
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12 CONCLUSIONES

Del estudio realizado, se detectd que en un escenario moderado, si se captara el 7% de
la poblacién seleccionada de 99.212 estudiantes, y alquilando 4 salas en jordanas de 8
horas durante 6 dias a la semana, se obtendra un TIR de 80%. y VAN 196.821,33

dolares americanos, lo cual hace nuestro proyecto totalmente rentable.

13 SUGERENCIAS

Aprovechando los costos fijos absorbidos que permiten invertir en otros servicios para
el negocio, se buscara ofrecer el alquiler de las salas en horarios diurnos de 08:00 A.M.
a 5:00 P.M a profesores de nivelacion, profesores de inglés que ofrecen clases
particulares o a ejecutivos para reuniones de trabajo, permitiendo percibir mayores

ingresos
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