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EXPLICACION DEL PROYECTO

El presente proyecto consiste en la expansion del Centro Educativo Fénix, actualmente
ubicado al norte de Guayaquil, en la ciudadela “Los Samanes”, que brinda servicios de

educacion inicial, basica y bachillerato, hacia una nueva instalacion en Daule-Aurora.

La propuesta consiste en brindar un servicio de educacion 100% presencial desde el nivel
inicial hasta 2do de basica, modalidad mixta 50% presencial, 50% virtual de 3ero a 7mo
de basica y, educacion 25% presencial 75% virtual de 8avo a 3ero de bachillerato, esto
sera posible mediante el incremento de infraestructura fisica y tecnolégica y una correcta

distribucién de recursos que permita aumentar la capacidad de 350 a 1.300 alumnos.

La ejecucion del proyecto se ha respaldado en el Acuerdo No. MINEDUC-2021-00052-
A (2021), que presenta los lineamientos para la acreditacion de Unidades Educativas que

quieran brindar servicios en modalidad presencial, semipresencial y a distancia.
Descripcion del problema o necesidad a resolver

El Centro Educativo Fénix (Norte) durante el 2019 se encontraba de forma precedente a
la pandemia en su maxima capacidad fisica de alumnos, rechazando la inscripcion y
entrada de nuevos alumnos que deseaban acceder a la educacion de calidad que ofrece el

instituto, por lo que se tenia previsto la expansion del mismo.

10



Cantidad de alumnos - FENIX

400

200

0
SLONVNDO A NN NON0O O
O OO0 000 ™ ™f =l o o o+ o N N
SO0 0000000000000 OO
AN AN AN AN AN AN AN AN AN AN AN AN AN NN

B Afi0 === Cant. Estudiantes

Figura I Crecimiento de estudiantes inscritos en Centro Educativo Fénix
Fuente: Centro Educativo Fénix (2021)

Tras el inicio de la pandemia por el virus SARS COV-19 en marzo del 2020 que impactd
fuertemente al mundo, la educacion se vio obligada a cambiar, muchos colegios cerraron

disminuyendo la oferta principalmente en la costa.

Fénix, no cuenta con una plataforma adecuada para brindar un mejor acompafiamiento y
una educacion de calidad, esto limita la forma en que se ejerce la labor de ensefianza en

modalidad virtual.

Otra necesidad es una demanda no atendida en la nueva ubicacion, segun el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) durante los tltimos 10 afios la ciudad de Daule
ha crecido en un 25% en poblacion, en su mayoria por movimiento desde Guayaquil hacia
el sector la Aurora por los proyectos inmobiliarios, incrementando la demanda educativa
en este sector de hecho una de las principales causas de salida de alumnos es por cambio

de vivienda a estos nuevos sectores.

Colegios existentes en esa zona y aledafias mantienen tarifas muy altas imposibilitando
el acceso a una educacion de calidad a la mayoria de las familias de clase media de este

sector.
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Principios de disefio de la soluciéon

El presente Plan de Negocios busca la construccion de una Unidad Educativa moderna e
innovadora que sea totalmente adaptada en su infraestructura y modelo a la “nueva
normalidad”, entendiendo que como parte fundamental de este cambio se adaptaran aulas
de clase mas grandes con capacidad limitada de alumnos, techos altos y naturalmente
ventilados, entre otros. Este proyecto se llevara a cabo en la zona de mayor crecimiento
poblacional en los ultimos afios (Daule-Aurora), dado el desplazamiento de familias
jovenes desde Guayaquil, hacia ciudadelas como “La Joya”, “Ciudad Celeste”, “Villa

Club”, entre otras (Alava, 2020).

La propuesta considera ofrecer un servicio educativo de modalidad “mixta”, es decir,

presencial y virtual, distribuido de la siguiente manera:

- Desde inicial 1 a 2do de basica modalidad 100% presencial.
- De 3ero a 7mo de basica, la modalidad sera 50% presencial y 50% virtual.

- De 8vo a 3ro de bachillerato, la modalidad sera 25% presencial y 75% virtual.

¢ QUE MODALIDAD PREFIERE LA EDUCACION
PARA EL PROXIMO ANO?

1
0B
0.6
0.2
0 — | —
100% PRESENCIAL  50% PRESEMCIAL 25 % PRESEMCIAL 0% VIRTUAL
S50% VIRTUAL F5% VIRTUAL

m4-7 AROS mB-12 ARDS m13-18 AROS
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Figura 2 Preferencia de modalidad de estudios segun rango de edades de los hijos
Fuente: Centro Educativo Fénix (2021)

Estaideanace de una encuesta realizada a los padres de familia del centro educativo Fénix
donde se pregunta preferencia de estudio para el afio lectivo 2022. Este modelo permite
al Centro Educativo optimizar la infraestructura y mantener los aforos permitidos en cada
aula. Ademas, durante el afio 2020 también se evidencié que una educacion 100% virtual
no resulta favorable para el estudiante, ya que necesitan de espacio para socializacion,

recreacion deportiva, trabajo en equipo y aprender habilidades como hablar en publico.

Dicho lo anterior, el proyecto busca contar con personal docente -calificado,
implementacion de canales digitales y plataformas de estudio online, elementos de
desarrollo de habilidades diferenciadoras valoradas por los padres de familia, que,
sumadas a una efectiva campafia de Marketing SEO, SEM y SMM afianzaran a los
actuales clientes y captard la atencion del mercado objetivo, asegurando el éxito del

proceso de expansion del Centro Educativo Fénix.

Cabe recalcar que esta solucion se basa al plan de retorno de clases ejecutada por el
gobierno ecuatoriano y el Ministerio de Educacion (2021), en los Lineamientos de
Retorno Seguro a Clases Presenciales se menciona que las instituciones educativas
pueden empezar el retorno a clases sin necesidad de un PICE cuando el 85% de los
estudiantes tengan la segunda dosis del plan de vacunacion y posterior a los 14 dias de su

implementacion.
Caracteristicas del producto o servicio

El servicio para ofrecer se centra en la prestacion de ensefianza académica desde primero
de basica hasta tercero de bachillerato, cumpliendo dentro de su oferta con una cartera de

13



profesionales en el ambito educativo, entre las cualidades del servicio se resaltan las

siguientes:

1. Infraestructura apta para la ensefianza que facilita espacios apropiados para la
distribucion de estudiantes dentro del aula y la facilidad de trasmision de
conocimiento del docente al estudiante.

2. Espacios de recreacion pertinentes, que permiten a los estudiantes distraerse y
moverse con libertad en su periodo de descanso de clases.

3. Sistema virtual para la ensefianza, que permite la trasmision de clases en tiempo
real, espacios de foros y para carga de tareas por parte de los estudiantes.

4. Espacios que faciliten e incentiven la educacion fisica y practica de deportes.

5. Facilidades pago, cobrando una matricula inicial y distribucion del valor del ciclo
escolar en 10 pagos. Cabe mencionar que el valor de estas pensiones es regulado
por el distrito y a su vez por el Ministerio de Educacion, dependiendo de la

infraestructura y valores agregados que brinda la institucion.

Propuesta de valor para el consumidor

El valor afiadido que brinda el proyecto se centra en ampliar la malla académica de los
estudiantes con asignaturas de liderazgo, cultura de empoderamiento y desarrollo integral,
las cuales, permiten el impulso de mejores profesionales dentro del sector,
incentivandolos a una vision de direccionamiento y progreso sostenible en el campo

académico.

Conforme a su mision base, la institucion promueve dentro de los estudiantes el deporte

como uno de los &mbitos de accion a fortalecer, es por esto que los alumnos contaran con
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acceso a espacios que le permita una recreacion y practica idonea de estos ejercicios
fisicos, cubriendo por parte del Centro Educativo Fénix no solo una necesidad de

desarrollo cognitivo, también deportivo.

Otra de las cualidades del servicio es la conversion a la nueva modalidad que exigen los
mercados del globo, es decir, la trasformacion digital de las operaciones. En este sentido,
la institucion contara con una plataforma que facilite el e-learning para los estudiantes y

que permitira a los padres de familia dar seguimiento a los estudios de sus hijos.

Ademas de lo mencionado anteriormente, se plantea incluir en la oferta académica
metodologias complementarias de desarrollo tales como “Lider en Mi” de Stephen
Cobey, que se basa en un proceso y modelo de transformacion del Centro Educativo que
se lleva a cabo con docentes que capacitan a los estudiantes con liderazgo y, el “Método
Glenn Doman” que busca aprovechar al maximo la capacidad natural y espontanea del

aprendizaje en la educacion inicial.

Modelo de negocio

El modelo de negocio del presente proyecto consiste en la conformacion de una
institucion educativa dentro del sector de Daule-Aurora, que ofrezca una filosofia de
ensefianza para estudiantes bajo un enfoque de lideres, que les permita un adecuado

desarrollo, para una mejor comprension se presenta el siguiente CANVAS:
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Tabla 1

Modelo CANVAS del proyecto

Aliados claves:

e Docentes

Actividades

claves:

e Docencia

e Gestion de
los recursos
digitales

e Formacion
Hibrida:
Virtual o
Presencial a
través de la
plataforma
digital

e Seguimiento
de
aprendizaje
y bienestar

estudiantil

Recursos claves:

e Plataforma
digital  de
educacion
virtual

e Docentes

e Nuevas
instalaciones
adaptadas
para
educacion
virtual y

presencial

Propuesta de

valor:

Formacion

basada en un
enfoque de
desarrollo de

lideres

Relacion con los

clientes:

e  Vinculo
fortalecido
por una

preocupacion

en el

estudiante y

su ensefianza

Canales:
e Medios
digitales
e De forma

directa, en
clases

presenciales

Segmento de
clientes:
e Padres de

familia de
nifios/as
entre 5y 17
aflos.
Estudiantes
entre 5 a 17

afos
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Estructura de costes:
e  Sueldos de docentes
e  Gastos administrativos

e Inversion de plataforma

Flujo de ingresos:
e  Matricula

e Pension escolar

El modelo CANVAS permite reflejar que el aliado clave dentro del modelo de negocio
es el docente, el cual, también representa un recurso clase por ser quien ofrece el servicio
y quien trasmitird la propuesta de valor para el desarrollo de lideres, ademas, se puede
observar que para la institucion educativa los medios digitales son de gran relevancia,

considerando que es el canal de comunicacion y uno de los métodos para trasmitir la

ensenanza.
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ANALISIS DEL ENTORNO Y COMPETENCIA

Dentro de esta seccion se procede con la presentacion y explicacion de analisis técnicos
sobre la industria y competencia que interviene dentro de la actividad econdmica que se
desea desarrollar, para este fin se presenta a continuacion perspectivas de consideraciones
del FODA, Porter y otras herramientas que daran una descripcion situacional del

proyecto.
Medidas adoptadas para el sector educativo en Ecuador

En el sector educativo el Ministerio de Educacién plantea como un requerimiento la
solicitud del Plan Institucional de Continuidad Educativa (PICE) a cada una de las
instituciones educativas (IE) del Ecuador, este documento sirve para que las entidades

establezcan como abordaran sus procesos de ensefianza durante la pandemia.

La finalidad del PICE es determinar acciones que se adapten a las situaciones de cada IE
en el regreso a las clases, permitiendo garantizar y brindar de forma efectiva el derecho
educativo a los alumnos e integrantes de la comunidad educativa. Para junio del 2021 con
el pensamiento puesto en regresar a clases paulatinamente, el ministerio expuso las

siguientes cifras:

Tabla 2
Resumen del desarrollo del PICE
Instituciones Instituciones Instituciones Estudiantes Docentes que
educativas con educativas que educativas que no que regresan a regresan a
PICE retornan a clases retornan a clases clases clases
Aprobado
600 1.429 21.203 3.901
Urbanas Rurales
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Exceptuando régimen Mayoria Mayoria
2.029 Sierra — Amazonia estudiantes de docentes de
116 484 por periodo de régimen costa | régimen costa

vacaciones

Fuente: Ministerio de Educacion (2021)
Analisis de la Industria con Modelo Porter
Amenaza de nuevos participantes

En la actualidad, con los programas de créditos e incentivos para el desarrollo de nuevos
proyectos resaltado por el Estado ecuatoriano se promueve una posibilidad de
surgimiento de nuevos emprendimientos dentro de las diferentes actividades economicas.
Sin embargo, la amenaza que representaria el desarrollo de instituciones académicas
dentro de la localidad es baja por la alta inversion que conlleva esta clase de servicios en

temas de infraestructura.
Poder de negociacion de clientes

Para este elemento del Porter se considera una amenaza baja, debido a que cerca de la
localidad existen pocas instituciones educativas que faciliten el acceso a estos servicios.
Este contexto haria que se visualice una necesidad a cubrir que se la desea cumplir con el
presente proyecto, por ende, la negociacion del cliente es baja por tener pocas opciones

para cambiar de centros educativos.
Poder de negociacion de proveedores

La presente idea de negocio muestra una focalizacion en actividades de servicios, siendo
los proveedores de estos los docentes o profesionales académicos. En este ambito, el

poder de negociacion de proveedores se considera baja por existir dentro del mercado
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laboral una amplia gama de profesionales que pueden examinarse para formar parte de la
némina de la entidad. Otros proveedores como plataformas, certificaciones entre otros no
solo que se considera bajo ya que al ser un colegio de mas de 1000 estudiantes se vuelve

un mercado atractivo para cualquier tipo de proveedor.
Amenazas de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es baja, a pesar de la aparicion de servicios
alternativos, tales como la educacion abierta, o la educacion en casa conocida como el
homeschooling, donde practicamente el padre se vuelve responsable total del aprendizaje
de su hijo. Los valores aproximados que manejan para esta modalidad de estudio son

$200 por concepto de matricula y $150 como pension.

Sin embargo, el Centro Educativo Fénix tiene ventaja sobre estas opciones, pues esta
confirmado que esta modalidad no llega a reemplazar a la educacion guiada y evaluada
por un profesional docente, dado que el alumno al no contar con la guia y revision diaria
de un tutor no concreta adecuadamente el proceso educativo, provocando asi que los
padres contraten maestros privados, lo cual vuelve a esta opcidon mdas costosa y menos

atractiva.

En este contexto, se debe mencionar que la utilizacion de esta modalidad de estudio no
es recurrente dentro del territorio ecuatoriano en comparacidon a otros paises como
Estados Unidos donde se aplica aproximadamente por 1.5 millones de familias (Chavez
& Jurado, 2017). En este sentido, Navas (2017) presenta un estudio realizado en Quito-
Ecuador, donde pudo obtener la siguiente perspectiva de los ciudadanos sobre esta

modalidad de aprendizaje:
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éEducarias a tus hijos en casa?

= S

H No

Figura 3 Familias que accederian a educar a sus hijos en homeschooling
Fuente: Navas (2017)

En el resultado expuesto en la tabla anterior se observa un bajo margen de predisposicion
de los ciudadanos a aplicar esta clase de ensefianzas para educar a sus hijos, por lo que se
entiende que no representa una amenaza alta para el Centro Educativo Fénix, al no ser un

servicio educativo de preferencia por parte de las familias.

Rivalidad entre competidores

Dentro del sector existe mucha demanda de educacion y poca competencia con el nicho
de mercado que queremos, como ejemplo de la mas cercana se puede mencionar el “Liceo
de los Delfines”, ubicada en las etapas de Villas del Rey. Es por esto que la rivalidad entre

competidores represente una amenaza media para el proyecto.
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Figura 4 Crecimiento de estudiantes “Liceo los Delfines” a partir de la inauguracion de
instalaciones en sector “Villas del Rey
Fuente: Liceo Los Delfines (2022)

En la figura anterior se puede evidenciar que, dada la baja oferta de educacion existente
en el sector de La Aurora, el Liceo Los Delfines capté gran cantidad de estudiantes

inscritos a partir de la inauguracion de la infraestructura en etapas de Villas del Rey.

Analisis F.O.D.A.

En el analisis técnico del FODA se presenta la perspectiva que tiene el presente proyecto
con respecto a los componentes del servicio y los factores externos que pueden afectar

positiva o negativamente el modelo de negocios, esto se contiene dentro de la siguiente

tabla:
Tabla 3
Andlisis FODA del proyecto
Fortalezas Debilidades
o Infraestructura adecuada para o Falta de ampliacion en
recibir clases. infraestructura.
. Plataforma digital para brindar . No cuenta con un plan de
clases. mercadotecnia.
. Profesionales de diversas areas . Planificacion de intervencion
académicas. en medios digitales.
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Oportunidades Amenazas
o Demanda del mercado. o Alto costo de inversion.
. Incentivos de acceso a . Efectos econdémicos de la
créditos. pandemia.
. Tendencia de digitalizacion. . Persistencia de la pandemia.

Elaborado por: Los autores

Factores positivos y negativos del entorno: politicas gubernamentales y marco

regulatorio.

Durante el gobierno del correismo algo que afectd directamente a la educacion de colegios
particulares fueron medidas tomadas tales como: La unidad educativa no puede vender
libros ni uniformes, ni cortar el servicio educativo por falta de pago, ya que La
Constitucion de la Republica del Ecuador exhibe a la educacion de calidad como un
derecho de los ciudadanos. De igual forma se establece dentro de Ley Organica de
Educacion Intercultural (LOEI 2018) en la que se garantiza los principios y fines de la
educacion ecuatoriana. Por otra parte, la fuerte inversion del gobierno en la educacion
hizo aumentaron los cupos en escuelas fiscales y con una percepcion que seria de calidad
la educacion por sus nuevas y grandes infraestructuras. Sin embargo, la pandemia ha
resaltado en mayor medida las falencias del sistema publico, ahora esta tendencia se ha
revertido y los padres de familia estd cambiandose en gran cantidad de colegios fiscales

a particulares, siendo un factor positivo que el gobierno no pueda cubrir estos aspectos.

Dentro del factor politico ecuatoriano se puede apreciar diferentes aspectos destacables,
como los incentivos tributarios y de crédito para la concesion de nuevos proyectos en el
territorio ecuatoriano, en este marco se exhibe la Ley Reactivacion de la Economia,
Fortalecimiento de la Dolarizacion (2017), ademas, esta el Programa Reactivate Ecuador,

que permitira en el presente proyecto solicitar crédito para el desarrollo de la inversion.
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Como aspecto negativo se pude mencionar la inestabilidad politica que ha suscitado en el
mercado ecuatoriano, lo cual, genera incertidumbre por parte de los empresarios y

ciudadanos que observan un panorama incierto.

Tendencias econémicas, sociales, culturales y tecnologicas que afectan al sector en
forma positiva o negativa.

- Factor econémico
Al examinar los factores econdmicos se debe considerar aspectos como el riesgo pais de
una nacion, este indicador macroeconémico muestra un crecimiento de 8,26% a 10,62%
del 2019 al 2020. Esto significa para los inversionistas un impacto negativo por demostrar
una economia debilitada, existiendo la posibilidad que exista dificultad de recuperar los

invertido dentro del mercado (BCE, 2021).

Otro de los valores a considerar es la tasa de inflacion, su evolucion paso de 0,16% en
diciembre del 2016 a -0,03% para diciembre del 2020, lo que denota una posible deflacion
dentro de la econdémica o caida de precios porque los ciudadanos ecuatorianos estan
demandando menos bienes. Esto puede ser otro factor negativo para el inversionista,
porque significa que existe una posible cantidad de desempleo en crecimiento.
- Factor Social-cultural

Uno de los problemas sociales que afecta el indice dentro del analisis externo es la tasa
de desempleo, en este sentido, se debe mencionar que de diciembre del 2020 a enero del
2021 la cantidad de desempleados en Ecuador paso de 73.546 a 67.940. Esto significa
que existe mejoria dentro del mercado laboral y que es posible intervenir en negocios

dentro del mercado.
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En el aspecto social y cultural, no obstante, de denotarse un problema de analfabetismo,
este se ha reducido del 2014 al 2017 en un 1,7%, demostrando que los pobladores estan
recurriendo a las instituciones educativas puesto que quiere enriquecer su conocimiento
(Instituto Nacional de Evaluacion, 2018).
- Factor tecnoldgico

En el factor tecnoldgico se puede considerar un elemento relevante a destacar dentro del
mercado ecuatoriano, en estos procesos se pude mencionar que el gobierno ecuatoriano
ha invertido en temas de conectividad a nivel nacional, permitiendo que los estudiantes

tengan acceso a estos recursos para poder ejercer actividades educativas.

El Estado implementa programas de infocentros para poder lograr un mejor desarrollo de
los ciudadanos, permitiéndoles tener acceso a tecnologias para comprender su manejo.
Esto es beneficioso no solo para la idea base del proyecto que es invertir en medios
digitales en una educacion virtual, también revela una econdmica abierta en la

innovacion.
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PLAN ESTRATEGICO
Mision
Formar a los futuros lideres de nuestra sociedad, para que sean competentes en disciplinas
como las matematicas y el uso del lenguaje; bilingiies acreditados internacionalmente y

de amplia cultura general. También se busca inspirarlos a ser ciudadanos integros, llenos

de amor y pasion por la vida.

Vision

Ser reconocidos como el mejor centro de formacion integral de nifios y jovenes en el
Ecuador, destacando por el profesionalismo e innovacion mediante la implementacion de

programas de estimulacion temprana, desarrollo de lenguaje y habilidades matematicas,

asi como aprendizaje del inglés como lengua extranjera.
Objetivos Estratégicos

Ampliar la oferta académica de inscripcion de estudiantes del Centro Educativo Fénix
dentro de la localidad de “La Aurora” mediante la implementacion de canales

presenciales y digitales de ensefianza.

Objetivos Especificos
1.Promover una ampliacion de la capacidad de estudiantes del Centro Educativo
Fénix.
2. Activar canales digitales para impartir una modalidad de ensefianza virtual para los

estudiantes del Centro Educativo Fénix.

3. Cubrir el 80% de la capacidad méaxima del proyecto para el tercer afo.
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ANALISIS DEL MERCADO
Segmentacion por edad

En lo que respecta a la distribucion por edad en Daule y La aurora, se expone dentro del
PDT que la mayoria de los habitantes tienen entre 26 a 64 afios, ocupando el 45,1%. Sobre
los posibles estudiantes, se puede mencionar que la poblacion de menores ocupa desde
los 5 hasta los 17 afios una representacion del 26,6%, esto puede apreciarse en la siguiente

figura:

Distribucién etaria total de la Parroquia Daule
225% 226%

15,0 %
11,6 % 12,4 %
63% 57 %
n O

Menos 2ad4 5a11 12a17 18a25 26a39 40a64 Masde
de 2 65 afos
anos

Figura 5 Poblacion por edad
Fuente: PDOT (2021)

Descripcion del mercado potencial

Usando los datos de los actuales padres de familia en Samanes se realizé una grafica de
distribucion de residencia respecto al Centro Educativo actual para establecer si hay una

relacion de distancia con nuestro mercado.

e Centro Educativo Fénix — Sede Samanes
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Figura 6 Distribucion de residencias de estudiantes Fénix (Sede Samanes)
Fuente: Centro Educativo Fénix (2021)

En este mapa de distribucion podemos observar que mas del 70% de nuestros clientes
estan en un radio de 4,5 km de distancia de la ubicacion del colegio, y la mayoria que esta
fuera de este radio es porque se han mudado justamente a esta nueva residencia en el
sector la Aura-Daule. Podemos afirmar que el mercado potencial en gran parte estd dado
por la cercania de la demanda. A pesar de ser una modalidad mixta nuestros clientes
necesitan de cierta presencialidad y prefieren que la unidad educativa este cerca. En la

siguiente grafica mostramos el sector que conforma el nuevo mercado potencia.
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e Propuesta: Centro Educativo Fénix — Sede La Joya
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Figura 7 Mercado Potencial - Sede La Joya
Fuente: Adaptado de Google Maps (2022)

Se pretende tener como mercado potencial todas las ciudadelas de la grafica tales como:
la urbanizacion la Joya, Volare, Plaza Madeira, Villas del Rey, Altos del Rio, Villa Club,
Villa Italia, entre otras. El Centro Educativo Fénix (2021) presenta un informe que
delimita la poblacion de los lugares mencionados en 60.000 habitantes en base a una
estimacion aproximada realizada por la consultora (MarketWatch, 2017), siendo el

mercado potencial.

Mercado objetivo resultado de la segmentacion, cuota de mercado de la empresa

Tabla 4
Mercado Objetivo
Poblacion de la Porcentaje de Mercado Mercado Cuota de
Joya nifos entre Sa 17 objetivo meta mercado
afios
60.000 26,6% 15.960 1.300 8.14%
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Fuente: Centro Educativo Fénix (2021)

Pretender tener una cuota de mercado del 8% es bastante realista tomando en cuenta todos

los factores antes mencionados.

Del mercado meta de 1.300 usuarios se espera cubrir para el tercer afio del proyecto el
80% que equivale a 1.040 estudiantes dentro del Centro Educativo. Lo cual es factible
lograr tomando en consideracion que liceo Los delfines se llendé muy rapido en sus dos

primeros afios.
Investigacion de mercado
Metodologia de la investigaciéon

El estudio plantea una investigacion exploratoria y descriptiva, se implementan por la
necesidad de intervenir dentro del sector para poder recolectar informacion del mercado,
ademas, permitira definir la situacion de las familias en lo que respecta a servicios de

educacion para sus hijos.

El enfoque de la investigacion es mixto, considerando que recolectara datos estadisticos
que permitiran observar el porcentaje de aceptacion de la idea de negocio, asi como las
cualidades de las familias del sector, preferencias y demads caracteristicas que permitiran

comprender al nicho.
Poblacion y muestra

La poblacion base sera la de 60.000 personas que conforman las ciudadelas Joya, Volare,
Plaza Madeira, Villas del Rey, Altos del rio, a la cual se le aplica un Muestreo Aleatorio
Simple en el que cada persona tiene la misma posibilidad de ser seleccionado, para

determinar la cantidad se aplicara la siguiente formula:
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N+Z2x px(1-q)

n=
(N-1)xe?+Z?%xp(1—- q)

Con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, ademas de una

probabilidad de éxito y fracaso del 50%, se obtiene una muestra de 382 lo que da como

muestra un total de 382 personas a las que se encuestaran para definir la situacion del

mercado.

Técnicas de recoleccion de datos

e Encuesta: El cuestionario de encuesta permitira medir la aceptacion de los padres

de familia con respecto al servicio educativo que se desea promover, este

instrumento contendra de 10 a 15 preguntas cerradas de opciones multiples. El

cuestionario puede observarse en el anexo 1 del presente trabajo.

e Focus group: Se ejecutara un focus group con un total de 10 padres de familia

para recoger apreciaciones sobre la educacion de sus hijos, los temores y retos que

han existido en pandemia y el contexto favorable que consideran para poder

mandar a sus hijos a modalidades de clases presenciales o semipresenciales.

Analisis de encuestas a padres de familia

1. ;Género del estudiante?

Tabla 5
Género del estudiante
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Femenino 157 41,10%
Masculino 225 58,90%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores

31




70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

58,90%

41,10%

H Femenino M Masculino

Figura 8 Género del estudiante
Elaborado por: Los autores

Los datos demograficos de los estudiantes exhiben que la poblacion estudiantil se forma
principalmente del género masculino, con una pequefia brecha de diferencia,
considerando que los hombres representan el 58,90% y las mujeres el 41,10% del publico

objetivo al que se destina el proyecto.

2. (;Cual es el nivel de ingresos del hogar?

Tabla 6
Nivel de ingresos del hogar
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Menor a $400 0 0,00%
Entre $400 a $600 0 0,00%
De $601 a $800 39 10,21%
De $801 a $1.000 154 40,31%
Superior a $1.000 189 49,48%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 9 Nivel de ingresos del hogar
Elaborado por: Los autores

El nivel de ingresos de las familias demuestra una tendencia en sueldos mayores a $1.000
representado por el 49,48% de los encuestados seguido por el 40,31% que tiene un nivel
de ingreso familiar de $801 a $1.000, lo que indica que el segmento objetivo tiene la
capacidad economica para pagar servicios en unidades educativas privadas como lo

ofrece el modelo propuesto en el presente estudio.

3. ¢(Edad del estudiante?

Tabla 7
Edad del estudiante
Descripcion Frecuencia Porcentaje
De 0 a 5 anos 86 22.51%
De 6 a 10 afios 106 27,75%
De 11 a 15 afios 109 28,53%
De 15 afios en adelante 81 21,20%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 10 Edad del estudiante
Elaborado por: Los autores

Dentro de la demografia del sector se puede observar que el pubico objetivo mantiene
una preferencia de edad de entre 11 a 15 afios representado por el 28,53% seguido por
los nifios de edad de 6 a 10 afios con el 27,75%. De igual forma se puede apreciar que

los margenes de representacion entre las edades de los nifios son cortos.

4. ;Grado de instruccion del estudiante?

Tabla 8
Grado de instruccion del estudiante
Descripcion Frecuencia Porcentaje
lero de basica 86 22,51%
2do de basica 31 8,12%
3ero de basica 20 5,24%
4to de basica 16 4,19%
5to de basica 19 4,97%
6to de basica 20 5,24%
7mo de basica 24 6,28%
8vo de E.B.S. 18 4,71%
9vo de E.B.S. 23 6,02%
10mo de E.B.S. 17 4,45%
1ro de Bachillerato 27 7,07%
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2do de Bachillerato 42 10,99%

3ro de Bachillerato 39 10,21%

Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 11 Grado de instruccion del estudiante
Elaborado por: Los autores

El grado de instruccion del publico objetivo exhiben que un 22,51% pertenece al nivel de
primero de basica, mientras que el 10,99% esta en segundo de bachillerato y el 10,21%
en tercero de bachillerato, siendo los principales resultados en el nivel instructivo.
También se puede apreciar que existen posibles clientes (estudiantes) para abastecer a los

diferentes cursos que se desea ofertar por la institucion.

5. ¢(Actividad economica del cabeza de familia?

Tabla 9
Actividad economica del cabeza de familia
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Agricola, ganadera o pesca 88 23,04%
Comercial 121 31,68%
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Servicios 67 17,54%
Artesania 0 0,00%
Construccion 29 7,59%
Salud 37 9,69%
Enseflanza 40 10,47%
Otros. 0 0,00%

Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 12 Actividad economica del cabeza de familia
Elaborado por: Los autores

Los datos permiten observar que la actividad que principalmente se ejecutan por parte de
los pobladores que conforman estos grupos familiares se vincula a labores comerciales
con una representacion del 31,68%, en segundo lugar, se encuentra las labores de tipo
agricola, ganadero y pesca con el 23,04%, seguido por el sector de servicios con el

17,54%.

6. (Cuales son los problemas que tiene para acceder a servicios educativos para

sus hijos?
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Tabla 10
Problemas que tiene para acceder a servicios educativos

Descripcion Frecuencia | Porcentaje
Falta de institutos 72 18.85%
La cercania de los institutos 152 39,79%
El valor de los institutos 109 28.,53%
La capacidad de estudiantes en los institutos 49 12,83%
Otros 0 0,00%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores

45,00%
39,79%
40,00%

35,00%

28,53%

30,00%

25,00%

20,00% 18,85%
, (]

12,83%

15,00%
10,00%

5,00%
0,00%

0,00%
Falta de institutos La cercania de los El valor de los La capacidad de Otros
institutos institutos estudiantes en los
institutos

Figura 13 Problemas que tiene para acceder a servicios educativos
Elaborado por: Los autores

Al consultarle a las familias sobre los inconvenientes que se les presentan al momento de
acceder a servicios educativos, se menciona por el 39,79% que estos se vinculan a la
cercania de las instituciones con respecto a sus hogares, es decir, que se hace dificil
encontrar entidades cercanas a sus domicilios. También se resalta por el 28,53% que los
precios es una limitante que afecta, por lo que, la disposicion de precios adecuado puede

ser un elemento que permita captar a este nicho de mercado.

7. ¢(Qué consideracion tiene sobre la ensefianza en modalidad virtual u online?
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Tabla 11
Consideracion tiene sobre la enserianza en modalidad virtual

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Es excelente para los estudiantes 181 47,38%
Es buena para los estudiantes 116 30,37%
Es regular para los estudiantes 56 14,66%
Es mala para los estudiantes 29 7,59%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 14 Consideracion tiene sobre la ensefianza en modalidad virtual
Elaborado por: Los autores

Sobre la consideracion que tienen los padres sobre la educacion virtual, el 47,38%
mencionod que es excelente para los estudiantes, dentro de estos aspectos, se debe indicar
que muchos de los encuestados resaltaron esto especialmente por la pandemia que se
suscita. Entre los resultados negativos se expuso que el 7,59% no lo considera apropiado,
esto debido a que dentro de las consultas, se menciona que no brinda la misma capacidad

de enseflanza que una modalidad presencial.
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8. ¢Cual de las siguientes modalidades de estudio es mas conveniente para los

estudiantes de 5 a 10 anos?

Tabla 12
Modalidades de estudios adecuadas para estudiantes de 5 a 10 arios
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Modalidad presencial 198 51,83%
Modalidad online o virtual 184 48,17%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 15 Modalidades de estudios adecuadas para estudiantes de 5 a 10 afios
Elaborado por: Los autores

En la encuesta se puede observar que el 51,83% considera que la modalidad presencial es
mayormente adecuada para los nifios de entre 5 a 10 afios, mientras que el 48,17% indicé
la modalidad virtual. Esto debido a que muchos de los encuestados consideraron que estas
herramientas pueden ser mayormente dificultosa de gestionar para estos alumnos, por lo

tanto, muestran preferencial en los procesos presenciales.

9. (Cual de las siguientes modalidades de estudio es mas conveniente para los

estudiantes de 11 a 15 anos?
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Tabla 13
Modalidades de estudios adecuadas para estudiantes de 11 a 15 arios

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Modalidad presencial 169 44.24%
Modalidad online o virtual 213 55,76%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 16 Modalidades de estudios adecuadas para estudiantes de 11 a 15 afios
Elaborado por: Los autores

Caso contrario al resultado anterior, los padres de familia consideran que para un rango
de 11 a 15 afios es mas beneficio el manejo de estos recursos y por eso consideran que es
apropiado la educacion de tipo virtual representando en las encuestas por el 55.76%. de
igual forma, ambas apreciaciones tienen margenes cortos que resaltan que ambas

modalidades son consideradas importantes.

10. ;Cual de las siguientes modalidades de estudio es mas conveniente para los

estudiantes de 16 anos en adelante?

Tabla 14
Modalidades de estudios adecuadas para estudiantes de 16 arios
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Modalidad presencial 133 34,82%
Modalidad online o virtual 249 65,18%
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Total 382 100,00%
Elaborado por: Los autores
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Figura 17 Modalidades de estudios adecuadas para estudiantes de 16 afios
Elaborado por: Los autores

Para estudiantes de 16 afios también se observa una tendencia de favoritismo para
modalidad de ensefianza virtual (65,18% de los encuestados), en base a esto se puede
asumir que, a mayor rango de edad, mas apropiado se considera la incursién en una

modalidad de ensefianza en entornos digitales.

11. ;Considera que los estudiantes deben recibir una instruccion que les permita

formarse como lideres?

Tabla 15
Apreciacion sobre la idea de formar a los estudiantes como lideres
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 382 100,00%
No 0 0,00%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores

41



120,00%
100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00%

100,00%

0,00%

mSi mNo

Figura 18 Apreciacion sobre la idea de formar a los estudiantes como lideres

Elaborado por: Los autores

Esta pregunta se enfoca en la estrategia de formar a los estudiantes bajo una doctrina de

lider que les permita un mejor desarrollo educativo, social y profesional desde muy

temprana edad, en base a esto se puede considerar que los padres de familias estan de

acuerdo con esta ensefianza, por lo tanto, este valor agregado que se brinda por la

institucion servira para atraer al publico objetivo.

12. Desde su perspectiva ;Contribuye la modalidad presencial en los estudiantes

de 5 a 10 afios al no tener con quien dejarlos en casa?

Tabla 16
Apreciacion de la modalidad presencial en la ensefianza de los estudiantes de 5 a 10
anos
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 269 70,42%
No 113 29,58%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 19 Apreciacion de la modalidad presencial en la ensefianza de los estudiantes de
5 a 10 afios
Elaborado por: Los autores

En base a este enunciado se puede verificar que el 70,42% considera a la ensefian
presencial como un mecanismo de ayuda en las familias que no tienen con quien dejar a
sus hijos, un margen de aceptacion alto de una de las ideas que se piensa resaltar dentro

del estudio para atraer a los padres de familia a recurrir a los servicios que se ofertaran.

Esto surge porque muchos padres de familia no tienen la disponibilidad de contar con un
familiar o una nifiera que les dé seguimiento a sus hijos, por lo tanto, las clases
presenciales donde el docente procura que su alumnado se encuentre bien y atendiendo a

clases, se convierte en una opcion para este grupo familiar.

13. ;Cual de las siguientes opciones valora al momento de elegir una unidad

educativa?
Tabla 17
Aspectos que valoran los padres al momento de seleccionar una unidad educativa
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Precio 135 35,34%
Prestigio 99 25,92%
Cercania 116 30,37%
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Cartera de servicios 32 8,38%
Otros 0 0,00%

Total 382 100,00%
Elaborado por: Los autores
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Figura 20 Aspectos que valoran los padres al momento de seleccionar una unidad
educativa
Elaborado por: Los autores

Los resultados de la encuesta revelan que son el precio y la cercania los aspectos que
valoran los padres de familia de este sector al momento de seleccionar una unidad
educativa, esto se observa con un valor de 35,34% y 30,37% respectivamente, en tercer

orden valoran el prestigio de la institucion con un 25,92%.

14. ;Tiene necesidad de encontrar con un centro educativo dentro de su sector?

Tabla 18
Necesidad que tienen los padres de familia de encontrar una UE
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 237 62,04%
No 145 37,96%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 21 Necesidad que tienen los padres de familia de encontrar una UE

Elaborado por: Los autores

De acuerdo con los resultados, de los padres de familia encuestados, un 62,04% tienen la

necesidad de encontrar un instituto educativo cerca de su zona o cercana a su hogar, lo

que demuestra una necesidad dentro del mercado que puede ser cubierta en el presente

proyecto a desarrollar.

15. ;Inscribira a sus hijos (estudiante) en un instituto que ofrece modalidad

mixta (virtual y presencial) de estudio?

Tabla 19
Posibilidad de inscripcion en una UE que ofrece modalidad mixta
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 287 75,13%
No 95 24.87%
Total 382 100,00%

Elaborado por: Los autores
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Figura 22 Posibilidad de inscripcion en una UE que ofrece modalidad mixta
Elaborado por: Los autores
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Esta interrogante sirve para reconocer la posible aceptacion del proyecto en el publico
objetivo, los datos revelan que un 75,13% si inscribiran a sus hijos dentro de una unidad
educativa que ofrece una ensefianza con modalidad mixta, permitiendo que sus alumnos

puedan recibir tanto clases virtuales como presenciales.
Analisis de focus group
1. ;Cémo ha afectado la pandemia a la ensefianza de sus hijos?

Dentro de las 10 personas que conformaron el focus group se pudo apreciar que la
afectacion principal es la capacidad para formar relaciones sociales y actividades
grupales, dado que la coordinacion era dificil como consecuencia de un cambio abrupto
en la vida de los estudiantes y de las familias en general. Lo que a su vez perjudicaba el

desarrollo del alumno al momento de realizar actividades académicas.
2. ¢;Cual ha sido el principal obstaculo en estos periodos?

Es el tiempo que deben dedicar a sus hijos dentro de esta modalidad de estudios que, al
ser virtual, no permitian que los padres puedan ejercer con normalidad su teletrabajo

debido a que debian centrarse en ayudar a los nifios mas pequefios en estos periodos de
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tiempo. En los estudiantes con mayor edad este problema era menos notorio, sin embargo,

también requerian de seguimiento para saber como iban en sus respectivas materias.

3. ¢;Qué pensamiento tiene sobre un modelo de ensefianza enfocada en

desarrollar en enfoque de liderazgo en el estudiante?

Los participantes lo consideran como bueno para desarrollar la capacidad de socializar de
los estudiantes, otra idea surgida es la inspiracion para liderar grupo dentro de las aulas y
la mejora en la capacidad de expresion de ideas, por lo que lo consideran un recurso

1déneo en la vida d ellos estudiantes.

4. (;Considera a la ensefianza en linea como el medio para impartir el servicio

educativo en estos tiempos?

Todos los participantes consideraron que la educacion en linea es el camino a seguir para
propiciar una educacion en el Ecuador, porque todavia no se ha terminado los estragos
del virus que azota al mundo. Sin embargo, si recalcaron que la educacion presencial al
ser ejercida en un mismo entorno fisico permite que el docente controle mejor el proceso

de ensefianza y lo que realizan los estudiantes.

5. ¢Qué pensamiento tiene sobre el regreso progresivo a clases presenciales?

Se mostro pensamientos divididos en esta interrogante, ciertos participantes estaban a
favor de la idea considerando que el riesgo de contagio es similar al que ellos se exponen
al salir a trabajar y llegar a casa, otros consideran que aun no es el tiempo idoneo. Mientras
que una tercera parte lo visualiza como un mecanismo para poder mejorar la ensefianza
del alumno, puesto que los mas pequefios necesitan de mayor concentracion y vigilancia

docente y eso solo se consigue presencialmente.
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6. Desde su perspectiva ;Inscribiria a sus hijos en un centro educativo que

ofrece servicios mixtos (virtual y presencial)?

Si, fue la respuesta de los participantes, esto debido a que entienden que se ofrece una
predisposicion a recurrir a cualquiera de estas dos modalidades y que demuestran que la
institucion esta apta para hacer cambios imprevistos de modalidad en caso de que se

produzcan crisis como la de la pandemia.

7. ¢(Es la cercania del centro educativo un elemento que incidiera en la

matricula de sus hijos?

La mayoria de los participantes consideran a la localizacion del instituto como factor
importante, apreciando que en caso de que surja algun imprevisto familiar o escolar,
podrian ir rapidamente a ver a sus hijos, de igual forma, se les haria mas facil coordinar
el trasporte. Los que no compartieron esta idea mencionan que la calidad del servicio es

mas relevante, aunque signifique un mayor costo.

8. (Qué elementos son llamativos al momento de elegir un centro educativo

para inscribir a sus hijos?

Dentro de la lluvia de ideas mencionadas por los participantes esta la cercania, la calidad
del servicio educativo, la experiencia y prestigio de la institucion, la infraestructura, el
transporte y vias de acceso, y el valor que cobran. De estos elementos, es la cercania y

calidad del servicio los mas mencionados.

9. Luego de acceder al demo de la plataforma GESCOLAR, ;co6mo considera
que es la gestion de tareas, mdédulo de calificaciones, seguimiento y la

experiencia de usuario en general?
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Entre los comentarios de la plataforma, los padres de familia destacan la cantidad de
caracteristicas innovadoras encontradas, por ejemplo, la posibilidad de ingresar a un aula
virtual con otros estudiantes, el proceso online de admision y matriculacion, la
visualizacion de calificaciones, la posibilidad de imprimir certificados de pase de afios

entre otros.
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ANALISIS TECNICO
Localizacion del centro educativo
Macrolocalizacion

La macrolocalizacion del proyecto se establece en la provincia del Guayas en el canton
de Daule (cerca de la parroquia La Aurora), cuya extension territorial es de 475 km? y
que cuenta con aproximadamente 173.684 habitantes (Prefectura del Guayas, 2022). La
macrolocalizacion permite aprovechar una cercania a varias urbanizacion localizadas en

dicho sector.
Microlocalizacion

La microlocalizacion sera en la urbanizacion La Joya, por representar el mercado
potencial que se desea atraer con el desarrollo del proyecto, y que por su cercania a
urbanizaciones como Volare, Plaza Madeira, Villas del Rey, Altos del Rio, Villa Club,
entre otras, permitira ser una opcion para las familias del sector. En la siguiente figura se

puede visualizar la localizacion del centro educativo.
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Figura 23 Localizacion-Sede la Joya
Elaborado por: Los autores
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Instalaciones del proyecto
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Figura 24 Referencia de distribucion grafica de instalaciones
Elaborado por: Los autores

Para las instalaciones se debe adquirir un terreno de 10.000 m2, de los cuales, se destinara
1.320 m2 para la construccion de un edificio para alumnos de educacion primaria y otros
1.320 m2 para un edificio de alumnos de educacion secundaria. Para el area
administrativa se destina un total de 1.400 m2, ademas, de 1.900 m2 para la cubierta

deportiva y 120 m2 para sectores de bar y vestidores.
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Como se aprecia en la figura 23, los edificios donde se imparten las clases se encuentran

uno al frente del otro, teniendo a uno de sus costados las oficinas administrativas, cuya

ubicacion permite que los rectores e inspectores tengan una vision amplia de lo que ocurre

en las aulas. En lo referente a la conformacion de paralelos y aulas se presenta la siguiente

informacion:
Tabla 20
Distribucion de aulas
Nivel Paralelos Cupo Presencialidad | Cantidad de Capacidad
maximo por aulas total
aula
Inicial 1 5 20 100% 5 100
Inicial 2 5 20 100% 5 100
1 de basica 5 20 100% 5 100
2 de basica 5 20 100% 5 100
3 de basica 4 25 50% 2 100
4 de basica 4 25 50% 2 100
5 de basica 4 25 50% 2 100
6 de basica 4 25 50% 2 100
7 de basica 4 25 50% 2 100
8 de basica 3 30 25% 1 90
9 de basica 3 30 25% 1 90
10 de basica 3 30 25% 1 90
1 de 3 30 25% 1 90
bachillerato
2 de 3 30 25% 1 90
bachillerato
3 de 3 30 25% 1 90
bachillerato
Total 36 1440

Elaborado por: Los autores

El proyecto aspira tener un total de 36 aulas en los que se busca cubrir servicios de

educacion desde inicial hasta tercero de bachillerato con un promedio de 4 paralelos con
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cupos de entre 20 a 30 alumnos por aula, generando un total de 1.440 alumnos, como se

puede observar en tabla anterior.

De la capacidad total instalada dentro de esta nueva sede del Centro Educativo Fénix, se
tiene como publico objetivo y demanda a cubrir un total de 1.300 estudiantes al final del
tercer afio cuando ya se espera que la obra termine, con esto se estaria cubriendo un

aproximado del 90% de la capacidad de las instalaciones.

Sistema de Gestion de Aprendizaje

Un Sistema de Gestion de Aprendizaje o LMS (Learning Management System) en inglés,
son plataformas de aprendizaje disefiadas para permitir que las instituciones educativas
almacenen y realicen un seguimiento del uso de los recursos de capacitacion en linea para
que las experiencias de aprendizaje sean mas eficientes, tanto para los directores como

para los estudiantes.

Un LMS no solo permite a los estudiantes organizar y acceder a lo que puede ser una
enorme cantidad de informacion en un solo lugar central, sino que también permite
monitorear y extraer métricas relacionadas con el aprendizaje digital, por lo que rastrear
el progreso de los alumnos e identificar areas donde los estudiantes necesiten ayuda para

mejorar serd una tarea sencilla.

Plataforma actual

En la actualidad el Centro Educativo Fénix utiliza una plataforma ecuatoriana para la
gestion de las clases a sus alumnos, esta se denomina Idukay como herramienta para
generar clases virtuales, gestiones de estudiantes, panel de profesores, entre otras

acciones, dentro de las caracteristicas que tiene esta plataforma estan las siguientes:
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o Plataforma totalmente Web.
o Puede ser utilizada mediante Tablets, Smartphones y Computadoras.
o Framework Angular JS que se utiliza en plataformas como Google Apps y
Youtube.
o Utiliza una base de Datos MongoDB, considerada como una de las de mayor
capacidad en temas de Big Data.
e Promueve un disefio UX — User Experience.
o Seencuentra 100% alojado en la nube con servidores que garantizan su usabilidad
y seguridad.
o Dentro del servicio se ofrece mantenimiento del servidor y garantias para asegurar
el respaldo de la informacion de la institucion.
e Posee una prueba gratuita (Idukay, 2022).
e Creaciones de paneles de profesores y de profesores
o Desarrollo de gestion del estudiante.
o Alertas o notificaciones.
o Clases, evaluaciones y calificaciones.
Como se puede observar, la plataforma Idukay ofrece una serie de servicios y
caracteristicas interesantes que permiten cubrir aspectos como clases entre docente y
estudiantes, seguimiento de los docentes a los alumnos y seguimiento de los padres de

sus alumnos.
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Plataforma propuesta

Para poder seleccionar a la nueva plataforma, se hizo una comparacion de aspectos
basicos entre la actual y dos opciones que cumplen la misma funcion de e-learning, estas

pueden observarse en la siguiente tabla:

Tabla 21
Diferencias entre las opciones de plataformas
tems Idukay | Educalinks | GESCOLAR
Usabilidad en Tablet, teléfonos Si Si Si
inteligentes y PC
Compatibilidad con I0S y Android Si Si Si
Brinda prueba gratis Si Si Si
Posee app Si Si Si
Disponibilidad de descargar en store Si Si Si
Reserias / Calificacion 2.4 2,0 4.6
Nivel de precio Bajo- Bajo Bajo-Alto
medio

Certificaciones de seguridad de datos No No Si
Inscripcion, admision y matriculacion en Si No Si
linea
Comunicaciones avanzadas por Whatsapp, No No Si
SMS y Banners
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Insignias, logros, cuadros de oro, plata y No No Si

bronce

Foros de discusion y chats Si Si Si
Gestion de biblioteca institucional No No Si
Gestion de Cobranzas (Matricula y SI No Si
Pensiones)

Departamento médico (Fichas e informes No No Si

de seguimiento)

Sistema Financiero Contable: Convenios No No Si
de pago, cobros con tarjeta de crédito y
débito, bancos, contabilidad, reportes e

informes financieros SRI.

Recursos Humanos: Nomina, Rubros y No No Si
Roles de pago, Horas Extras, Descuentos y
Bonos,  Permisos y  Vacaciones,

Formulario RDEP

Elaborado por: Los autores

En base a este analisis se considera pertinente GESCOLAR, que dentro de la calificacion
o experiencia de los usuarios, obtiene una calificacién muy buena cercana a 5 (puntaje
maximo), adicional, la certificacion de seguridad de datos garantizard una mayor
seguridad en comparacion a la ofrecida por politicas internas en los contratos, por esto,

se convierte en la opcion pertinente a implementar.
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Descripcion del sistema GESCOLAR

El proveedor del servicio es de origen ecuatoriano esta plataforma se utiliza en centros
educativos de diferentes regiones del pais. Las cualidades que se brindan con el servicio
son las siguientes:
e [SO 27000: Certificado que permite:
o Evaluacién de los riesgos de seguridad de informacion.
o Disefio de controles de seguridad para los clientes.
o Garantizar la seguridad de los datos de las instituciones y estudiantes.
e Interfaz que permite usabilidad en tablets, laptops o smartphones.
e Permite compartir videos por la vinculacion a Google Drive o publicarlos de
forma directa en YouTube.
e Los alumnos pueden hacer comentarios sobre cada contenido subido por el
Docente.
e El docente puede crear leccion basado en informacion que tenga en sus cuentas
de Google Drive o Microsoft Office 365.
e UXnteractivay de facil uso para planificaciones de calendarios, el docente puede
arrastrar y soltar para agregar actividades.
e Los alumnos pueden subir, imagenes, videos y audios.
e Se delimita una ventana del aula para los padres de familia que permiten obtener
los siguientes datos:
o Tareas pendientes y futuras.

o Notificacion a los padres sobre novedades.
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o Feed de actividades, mensajes sobre informacion de la institucion
educativa.

e Elsoporte del LMS tiene una disponibilidad de 24x7x365, brindado una atencion
a los usuarios de forma ininterrumpida.

e Autenticacion LDAP que permite a los usuarios ingresar con credenciales de la
institucion educativa.

e Mediante la herramienta Engagement Plus se puede acceder a videos que le
permita al docente mejorar el performance de sus videos y clases en linea, asi
como disneas un aprendizaje mediante juegos que permita captar la atencion de
los alumnos.

e Ofrece recursos de analisis como Performance Plus que permita observar como se
utiliza el sistema por parte de los usuarios, e informacion del ciclo escolar para
realizar analisis, presentar y tomar decisiones.

e Sistema que permite una interaccion por su funcionalidad de comunidad,
permitiendo la comunicacion entre usuarios.

Todas cualidades mencionadas anteriormente permitiran ofrecer una mejor calidad
educativa, dado que, los docentes pueden acceder a videos de la plataforma que le
permiten mejorar y hacer mas atractivo el contenido que ofrece dentro de sus clases.
Ademas, las herramientas de analisis que facultardn una adecuada vigilancia del
rendimiento de los estudiantes y la opcion de comunidad fomentaran un propicio

desarrollo relaciones sociales entre los usuarios.
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Evaluacion y Seleccion de Plataforma

El Centro Educativo Fénix ha considerado invertir en la plataforma digital para educacion
virtual “Gescolar” como resultado de una evaluacion entre sistemas LMS mencionados

en la seccion de Gestion de la Innovacion.

Como beneficios de esta plataforma tenemos:

Certificaciones ISO que avalan la seguridad e integridad del sistema.

o Interfaz adaptativa que permite usabilidad en tablets, laptops o smartphones que
brinda experiencia de usuario interactiva.

e Interaccion digital entre el docente y el alumno.

e Espacios de colaboracion digital para compartir informacion.

e Alta disponibilidad del sistema, brindando atencion de manera forma
ininterrumpida.

e Modulo gerencial que permite analizar la informacion del ciclo escolar para tomar

decisiones.
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Elaborado por: Los autores
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ANALISIS FINANCIERO
Definicion de la inversion

Dentro de la conformacion de inversion se toman en cuenta dos aspectos: Activos fijos y
Capital de trabajo. Ambos elementos permitiran delimitar la inversion inicial que requiere
el proyecto para su puesta en marcha. En temas de activos para el proyecto se considera
que la mayor inversion se ejecuta por la compra del terreno de 10.000 M? en

$1.000.000,00. Dentro del resto de activos se exhiben los siguientes:

Tabla 22
Inversion en activos fijos

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
Cantida ACTIVO Valor de Valor de Vida | Depreciacié | Depreciacio
d Adquisicién Adquisicién Util | n Anual % n Anual $
Individual Total
1 | Terreno $1.000.000,00 $1.000.000,00 0 0% -
1 | Oficina $542.626,00 $542.626,00 20 5% $27.131,30
administracion,
biblioteca y
auditorio 2 plantas
1 | Cubierta deportiva $92.530,00 $92.530,00 20 5% $4.626,50
1 | Bary vestidor 1 $46.510,80 $46.510,80 20 5% $2.325,54
planta
1 | Edificio Colegio 2 $631.900,00 $631.900,00 20 5% $31.595,00
plantas
1 | Edificio escuela 2 $631.900,00 $631.900,00 20 5% $ 31.595,00
plantas
1 | Energia Eléctrica $169.200,00 $169.200,00 20 5% $ 8.460,00
[luminacion y
Tomas.
1 | Cuarto mecanico $24.500,00 $24.500,00 20 5% $1.225,00
eléctrico
1 | Bodega $21.000,00 $21.000,00 20 5% $ 1.050,00
1 | Viay Parque $36.000,00 $36.000,00 20 5% $ 1.800,00
1 | Senalética $2.500,00 $2.500,00 20 5% $ 125,00
1 | Adoquinamiento $192.000,00 $192.000,00 20 5% $9.600,00
40 | Ventiladores $30,00 $1.200,00 10 10% $ 120,00
apropiados para
aulas.
40 | Pizarras $70,00 $2.800,00 10 10% $ 280,00
80 | Computadoras $400,00 $32.000,00 5 20% $ 6.400,00
1.000 | Pupitres $40,00 $40.000,00 10 10% $4.000,00
20 | Aires $250,00 $5.000,00 10 10% $ 500,00
acondicionados
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20 | Lavabos de $110,00 $2.200,00 10 10% $ 220,00
prevencion
40 | Proyectores $259,00 $10.360,00 5 20% $2.072,00
40 | Escritorios para $89,00 $3.560,00 10 10% $ 356,00
profesores
TOTAL $ 3.487.786,30 $133.481,34

Elaborado por: Los autores

Se puede observar dentro de la tabla anterior una descripcion de compra de otros activos
adicionales a la compra de terrenos, entre los que esta la construccion de edificaciones
como oficinas, biblioteca y auditorio en un espacio de 1.400 M? que significan un
desembolso de $542.626,00 que se obtiene del valor de 387,59 por M2 También se
invierte en un edificio de dos plantas que tendran un valor de $631.900,00 y que se destina
para la educacion de colegio, de igual forma se construird un edificio para la escuela por

el mismo valor.

Entre los activos de oficina y de las aulas estan los pupitres con una representacion de
$40.000,00 por la compra de 1.000 de estos bienes, que junto a los equipos de
computacion ($32.000,00) tienen la mayor representacion de estos activos. El valor total
de activos equivale a $3.487.786,80 y representaran una depreciacion anual para la
empresa de $133.481,34. La composicion del capital del trabajo se observa en la siguiente

tabla:

Tabla 23
Inversion de capital de trabajo

Meses a empezar (antes Inversion en Capital de Trabajo
de producir o vender)

6 Costos fijos al empezar $ 6.750,00 $ 40.500,00
6 Costos variables al empezar $ 12.000,00 $ 72.000,00
TOTAL $ 112.500,00

Elaborado por: Los autores
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En la conformacion del capital de trabajo se toma en consideracion los elementos del
costo fijo y variable del proyecto representados en los gastos operacionales y los
administrativos incurridos. El gasto mensual por costos fijos equivale a $6.750,00, de los
cuales, se proyecta cubrir los primeros seis meses en la inversion y que brinda como
resultado $40.500,00. Dentro de los costos variables también se estipula cubrir el valor

de $72.000,00 (seis meses), generando una inversion de capital de trabajo de $112.500,00.

Tabla 24
Inversion del proyecto
Total de Inversion Inicial
Inversion en $ 3.487.786,80
Activos Fijos
Inversion en $112.500,00
Capital de Trabajo
Total $3.600.286,80

Elaborado por: Los autores

Con una conformacion de activos fijos valorados en $3.487.786,80 y una inversion en
capital de trabajo de $112.500,00 se estipula un valor de inversion inicial equivalente a
$3.600.286,80, siendo el capital que se necita para poner en marcha el proyecto de la

unidad educativa Fénix.

Definicion de ingresos, costos y gastos

a) Costos
Tabla 25
Costos variables o costos de ventas
TIPO DE Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
COSTO

Costos variables $96.000,00 $192.000,00 | $252.000,00 | $312.000,00 | $312.000,00

Total Costos $96.000,00 $192.000,00 | $252.000,00 | $312.000,00 | $312.000,00
Variables

Elaborado por: Los autores
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Al ser un servicio lo que se promociona dentro del presente proyecto, el costo de venta se

estipula del valor unitario de la mano de obra representado por el docente promediado en

aproximadamente $24 y que varia cada periodo por el incremento en profesores y

alumnos. En este sentido, para el primer afio con un total de 20 docentes y 500 estudiantes

se proyecta un costo variable de $96.000,00.

Estos valores muestran variacion conforme cada afio por el incremento en docentes y de

estudiantes, por esto, para el segundo afio con un total de 32 docentes y 800 estudiantes

el costo aumenta a $192.000,00, para el tercer afio se espera cubrir el 80% del publico

objetivo (1.040 estudiantes) estipulandose 42 docentes que representan $252.000,00, y en

el cuarto afio se espera cubrir el total de la demanda (1.300 estudiantes), por lo que el

costo equivale a $312.000,00.

b) Gastos

La composicion de gastos en el proyecto depende de los valores por sueldos, servicios

basicos, el total de gastos donde se exhibird otros aspectos como marketing y gastos

varios, esto elementos se profundizaran a continuacion.

e Gastos por sueldos

Tabla 26

Gastos por sueldos

ROLES DE PAGO

TOTAL Aporte
No. Cargo Sueld(.) 0 SALARIOS Sueldo / afio 13ro S~u eldo/ | 14to S:l eldo/ Fondo de~ Patronal /
salario afo afo Reserva / aiio ~
MES ano
1 Rectora $1.500,00 $1.500,00 $ 18.000,00 $ 1.500,00 $ 425,00 $ 1.500,00 $2.007,00
1 Vicerrectora | $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 12.000,00 $1.000,00 $ 425,00 $ 1.000,00 $ 1.338,00
20 Docentes $ 600,00 $12.000,00 $ 144.000,00 $ 12.000,00 $ 8.500,00 $12.000,00 $16.056,00
1 Secretaria $ 500,00 $ 500,00 $6.000,00 $ 500,00 $ 425,00 $ 500,00 $ 669,00
1 Inspectora $ 500,00 $500,00 $ 6.000,00 $ 500,00 $ 425,00 $500,00 $ 669,00
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‘24‘ Total |$4.100,00‘ $15.500,00 | $186.000,00 | $15.500,00 | $10.200,00 | $15.500,00 | $20.739,00

Elaborado por: Los autores

Dentro de la ndomina de la empresa se estipula que la conformacion de personal equivaldra
a 24 personas en el primer afo, e incrementandose el nimero de docentes conforme a
cada afio. Esto le genera al negocio gastos por sueldos mensuales equivalentes a
$15.500,00 y que para el afio representaran $186.000 dolares. El total a cancelar por el
pago de aportaciones a la seguridad social tiene un valor de $20.739,00, mientras que los

décimos tercer y cuarto sueldo significaran $ 15.500,00 y $10.200,00 respectivamente.

e Gastos por servicios basicos

Tabla 27
Gastos por servicios bdsicos
Concepto Gasto / mes Gasto / aiio
Luz $1.250,00 $ 15.000,00
Agua $ 300,00 $ 3.600,00
Internet $ 500,00 $ 6.000,00
TOTAL $2.050,00 $ 24.600,00

Elaborado por: Los autores

Los gastos por servicios representaran $24.600,00 anual derivado de un valor de
$2.050,00 mensual, donde se contempla el pago por temas de Iuz ($1.250), agua ($300)
e internet ($500), elementos necesarios para poder brindar un 6ptimo servicio en temas

de iluminacion, higiene y conectividad educativa.

e Total de gastos
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Tabla 28
Gastos fijos totales

Tipo de gastos Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5§
Gastos Sueldos y $ 78.239,00 $ 120.772,60 $ 147.100,60 $ 171.378,60 $ 181.628,60
Salarios
Gastos en Servicios $ 24.600,00 $30.750,00 $ 38.437,50 $ 38.437,50 $ 38.437,50
Basicos
Gastos de Ventas $ 2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $ 2.400,00
Plataforma Digital de $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00
educacion
Total Gastos Fijos $117.239,00 $ 165.922,60 $199.938,10 $224.216,10 $ 234.466,10

Elaborado por: Los autores

A los primeros dos gastos mencionados, se afiade la pestafia de gastos de ventas que

corresponde a gastos publicitarios en plataformas digitales, estos contemplan una

inversion de $200 en pautas publicitarias que daran al afio un valor de $2.400, y cuyo

gasto se mantendra en el resto de los periodos, asi mismo, el valor de $1.200 anual por el

uso de plataforma digital contratada, siendo que la misma no tiene un costo de

implementacion, inicamente un valor anual por su uso. Para el total de gastos se observa

que la empresa estimara un valor de $117.239,00, valor que se incrementara por la

contratacion de nuevo personal para que existan suficientes docentes para cubrir la

demanda.

c) Ingresos

Tabla 29

Ingresos por ventas

UNIDADES X
PRECIOS

Ao 1

Aiio 2

Aifio 3

Ao 4

Afo 5

Pension
matricular

$ 616.000,00

$1.232.000,00

$1.601.600,00

$2.002.000,00

$2.002.000,00

Otros Ingresos:
Matricula

$ 48.000,00

$ 76.800,00

$ 99.840,00

$ 124.800,00

$ 124.800,00

VENTAS
TOTALES

$ 664.000,00

$1.308.800,00

$1.701.440,00

$2.126.800,00

$2.126.800,00

Elaborado por: Los autores
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Los ingresos para obtener por parte de la institucion se fundamentan en dos tipos, los
operacionales producidos por el servicio educativo y otros ingresos derivados del pago
de matriculas por parte del cliente (tutor del alumno), este Gltimo se efectia una vez al
afio, mientras que el primero corresponden a pago de pensiones mensuales. El valor
promedio de la matricula se estipula en $96 y la pension tiene un valor de $154, sin

diferenciacion de la modalidad de estudio llevada a cabo por el alumno.

Con una proyeccion de 500 estudiantes para el primer afio se obtiene un valor de ingresos
total de $664.000,00, que se compone de por temas de pension $616.000,00 y $48.000,00
por matricula. Estos ingresos crecen conforme a la proyeccion de nuevos clientes
(estudiantes), que para el segundo es de 800 alumnos que genera $1.308.800,00, hasta

llegar a 1.300 alumnos en el cuarto afo para tener ingresos de $2.126.800,00.

Financiamiento
Tabla 30
Financiamiento del proyecto
Financiamiento de la Inversion de: $3.600.286,80
Recursos Propios $1.000.000,00 28%
Recursos de Terceros $2.600.286,80 72%

Elaborado por: Los autores

El financiamiento del proyecto se divide en dos formas, la primera consiste en la incursion
de un socio/accionista que brinda la posibilidad de otorgar $1.000.000 para la realizacién
del proyecto a cambio de un 50% de las acciones de la institucion educativa. El resto del
financiamiento se realizar mediante BanEcuador, generando una distribucion de 28% por

capital propio y 72% por préstamo con las siguientes condiciones:

Tabla 31
Condiciones de préstamo
Capital | $ 2.600.286,80 |
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Tasa de interés 11,83%
Numero de pagos 120
Cuota mensual $37.051,47
Intereses del préstamo $1.294.901,71

Elaborado por: Los autores

El préstamo se realizara a 120 cuotas o meses que equivalen a 10 afios, la tasa brindada
por parte de la institucion financiera es del 11,83% para un préstamo de $2.600.286,80:
la cuota mensual a cancelar en el préstamo corresponde a $37.051,47 y el total a pagar
por intereses sera de $1.294.901,71, la amortizaciéon mensual de la deuda para el primer

afio se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 32
Amortizacion mensual de la deuda del primer aiio
Pago Capital Amortizacion Interés Pago

0 $2.600.286,80 - - -

1 $2.588.869,83 $11.416,97 $25.634,49 $37.051,47
2 $2.577.340,30 $11.529,53 $25.521,94 $37.051,47
3 $2.565.697,11 $11.643,19 $ 25.408,28 $37.051,47
4 $2.553.939,14 $11.757,97 $25.293,50 $37.051,47
5 $2.542.065,26 $11.873,88 $25.177,58 $37.051,47
6 $2.530.074,32 $11.990,94 $25.060,53 $37.051,47
7 $2.517.965,17 $12.109,15 $24.942,32 $37.051,47
8 $2.505.736,64 $12.228,53 $24.822,94 $37.051,47
9 $2.493.387,56 $ 12.349,08 $24.702,39 $37.051,47
10 $2.480.916,74 $12.470,82 $ 24.580,65 $37.051,47
11 $2.468.322,98 $12.593,76 $24.457,70 $37.051,47
12 $2.455.605,06 $12.717,92 $24.333,55 $37.051,47

Elaborado por: Los autores

La amortizacion anual del préstamo genera un valor de $144.681,74 y pasa a $231.694,38
en el quinto afio. El primer periodo el servicio de la deuda genera por amortizacion e
intereses un valor a cancelar de $444.617,60. La amortizacion anual para los primeros

cinco afios se presenta a continuacion:
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Tabla 33

Amortizacion anual de la deuda

Amortizacion de la Deuda Anual

Aios Aio 1 Aio 2 Aio 3 Aio 4 Aio 5
Pagos por $144.681,74 | $162.756,81 | $183.089,99 | $205.963,40 | $231.694,38
Amortizaciones
Pago por Intereses $299.935,87 | $281.860,80 | $261.527,61 | $238.654,21 | $212.923.23
Servicio de Deuda $444.617,60 | $444.617,60 | $444.617,60 | $444.617,60 | $444.617,60
Elaborado por: Los autores
Analisis financiero
a) Estado de Situacion Financiera
Tabla 34
Estado de Situacion Financiera de los primeros 5 afios
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
ANOS Aio 1 Aiio 2 Aio 3 Aiio 4 Ao 5
ACTIVOS
Activo corriente
Efectivo y $ 112.500,00 $101.299,60 $72.024,14 $22.415,48 $ (50.066,57)
Equivalente
Total Activo $112.500,00 $101.299,60 $ 72.024,14 $22.415,48 $ (50.066,57)
Corriente
Activo No
Corriente
Propiedad, Plantay | $ 3.487.786,80 $ 3.487.786,80 $3.487.786,80 $ 3.487.786,80 $ 3.487.786,80
Equipo
Dep Acumulada $ - $ 133.481,34 $ 266.962,68 $ 400.444,02 $533.925,36
Total Activo No $ 3.487.786,80 $ 3.354.305,46 $3.220.824,12 $ 3.087.342,78 $2.953.861,44
Corriente
Total de Activos | $3-600.286,80 | $3.455.605,06 | $3.292.848,26 | $3.109.758,26 | S 2.903.794,87
PASIVOS Y
PATRIMONIOS
Pasivo No
Corriente
Préstamos bancarios | $ 2-600.286,80 | $2.455.605,06 | $2.292.84826 | $2.109.75826 | $ 1.903.794,87
Total Pasivo No $2.600.286,80 $ 2.455.605,06 $2.292.848,26 $2.109.758,26 $ 1.903.794,87
Corriente
Total de Pasivos | § 2-600.286,80 | $2.455.605,06 | $2.292.848,26 | $2.109.758,26 | S 1.903.794,87
PATRIMONIO
Capital Social | $ 1.000.000,00 | $1.000.000.00 | $1.000.000,00 | $1.000.000,00 | § 1.000.000,00
Total de $1.000.000,00 $1.000.000,00 $1.000.000,00 $1.000.000,00 $1.000.000,00
Patrimonio
Total Pasivos y $3.600.286,80 $ 3.455.605,06 $3.292.848,26 $ 3.109.758,26 $2.903.794,87
Patrimonio

Elaborado por: Los autores
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Tabla 35

Estado de Situacion Financiera de los ultimos 5 afios

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ANO Aiio 6 Aiio 7 Aio 8 Ao 9 Aio 10
ACTIVOS
Activo corriente
Efectivo y $(148.279,61) $ (283.910,19) $ (452.102,48) $ (656.924,40) $ (902.952,10)
Equivalente
Total Activo $ (148.279,61) $ (283.910,19) $ (452.102,48) $ (656.924,40) $ (902.952,10)
Corriente
Activo No Corriente
Propiedad, Planta y $ 3.487.786,80 $ 3.487.786,80 $ 3.487.786,80 $ 3.487.786,80 $ 3.487.786,80
Equipo
Dep Acumulada $ 667.406,70 $ 792.416,04 $917.425,38 $1.042.434,72 $ 1.167.444,06
Total Activo No $2.820.380,10 $ 2.695.370,76 $ 2.570.361,42 $ 2.445.352,08 $2.320.342,74
Corriente
Total de Activos $2.672.100,49 $2.411.460,57 $ 2.118.258,94 $ 1.788.427,68 $ 1.417.390,64
PASIVOS Y
PATRIMONIOS
Pasivo No Corriente
Préstamos bancarios $1.672.100,49 $1.411.460,57 $1.118.258,94 $ 788.427,68 $417.390,64
Total Pasivo No $1.672.100,49 $1.411.460,57 $ 1.118.258,94 $ 788.427,68 $ 417.390,64
Corriente
Total de Pasivos $1.672.100,49 $1.411.460,57 $ 1.118.258,94 $ 788.427,68 $ 417.390,64

PATRIMONIO

Capital Social

$ 1.000.000,00

$ 1.000.000,00

$1.000.000,00

$ 1.000.000,00

$ 1.000.000,00

Total de Patrimonio

$ 1.000.000,00

$ 1.000.000,00

$1.000.000,00

$ 1.000.000,00

$ 1.000.000,00

Total Pasivos y
Patrimonio

$ 2.672.100,49

$2.411.460,57

$2.118.258,94

$1.788.427,68

$ 1.417.390,64

Elaborado por: Los autores

El balance de Estado de Situacion Financiera permite observar la conformacion financiera

de la entidad educativa Fénix, de los 10 afios que se proyectan, se puede indicar que los

activos totales del negocio se fundamentan principalmente en la inversion de activos fijos

realizadas, dado que, el valor de $3.487.786,80 de propiedad planta y equipo representa

el 97% de los activos, lo que se deriva de la fuerte inversion que requiere el proyecto en

temas de inmuebles e infraestructura.

También se puede apreciar que la conformacion de la deuda del negocio se sustenta en

aspectos de pasivos no corrientes ($2.600.286,80 en el primer afo), es decir, contrae

deudas a largo plazo que permite visualizar que el negocio se sustenta de forma central
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en préstamos bancarios, también se puede observar que estos valores superan al capital

propio, por lo que se denota mayor financiacion por medio de fuentes externas.

b) Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 36

Estado de Pérdidas y Ganancias de los primeros 5 anios

Estado de Resultado

ANO Afio 1 Afio 2 Aifio 3 Aiio 4 Afio 5
Ingreso de $ 664.000,00 $ 1.308.800,00 $ 1.701.440,00 $2.126.800,00 $2.126.800,00
Actividades
Ordinarias
Costo de Venta $ 96.000,00 $ 192.000,00 $252.000,00 $312.000,00 $ 312.000,00
Utilidad (Pérdida) $ 568.000,00 $1.116.800,00 $ 1.449.440,00 $ 1.814.800,00 $ 1.814.800,00
Bruta
Gastos Financieros $299.935,87 $281.860,30 $261.527,61 $238.654,21 $212.923,23
Gastos Sueldos y $ 78.239,00 $120.772,60 $ 147.100,60 $171.378,60 $ 181.628,60
Salarios
Gastos Generales $ 39.000,00 $ 45.150,00 $52.837,50 $ 52.837,50 $ 52.837,50
Gastos de $ 133.481,34 $133.481,34 $133.481,34 $133.481,34 $133.481,34
Depreciacion
Utilidad antes de $17.343,79 $ 535.535,26 $ 854.492,95 $1.218.448,35 $1.233.929,33
reparticion
15% de reparticion $2.601,57 $ 80.330,29 $128.173,94 $182.767,25 $ 185.089,40
Util.
Utilidad antes de $14.742,22 $ 455.204,97 $726.319,00 $1.035.681,10 $1.048.839,93
impuestos a la
renta
Impto. a la Renta $3.685,56 $113.801,24 $181.579,75 $258.920,27 $262.209,98
Utilidad Neta $ 13.658,24 $ 421.734,02 $672.913,20 $ 959.528,08 $971.719,35
Elaborado por: Los autores
Tabla 37
Estado de Pérdidas y Ganancias de los ultimos 5 arios
Estado de Pérdidas y Ganancias
ANO Aiio 6 Afio 7 Aiio 8 Aiio 9 Aiio 10
Ingreso de $2.126.800,00 $2.126.800,00 $2.126.800,00 $2.126.800,00 $2.126.800,00
Actividades
Ordinarias
Costo de Venta $312.000,00 $ 312.000,00 $ 312.000,00 $ 312.000,00 $312.000,00
Utilidad $ 1.814.800,00 $ 1.814.800,00 $ 1.814.800,00 $ 1.814.800,00 $ 1.814.800,00
(Pérdida) Bruta
Gastos Financieros $ 183.977,68 $ 151.415,98 $ 114.786,34 $ 73.580,57 $27.226,96
Gastos Sueldos y $ 181.628,60 $ 181.628,60 $ 181.628,60 $ 181.628,60 $ 181.628,60
Salarios
Gastos Generales $ 52.837,50 $ 52.837,50 $52.837,50 $52.837,50 $ 52.837,50
Gastos de $125.009,34 $ 125.009,34 $ 125.009,34 $ 125.009,34 $ 125.009,34
Depreciacion
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Utilidad antes de $ 1.271.346,88 $ 1.303.908,58 $ 1.340.538,22 $ 1.381.743,99 $ 1.428.097,60
reparticion

15% de reparticion $190.702,03 $ 195.586,29 $201.080,73 $207.261,60 $214.214,64
Util.

Utilidad antes de $ 1.080.644,84 $1.108.322,30 $1.139.457,49 $1.174.482,39 $1.213.882,96
impuestos a la

renta

Impto. a la Renta $270.161,21 $ 277.080,57 $ 284.864,37 $ 293.620,60 $ 303.470,74
Utilidad Neta $1.001.185,66 $ 1.026.828,01 $ 1.055.673,85 $ 1.088.123.,39 $ 1.124.626,86

Elaborado por: Los autores

El Estado de Resultado o Estado de Pérdidas y Ganancias permite observar que la
empresa presenta ganancias en su primer afio de negocio, lo que significa que los ingresos
obtenidos son suficientes para cubrir los gastos generados, provocando un valor de
$13.658,24, esto es resaltable considerando que los ingresos a obtener empiezan desde el

quinto mes (mayo), y el proyecto de construccion desde el primer mes.

No obstante de lo mencionado, el proyecto también refleja que en los siguientes periodos
existen ganancias para la entidad y, por ende, para el inversionista, dado que en el segundo
afio existe una utilidad neta de $421.734,02 una vez cumplido con las obligaciones de
gastos y de caracter de beneficios de ley como la reparticion de utilidades ($80.330,29) e
impuesto a la renta ($113.801,24), conforme pasan los periodos la ganancia aumenta por
el incremento en estudiantes, generando para el décimo afio proyectado un total de réditos

de $1.124.626,86.

¢) Flujo de caja proyectado

Tabla 38

Flujo de caja proyectado de los primeros 5 arios
Aiio 0 Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aifio 4 Aiio 5
Ventas $664.000,00 | $1.308.800,00 | $1.701.440,00 | $2.126.800,00 | $2.126.800,00
Costos $96.000,00 | $192.000,00 $252.000,00 $312.000,00 $312.000,00
Variables
Costos Fijos $117.239,00 | $165.922,60 $199.938,10 $224.216,10 $ 234.466,10
Flujo de $450.761,00 |  $950.877,40 | $1249.501,90 | $1.590.583,90 | $1.580.333,90
Explotacion
Repart. Util $67.614,15 $ 142.631,61 $ 187.425,29 $ 238.587,59 $ 237.050,09
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Flujo antes $383.146,85 $ 808.245,79 $ 1.062.076,62 $1.351.996,32 $1.343.283,82
de Imp Rta
Impto Rta $95.786,71 $202.061,45 $265.519,15 $337.999,08 $ 335.820,95
Flujo $287.360,14 $ 606.184,34 $ 796.557,46 $1.013.997,24 $1.007.462,86
después de
Impuestos
Inversiones | $(3.600.286,80)
Flujo del $(3.600.286,80) | $287.360,14 $ 606.184,34 $ 796.557,46 $1.013.997,24 $1.007.462,86
Proyecto
Puro

Elaborado por: Los autores

Tabla 39

Flujo de caja proyectado de los primeros 5 afios

Aifio Aiio 6 Aiio 7 Aiio 8 Aiio 9 Aiio 10

Ventas $2.126.800,00 | $2.126.800,00 | $2.126.800,00 | $2.126.800,00 | $ 2.126.800,00
Costos $ 312.000,00 $ 312.000,00 $ 312.000,00 $ 312.000,00 $ 312.000,00
Variables
Costos Fijos $ 234.466,10 $ 234.466,10 $ 234.466,10 $ 234.466,10 $ 234.466,10
Flujo de $1.580.333,90 | $1.580.333,90 | $1.580.333,90 | $1.580.333,90 | $ 1.580.333,90
Explotacion

Repart. Util

§$237.050,09

$237.050,09

$ 237.050,09

$237.050,09

§$237.050,09

Flujo antes
de Imp Rta

$1.343.283,82

$1.343.283,82

$1.343.283,82

$1.343.283,82

$1.343.283,82

Impto Rta

$ 335.820,95

$ 335.820,95

$ 335.820,95

$335.820,95

$335.820,95

Flujo
después de
Impuestos

$1.007.462,86

$1.007.462,86

$1.007.462,86

$1.007.462,86

$ 1.007.462,86

Inversiones

$(3.600.286,80)

Flujo del
Proyecto
Puro

$(3.600.286,80)

$1.007.462,86

$1.007.462,86

$1.007.462,86

$1.007.462,86

$ 1.007.462,86

Elaborado por: Los autores

El flujo de caja permite visualizar que el proyecto refleja rentabilidad, esto se fundamenta

en base a la generacion de réditos en cada uno de los periodos proyectados, desde el

primer afio se puede observar un flujo neto del $287.360,14 y que llega a $1.007.462,86

en el décimo afio, es decir, 3,50 veces méas que el primer afio.

En base a esto, el proyecto se vuelve atractivo para el inversionista por la generacion de

ganancias, tanto en el Estado de Resultado como en el Flujo de Caja proyectado, para

medir la viabilidad y factibilidad se aplicaran los indicadores financieros de (Valor Actual

Neto) VAN y Tasa Interna Retorno (TIR) en el siguiente item.
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d) Indicador de VAN y TIR

Bajo el indicador VAN se determina el valor actual de cada uno de los flujos puros:
$287.360,14, $606.184,34, $796.557,46, $1.013.997,24, $1.007.462,86, $1.007.462,86,
$1.007.462,86, $1.007.462,86, $1.007.462,86 y $1.007.462,86. En base a esto se
descuenta la inversion inicial (3.600.286,80) que permite visualizar que el proyecto es

factible por obtener un valor superior a 0 que equivale a $339.849,48.

El indicador TIR también refleja viabilidad por expresar un valor de 17,36% que supera
a la TMAR del proyecto que equivale a 15,29%, lo que los flujos del proyecto estan
generando un rendimiento superior al de la industria, y que aseguran ganancias suficientes
para pagar obligaciones y obtener réditos netos para los inversionistas. Ambos

indicadores pueden observarse en la siguiente tabla:

75



Tabla 40

VAN y TIR del proyecto

Aiio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aiio 4 Afio 5 Afio 6 Aiio 7 Ao 8 Aio 9 Aiio 10
Flujo del $287.360,14 | $606.184,34 | $796.557,46 | $1.013.997,24 | $1.007.462,86 | $1.007.462,86 | $1.007.462,86 | $1.007.462,86 | $1.007.462,86 | $1.007.462,86
Proyecto Puro $(3.600.286,80)

TASA DE 15,29%

DESCUENTO

Valor Actual $249.246,59 | $456.047,56 | $519.786,79 $573.915,05 $494.586,89 $428.988,16 $372.090,02 $322.738,46 | $279.932,57 | $242.804,17
$(3.600.286,80)

VAN $249.246,59 | $705.294,15 | $1.225.080,95 | $1.798.996,00 | $2.293.582,88 | $2.722.571,04 | $3.094.661,06 | $3.417.399,53 | $3.697.332,10 | $3.940.136,28

ACUMULADA

VAN $377.820,29

TIR 17,59%

Elaborado por: Los autores
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e) Punto de equilibrio

Tabla 41
Punto de equilibrio de proyecto
PUNTO DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EQUILIBRI
(4]

COSTO FIJO $117.239,00 $ 165.922,60 $199.938,10 $224.216,10 $234.466,10
VENTAS - $568.000,00 | $1.116.800,00 | $ 1.449.440,00 $ 1.814.800,00 $ 1.814.800,00
COSTO
VARIABLE

% Equilibrio 21% 15% 14% 12% 13%
VENTAS $ 664.000,00 | $1.308.800,00 | $ 1.701.440,00 $ 2.126.800,00 $ 2.126.800,00
COSTOS $ 96.000,00 $ 192.000,00 $ 252.000,00 $312.000,00 $312.000,00
VARIABLES
COSTOS $117.239,00 $ 165.922,60 $199.938,10 $224.216,10 $ 234.466,10
F1JOS
UTILIDAD $450.761,00 $950.877,40 $1.249.501,90 $1.590.583,90 $1.580.333,90

VERIFICACION

VENTAS $ 137.054,04 $ 194.447,98 $234.699,39 $262.763,28 $274.775,46
COSTOS $19.815,04 $28.525,38 $34.761,29 $38.547,18 $ 40.309,36
VARIABLES
COSTOS $117.239,00 $ 165.922,60 $199.938,10 $224.216,10 $234.466,10
F1JOS
UTILIDAD $- $- $- $- $-

Elaborado por: Los autores

El punto de equilibrio se determiné en base a los ingresos (ventas), costos de ventas y los
costos fijos del proyecto, en base al porcentaje de equilibrio obtenido de la division de
los costos fijos y el resultado de la resta de las ventas y costos variables, lo cual, permite
visualizar que, en el primer afio, para que la empresa obtenga un estado de 0 pérdidas

debe obtener un 21% de sus ingresos actuales y costo de ventas.

En los cinco afios que se proyectan, se observa que a partir del segundo periodo el margen
de equilibrio se reduce por el incremento en ventas producido, lo que indica que la
institucion solo deberia cubrir para este afo el 15% de ambos rubros, y se mantienen

variaciones similares entre el 12% y 14% en el resto de los periodos. Por su parte, para
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reconocer las unidades o cantidad de estudiantes que generaran el equilibrio se presenta

la siguiente tabla:

Tabla 42
Unidades de equilibrio segun el PV. Y CVu.
Elementos Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
PVu $ 154,00 $ 154,00 $ 154,00 $ 154,00 $ 154,00
CVu $ 24,00 $ 24,00 $ 24,23 $ 24,00 $ 24,00
C.FIJO $117.239,00 | $165.922,60 $199.938,10 $224.216,10 | $234.466,10
Unidades de | 901,8384615 | 1.276,327692 1.540,720391 1.724,739231 | 1.803,585385
equilibrio

Elaborado por: Los autores

Como se puede observar, para lograr un punto equilibrio dentro del primer afio, la unidad

educativa debe conseguir un pago de pensiones equivalente a 901,84 unidades, se debe

mencionar que se exhibe por nimero de pensiones ya que de estas se obtienen los

ingresos, y no de estudiantes porque el mismo estudiante paga la pension cada mes,

también se debe indicar que conforme al incremento en cada afio de gastos fijos, se

necesitara un mayor numero de pensiones para cubrir las obligaciones, siendo para el

quinto afio de 1.803,59.
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ESTRATEGIA COMERCIAL
Estrategia Genérica
Diferenciacion por producto

El servicio educativo propone como diferenciacion un servicio educativo basado en un
sistema de “Lider en mi”, mediante el cual se promueve en los estuantes un enfoque de
liderazgo y aptitudes para desenvolverse en la vida, permitiéndoles ser autosuficientes y

mejores personas.
Caracteristicas del segmento de mercado
Las caracteristicas del ptiblico objetivo son:

- Localizacion: Urbanizaciones Joya, Volare, Plaza Madeira, Villas del Rey,
Altos del rio.

- Nivel socioeconémico: Medio, Medio alto y Alto.

- Género: Femenino y masculino

- Edad: De 5 a 17 afos.
Politicas de precios
Estrategia de descremado de precios

La politica de establecimiento de precio en las pensiones se considera de un enfoque de
descremado de precio, en el cual, los directivos de la unidad educativa formularan el

precio de cada perdido bajo las siguientes perspectivas:

. Precio por encima del precio de la competencia

. Precio por debajo del precio de la competencia
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. Precio similar al precio de la competencia

. Precio sin considerar el precio de la competencia
Estimacion del precio del proyecto

Para la determinacion se aplico un simulador de precios en base a la perspectiva de precios
del Centro Educativo Fénix que tiene como promedio valores de $96 por matricula 'y $154
para pensiones para poder determinar el nivel de ingresos que tendria en comparacion a
los costos proyectados en la parte financiera. Bajo el simulador se establecieron valores
iguales al de la competencia que son $300 en pension y $150 en matricula y un escenario
con precios por encima de estos valores de la competencia, cuya proyeccion arrojo los

siguientes valores:

Tabla 43
Escenario de estimacion de precios

Precio por debajo dela | Precio igual al Precio por
competencia de la encima del
competencia precio de la
competencia
Pension $154 $300 $350
Matricula $96 $150 $200
Ingresos $664.000,00 $1.275.000,00 $1.500.000,00
Costos $96.000,00 $96.000,00 $96.000,00
Margen bruto $568.000,00 $1.179.000,00 $1.404.000,00

Elaborado por: Los autores en base a un simulador de precios (Ver Anexo 3)

Dentro de la tabla anterior se muestra como referencia tres tipos de precios, en base a
estos tres escenarios se meditd la conveniencia del precio a proponer para el servicio
educativo. Bajo el simulador se obtiene un margen bruto que representa los valores
proyectados en el primer afio, permite verificar que cada precio cubre los costos

generados en el periodo.
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Considerando lo anterior, se profundiza como estrategia generar una ventaja competitiva
basada en diferenciacion de precio al ofertar un valor por pensién y matricula menor al
que ofrece la competencia, es decir, $154 para pension y $96 para matricula; esto es viable
porque se comprueba que existe un margen bruto positivo bajo este precio, por lo que
puede ser un valor afiadido para atraer a los clientes (padres de familia) para que inscriban

a sus hijos dentro de la unidad educativa.

De las perspectivas mencionadas anteriormente, el proyecto aplica un precio por debajo
del precio de la competencia, en la actualidad el valor por pensidon se sitia en valor
cercanos a los $300 y de la matricula en $150 por parte de los competidores, por lo cual,
considerando que el Centro Educativo Fénix tiene valores de pension y matricula que
promedian los $154 y $96 respectivamente, para no encarecer el precio ante la
competencia y al ser una Unidad Educativa mueva en el sector, se mantienen estos precios

de venta.
Plan Comercial
Estrategia de publicidad y promocional

Las estrategias promocionales se basaran en medios digitales considerando que la
comunidad se desenvuelve en la denominada era digital y que dichos medios cobran una
mayor relevancia desde la aparicion de la pandemia, convirtiéndose en los canales
propicios por poseer una comunidad de usuarios amplias que pueden visualizar las
publicidades de la unidad educativa y analizar la cartera de servicios que se les ofrece

para cubrir sus necesidades educativas.

Marketing digital
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Estrategia SEO: Se disefiara un modelo de pagina web que promueve un
mejoramiento de los motores de busqueda en Google para salir entre las primeras
opciones de los usuarios que buscan centros educativos cercanos al sector de la Joya,

Volare, Plaza Madeira, Villas del Rey, Altos del rio.

Con esta estrategia se promueve un mejor desarrollo y promocion organica de la pagina
web de la empresa dentro de los buscadores web, siendo Google un gran aliado para poder
lograr este objetivo al brindar recursos y herramientas que le permitan a los empresarios

poder obtener mejores visualizaciones (Bolivar, 2021)

Estrategia SEM: Se invertird en publicidad mensual en los buscadores de Google
para ganar una mejor visualizacion en este canal e ir captando clientes que puedan
sumarse a la cartera de estudiantes de la entidad. Se destinara por parte de la institucion

un total de $50 para la promocion por este canal.

Para una mejor comprension de esta estrategia, se la puede comprender como campanas
de anuncio pagadas en los buscadores web, con estas medidas se busca parecer entre los
resultados de busqueda de los clientes, localizdndose en la parte derecha de los

buscadores, dado que son espacios cancelados para ubicar publicidades (Carrasco, 2020).

Estrategia SMM: Se utilizarda redes como Instagram y Facebook para
promocionar a la marca y los servicios de educacion, se realizaran posteos diarios con
artes publicitarias, asi como publicidad pagada para conseguir una mejor visualizacion de
la entidad por estas redes sociales. La inversion seria de $150 distribuidos de la siguiente

forma:

e $75 para Facebook.
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e $75 para Instagram.

La inversion en este tipo de estrategia se da mediante un costo por clic, el cual, depende
de la cantidad de inversion del solicitante del servicio y no en base a un precio por la red
social, por lo que, si los directivos consideran que deben aumentar la inversion en este
canal para incrementar las visualizaciones u optimizar su publicidad por este medio,

pueden ejecutarlo en base a sus posibilidades de capital.
Estrategia de distribucion

La distribucion es un elemento que debe tomarse en cuenta en cualquier empresa, incluso
en una de servicios como la examinada en el presente proyecto; mediante este aspecto se
busca desplazar los bienes al usuario final, meditando la forma 6ptima para realizarlo

(Gonzales & Uceda, 2017).

La distribucion directa es la estrategia para emplear por parte de la unidad educativa,
indicandose con esto, que no intervendran intermediarios en la promocion del servicio,
esto faculta una mejor relacion entre el cliente y el directivo que podra tratar de forma

directa de los beneficios que se ofertan para los estudiantes.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

El proyecto permitio concluir que dentro del sector del cantoén de Daule, especificamente
por la Urbanizacion La Joya, existe una necesidad de servicios educativos que tiene que
ser cubierto. En el estudio de mercado que se efectud se pudo denotar que un 62,04% de
las familias encuestadas afirmaron tener la necesidad de contar con una institucion
educativa cerca a sus domicilios para poder inscribir a sus alumnos. Este resultado se
expone como una oportunidad para el Centro Educativo Fénix que debe fomentar el

desarrollo de una sucursal para poder captar este nicho de mercado.

Al momento de realizarse el analisis estratégico dentro de la planificacion se pudo
evidenciar como el centro educativo tiene una ventaja competitiva generada por temas de
precio, dado que, el valor promedio de la matricula y pension es menor que el ofrecido
por la competencia, ademas, que con esos valores sigue teniendo las suficientes ganancias
para generar rentabilidad, lo que permite una mayor flexibilidad al momento de la

estipulacion de estrategias y politicas de precios.

Dentro de andlisis de la plataforma a implementar, se observa que la entidad en la
actualidad cuenta con un sistema disefiado en el Ecuador, el mismo que no tiene una
buena calificacion dentro de las resefas de los usuarios, por lo tanto, se compar6 estos
aspectos con otros dos recursos que permitio observar como GESCOLAR cumple con
las expectativas por poseer una buena calificacion de experiencia por parte de los
estudiantes, ademas, de un certificado en normas [SO que avalan una mayor seguridad en

la gestion de informacion de las instituciones educativas.
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Se concluye que el estudio es factible bajo la aplicacion de los indicadores de TIR y VAN,
en ambas perspectivas se puede observar viabilidad financiera, indicando que el proyecto
le esta generando a las inversiones réditos por encima de la tasa de rendimiento minimo
esperada y que se cubren todas las obligaciones comerciales y legales dentro del periodo
de diez afios, por lo tanto, es pertinente invertir en la ejecucion de la sucursal en la sede

La Joya.

Recomendaciones

Concluido el estudio se recomienda que los directivos ejecuten al final de cada periodo
medidas de valoracion de la calidad educativa mediante encuestas a estudiantes, con la
finalidad de comprobar que la atencion y servicio que se ofrece al alumnado esta
cumpliendo con las expectativas de los usuarios, dado que, la satisfaccion del cliente debe

ser una prioridad para generar una buena apreciacion de la marca como centro educativo.

Es pertinente que se evalte a los docentes al final de cada periodo para comprobar que
aplican de forma adecuada la metodologia de liderazgo en los estudiantes, dado que este
enfoque es una de la perspectiva de valor que se oferta, por lo tanto, debe asegurarse que
el capital humano tiene las aptitudes pertinentes para desempefiar esta clase de ensefianza

dentro del alumnado.

Otra recomendacion que surge se basaria en las estrategias de precios, en la actualidad se
pudo denotar una ventaja en el establecimiento de estos valores, por lo que se deben
analizar en los siguientes periodos si es conveniente la subida de estos valores para buscar
obtener mejores réditos y ganancias por parte de la institucion educativa, esto conforme

a un analisis previo del estado econdémico del sector.
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ANEXOS

Anexo 1. Cuestionario de encuesta

1. ;Género del estudiante?

D Femenino

D Masculino

2. (Cual es el nivel de ingresos del hogar?

"] Menora $400

| Entre $400 a $600
[ ] De $601 a $800

[ ] De $801 a $1.000

[] Superior a $1.000

3. (Edad del estudiante?

D De 0 a 5 anos
D De 6 a 10 afios
| De 11 a 15 afios

D De 15 afios en adelante

4. (Grado de instruccion del estudiante?

] lero de basica
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[ ] 2do de basica

[ ] 3ero de basica

[ ] 4to de basica

[ ] 5to de basica

[ ] 6to de basica

[ ] 7mo de bésica

[ ] 8vode E.BS.

[ ] 9vode E.BS.

[ ] 10mo de E.B.S.

[ ] 1ro de Bachillerato
(] 2do de Bachillerato

D 3ro de Bachillerato

5. ¢(Actividad econémica del cabeza de familia?

[] Agricola, ganadera o pesca
[ ] Comercial
L] Servicios
[ ] Artesania

D Construccion
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[ R I I

Salud

Ensenanza

Otros.

a

. Cuales son los problemas que tiene para acceder a servicios educativos para

sus hijos?

(N A I e N [ A S O

Falta de institutos

La cercania de los institutos

El valor de los institutos

La capacidad de estudiantes en los institutos

Otros

~

., Qué consideracion tiene sobre la ensefianza en modalidad virtual u online?

b J o o

Es excelente para los estudiantes

Es buena para los estudiantes

Es regular para los estudiantes

Es mala para los estudiantes

e

. Cual de las siguientes modalidades de estudio es mas conveniente para los

estudiantes de 5 a 10 afios?

Modalidad presencial
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D Modalidad online o virtual

9. ;Cual de las siguientes modalidades de estudio es mas conveniente para los

estudiantes de 11 a 15 afios?

[ | Modalidad presencial

D Modalidad online o virtual

10. ;Cual de las siguientes modalidades de estudio es mas conveniente para los

estudiantes de 16 anos en adelante?

[ ] Modalidad presencial

D Modalidad online o virtual

11. ;Considera que los estudiantes deben recibir una instruccién que les permita

formarse como lideres?

] si

DNO

12. Desde su perspectiva ;Contribuye la modalidad presencial en los estudiantes

de 5 a 10 afios al no tener con quien dejarlos en casa?

] si

I:INO

13. ;Cual de las siguientes opciones valora al momento de elegir una unidad

educativa?
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o oo o oo

Precio

Prestigio

Cercania

Cartera de servicios

Otros

. . Tiene necesidad de encontrar con un centro educativo dentro de su sector?

Si

No

15.

JInscribira a sus hijos (estudiante) en un instituto que ofrece modalidad

mixta (virtual y presencial) de estudio?

Si
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1.

Anexo 2. Cuestionario de focus group

. Como ha afectado la pandemia a la ensefianza de sus hijos?

. Cual ha sido el principal obstaculo en estos periodos?

.Qué pensamiento tiene sobre un modelo basado en desarrollar el enfoque

de liderazgo en el estudiante?

4.

,Considera a la enseianza en linea como el medio para impartir el servicio

educativo en estos tiempos?

. Qué pensamiento tiene sobre el regreso progresivo a clases presenciales?

Desde su perspectiva ;Inscribiria a sus hijos en un centro educativo que

ofrece servicios mixtos (virtual y presencial)?
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7. (Es la cercania del centro educativo un elemento que incidiera en la

matricula de sus hijos?

8. :Qué elementos son llamativos al momento de elegir un centro educativo

para inscribir a sus hijos?

9. Luego de acceder al demo de la plataforma GESCOLAR, ;como considera
que es la gestion de tareas, mdédulo de calificaciones, seguimiento y la

experiencia de usuario en general?
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Anexo 3. Simulador de precio

ANALISIS FINANCIERQO Y SIMULADOR
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SIMULACION

Datos de Control

Valores
Pension S154 Pension $154
Matricula $96
Matricula S96 Ingresos $664.000,00
Costos $96.000,00

Margen bruto $568.000,00




DATOS REFERENCIALES NECESARIOS DE ECUADOR

SALARIO BASICO UNIFICADO 425
APORTACION PATRONAL 11,15%
INFLACION ANO ANTERIOR SEGUN BCE 0,07%
INICIO DE ACTIVIDADES ORGANIZATIVAS 1/1/2022
% DE APORTACION DE ACCIONISTAS 28%

ANO DE INICIO DEL PROYECTO 2022

https:

contenido.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf202012.pdf




INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Total de Inversién Inicial

Inversion en Activos Fijos

$ 3.493.786.80

Inversién en Capital de Trabajo

$ 106.500,00

$ 3.600.286,80

INVERSION EN INTANGIBLES
2.1 ESTUDIO DE PRE-INVERSION

Monto (U.S. Délares)

Estudio de Factibilidad 0
2.2 GASTOS DE GESTION Monto (U.S. Délares)
Estudio de ingenieria de detalle 0
Instalacién y montaje 0
TOTAL 0 0

2.3 GASTOS DE ORGANIZACION Y CONSTITUQVonto (U.S. Délares)
Asesoria, registro sanitario, registro de marca, otrc 0,00

TOTAL 0 0,00

Valor de Valor de . Depreciacion Depreciaciéon
Cantidad ACTIVO Adquisicién  Adquisicién Total  Vida Util Anual % Anual §
Individual 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
ACTIVOS TOTALES ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO ANO
Terreno
1 $ 1.000.000.00 [ $ 1.000.000,00 0 0% - - - - - - - - - - - -
1 [OFICINA ADMINISTRACION, BIBLIOTECA Y AUDIT(| § 542.626,00 | § 542.626,00 20 5%]| $ 27.131,30 27.131,30 27.131,30 27.131,30 27.131,30 27.131,30 27.131,30 27.131,30 27.131,30 | 27.131,30 27.131,30 -
1 [CUBIERTA DEPORTIVA $ 92.530,00 | $ 92.530,00 20 5%| $ 4.626,50 4.626,50 4.626,50 4.626,50 4.626,50 4.626,50 4.626,50 4.626,50 4.626,50 4.626,50 4.626,50 -
1 [Bary vestidor 1 planta $ 46.510,80 | $ 46.510,80 20 5%| $ 2.325,54 2.325,54 2.325,54 2.325,54 2.325,54 2.325,54 2.325,54 2.325,54 2.325,54 2.325,54 2.325,54 -
1 [Edificio Colegio 2 plantas $ 631.900,00 | § 631.900,00 20 5%| $ 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 | 31.595,00 | 31.595,00 [ 31.595,00 -
1 |Edificio Escuela 2 Plantas $ 631.900,00 | § 631.900,00 20 5%]| $ 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 31.595,00 | 31.595,00 31.595,00 -
1 [Energia Electrica lluminacion y Tomas. $ 169.200,00 | $ 169.200,00 20 5%| $ 8.460,00 8.460,00 8.460,00 8.460,00 8.460,00 8.460,00 8.460,00 8.460,00 8.460,00 8.460,00 8.460,00 -
1 [Cuarto Mecanico Electrico $ 24.500,00 | $ 24.500,00 20 5%| $ 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 -
1 [Bodega $ 21.000,00 | $ 21.000,00 20 5%/ $ 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 -
1 |Viay Parque $ 36.000,00 | $ 36.000,00 20 5%| $ 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 -
1 [sefialetica $ 2.500,00 | $ 2.500,00 20 5% $ 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 -
1 [Adoguinamiento 192.000,00 192.000,00 20 5% 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 -
40 |Ventiladores apropiados para aulas. 30,00 1.200,00 10 10% 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 -
40 |Pizarras 70,00 2.800,00 10 10% 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 -
80 |computadoras 400,00 32.000,00 5 20% 6.400,00 6.400,00 6.400,00 6.400,00 6.400,00 6.400,00 - - - - - -
1.000 |pupitres 40,00 40.000,00 10 0% 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 -
20 |aires acondionados 250,00 5.000,00 10 0%, 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 -
20 |lavavos de prevencion 110,00 2.200,00 10 0% 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 -
40 |proyectores 259,00 10.360,00 5 20% 2.072,00 2.072,00 2.072,00 2.072,00 2.072,00 2.072,00 - - - - - -
40 |escritorios para profesores 89,00 3.560,00 10 10% 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 -
1 |plataforma web 6.000,00 6.000,00 0 0% - - - - - - - - - - - -
0,00 - - - - - - - - - - - -
0,00 - - - - - - - - - - - -
0,00 - - - - - - - - - - - -
0,00 - - - - - - - - - - - -
0,00 - - - - - - - - - - - -
0,00 - - - - - - - - - - - -
0,00 - - - - - - - - - - - -
0,00 - - - - - - - - - - - -
0,00 - - - - - - - - - - - -
|DEPRECIACION ANUAL 133.481 133.481 133.481 133.481 133.481 125.009 125.009 125.009 125.009 125.009 -
TOTAL $ 3.493.786,80] | | $ 133.481,34 133.481 266.963 400.444 533.925 667.407 792.416 917.425 1.042.435 1.167.444 1.292.453 1.292.453
La vida util de los activos se considera asi: (E.T. art. 137)

Meses a empezar (antes de producir o vender) Inversién en Capital de Trabajo Edificaciones 20 afos 05 %

Magquinaria y equipo 10 afios o 10%

6 Costos fijos al emp| $ 5.750,00 | § 34.500,00 Muebles y enseres 10 afios 0 10%

6 Costos variables al| $ 12.000,00 | $ 72.000,00 Equipos de computacién y comunicacién 5 afios 0 20%
Vehiculos 5 anos o 20%
TOTAL $ 106.500,00



CONDICIONES DEL PRESTAMO
CAPITAL S 2.600.286,80 21.669,06 | Financiamiento de la Inversion de: 3.600.286,80
TASA DE INTERES 11,83% Recursos Propios 1.000.000,00 28%
NUMERO DE PAGOS 120 Recursos de Terceros 2.600.286,80 72%
FECHA DE PRESTAMO 1-ene.-22|referencial
CUOTA MENSUAL S 37.051,47
INTERESES DEL
PRESTAMO S 1.294.901,71

Amortizacion de la Deuda Anual

Afios Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5 Ao 6 Ano 7 Ano 8 Ano9 Ao 10
Pagos por Amortizaciones $ 144.681,74 $ 162.756,81 $ 183.089,99 $ 205.963,40 $ 231.694,38 $ 260.639,92 $ 293.201,63 $ 329.831,27 $371.037,04 $ 417.390,64
Pago por Intereses S 299.935,87 $ 281.860,80 S 261.527,61 $ 238.654,21 $ 212.923,23 $ 183.977,68 $ 151.415,98 $ 114.786,34 $ 73.580,57 S  27.226,96
Servicio de Deuda S 444.617,60 $ 444.617,60 $ 444.617,60 S 444.617,60 $ 444.617,60 $ 444.617,60 S 444.617,60 S

444.617,60 $444.617,60 $ 444.617,60



Pago
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Capital
2.600.286,80
2.588.869,83
2.577.340,30
2.565.697,11
2.553.939,14
2.542.065,26
2.530.074,32
2.517.965,17
2.505.736,64
2.493.387,56
2.480.916,74
2.468.322,98

2.455.605,06
2.442.761,77
2.429.791,86
2.416.694,09
2.403.467,20
2.390.109,91
2.376.620,95
2.362.999,00
2.349.242,77
2.335.350,92
2.321.322,12
2.307.155,02
2.292.848,26
2.278.400,45
2.263.810,21
2.249.076,14
2.234.196,82
2.219.170,81
2.203.996,67
2.188.672,93
2.173.198,13
2.157.570,78
2.141.789,36
2.125.852,37
2.109.758,26
2.093.505,50
2.077.092,51
2.060.517,71
2.043.779,51
2.026.876,30
2.009.806,46
1.992.568,34
1.975.160,27
1.957.580,59
1.939.827,61
1.921.899,61
1.903.794,87

Amortizacion
11.416,97
11.529,53
11.643,19
11.757,97
11.873,88
11.990,94
12.109,15
12.228,53
12.349,08
12.470,82
12.593,76

12.717,92
12.843,29
12.969,91
13.097,77
13.226,89
13.357,29
13.488,97
13.621,95
13.756,24
13.891,85
14.028,80
14.167,10
14.306,76
14.447,80
14.590,24
14.734,07
14.879,32
15.026,01
15.174,14
15.323,73
15.474,80
15.627,36
15.781,42
15.936,99
16.094,11
16.252,77
16.412,99
16.574,80
16.738,20
16.903,21
17.069,84
17.238,13
17.408,06
17.579,68
17.752,99
17.928,00
18.104,74

B2V S Vs Sk Vo S Vo Ve V2 V0 V2 Vi Vo . Vo S V0 S U S V0 S V0 Vo BV S V2 Vo T Vo R U S Vo S U S V0 S V0 V0 BV SR V2 VS Vo R W S U S U S V0 T V0 AV BV T V2 R Vo R Vo Sk V0 Sk Vo T V0 B V0 B V2 B V2 S Vo

B2V S Vs Sk Vo S Vo Vo V2 V0 V2 Vi Vo I Vo S V0 S U S V0 S V0 AV BV S V2 Vo s V0 R V0 S V0 S U S V0 S V0 I V0 B V2 S V2 VS Vo R W R V0 S U S V0 S V0 IV BV T V2 B Vo R Vo Sk Vp Sl Vo T V0 B V0 I V2 B V2 S Vo

Interés
25.634,49
25.521,94
25.408,28
25.293,50
25.177,58
25.060,53
24.942,32
24.822,94
24.702,39
24.580,65
24.457,70

24.333,55
24.208,17
24.081,56
23.953,70
23.824,58
23.694,18
23.562,50
23.429,52
23.295,23
23.159,62
23.022,67
22.884,37
22.744,70
22.603,66
22.461,23
22.317,40
22.172,14
22.025,46
21.877,33
21.727,73
21.576,67
21.424,11
21.270,05
21.114,47
20.957,36
20.798,70
20.638,48
20.476,67
20.313,27
20.148,26
19.981,62
19.813,34
19.643,40
19.471,79
19.298,48
19.123,47
18.946,73

B2V S Vs Sk Vo S Vo Vo V2 V0 V2 Vi Vo B Vo S V0 S U S V0 S V0 Vo BV S V2 VT Vo R V0 S Vo S U S V0 S V0 V0 BV SR V2 Vi Vo R W S V0 S U S V0 T V0 LV RV T V2 I Vo R Vo Sk Vp Sk Vo T V0 B V0 V2 B V2 S Vo

Pago
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47

37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47



49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98

“mvwrosouvroounnoéeonoéemékconnovmemkonennovem;-konmnnon;e:konmndno;e;:konno;e;:konmnno;e;:kon;n;do;e;:konenno;e;:konnoe;:konoe:konoekonoekonoedkonoednennoedon;e;:ke;e;:u;;:’;e;:EUB;D;;;:EnDnDDn;D;n;D;; D n;n

1.885.511,64
1.867.048,18
1.848.402,70
1.829.573,40
1.810.558,48
1.791.356,10
1.771.964,42
1.752.381,57
1.732.605,66
1.712.634,80
1.692.467,05
1.672.100,49
1.651.533,15
1.630.763,05
1.609.788,18
1.588.606,55
1.567.216,09
1.545.614,76
1.523.800,48
1.501.771,15
1.479.524,64
1.457.058,82
1.434.371,53
1.411.460,57
1.388.323,75
1.364.958,85
1.341.363,60
1.317.535,74
1.293.472,98
1.269.173,00
1.244.633,46
1.219.852,01
1.194.826,25
1.169.553,78
1.144.032,16
1.118.258,94
1.092.231,65
1.065.947,76
1.039.404,76
1.012.600,10

985.531,18

958.195,41

930.590,15

902.712,75

874.560,53

846.130,77

817.420,74

788.427,68

759.148,80

729.581,27

B2 Vo S Vo Vo V2 R Vo R Vo S Vo SV Vo LV V2 BV R "2 B Vo I Vo 0 Vo Sk U S Vo (R V0 BV B V2 RV R V2 00 V2 R Vo SR V0 S U S Vo U V0 B V0 S V0 S V2 Vo (i Vo B V0 I V0 SRV V2 T V0 R Vo S V0 Sk V0 S V0 I V0 R V) B V0 R V2 Vi V)

18.283,22
18.463,46
18.645,48
18.829,30
19.014,92
19.202,38
19.391,68
19.582,85
19.775,91
19.970,86
20.167,74
20.366,56
20.567,34
20.770,10
20.974,86
21.181,64
21.390,45
21.601,33
21.814,28
22.029,33
22.246,51
22.465,82
22.687,30
22.910,95
23.136,82
23.364,91
23.595,25
23.827,86
24.062,76
24.299,98
24.539,54
24.781,46
25.025,76
25.272,47
25.521,62
25.773,22
26.027,30
26.283,88
26.543,00
26.804,67
27.068,92
27.335,77
27.605,26
27.877,40
28.152,22
28.429,76
28.710,03
28.993,06
29.278,88
29.567,53

B2 Vo S Vo Vo V2 R Vo R Vo S Vo SV Vo LV V2 BV R "2 B Vo I Vo 0 Vo Sk U S Vo (R V0 BV B V2 RV R V2 00 V2 R Vo SR V0 S U S Vo U V0 B V0 S V0 S V2 Vo (i Vo B V0 I V0 SRV V2 T V0 R Vo S V0 Sk V0 S V0 I V0 R V) B V0 R V2 Vi V)

18.768,24
18.588,00
18.405,98
18.222,17
18.036,54
17.849,09
17.659,79
17.468,62
17.275,56
17.080,60
16.883,72
16.684,90
16.484,12
16.281,36
16.076,61
15.869,83
15.661,01
15.450,14
15.237,19
15.022,13
14.804,96
14.585,65
14.364,17
14.140,51
13.914,65
13.686,56
13.456,22
13.223,61
12.988,71
12.751,49
12.511,93
12.270,01
12.025,71
11.779,00
11.529,85
11.278,25
11.024,17
10.767,58
10.508,47
10.246,80

9.982,55

9.715,69

9.446,21

9.174,07

8.899,24

8.621,71

8.341,44

8.058,41

7.772,58

7.483,94

B2 Vo S Vo VB V2 I Vo R Vo S Vo Ve Vo BV 0 V2 B Vo S Vo Vo B V) V0 R V2V (Vo R Vo S V0 Sk VS V0 V0 SV BV S V2 S Vo U V0 R Vo S V0 S V0 R V2 V0 B V0 S V0 S V0 S V0 (A V0 BV B V2 Vo Vo U V0 R U S V0 S V0 S VB V0

37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47



99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119

RV Vo A ¥ eV R ¥ ¥ R ¥ Vo ¥ S Vo RV S Vo S Vo S ¥ RV S Ve RV R VRV R 2 I Vo S Vo

699.722,26
669.568,89
639.118,25
608.367,43
577.313,45
545.953,33
514.284,05
482.302,57
450.005,80
417.390,64
384.453,95
351.192,56
317.603,26
283.682,84
249.428,01
214.835,49
179.901,94
144.624,01
108.998,29
73.021,37
36.689,77
0,00

R72 300 Vo Sk Vo S Vo Vo BV BV V2 Vi Vo R Vo S Vo S U S V0 T V0 BV V2 B V2 Vi Vo B Vo S V) 3

29.859,01
30.153,37
30.450,63
30.750,83
31.053,98
31.360,12
31.669,28
31.981,48
32.296,77
32.615,16
32.936,69
33.261,39
33.589,29
33.920,43
34.254,83
34.592,52
34.933,55
35.277,93
35.625,72
35.976,93
36.331,60
36.689,77

2.600.286,80

7.192,46
6.898,10
6.600,83
6.300,64
5.997,49
5.691,35
5.382,19
5.069,98
4.754,70
4.436,31
4.114,78
3.790,08
3.462,17
3.131,04
2.796,64
2.458,94
2.117,92
1.773,53
1.425,75
1.074,54

719,87

361,70

1.845.889,25

R72 300 Vo Sk Vo S Vo Vo BV BV V2 Vo Vo R Vo S U S U S V0 T Vo BV V0 B V2 VB Vo B Vo S V) 3

37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47
37.051,47

4.446.176,05



FACTURACION POR MES PRODUCCION
% esperado al | contemplado al
Empresas suscritas Cantidad Tarifa/precio | Facturacién mes Total afio Total afio Mercado meta tercer afio tercer afio
Pensién matricular 500 | $ 154,00 | $ 77.000,00 [ $ 924.000,00 6.000 Mercado 1.300 80% 1.040
Otros Ingresos: Matricula 500 [ $ 96,00 | $ 48.000,00 | $ 48.000,00 500 -
Total 1.000 S 125.000,00 | $  972.000,00 6.500,00
COSTOS DE PRODUCCION
Mercado del
primer afio Costos Pago total
500 [ $ 24,00 | $  12.000,00
38,46% $ -
$  12.000,00
Costos de Sueldo de docentes cu
produccion S 12.000,00 | $ 24,00
S 19.200,00 | $ 24,00
$ 25.200,00 | $ 24,23
S 31.200,00 | $ 24,00
Unidades proyectadas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Descripcion enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre Total
Pensién matricular 500 500 500 500 500 500 500 500 4.000
Otros Ingresos: Matricula 500 500
Total - - - - 1.000,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 4.500
Costos proyectados 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Descripcion enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre Total
Pensién matricular S 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 [ $ 12.000,00 [ $ 96.000,00
S -
Total S - S - S - S - S 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 | $ 12.000,00 [ $ 12.000,00 [ $ 96.000,00
Ventas proyectadas 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Descripcion enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre | diciembre Total
Pension matricular $ 77.000,00 [ $  77.000,00 | $  77.000,00 | $ 77.000,00 [ $  77.000,00 | $  77.000,00 [ $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 616.000,00
Otros Ingresos: Matricula $ - $ - $ - $ - $ 48.000,00 | $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 48.000,00
Total $ - $ - $ - S - S 125.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $  77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 664.000,00
Proyeccion anual de unidad
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Pensién matricular 4.000 8.000 10.400 13.000 13.000
Otros Ingresos: Matricula 500 800 1.040 1.300 1.300
Total 4.500 8.800 11.440 14.300 14.300
Proyeccion Costos
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afo 9 Afo 10
Pensién matricular $ 96.000,00 | $ 192.000,00 | $ 252.000,00 | $  312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 [ $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $  312.000,00
Total $ 96.000,00 | $ 192.000,00 | $ 252.000,00 [ $  312.000,00 | $ 312.000,00 | $§ 312.000,00 | $  312.000,00 | $ 312.000,00 [ $ 312.000,00 | $  312.000,00
Proyeccion ventas
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Ao 10
Pensién matricular $ 616.000,00 | $ 1.232.000,00 [ $ 1.601.600,00 | $ 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00 [ $ 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00
Otros Ingresos: Matricula $  48.000,00 | $ 76.800,00 | $ 99.840,00 [ $  124.800,00 | $ 124.800,00 | S 124.800,00 | $  124.800,00 | $ 124.800,00 | $ 124.800,00 | $  124.800,00
Total $ 664.000,00 | $ 1.308.800,00 | $ 1.701.440,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00




PROCESO PRODUCTIVO

Pensiéon matricular

Costo por servicio PRESENTACION Costo Unit CANTIDAD TOTAL CANTIDAD | TOTAL CANTIDAD TOTAL
Costo del proyecto u S 24,00 1,00 | ¢ 24,00 $ -
$ - -
$ - 0 -
Total/ Promediado $ 24,00 $ -
PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS PROMEDIO
Costos Unitarios / Ahos Ao 1 Afio 2 Ao 3 Aiio 4 Ao 5

Pension matricular 24,00 24,02 24,03 24,05 24,07

0 - - - - -

0 - - - - -

0 - - - - -

0 - - - - -
Nota: Crecimiento de costos basada en la Inflacién tomada del afio anterior
PROPUESTA DE PRODUCCION / PRODUCCION TOTAL ANO
PRODUCCION (Cuentas ) MENSUAL / MENSUAL 1

ESPERADA PRIMER ANO
Pensién matricular 1.040 500 500
TOTAL UNIDADES COMPRADAS 500 INVERSION VAN
(3.600.286,80) 377.820,29
TMAR TIR
15% 18%
VENTAS
664.000,00

PRODUCTOS

CAPACIDAD DE
PRODUCCION

MONTOS PROYECTADOS DE PRODUCCION

ACEPTACION
DE MERCADO

PROYECCIO
N ANO 1

Pensién matricular 100% 85% 100% 500 800 1.040 1.300 1.300
0 100% 85% 85% 0 0 0 0 0
100% 85% 85% 0 0 0 0 0

MONTOS PROYECTADOS DE PRODUCCION 500 800 1.040 1.300 1.300

| PROPUESTA DE INCREMENTO DE VENTAS ANUALES CON RELACION A LA CAPACIDAD INSTALADA

60,0%

30,0%

25,0%

0,0%

DESPUES DEL QUINTO ANO, SI SE DESEA CRECER, SE DEBERA INCREMENTAR LA CAPACIDAD DE LA PRODUCCION DE LA PLANTA.




MOD

ROLES DE PAGO

Cantidad Departamento Cargo | Sueldoo TOTAL Sueldo  afio | COMisione | 13ro Sueldo / |14to Sueldo / ;er‘::’v:‘i Aporte Patronal
P 9 salario SALARIOS MES s | aiio afho afo afio | afo
20 Operativa Docentes $ 600,00( $ 12.000,00| $ 144.000,00( $ -1$ 12.000,00| $ 8.500,00( $ 12.000,00| $ 16.056,00
Total S 600,00 | S 12.000,00 [ S  144.000,00| $ - S 12.000,00 | $ 8.500,00| $ 12.000,00]| $ 16.056,00
MOI
. . Fondo de
Cantidad Departamento Cardo Sueldo o TOTAL Sueldo / afio Comisione | 13ro Sueldo / [14to Sueldo / Reserva | Aporte Patronal
P 9 salario | SALARIOS MES s/ afo aio afio o / aito
1 Administrativo Rectora 1.500,00( $ 1.500,00| $ 18.000,00 -19% 1.500,00( $ 425,00 1.500,00| $ 2.007,00
1 Administrativo Vicerrectora 1.000,00( $ 1.000,00| $ 12.000,00 -19% 1.000,00( $ 425,00 1.000,00]| $ 1.338,00
1 Administrativo Secretaria | $ 500,00 $ 500,00| $ 6.000,00| $ -1$ 500,00 $ 425,00 $ 500,00| $ 669,00
1 Administrativo Inspectora | § 500,00| $ 500,00| $ 6.000,00| $ -1 3 500,00 $ 425,00| $ 500,00| $ 669,00
Total $ 3.500,00( S 3.500,00 | $ 42.000,00 | $ - S 3.500,00 | $ 1.700,00 | $ 3.500,00 | $ 4.683,00
MOD
PROYECCION DE ROL DE PAGO Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Aiio 4 Aio 5
Docentes S 172.056,00| $ 192.556,00| $ 192.556,00| $ 192.556,00| $ 192.556,00
Total S 172.056,00| $ 192.556,00| $ 192.556,00| $ 192.556,00| $ 192.556,00
MOI
PROYECCION DE ROL DE PAGO Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Aio 5
Rectora S 21.507,00| $ 23.432,00|$ 23.432,00|$ 23.432,00| $ 23.432,00
Vicerrectora S 14.338,00($ 15.763,00| S 15.763,00|$ 15.763,00| $ 15.763,00
Secretaria $ 7.169,00|$ 8.094,00($ 8.094,00($ 8.094,00 | $ 8.094,00
Inspectora S 7.169,00($ 8.094,00|$ 8.094,00|$ 8.094,00| $ 8.094,00
Total S 43.014,00| $ 47.289,00($ 47.289,00( S 47.289,00| $ 47.289,00




Incremento de docentes por afio
2023

ROLES DE PAGO

Cantidad Departamento Cardo Sueldo o TOTAL Sueldo / afio Comisione | 13ro Sueldo / |14to Sueldo / ;2::?\[:7 Aporte Patronal
P 9 salario SALARIOS MES s | afio afo afo afo | afo
32 Operativa Docentes | $ 600,00 | $ 19.200,00 $ 230.400,00| $ -|$ 19.200,00( $ 13.600,00| $ 19.200,00( $ 25.689,60
Total $ 600,00 | $ 19.200,00 | $ 230.400,00 | $ - S 19.200,00 | $ 13.600,00 | $ 19.200,00 | $ 25.689,60
Sueldo o TOTAL . Comisione | 13ro Sueldo / |14to Sueldo / Fondo de Aporte Patronal
. Sueldo / afio ~ ~ ~ Reserva/ ~ Total
. L salario SALARIOS MES s/ afio afo afho = | afo
Variacion de personal nuevo Descripcion afno
20 Aiio anterior $ 600,00 | $ 12.000,00 [ S  144.000,00 | $ - S 12.000,00 | $ 8.500,00 | S 12.000,00 | $ 16.056,00 | S 192.556,00
12 Nuevos $ 600,00 | $ 7.200,00| $ 86.400,00| $ -1 $ 7.200,00| $ -1 $ -1 $ 9.633,60 | $ 103.233,60
Total 295.789,60
2024
. Fondo de
Cantidad Departamento Cargo Sueldo o TOTAL Sueldo / afto Comisione | 13ro Sueldo / |14to Sueldo / Reserva / Aporte Patronal
P 9 salario | SALARIOS MES s/ afio afio afio o I afio
42 Operativa Docentes | $§ 600,00 | $ 25.200,00| $ 302.400,00| $ - | $ 25.200,00( $ 17.850,00| $ 25.200,00| $ 33.717,60
Total S 600,00 | $ 25.200,00 | $ 302.400,00 | $ - S 25.200,00 | $ 17.850,00 | $ 25.200,00 | $ 33.717,60
Sueldo o TOTAL ~ Comisione | 13ro Sueldo / |14to Sueldo / Fondo de Aporte Patronal
: Sueldo / afio ~ - ~ Reserva/ - Total
. L salario SALARIOS MES s [ afio afo afo = [ aho
Variacion de personal nuevo Descripcion ano
32 Ao anterior S 600,00 | $ 19.200,00 | $  230.400,00 | $ - S 19.200,00 | $ 13.600,00 | S 19.200,00 | $ 25.689,60 | $ 308.089,60
10 Nuevos S 600,00 | $ 6.000,00| $ 72.000,00| $ -1 8 6.000,00| $ -1 $ -1 $ 8.028,00| $ 86.028,00
Total 394.117,60
2025
. Fondo de
Cantidad Departamento Cardo Sueldo o TOTAL Sueldo / af Comisione | 13ro Sueldo / |14to Sueldo / R | Aporte Patronal
P 9 salario SALARIOS MES ueldo fano s | afio afo afho ez:r‘;/a | aho
52 Operativa Docentes | $ 600,00 | $ 31.200,00| $§ 374.400,00| $ -|$ 31.200,00( $ 22.100,00| $ 31.200,00( $ 41.745,60
Total $ 600,00 | $ 31.200,00 | S  374.400,00 | $ - S 31.200,00 | $ 22.100,00 | $ 31.200,00 | $ 41.745,60
Sueldo o TOTAL . Comisione | 13ro Sueldo / |14to Sueldo / Fondo de Aporte Patronal
. Sueldo / afio ~ ~ ~ Reserva/ ~ Total
. e salario SALARIOS MES s / afio afho afho ~ | aho
Variacion de personal nuevo Descripcion afno
42 Aiio anterior $ 600,00 | $ 25.200,00 | $ 302.400,00 | $ - S 25.200,00 | $ 17.850,00 | S 25.200,00 | $ 33.717,60 | $ 404.367,60
10 Nuevos $ 600,00 | $ 6.000,00| $ 72.000,00| $ -1 $ 6.000,00| $ -1 $ -1 $ 8.028,00| $ 86.028,00
Total 490.395,60




COSTOS FIJOS

Fondo de Reserva /

TOTAL

2.400,00

Departamento Cargo Sueldo o salario TOTAL SALARIOS MES Sueldo / afio Comisiones / afio 13ro Sueldo / afio | 14to Sueldo / afio afio Aporte Patronal / afio
Administrativo Rectora 1.500.00 1.500.00 18.000.00 - 1.500.00 425.00 1.500.00 2.007.00
Administrativo Vicerrectora 1.000.00 1.000.00 12.000.00 - 1.000,00 425,00 1.000.00 1.338.00
Operativa Docentes 600.00 12.000.00 144.000.00 - 12.000.00 8.500.00 12.000.00 16.056.00
Administrativo Secretaria 500,00 500,00 6.000.00 - 500,00 425,00 500,00 669,00
Administrativo Inspectora 500.00 500.00 6.000.00 - 500.00 425.00 500.00 669.00
Total $ 4.100,00 15.500,00 186.000,00 - $ 15.500,00 | $ 10.200,00 | $ 15.500,00 | $ 20.739,00
EVOLUCION DE LOS SUELDOS POR LA INFLACION
(PORLA OPTIMIZACION DE LOS PROCESOS)
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Rectora 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00
Vicerrectora 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Docentes 144.000,00 230.400,00 302.400,00 374.400,00 374.400,00
Secretaria 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Inspectora 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
TOTAL 186.000,00 272.400,00 344.400,00 416.400,00 416.400,00
PROYECCION DE ROL DE PAGO Afio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Rectora 21.507,00 23.432,00 23.432,00 23.432,00 23.432,00 23.432,00 23.432,00 23.432,00 23.432,00 23.432,00
Vicerrectora 14.338,00 15.763,00 15.763,00 15.763,00 15.763,00 15.763,00 15.763,00 15.763,00 15.763,00 15.763,00
Docentes 172.056,00 295.789,60 394.117,60 490.395,60 500.645,60 500.645,60 500.645,60 500.645,60 500.645,60 500.645,60
Secretaria 7.169,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00
Inspectora 7.169,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00 8.094,00
TOTAL 222.239,00 351.172,60 449.500,60 545.778,60 556.028,60 556.028,60 556.028,60 556.028,60 556.028,60 556.028,60
Gastos en Servicios Basicos
CONCEPTO Gasto / mes Gasto / afio
Luz 1.250,00 15.000,00
Agua 300,00 3.600,00
Internet 500,00 6.000,00
TOTAL 2.050,00 24.600,00
Gastos de Marketing
MEDIO COSTO/PAUTA | # DE PAUTAS /MES INVERSION MENSUAL MESES A INVERTIR Gasto / afio
REDES SOCIALES (Facebook e instagram) 2,00 100 200,00 12,00 2.400,00
- 12,00 -
- - 12,00 -




PROYECCION DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Costos Variables / Aiios

TIPO DE COSTO Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5 Afo 6 Ano 7 Ano 8 Ao 9 Ao 10
Costos variables $ 96.000,00 | $ 192.000,00 | § 252.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | § 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00
Total Costos Variables $ 96.000,00 | $ 192.000,00 | $ 252.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00
Costos Fijos / Ahos
TIPO DE COSTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Ao 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Gastos Sueldos y Salarios 78.239,00 120.772,60 147.100,60 171.378,60 181.628,60 181.628,60 181.628,60 181.628,60 181.628,60 181.628,60
Gastos en Servicios Basicos 24.600,00 30.750,00 38.437,50 38.437,50 38.437,50 38.437,50 38.437,50 38.437,50 38.437,50 38.437,50
Gastos de Ventas 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Gastos Varios - - - - - - - - - -
Total Costos Fijos 105.239,00 153.922,60 187.938,10 212.216,10 222.466,10 222.466,10 222.466,10 222.466,10 222.466,10 222.466,10
Costos totales
TIPO DE COSTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Ao 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
COSTO FIJO 105.239,00 153.922,60 187.938,10 212.216,10 222.466,10 222.466,10 222.466,10 222.466,10 222.466,10 222.466,10
COSTOS VARIABLES 96.000,00 192.000,00 252.000,00 312.000,00 312.000,00 312.000,00 312.000,00 312.000,00 312.000,00 312.000,00
TOTALES 201.239,00 345.922,60 439.938,10 524.216,10 534.466,10 534.466,10 534.466,10 534.466,10 534.466,10 534.466,10
COSTO FIJO DEL MES ANTERIOR AL ARRANQUE
TIPO VALOR
Gastos Sueldos y Salarios 3.500,00
Gastos en Servicios Basicos 2.050,00
Gastos de Ventas 200,00
SUMA 5.750,00




PROYECCION DE UNIDADES VENDIDAS DEL ANO 1

UNIDADES PRODUCIDAS / MESES

PROYECCION DE UNIDADES
VENDIDAS DELANO 1

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Pensién matricular - - - - 500 500 500 500 500 500 500 500 4.000
VENTAS TOTALES EN UNIDADES o 0 0 0 500 500 500 500 500 500 500 500 4.000
PRESUPUESTO DE VENTAS
DELANO 1
VENTAS EN DOLARES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Jutio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Pensién matricular $ - $ - S - $ - S 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 616.000,00
- s - Is - s —Is - I3 — s -3 — s -3 — s -3 - s -
s - Is I3 - Is - I3 - Is - I3 - Is - I3 - Is - I3 - s -
- [s - s - s - Is -3 s - I3 — s — I3 s — I3 -~ s -
VENTAS TOTALES EN DOLARES - 1 - s - 1 - s 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 77.000,00 | $ 616.000,00
UNIDADES PROYECTADAS A VENDER EN 5 ANOS
Incremento en ventas proyectado Meses Dias Porcentaje Unidades vendidas estimadas
Enero 31 8,49% 340
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10 febrero 28 7,67% 307
Pension matricular 4.000 8.800 11.440 14.300 14.300 14.300 14.300 14.300 14.300 14.300 Marzo 31 8,49% 340
[ 0 0 0 [ 0 [ 0 ] 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 [ 0 0 0 0 0 [ 0
VENTAS TOTALES EN UNIDADES 4.000 8.800 11.440 14.300 14.300 14.300 14.300 14.300 14.300 14.300 Abril 30 8,22% 329
Mayo 31 8,49% 340
Junio 30 8,22% 329
Julio 31 8,49% 340
Agosto 31 8,49% 340
Septiembre
30
8,22% 329
Octubre 31 8,49% 340
i 30 8,22% 329
Diciembre 21 8,49% 340
Total 365,00 100% 4.000
VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS
UNIDADES X PRECIOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio9 Afio 10
Pensién matricular $ 616.000,00 | $ 1.232.000,00 | $ 1.601.600,00 | $ 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00 | S 2.002.000,00 | $ 2.002.000,00
Otras Inasasos; Matjcula K} 48.000,00 | $ 76.800,00 | $ 99.840,00 | $ 124.800,00 | $ 124.800,00 | $ 124.800,00 | $ 124.800,00 | $ 124.800,00 | $ 124.800,00 | $ 124.800,00
VENTAS TOTALES $ 664.000,00 | $ 1.308.800,00 | § 1.701.440,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00
Estacionalidad de las Ventas Proyectadas por afio
gt
2 D % 5o D >—o
CHEQUEO Y VERIFICACION /
—0—0—0——¢
664.000 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
TMAR TIR = -
—e—PROYECCION DE UNIDADES VENDIDAS DELARO 1
15,29% 17,59%




ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ANOS Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7 Aiio 8 Aiio 9 Aiio 10
ACTIVOS
Activo_corriente
Efectivo y Equivalente $ 106.500,00 | $ 95.299,60 | $ 66.024,14 | $ 16.41548 [ § (56.066,57)| $ (154.279,61)| $ (289.910,19)[ § (458.102,48)| $  (662.924,40)| $  (908.952,10)
Total Activo Corriente $ 106.500,00 | $ 95.299,60 | $ 66.024,14 | $ 16.41548 [ § (56.066,57)| $ (154.279,61)[ $ (289.910,19)[ § (458.102,48)| $  (662.924,40)| $  (908.952,10)
Activo No Corriente
Propiedad, Planta y Equipo $ 3.493.786,80 | $ 3.493.786,80 | $ 3.493.786,80 | $ 3.493.786,80 | § 3.493.786,80 | $ 3.493.786,80 | $ 3.493.786,80 | § 3.493.786,80 | $ 3.493.786,80 | $ 3.493.786,80
Dep Acumulada $ - $ 133.481,34 [ § 266.962,68 | $ 400.444,02 | § 533.92536 | $ 667.406,70 | $ 792.416,04 | $ 91742538 | $ 1.042.434,72 | $ 1.167.444,06
Total Activo No Corriente $ 3.493.786,80 | $ 3.360.305,46 | $ 3.226.824,12 | § 3.093.342,78 | § 2.959.861,44 | $ 2.826.380,10 | $ 2.701.370,76 | § 2.576.361,42 | $§ 2.451.352,08 | § 2.326.342,74
Total de Activos $  3.600.286,80 | $ 3.455.605,06 | $ 3.292.848,26 | $ 3.109.758,26 | $ 2.903.794,87 | $ 2.672.100,49 | $ 2.411.460,57 | $ 2.118.258,94 | $ 1.788.427,68 | $§ 1.417.390,64
PASIVOS Y PATRIMONIOS
Pasivos Corriente
Ctas por Pagar a Proveedores S - S - $ - $ - $ - $ - $ - 3 - 3 - 3 -
[ Total Pasivo Corriente b - b - S - b - b - S - g - g - g - g -
Pasivo No Corriente
Préstamos bancarios $  2.600.286,80 | $ 2.455.605,06 | $ 2.292.84826 | § 2.109.758,26 | $ 1.903.794,87 | $ 1.672.100,49 | $ 1.411.460,57 | $ 1.118.258,94 | §  788.427,68 [ $  417.390,64
Total Pasivo No Corriente $  2.600.286,80 [ $ 2.455.605,06 | $ 2.292.84826 | § 2.109.758,26 | $ 1.903.794,87 | $ 1.672.100,49 | $ 1.411.460,57 | $ 1.118.258,94 | §  788.427,68 [ $  417.390,64
Total de Pasivos $  2.600.286,80 | $ 2.455.605,06 | $ 2.292.848,26 | $ 2.109.758,26 | $ 1.903.794,87 | $ 1.672.10049 | $  1.411.460,57 | § 1.118.258,94 | §  788.427,68 | §  417.390,64
PATRIMONIO
Capital Social $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 [ $ 1.000.000,00
Total de Patrimonio $  1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 [ $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00
Total Pasivos y Patrimonio $  3.600.286,80 | $ 3.455.605,06 | $ 3.292.848,26 | $ 3.109.758,26 | $ 2.903.794,87 | $ 2.672.100,49 | $ 2.411.460,57 | $ 2.118.258,94 | $ 1.788.427,68 | $§ 1.417.390,64
CUADRE 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Estado de Resultado
ANO Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7 Aiio 8 Aiio 9 Aiio 10
Ingreso de Actividades Ordinarias $ 664.000,00 | $ 1.308.800,00 | $ 1.701.440,00 | $ 2.126.800,00 | § 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | § 2.126.800,00 | $ 2.126.800,00 | § 2.126.800,00
Costo de Venta $ 96.000,00 | $ 192.000,00 | $ 252.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00 | $ 312.000,00
Utilidad (Pérdida) Bruta $ 568.000,00 | $ 1.116.800,00 | $ 1.449.440,00 | $ 1.814.800,00 | $ 1.814.800,00 | $ 1.814.800,00 | $ 1.814.800,00 | $ 1.814.800,00 | $ 1.814.800,00 | $ 1.814.800,00
Gastos Financieros $ 299.93587 [ § 281.860,80 [ $ 261.527,61 [ § 238.654,21 [ § 21292323 [ § 183.977,68 | $§ 151.41598 | $ 114.786,34 | $ 73.580,57 | $ 27.226,96
Gastos Sueldos y Salarios $ 78.239,00 | $ 120.772,60 | $ 147.100,60 | $ 171.378,60 | $ 181.628,60 | $ 181.628,60 | $ 181.628,60 | $ 181.628,60 | $ 181.628,60 | $ 181.628,60
Gastos Generales $ 27.000,00 | $ 33.150,00 | $ 40.837,50 | $ 40.837,50 [ § 40.837,50 | $ 40.837,50 | $ 40.837,50 [ § 40.837,50 | $ 40.837,50 | $ 40.837,50
Gastos de Depreciacion $ 133.481,34 | $ 133.481,34 [ § 133.481,34 | $ 133.481,34 | $ 133.481,34 [ § 125.009,34 | $ 125.009,34 | $ 125.009,34 | $ 125.009,34 | $ 125.009,34
Utilidad antes de reparticion $ 29.343,79 | $ 547.535,26 | $ 866.492,95 | $ 1.230.448,35 | § 1.245.929,33 | $ 1.283.346,88 | $ 1.315.908,58 | $ 1.352.538,22 | $ 1.393.743,99 | $ 1.440.097,60
15% de reparticipadion Util. $ 4.401,57 ( $ 82.130,29 | § 129.973,94 | $ 184.567,25 | $ 186.889,40 | $ 192.502,03 | $ 197.386,29 | $ 202.880,73 | $ 209.061,60 | $ 216.014,64
Utilidad antes de impuestos a la renta $ 24.942,22 | § 465.404,97 | $ 736.519,00 | $ 1.045.881,10 | $ 1.059.039,93 | $ 1.090.844,84 | $ 1.118.522,30 | $ 1.149.657,49 | $ 1.184.682,39 | § 1.224.082,96
Impto a la Renta $ 6.235,56 [ $ 116.351,24 | § 184.129,75 | $ 261.470,27 [ § 264.759.98 | § 27271121 [ § 279.630,57 | § 287.41437 [ § 296.170,60 | $ 306.020,74
Utilidad Neta $ 23.108,24 | $ 431.184,02 | $ 682.363,20 | $ 968.978,08 | $ 981.169,35 | $ 1.010.635,66 | $ 1.036.278,01 | $ 1.065.123,85 | $ 1.097.573,39 | $ 1.134.076,86
% de Reparticién Utilidades a Trabajad 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25%
Reparticion de Utilidades 4.401,57 82.130,29 129.973,94 184.567,25 186.889,40 192.502,03 197.386,29 202.880,73 209.061,60 216.014,64




MATRIZ DE FLUJO DE CAJA PARA CALCULAR EL TIR Y EL VAN 10 ANOS

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25% 25%
Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ventas $ - $ 66400000 $ 1.308.80000 $ 1.701.440,00 $ 2.126.800,00 $ 2.126.800,00 $  2.126.800,00 $  2.126.800,00 $ 2.126.800,00 $  2.126.800,00 $ 2.126.800,00
Costos Variables $ - $ 9600000 $ 19200000 $  252.000,00 $ 312.000,00 $ 312.000,00 $ 312.000,00 $ 312.000,00 $  312.000,00 $ 312.000,00 $  312.000,00
Costos Fijos $ - $ 105.239,00 $  153.922,60 $  187.938,10 $ 21221610 $  222.466,10 $ 222.466,10 $ 222.466,10 $  222.466,10 $ 222.466,10 $  222.466,10
Flujo de Explotacién [s - [$  462.761,00[$  962.877,40 [ $ 1.261.501,90 [ $ 1.602.583,90 | $ 1.592.333,90 [$  1.592.333,90 [ $  1.592.333,90 [ $ 1.592.333,90 [ $  1.592.333,90 [ $ 1.592.333,90
Repart, Util $ - S 6941415 $ 14443161 $  189.22529 $ 240.387,59 $  238.850,09 $ 238.850,09 $ 238.850,09 $ 238.850,09 $ 238.850,09 $  238.850,09
Flujo antes de Imp Rta $ - $ 39334685 $ 81844579 $ 107227662 $ 1.362.19632 $ 1.353.483,82 $  1.353483,82 $ 135348382 $ 135348382 $  1353.483,82 $ 1.353.483,82
Impto Rta $ - S 9833671 $  204611,45 S  268.069,15 $ 340.549,08 $ 33837095 $ 338.370,95 $ 338.370,95 $ 33837095 $ 338.370,95 $  338.370,95
Flujo después de Impuestos [s - [$ 29501014 [$  613.834,34[$  804.207,46 [ $ 1.021.647,24 [$ 101511286 [$  1.015.112,86 | $  1.015.112,86 | $ 1.015.112,86 | $  1.015.112,86 | $ 1.015.112,86 |
Inversiones [$ (3.600.286,30)] [ [ [ |
Flujo del Proyecto Puro [$ (3600.286,80)[ §  295.010,14 [ 613.834,34 [$  804.207,46 | $ 1.021.647,24 [ $ 1.015.112,86 | $  1.015.112,86 | S  1.015.112,86 | $ 1.015112,86 | $  1.015.112,86 | $ 1.015.112,86
TASA DE DESCUENTO 15,29%

Valor Actual [$ (3.600.286,80)[ $  255.881,95 [  461.802,84 [ $  524.778,74 | $ 578.244,89 | $  498.342,45 [ $ 432.245,61 [ $ 37491542 [ $  325.189,12[$ 282.058,20 [ $  244.647,87
VAN ACUMULADA S 25588195 $  717.684,79 $ 1242.463,53 S 1.820.708,42 $ 2.319.050,87 $ 275129648 S  3.126211,90 S 3.451.401,03 $  3.733.45922 $ 3.978.107,09
VAN S 377.820,29

TIR 17,59%

Afios 1 2 3 4 5
Inversion-flujos netos (3.305.276,66)|  -2.691.442,32 -1.887.234,86 -865.587,62 149.525,24
Payback 4,85

Calculo de la TREMA

Ultimo afio negativo + Division entre valor del ultimo afio ni

https:

sintesis.bce.fin.ec/H

Inflacion -0,23%
Prima de riesgo 8,08%
Tasa activa bancaria 7,44%
Total 15,29%

Inflacion Porcentaje
2017 -0,20%
2018 0,27%
2019 -0,07%
2020 -0,93%
2021 0.07%

Promedio -0,23%

egativo y tu flujo del siguiente afio

Riesgo Pais ultimos 5 afios
2018 8,26%
2017 4,59%
2019 8,26%
2020 10,62%
2021 8,69%
total 8,08%




Ratio de liquidez

Activo Corriente / Pasivo Corriente = #iDIV/0!
Ratio de apalancamiento
Pasivos/ Activos = 0,72224435
ROA
Utilidad Neta / Activos = 0,00641844

ROE
Utilidad Neta / Patrimonio = 0,02



PUNTO DE . . . . .
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

EQUILIBRIO
COSTO FlIO $105.239,00 $153.922,60 $187.938,10 $212.216,10 $222.466,10
VENTAS - COSTO VARIAf $568.000,00( $1.116.800,00 $ 1.449.440,00 $1.814.800,00 $1.814.800,00
% Equilibrio 19% 14% 13% 12% 12%
VENTAS $664.000,00| $1.308.800,00 $1.701.440,00 $2.126.800,00 $2.126.800,00
COSTOS VARIABLES $96.000,00 $192.000,00 $252.000,00 $312.000,00 $312.000,00
COSTOS FIJOS $105.239,00 $153.922,60 $187.938,10 $212.216,10 $222.466,10
UTILIDAD $ 462.761,00 | $  962.877,40 | $ 1.261.501,90 | $ 1.602.583,90 |$  1.592.333,90

VERIFICACION
VENTAS $123.025,87 $180.384,94 $220.613,06 $248.700,24 $260.712,42
COSTOS VARIABLES $17.786,87 $26.462,34 $32.674,96 $36.484,14 $38.246,32
COSTOS FIJOS $105.239,00 $153.922,60 $187.938,10 $212.216,10 $222.466,10
UTILIDAD S - S - |$ - |$ - |S$ -
Estimacion de unidades de equilibrio
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

PV 154 154 154 154 154
cv 24 24 24,23076923 24 24
CFlO $105.239,00 $153.922,60 $187.938,10 $212.216,10 $222.466,10
Unidades de equilibrio | 809,5307692 1184,02 1448,248548 1632,431538 1711,277692
PV-CV | 130| 130 129,7692308 | 130| 130




Escenario pesimista

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 25% 25% 25% 25% 25%
Afio 0 1 2 3 4 5
Ventas 0  564.400,00 1.112.480,00  1446.22400  1.807.780,00  1.807.780,00
Costos Variables 0 96.000 192.000 252.000 312.000 312.000
Costos Fijos 0 105.239,00 153.922,60 187.938,10 212.216,10 222.466,10
Flujo de Explotacion o] 363.161,00 766.557,40]  1.006.285,90]  1.283.563,90]  1.273.313,90
Repart. Util 0 5447415 114.983,61 150.942,89 192.534,59 190.997,09
Flujo antes de Imp Rta 0 308.686,85 651.573,79 855.343,02  1.091.029,32  1.082.316,82
Impto Rta 0 77171,71 162.893,45 213.835,75 272.757,33 270.579,20
Flujo después de Impuestos [ o] 231.515,14] 488.680,34]  641.507,26] 818.271,99]  811.737,61
Inversiones [ -3.600.286,80] o] o] o] o] 0
Flujo del Proyecto Puro [ -3.600.286,30] 231.515,14] 488.680,34]  641.507,26] 818.271,99]  811.737,61
TASA DE DESCUENTO 15,29%

Valor Actual [ -3.600.286,80] 200.808,50 367.646,38 418.610,10 463.135,98 398.500,82
VAN ACUMULADA 200.808,50 568.454,88 987.064,99 145020097  1.848.701,79
VAN -1.751.585,01

TIR | ~5,10%]

Escenarios optimista

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 25% 25% 25% 25% 25%
Afio 0 1 2 3 4 5

Ventas 0  664.000,00 1.308.800,00  1.701.440,00  2.126.800,00  2.126.800,00
Costos Variables 0 86.400 172.800 226.800 280.800 280.800
Costos Fijos 0 105.239,00 153.922,60 187.938,10 212.216,10 222.466,10
Flujo de Explotacion o 472.361,00 982.077,40]  1.286.701,90]  1.633.783,90]  1.623.533,90
Repart. Util 0  70.854,15 147.311,61 193.005,29 245.067,59 243.530,09
Flujo antes de Imp Rta 0 401.506,85 83476579  1.093.696,62  1.388.71632  1.380.003,82
Impto Rta 0  100.376,71 208.691,45 273.424,15 347.179,08 345.000,95
Flujo después de Impuestos [ o] 301.130,14] 626.074,34]  820.272,46]  1.041.537,24]  1.035.002,86
Inversiones [ -3.600.286,80] o] o] o] o] 0
Flujo del Proyecto Puro [ -3.600.286,30] 301.130,14] 626.074,34]  820.272,46]  1.041.537,24] 1.035.002,86
TASA DE DESCUENTO 15,29%

Valor Actual [ -3.600.286,80] 261.190,23 471.011,30 535.261,82 589.502,49 508.106,91
VAN ACUMULADA 261.190,23 732201,53  1.267.463,35  1.856.96584  2.365.072,75
TIR | 1,75%)
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Plan de Negocio para expansion del Centro Educativo Fénix basado
en modelo innovador de crecimiento, tomando a favor la situacion
actual de educacion virtual

Fénix 2
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EXPLICACION DEL PROYECTO

D Ty Desde inicial 1 a 2do de basica modalidad 100% presencial.
escripcion: Se

considera ofrecer un
servicio educativo de
modalidad “mixta”. De 8vo a 3ro de bachillerato, la modalidad sera 25% presencial y 75%

Distribucién: De 3ero a 7mo de basica, la modalidad sera 50% presencial y 50% virtual.

virtual.

Cantidad de alumnos - FENIX
400

300
200
100

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

mmm Afio -—Cant. Estudiantes
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MODELO DE NEGOCIO

Aliados claves: |Actividades claves: Propuesta de valor: Relacién con los clientes: Segmento de clientes:

o Docentes |e Docencia o Formacion basadaje  Vinculo fortalecido por una|e Padres de familia de

o Gestion de los recursos digitales en un enfoque de preocupacion en el estudiante nifos/as entre 5y 17 afios.
Formacién Hibrida: Virtual o Presencial a través de la desarrollo de y su ensefianza Estudiantes entre 5 a 17
plataforma digital lideres anos

Seguimiento de aprendizaje y bienestar estudiantil

Recursos claves: Canales:

e  Plataforma digital de educacidn virtual e  Medios digitales

° Docentes ° De forma directa, en clases

e Nuevas instalaciones adaptadas para educacion virtual presenciales

y presencial

Estructura de costes: Flujo de ingresos:
) Sueldos de docentes ° Matricula
° Gastos administrativos ° Pension escolar

° Inversién de plataforma
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ANALISIS DEL ENTORNO Y COMPETENCIA

“La escuela no es una empresa, ni la educacion un negocio” — Deyby Rodrigo Espinoza Gomez

: Entorno :

: sy : Nuevos 1

. politicoy . Media
l social i

_______________

Alta inversion

Baja
Poca oferta de
centros educativos

BaJa Competidores

Proveedores del mercado

Mucha oferta de
docentes

Homeschooling

Productos
sustitutos

Baja

Fortalezas Debilidades
e Infraestructura  adecuada e No cuenta con un plan de
para recibir clases. mercadotecnia.
e Plataforma digital para
brindar clases.
e Profesionales de diversas
areas académicas.
Oportunidades Amenazas

Alto costo de inversion.
Efectos economicos de la
pandemia.

e  Persistencia de la
pandemia.

e Demanda del mercado.
e Incentivos de acceso a e
créditos.
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PLAN ESTRATEGICO

Objetivos Estratégicos

Ampliar la oferta académica de inscripcion de estudiantes del
Centro Educativo Fénix dentro de la localidad de “La Aurora”
mediante la implementacion de canales presenciales y digitales
de ensefianza.

Promover una ampliacion de la capacidad de estudiantes del Centro
Educativo Fénix

Objetivos Activar canales digitales para impartir una modalidad de ensefianza
especificos virtual para los estudiantes del Centro Educativo Fénix

Cubrir el 80% de la capacidad maxima del proyecto para el tercer afio
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.

La/MuIvIia

Distribucion de residencias =2
=5

de estudiantes Fénix
(Sede Samanes)

Poblacion por edad

ANALISIS DEL MERCADO

sl
Camhn

Mercado Objetivo

225% 22,6% Poblacion  Porcentaje Mercado Mercado Cuota de
- de la Joyay de nifios objetivo meta  mercado
11,6% 1247% Cdlas. entre Sa 17
sgy 22 I 57 % aledaiias anos
m N
Menos I 2a4d4 Sal1 I 123 17 18 a 25 26a39 40 a 64 Mas de 60'000 26’6% 15‘960 1‘300 8‘14%

de 2

65 anos

afios
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. ESPAE ANALISIS DEL MERCADO: Encuesta

30,00% 25510, 27,75% 28,53% 40,00% 35,34% 3037%
’5 2
5(5)882;0 : 2120% 30,00% 25,92% .
Py 0

15,00% 20,00%

10,00% 0 8,38%
5,00% 10.00% — 0,00%
0,00% — TS E— R 0,00% T S B e

De 0 a5 afios De 6 a 10 afios De 11 a 15 afios De 15 afios en Precio Prestigio Cercania Cartera de Otros
adelante servicios

jgggz;o 39,79% 80,00% 75,13%

Py 0
0,
30,00% 28,53% 60,00%
25,00%
’ 18,85%
0 b

20,00% 12.83% 40,00%

,00% 24,87%

10,00% .

,00% T
Falta de La cercania de El valor de los La capacidad Otros 0,00%
institutos los institutos institutos de estudiantes

en los institutos mSi mNo
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Distribucion de aulas

Nivel Paralelos Cupo maximo Presencialidad Cantidad Capacidad

por aula de aulas total

Inicial 1 5 20 100% 5 100

Inicial 2 5 20 100% 5 100

1 de basica 5 20 100% 5 100

2 de basica 5 20 100% 5 100

3 de basica 4 25 50% 2 100

4 de basica 4 25 50% 2 100

S de basica 4 25 50% 2 100

6 de basica 4 25 50% 2 100

7 de basica 4 25 50% 2 100
8 de basica 3 30 25% 1 90
9 de basica 3 30 25% 1 90
'i o oo g - 10 de basica 3 30 25% 1 90
: I'H'I'I'I'I'I'I‘Fﬂl"'l-l'I'I-I?'Il-l-l-l-l} 1 de bachillerato 3 30 25% 1 90
HRRRRRRRERBRARREROR 2 de bachillerato 3 30 25% 1 90
S 3 de bachillerato 3 30 25% 1 90

: -I-I-I'I-I-I-I-I-I-I-,I,-I-l’ Total 36 1440




“SPAE LEARNING MANAGEMENT SYSTEM

Usabilidad en Tablet, teléfonos inteligentes y PC Si Si Si
Compatibilidad con IOS y Android Si Si Si
Foros de discusion y chats Si Si Si
Reseiias / Calificacion 2.4 2,0 4,6
Nivel de precio Bajo-medio Bajo Bajo-Alto
Certificaciones de seguridad de datos No No Si
Diferencias
entre las Inscripcion, admisién y matriculacion en linea Si No Si
opciones de — 3
Comunicaciones avanzadas por Whatsapp, SMS y Banners No No Si
plataformas
Insignias, logros, cuadros de oro, plata y bronce No No Si
Gestion de biblioteca institucional No No Si
Gestion de Cobranzas (Matricula y Pensiones) SI No Si
Departamento médico (Fichas e informes de seguimiento) No No Si
Sistema Financiero Contable: Convenios de pago, cobros con tarjeta de crédito y débito, No No Si

bancos, contabilidad, reportes e informes financieros SRI.
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ANALISIS FINANCIERO

Inversion

Total de Inversion Inicial

Inversion en Activos $3.487.786,80

Fijos
Inversion en Capital $ 112.500,00

de Trabajo
Total $ 3.600.286,80
Financiamiento
] Capital $2.600.286,80
Financiamiento de la Inversion de: $3.600.286,80 Tasa de interés 11,83%
Recursos Propios $1.000.000,00 28% Numero de pagos 120
Recursos de Terceros $2.600.286,80 72% Cuota mensual $37.051,47

Intereses del préstamo  $ 1.294.901,71
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‘£ FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

/
de Neg

Aio 0 Aio 1 Aiio 2 Aio 3 Ao 4 Aiio 5
Ventas $ 664.000,00 $ 1.308.800,00 $ 1.701.440,00 $2.126.800,00 $2.126.800,00
- Costos Variables $ 96.000,00 $ 192.000,00 $ 252.000,00 $312.000,00 $ 312.000,00
- Costos Fijos $117.239,00 $ 165.922,60 $ 199.938,10 $224.216,10 $ 234.466,10
= Flujo de Explotacién $ 450.761,00 $950.877,40 $ 1.249.501,90 $1.590.583,90 $ 1.580.333,90
- Repart. Util (15%) $67.614,15 $ 142.631,61 $ 187.425,29 $ 238.587,59 $ 237.050,09
= Flujo antes de Imp Rta $ 383.146,85 $ 808.245,79 $1.062.076,62 $1.351.996,32 $1.343.283,82
- Impto Rta (25%) $95.786,71 $202.061,45 $265.519,15 $337.999,08 $ 335.820,95
= Flujo después de $ 287.360,14 $606.184,34 $ 796.557,46 $1.013.997,24 $ 1.007.462,86
Impuestos
- Inversiones $(3.600.286,80)
= Flujo del Proyecto $(3.600.286,80) $ 287.360,14 $ 606.184,34 $ 796.557,46 $1.013.997,24 $ 1.007.462,86
Puro

Aio 0 Ao 6 Aio 7 Aio 8 Ao 9 Aiio 10
Ventas $2.126.800,00 $2.126.800,00 $2.126.800,00 $2.126.800,00 $2.126.800,00
- Costos Variables $ 312.000,00 $ 312.000,00 $ 312.000,00 $312.000,00 $ 312.000,00
- Costos Fijos $ 234.466,10 $ 234.466,10 $ 234.466,10 $ 234.466,10 $ 234.466,10
= Flujo de Explotaciéon $1.580.333,90 $ 1.580.333,90 $ 1.580.333,90 $ 1.580.333,90 $ 1.580.333,90
- Repart. Util (15%) $ 237.050,09 $ 237.050,09 $ 237.050,09 $ 237.050,09 $ 237.050,09

= Flujo antes de Imp
Rta

- Impto Rta (25%)

= Flujo después de
Impuestos

- Inversiones

= Flujo del Proyecto

$(3.600.286,80)
$(3.600.286,80)

$ 1.343.283,82

$335.820,95
$1.007.462,86

$1.007.462,86

$1.343.283,82

$335.820,95
$1.007.462,86

$1.007.462,86

$1.343.283,82

$335.820,95
$1.007.462,86

$1.007.462,86

$1.343.283,82

$335.820,95
$1.007.462,86

$1.007.462,86

$1.343.283,82

$335.820,95
$1.007.462,86

$1.007.462,86
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VAN Y TIR DEL PROYECTO

Ano 0 Ano 1 Afio 2 Ano 3 Ao 4 Afo 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10

Flujo del $(3.600.286, $287.360, $606.184, $796.557,4 $1.013.997, $1.007.462, $1.007.462, $1.007.462, $1.007.462, $1.007.462, $1.007.462,

Proyecto 80) 14 34 6 24 86 86 86 86 86 86
Puro
TASA DE 15,29%
DESCUEN
TO
Valor Actual $249.246, $456.047, $519.786,7 $573.915,0 $494.586,8 $428.988,1 $372.090,0 $322.738,4 $ $242.804,1
$(3.600.286, 59 56 9 5 9 6 2 6 279.932,57 7
80)
VAN $249.246, $705.294, $1.225.080, $1.798.996, $2.293.582, $2.722.571, $3.094.661, $3.417.399, $3.697.332, $3.940.136,
ACUMULA 59 15 95 00 88 04 06 53 10 28
DA
VAN $
377.820,29

TIR 17,59%
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ESTRATEGIA COMERCIAL

Las estrategias promocionales se basaran en medios digitales

Politicas de precios: Estrategia de descremado de precios

Precio por debajo de la Precio igual aldela  Precio por encima
competencia competencia del precio de la
competencia

Pensiéon $154 $300 $350
Matricula $96 $150 $200
Ingresos $664.000,00 $1.275.000,00 $1.500.000,00
Costos $96.000,00 $96.000,00 $96.000,00
Margen bruto $568.000,00 $1.179.000,00 $1.404.000,00
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CONCLUSIONES

¢ El proyecto permitié concluir que existe una necesidad de servicios educativos.

+¢ El centro educativo tiene una ventaja competitiva generada por temas de precio.

¢ Se concluye que el estudio es factible bajo la aplicacion de los indicadores de TIR y VAN.

RECOMENDACIONES

¢ Se recomienda que los directivos ejecuten al final de cada periodo medidas de valoracién de la calidad
educativa.

¢ Es pertinente que se evaltie a los docentes al final de cada periodo para comprobar que aplican de forma
adecuada la metodologia de liderazgo en los estudiantes.

¢ Otra recomendacion que surge se basaria en las estrategias de precios.
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Gracias !/



