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RESUMEN EJECUTIVO

La Unidad Educativa “El Roble”, fue creada con la perspectiva de dar un
servicio educativo que responda a las inquietudes actuales de las familias que
quieren dar una educacion de calidad a sus hijos. Inicié su funcionamiento en el
afno 2001 su sostenimiento es particular, esta ubicada en el Valle de los Chillos,
posee todas las secciones, su funcionamiento es en jornada matutina, con un
horario de 08h00 a 16H00. Su segmento son las Familias del Valle de los
Chillos, los cuales tienen hijos en edad escolar entre 2 y 18 anos que
pertenecen a los estratos socio - econémicos medio-alto, alto y ademas esté
dirigido al 25% del estrato socio — econémico medio que puede acceder al
servicio; todos con ingresos superiores a USD 1.000 mensuales y a los cuales
les interesa una educacion de alto nivel académico, valores (éticos y morales),
excelente disciplina e idiomas (inglés), dentro de amplias instalaciones, con un
numero de alumnos no superior a 25 por aula y con servicios de desarrollo de
inteligencias multiples, recuperacién académica, departamento de orientacion,
inglés por niveles, deberes dirigidos y talleres deportivos y de expresion.

El Valle de los Chillos presenta una fuerte tendencia a la urbanizacién siendo
un area muy poblada. Estd conformada por dos cantones: el canton Quito y el
cantén Rumifiahui con una poblacién de 5.601 familias de clase media, media
altay {jalta que pueden acceder a la educacion privada.

Se tiene la oportunidad de: a) captar el segmento de mercado conformado por
padres e hijos que actualmente prefieren una educacién que cubra sus
expectativas, lejos de su hogar, en colegios de prestigio en la ciudad de Quito,
b) atraer la creciente demanda de educacién provocada por el gran crecimiento
de la poblacion del valle, ¢) ningun colegio del Valle de los Chillos ha hecho
esfuerzos por posicionarse, siendo los primeros, d) cambiar los esquemas
tradicionales, ofreciendo una educacion innovadora, formando personas, con
politicas educativas claras.

Las medidas de accion son: a) ser la primera institucién en realizar un estudio
de mercado, empleando verdaderas herramientas de marketing en su esquema
educativo y de promocién, b) realizar un estudio de la competencia tomando
datos existentes y observando como éstas lo hacen, c) recabar informacion
interna, proporcionada por padres y alumnos de la institucion.

El objetivo principal es determinar cuales son los factores preponderantes en
los que padres e hijos se fijan para tomar la decisidn de seleccionar una
institucion educativa y el nivel de importancia que le otorgan a estos factores.

Los abjetivos especificos son: 1) Identificar quien toma la decision en la
seleccion de la institucidn educativa, los padres o los hijos y que peso
(porcentaje) tiene en la decisién final. 2) Identificar el nivel de conocimiento que
tienen, padres e hijos, respecto a las diferentes instituciones educativas del
Valle /de los Chillos. 3) Conocer cuales son los medios publicitarios mas
idonepbs para llegar al padre y al hijo. 4) Conocer los elementos mas
destacados del posicionamiento de la Unidad Educativa El Roble y sus
principales competidores.



Para poder cumplir los objetivos el estudio de mercado, se la realiza en el Valle
de los Chillos, por medio de una investigacion cuantitativa descriptiva, la fuente
son las familias que comprenden las parroquias del cantén Quito (Alangasi,
Amaguana, Conocoto, La Merced) y la capital del cantén Ruminahui
(Sangolqui). El muestreo es probabilistico por areas.

El tamano de la muestra es de 272 familias, en 136 familias seran
entrevistados padres con hijos en edad escolar de clase, media, media alta,
alta y en 136 familias, seran entrevistados hijos mayores de 12 afios de clase
media, media alta, alta.

Se realizan dos cuestionarios, uno para hijos y otro para padres, estan escritos
en un lenguaje simple, facil de entender y concreto, el cuestionario para padres
tiene 28 preguntas, el cuestionario para hijos tiene 23 preguntas, las cuales
son. cerradas, cerradas y abiertas, abiertas, que van de lo mas general a lo
mas especifico.

Se realiza 20 pruebas de los cuestionarios, diez encuestas a padres y diez
encuestas a hijos. Ademas se crea tarjetas de ayuda para algunas de las
preguntas del cuestionario.

Los datos que se obtendran son estrictamente primarios, ya que es la primera
vez gque se realizara un estudio de este tipo en el Valle de los Chillos. Del
procesamiento de los datos, se obtiene la recopilacién de toda la informacién
deseada, la cual sera analizada y permitira posteriormente plantear el plan
estratégico de marketing.

Existe la oportunidad, al no existir un posicionamiento por parte de la
competencia, de ser los primeros en hacerlo, por lo que el plan de marketing es
fundamental para lograr el posicionamiento deseado y un incremento en la
participacion del mercado.

El Roble se encuentra como el tercer mejor colegio entre sus principales
competidores, con una diferencia no muy amplia entre estos por lo que es
factible poder llegar a ser el segundo mejor y terminar siendo el mejor

El Roble a pesar de ser una institucion nueva, que en sus inicios contaba con
80 alumnos, ha crecido para su segundo ano a 129 alumnos, o que significa un
crecimiento del 61,25%, en nivel de ventas (alumnos matriculados) y los
resultados conseguidos con el usuario final son muy satisfactorios. La razén de
existir de la empresa es brindar una educaciéon de calidad, moderna y con
valores, contribuyendo con el pais formando personas con conocimientos y
valores que puedan enfrentarse a un mundo globalizado, dinamico y con
constantes cambios, sin olvidarnos que también existe para generar ganancias.

Se pretende obtener con el servicio en el corto, mediano y largo plazo un
volumen de ventas que vaya acorde con el crecimiento del mercado, una
participacion del mercado objetivo en los préximos cinco afos del 3,56% y
ganancia total en los cinco afos superior a los trescientos mil délares, siendo



estas aspiraciones mayores a lo que se esperaba antes de realizar el plan
estratégico de marketing, por lo que es necesario planteario con mucha mesura
y coherencia.

El servicio de calidad que El Roble ofrece es una educacién moderna, con un
nivel académico alto, la educacién por competencias, el desarrollo de las
inteligencias multiples, la educacion de la inteligencia emocional, la formacién y
fortalecimiento de los valores éticos y morales, educacién en el idioma inglés,
recuperacion académica, deberes dirigidos y actividades extracurriculares
como los talleres deportivos y de expresion, con un amplio local, moderno, con
el numero de aulas necesarias, biblioteca, videoteca, laboratorios de quimica,
biologia, fisica, y computacién, canchas y aulas para talleres de expresion.

La publicidad resaltara los atributos de alto nivel académico, una educacién en
valores y modernidad en el servicio. De igual manera es importante el captar a
alumnas que viven en el Valle de los Chillos, que estudian en Quito, por lo que
resaltando estos atributos se pretende mostrar que en el valle existe un colegio
que puede ofrecerles un mejor servicio del que estan recibiendo

El precio es unico para cada seccion, los precios de las matriculas y pensiones
para preescolar, primaria y secundaria son distintas, ya que se encuentran a
diferentes niveles de servicio. Las Becas son por volumen, acumulativa o
totales| es un precio selectivo, se posee diferentes formas de pago las cuales
son conhvenientes y cdmodas para los clientes.

El Roble desea ser percibido como la institucion educativa de la mas alta
excelencia académica en el Valle de los Chillos, para lograr este objetivo se
basara en una educacién moderna con valores éticos y morales.

Las principales amenazas son: La crisis de valores éticos y morales de la
sociedad, la crisis econdmica general, la crisis del nucleo familiar, la crisis
econdmica de las familias, la posible erupcién del Volcan Cotopaxi.

Las principales oportunidades son: La preocupacién de la poblacién por la mala
educacion que estan recibiendo, formular un proyecto nuevo en educacién
acorde con los nuevos postulados de la pedagogia moderna, el bajo
conocimiento de las instituciones educativas del Valle de los Chillos, la falta de
utilizacion de herramientas de marketing por parte las instituciones que brindan
servicios educativos en el Valle de los Chillos.

Las principales debilidades son: Los estudiantes nuevos en la institucion, con
bajo hivel de conocimientos y con diferentes habitos de estudio y
Comportamiento, dificultad para conseguir personal docente calificado, el
pequefio numero de estudiantes.

Las principales fortalezas son: Contar con personal docente calificado,
debidamente seleccionado, y muy motivado, el poseer un local propio con
amplia infraestructura, la administracion esta desligada del area pedagdgica,
administrandose con visién de empresa.



La inmediata aplicacion del plan estratégico de marketing ayudard a la
obtencion del objetivo general y objetivos especificos, ademas de ser la
herramienta por la cual se podra obtener el incremento en ventas, ganancias y
sobretado se podra obtener el posicionamiento deseado dentro de los préximos
5 anos.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacién, es la realizacién del Plan estratégico de
marketing de la Unidad Educativa E| Roble, el cual esta dirigido a un segmento
socio - economico medio, medio alto y alto, dentro del Valle de Los Chillos.

El Roble se encuentra ubicado en el cantdn Quito, parroquia de Alangasi, se
encuentra en el nororiente del Valle de los Chillos, esta rodeado de las
parroquias de Amaguana, Conocoto, La Merced y de Sangolqui capital del
canton Ruminahui.

El estudio para la obtencion de informacion se lo realizé en el Valle de los
Chillos, desarrollando un plan estratégico de marketing orientado a posicionar e
incrementar las ventas de a la Unidad Educativa El Roble.

Se establecié cuales son los habitos y actitudes con respecto a la educacién en
el Valle de los Chillos por parte de los padres que poseen hijos en edad escolar
entre dos y dieciocho aifos.

Constatamos el nivel de conocimiento de la Unidad Educativa EI Roble por
parte de los padres e hijos que habitan en el Valle de los Chillos, la realizacion
de la matriz de posicionamiento nos permitié ubicar con claridad como es vista
nuestra institucidn en el mercado de servicios educativos por parte de los
padres e hijos.

Se define el porcentaje de participacion en el mercado objetivo con respecto a
su principal competencia, ademas se plantea el segmento al cual esta dirigido y
el posicionamiento que debe tener la Unidad Educativa El Roble.

Planteamos como debe prestarse nuestro servicio, su desarrollo histérico,
todas las caracteristicas, beneficios, garantias, servicios adicionales, calidad, el
ciclo de vida en el que se encuentra. Nuestro punto de venta es el local donde
se presta el servicio, el cual posee una excelente ubicacion, el ingreso por los
diferentes medios de transporte y realizamos nuestro pronéstico de ventas para
los préximos 12 meses y cinco anos.

Los medios publicitarios seleccionados para la promocion de nuestra institucion
se los determind al constatar cuales son los canales mas idoneos para este fin,
conjuntamente con asesoria de la agencia publicitaria. El precio de nuestro
servicio esta formado por varios rubros, de los cuales el principal es la pension,
la cual se cobra mensualmente y no anual como los demas componentes que
forman el precio total del servicio, los precios son controlados por el Ministerio
de Educacion, se ha planteado un precio selectivo y competitivo el cual esta
por debajo de la media de la principal competencia.

Finalmente se realizé el andlisis FODA y se obtuvo las proyecciones
financieras para los proximos 12 meses y 5 afos, el estado de pérdidas y
ganancias. Planteamos nuestras conclusiones y recomendaciones con
respecto al plan de marketing propuesto.
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CAPITULO I: ANALISIS DEL NEGOCIO
ANALISIS DEL NEGOCIO

La Unidad Educativa “El Roble”, fue creada con la perspectiva de dar un
servicio educativo que responda a las inquietudes actuales de las
familias que quieren dar una educacion de calidad a sus hijos.

El ver que las instituciones del Valle de los Chillos no cubren el total de la
demanda educativa, es motivo que por si solo justifica la creacién de La
Unidad Educativa "EI Roble".

Muchos alumnos van a Quito a los colegios de renombre, como San
Gabriel, Spellman, Americano, Benalcazar, Sek, etc, porque sus
expectativas educativas no son satisfechas en el valie.

La oferta educativa estd encaminada a cubrir las necesidades de los
padres de familia de tener a sus hijos cerca de sus hogares,
supervisados, en su comportamiento y realizacion de tareas educativas,
mientras se encuentran en sus trabajos o labores diarias.

Ademas, la calidad educativa buscada por los padres, como una
garantia, es una caracteristica especial de la institucién, que la diferencia
de las demas y es el principal componente de! actual Proyecto Educativo
Institucional.

Los directivos del plantel estan comprometidos para llevar adelante la
formacién integral de sus estudiantes en lo moral, ético, psicoldgico,
civico y social con una estricta formacién académica. Todo enmarcado
en una auténtica formacion en los valores que son indispensables para
convivir pacificamente en un mundo globalizado.

Los propietarios y administradores tienen mas de diez afos de
experiencia en la creacion y administracion de centros educativos, lo
que les provee de una amplia trayectoria en la conducciéon del mismo.

La Unidad Educativa “El Roble” inicié su funcionamiento en el afio 2001
su sostenimiento es particular esta ubicado en la provincia de Pichincha,
en el cantdon Quito, parroquia Alangasi (Valle de los Chillos), posee
educacion Preescolar, Primaria, Secundaria, con los ciclos Basico y
Diversificado con especialidad de Bachillerato en Ciencias, su
funcionamiento es en jornada matutina, con un horario de 08h00 a
16HO00, siendo horas de clases de 08h00 a 14h00 y de 14h00 a 16h00
horario especial para tareas dirigidas, talleres de expresion y deportes.

La Unidad Educativa El Roble, en sus dos anos de existencia se ha
dirigido a un mercado de familias con ingresos superiores a USD 1.000
mensuales, considerandolo un segmento socio econémico medio, medio
alto, alto.
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1.1

MISION

¢ "Es una organizacién educativa de calidad, innovadora en el medio;
formando ciudadanos con valores, capaces de enfrentar los retos de
la vida, utilizando métodos que permitan descubrir, desarrollar y
orientar las competencias individuales, con espiritu critico,
autdbnomos, respetuosos de si mismos y de los demas, de su entorno
natural y social, que sepan convivir en una democracia participativa,
en armonia y paz dentro de un mundo globalizado.

» Su mision es fortalecer el potencial individual de nuestros
estudiantes, el desarrollo del pensamiento y de la inteligencia
emocional, el cultivo de las inteligencias multiples y la formacion en
los valores fundamentales para lograr su desarrollo integral. "

1.2 VISION

"En los préximos cinco anos, se lograra los avances en la calidad
educativa que ahora se propone, por medio de la aplicacion de los
principios pedagégicos de las tendencias actuales como el
constructivismo y la pedagogia conceptual, la reevaluacién de las
planificaciones e instrumentos didacticos para orientarlas poco a
poco al trabajo por proyectos, con aplicacion al desarrollo de las
competencias personales.

« Se visualiza una sdélida institucion con alta calidad en la entrega de
servicios educativos y estudiantes competentes en el desemperfio de
sus capacidades sociales }/ académicas, en un marco de
pensamiento critico y libertad."

1.3 ANTECEDENTES

Se adquieren la membresia y todos sus derechos de la unidad educativa
experimental Quito Metropolitano, que luego, es cambiada de nombre a
“El Roble Quito Metropolitano” con acuerdo nimero 64 de la Direccién
Provincial de Educacion con fecha 05 - 07 — 2001.

La Direccion Provincial de Educacidon de Pichincha, autoriza la
reapertura de la escuela particular “El Roble Quito Metropolitano” desde
el segundo al séptimo afnos de educacidn basica, a partir del afo lectivo
2001 - 2002, en jornada matutina.

Con el acuerdo ministerial nimero 1065, del 17 - 09 - 2001, se autoriza
la reapertura de la unidad educativa particular “El Roble Quito
Metropolitano”, con el funcionamiento de primero, segundo y tercer curso
del ciclo basico y primero, segundo y tercer cursos del ciclo diversificado
del bachillerato en ciencias, especializaciones de fisico - matematicas,
quimico - biolégicas y ciencias - sociales a partir del afo lectivo 2001-
2002, en jornada matutina

! Estatutos Unidad Educativa El Roble
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1.4

La Direccidon Provincial de Educacion y Cultura de Pichincha con
Acuerdo N°-12, aprueba el “Proyecto de Reordenamiento Curricular del
Pénsum de Estudios del Segundo a Décimo arnos de Educacién Basica";
y conversiéon del cuarto curso Propedéutico con especializaciones en
guinto y sexto curso”’, a partir del ano lectivo 2.001 — 2.002 en jornada
matutina.

ENTORNO NACIONAL

1.41 LA REALIDAD EDUCATIVA ECUATORIANA

La expresion real de que la educacién es caduca y no ha cumplido su
mision de formar al ciudadano de hoy, es la constatacion deprimente del
ecuatoriano corrupto, falto de educacion para competir, sin identidad y
escaso compromiso con la sociedad.

Ante una educacion alienante y opresora, como es la tradicional,
ofrecemos una propuesta innovadora, fundamentada en la Pedagogia
Constructivista, en la formacién en los Valores Fundamentales, la
competitividad y la realizacion personal.

1.4.2 SITUACION ECONOMICA NACIONAL

‘Ante el deterioro creciente de la poblacion econdmicamente activa, por

la crisis bancaria, la dolarizacion no programada y sin control,
constatamos la pauperizacion de la clase media.

Como consecuencia, la poblacion ve disminuida su capacidad de invertir
en su educacion. Es ésta clase media la que forja el desarrollo del pais
porque es la que provee a la sociedad de técnicos y profesionales.

Ofrecemos una institucidn orientada a satisfacer la demanda educativa
de la clase media, media alta, que busca centros educativos con clara
demostracion de calidad.

1.4.3 SITUACION SOCIAL ECUATORIANA

Desde los afios ochenta, nuestro pais ha visto el deterioro social, fruto
de la crisis econémica y politica.

Esta crisis se manifiesta en la exclusion, la marginacion de los bienes y
servicios basicos para vivir con dignidad.

Ha cambiado el modelo socio cultural y politico de la poblacion,
agravado por los altos indices de la delincuencia, la violencia, la
drogadiccién, el alcoholismo, manifiestos en la alienacién cultural de la
mayoria de la poblacién.
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La desocupacién ha provocado el abandono de la fuerza productiva del
pais, originando problemas familiares, sociales que no se compensan
con los délares que ingresan.

Todo lo indicado provoca el resquebrajamiento de los cimientos de una
sociedad que fue el centro y el principal polo de desarrollo.

Constatamos, con no poca tristeza, el escaso sentido de nacién y de
sentido del ciudadano ecuatoriano que ayude a construir el nuevo
Ecuador con equidad de género, raza, nacionalidad y credo.

La propuesta educativa estd encaminada a formar al ciudadano
consciente y libre, que forje con dinamismo y clara visién su futuro, con
sentido de nacién para que las generaciones venideras tengan un pais
prospero donde no impere la corrupcion, la pobreza, la falta de empleo y
los malos gobiernos.

1.4.4 FUNDAMENTOS POLITICOS DEL ECUADOR

El modelo del estado paternalista colaps6. Tampoco tiene asidero la
concepcion obsoleta de una educacién en constante crisis sin poder
proyectarse positivamente.

No existen politicas educativas claras que favorezcan el crecimiento y el
desarrollo. La educacién no camind al compas de los nuevos
paradigmas de un mundo globalizado, rezagandose cada vez mas.

El mismo presupuesto para la educacion ha decrecido hasta margenes
irrisorios que solamente logran mantener el estado de la educacion sin
proyecciones ni politicas claras de estado.

Los medios de comunicacion social contribuyen al resquebrajamiento de
la identidad nacional imponiendo modelos de contracultura, de imitacion
y de alienacién.

La Unidad Educativa El Roble se ha propuesto un nuevo paradigma
educativo en el que todos los integrantes de esta institucidn, trabajando
en equipo, sean los forjadores de un nuevo estilo educativo.

1.4.5 DESARROLLO POBLACIONAL

El Valle de los Chillos presenta una fuerte tendencia a la urbanizacién
siendo un area muy poblada. Esta conformada por dos cantones: el
cantén Quito que esta dividido en diferentes parroquias y el cantén
Ruminahui, se han tomado las parroquias de Alangasi, Amaguana,
Conocoto, La Merced, del cantén Quito y Sangolqui capital del canton
Rumifiahui, por su poblacion, su ubicacién y su nivel socio — econémico.
La poblaciéon de estas cuatro parroquias y Sangolqui registrada en el
censo del afo 2001 es de 156.581 habitantes, que equivalen a 39.146
familias, una poblacion proyectada en el 2002 de 159.869 habitantes,
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gue equivalen a 39.968 familias; para el afno 2003 se proyecta una
poblacion de 163.226 habitantes que equivalen a 40.807 familias.

El Valle de los Chillos inicia su proceso de urbanizacion hace treinta y
cinco ahos, sus primeros moradores llegaban en busca de un nuevo
ambiente alejado de la ciudad. Este sector, destinado a satisfacer la
demanda de familias de ingresos medios y altos, ha tenido un enorme
crecimiento; por nombrar algunos: Poblaciéon, Turismo, Comercio,
Industria, transformandose en un area residencial y econédmica muy
importante de la ciudad de Quito.

Si descontamos las areas de proteccion, la poblacién que puede residir
hasta el afio 2020 en esta zona, es de casi 250.000 habitantes, por lo
que se deberia planificar este territorio para 62.500 familias.’

El gran crecimiento de la poblacién del Valle de los Chillos, de la ciudad
de Quito, de los otros valles y de atras ciudades del pais, hace de este
un mercado atractivo para el servicio de la educacién, por lo que no se
ha descartado la posibilidad de expandirse en un futuro no muy lejano,
con sucursales en los valles aledarfnos, en la ciudad de Quito, u otras
ciudades del pais, y también en otros paises del mundo ya sea
directamente o por convenios internacionales entre instituciones.
‘Cuando la necesidad de los consumidores, del negocio, nos lleven a la
expansion de este a otros mercados, dentro o fuera del pais, se
realizaran todos los estudios, y analisis pertinentes, para ver si la
expansidn es factible o no.

1.5 OPORTUNIDADES DEL NEGOCIO

Existen grandes oportunidades, las cuales tienen que ser aprovechadas
al maximo:

= Captar el segmento de mercado conformado por padres e hijos que
actualmente prefieren una educacién que cubra sus expectativas,
lejos de su hogar, en colegios de prestigio en la ciudad de Quito y
Cumbaya3, ofreciendo cubrir las expectativas que tienen respecto a la
educacién, ya que no necesitan ir lejos si en el valle se les puede
ofrecer la misma o mejor calidad de educacién que la que reciben
actualmente, con el beneficio adicional de estar cerca de su hogar.

= Se tiene que atraer la creciente demanda de educacion provocada
por el gran crecimiento de la poblacién del valle, ya sea por la llegada
de nuevos habitantes, o el crecimiento de las familias.

= Ningun colegio del Valle de los Chillos ha hecho esfuerzos por
posicionarse, siendo ésta una gran oportunidad para ser los
primeros, logrando el posicionamiento deseado y antes que las otras
instituciones.

' Informacion obtenida del CD de datos del censo 2001 del INEC, repartido a las entidades publicas,
proporcionado por el Municipio Metropolitano de Quito Administracion Zonal Valle de los Chillos
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1.6

1.7

= Se puede cambiar los esquemas tradicionales, ofreciendo una
educacion innovadora, formando personas para un presente y futuro
dinamico y competitivo, con politicas educativas claras para el
funcionamiento y desarrollo de las personas, de la educacién y el
pais, poniendo esta educacion al alcance de las clases medias y
medias altas.

En resumen, el alto numero de habitantes del Valle de los Chillos que
estudian en Quito, el crecimiento poblacional que reflejara un incremento
en la demanda de educacion, son las oportunidades que la Unidad
Educativa El Roble quiere aprovechar para conseguir una posicion
competitiva orientada al crecimiento sostenido de la institucion.

ALTERNATIVAS DE ACCION

¢ Ser la primera institucién educativa del Valle de los Chillos en realizar
un estudio de mercado, donde se pueda conocer las expectativas
que tienen los padres y los hijos con respecto a la educacion,
empleando verdaderas herramientas de marketing en su esquema
educativo y de promocion, para poder cubrir la demanda educativa
existente y la del futuro.

e Realizar un estudio de la competencia tomando datos existentes y
observando como estas lo hacen.

e Recabar informacion interna, proporcionada por padres y alumnos de
la institucion.

EVALUACION DE ALTERNATIVAS

Por medio de un estudio de mercado se puede recabar informacion de
que es lo que piensan y quieren que se les ofrezca en educacion, los
padres e hijos, una vez obtenida y analizada la informaciéon se podra
proceder con la estrategia de marketing, donde se determinara cual es la
mas apropiada para llegar a captar a los padres e hijos. Ademas por
medio de este estudio podremos saber cuan recordada es la marca de
El Roble, su posicionamiento y los medios de comunicacidbn mas
idéneos, para que la estrategia planteada tenga el alcance deseado.

El estudio de la competencia es importante hacerlo, ya que existen datos
sobre precio, comunicacion y producto, siendo una fuente de informacion
secundaria importante para la realizacién del plan de marketing.

La informacion interna es importante, pero existe el problema de un
sesgamiento de la informacién ya sea por parte del padre o del hijo,
ademas hay que tomar en cuenta que los padres tienen mucho cuidado
en lo que dicen para evitar alguna retaliacion en contra de sus hijos por
parte de la institucidn y los chicos podrian proporcionar una informacion
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1.8

1.9

realmente sesgada ya que la tomarian como que se les esta
investigando, o con cierta falta de seriedad.

Como conclusién la mejor alternativa de accién consiste en un estudio
de mercado enfocado en el Valle de los Chillos, donde se va recabar
informacién muy importante, ya que se podra entrevistar a padres y a
hijos de diferentes colegios del valle, y entre estos podra existir alumnos
y padres de El Roble.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Por lo mencionado anteriormente, la realizacion de la investigacién de
mercado es totalmente necesaria ya que al no existir ningun estudio
previo ni informacion secundaria con respecto a este tema, es la Unica
forma de conocer la opinibn de padres e hijos con respecto a sus
expectativas de educaciéon y conocimiento de la Unidad Educativa El
Roble.

ROLES DEL AUTOR

El autor de este trabajo de titulaciéon es el duefio de la Unidad Educativa
El Roble, la cual brinda servicios educativos a la poblacion de clase
media, media alta y alta del Valle de los Chillos, por este hecho se
convierte en el investigador del tema y el usuario de los resultados que
arroje esta investigacion.
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2.2

2.3

CAPITULO II: PARAMETROS DE LA INVESTIGACION
OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se identifica el objetivo general y los objetivos
especificos de la investigacion, ademas se plantean las hipétesis que se
tienen antes de la investigacion, el marco teérico en el cual se basa la
investigacion y el plan estratégico de marketing.

OBJETIVO GENERAL

Determinar cuales son los factores preponderantes en los que padres e
hijos se fijan para tomar la decisidbn de seleccionar una institucion
educativa y el nivel de importancia que le otorgan a estos factores.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Identificar quién toma la decisién en la seleccién de la institucion
educativa, los padres o los hijos y qué peso (porcentaje) tiene en la
decision final.

» Identificar el nivel de conocimiento que tienen, padres e hijos,
respecto a las diferentes instituciones educativas del Valle de los
Chillos.

» Conocer los medios publicitarios mas idéneos para llegar al padre y
al hijo.

» Conocer los elementos mas destacados del posicionamiento de la
Unidad Educativa El Roble y sus principales competidores.

HIPOTESIS

La hipotesis que se plantea a continuacion esta basada en la union de
criterios de la experiencia de 10 afos del propietario y padre de familia
de la Unidad Educativa El Roble el sefior Gustavo Meneses, la psicologa
educativa Elena Diaz y en mis conocimientos del sector educativo del
valle, ademas de lo que yo buscaba en un colegio cuando era estudiante
y en lo que buscaria para mis hijos.

Estos criterios nos dicen que los padres y los hijos poseen en algunos

casos diferentes formas de ver una institucion educativa por lo que en su
'mayoria los factores preponderantes, para el padre y el hijo cambiaran.

Los hijos se fijan mas en la popularidad del colegio, donde se

encuentran sus amigos, nivel social del alumnado, un colegio con un

nivel no muy alto, pero tampoco mediocre en disciplina, un local amplio
con aulas espaciosas y lugares de recreacion grandes, un buen nivel
académico, y actividades extra curriculares, siendo las tres ultimas las
mas importantes para ellos.
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Los padres se fijan en su costo, quienes son los duefos, el prestigio del
rector como educador y planificador de proyectos curriculares, el nivel
social de los estudiantes del colegio, se fijan en el tamario fisico de la
institucion (aulas, lugares de recreacién), también se fijan en la fama que
posee en la calidad de educacién, pero lo mas importante para un padre
es si se educa con valores, responsabilidad, con alto nivel académico,
excelente disciplina y respeto a los demas.

Anteriormente mencionamos factores que los hijos no toman en cuenta y
los padres si y viceversa, pero también hay factores que los dos toman
en cuenta, pero con distintos niveles de importancia, ademas padres e
hijos, toman en cuenta factores con un alto nivel de importancia, una
institucidon educativa moderna, que cuente con: centros de computo de
Ultima tecnologia que les permita insertarse en el mundo moderno y
globalizado, laboratorios de ciencias que les permita su desarrollo y
aprendizaje, una biblioteca y videoteca con amplio material bibliografico
y digital, fuerte ensefanza del idioma inglés.

Quienes escogen la institucidn educativa tienen diferentes poderes de
decision, en el caso de alumnos de preescolar y primaria son la mayoria
de los padres los que tienen un 100% de poder en la decision final,
existiendo ocasiones en que los hijos tienen un 10% y hasta un 20% de
poder en la decision, esto se debe a que los hijos son muy pequefos, no
son maduros, no analiza con detenimiento las alternativas y los padres lo
que buscan es una buena base para su educacioén, pero hay casos muy
especiales en que los hijos que se encuentran en primaria tienen un
100% de poder en la decision final, esto se debe a diversas causa, la
principal es por darle gusto al chico, especialmente en hogares donde
padre y madre se encuentran divorciados o separados, pero existen un
gran numero de otras circunstancias familiares que llevan a un padre
dejar que su hijo tome esta decisién tan importante.

En casos de alumnos de secundaria hay diversos porcentajes en la
decision final, ya que si el padre es sumamente inflexible, tendra un
100% de poder en la decision final, en otros casos cuando el hijo tiene la
total libertad de elegir, tendra el 100% de poder en la decision final,
también se puede dar un 50% de poder para el padre y otro 50% de
poder para el hijo en la decision final, o que el hijo tenga menos del 50%
y el padre mas del 50% del poder en la decision final, pero puede
suceder lo contrario, que el hijo tenga mas del 50% y el padre menos del
50% del poder en la decision final.

Las cuatro ultimas niveles de eleccion se da con la ayuda de los padres,
los cuales le plantea los factores preponderantes que piensa que debe
tener una institucion educativa, si el hijo tiene total libertad de elegir y ha
madurado, aparte de sus factores preponderantes, tomara en cuenta los
factores planteados por sus padres, y si este tiene la libertad de elegir y
no ha madurado elegira tomando en cuenta solo sus factores
preponderantes, por lo que en ocasiones, especialmente en los niveles
secundarios bajos los padres al ver poca madurez en la decision,
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ayudan a elegir en un porcentaje alto o bajo a su hijo.

Pero para que un padre o un hijo puedan elegir entre diferentes
instituciones educativas deben tener un conocimiento de estas, el Valle
de los Chillos al ser un lugar geografico no muy extenso y donde la
informacién corre muy rapido, pero en ocasiones no muy completa, se
puede decir que el conocimiento de las instituciones educativas es
medianamente bajo en los padres y en los hijos es mediano, ya que a la
mayoria de los colegios se los conoce por nombre, por lo que se
comenta dentro del valle, pero no porque la institucidon haya realizado
una campara para dar a conocer su Sservicio.

La principal fuente de informacién que existe, son los mismos alumnos
de cada colegio, que dan a conocer a sus amigos, estos a sus padres,
pero el inconveniente surge cuando no se entrega una informacién
completa ni profunda, como deberia ser para que se pueda tomar una
decision, teniendo en ocasiones distintas versiones de la misma
institucién educativa, produciendo que el padre quiera conocer mas de la
misma o que deje de interesarse por ésta, ademas hay que tomar en
cuenta que hay alumnos que comentan solo lo bueno de la institucién,
gue eso beneficia a la misma, pero hay otros que comentan solo lo malo
que les afecta a ellos, como ellos lo ven y lo transmiten, hacen que la
informacién sea errada, ademas si los padres y los hijos no se acercan a
las instituciones educativas, la informacion que obtienen es incompleta,
'impidiendo una decision correcta, en muchas ocasiones, entre las
diversas alternativas.

Para evitar una informacién errada con respecto a una institucion
educativa es necesario publicitarla. La publicidad es un factor importante
para dar a conocer al padre y al hijo, la institucién educativa por lo que
se debe escoger los medios mas idéneos para este fin. Dentro del Valle
de los Chillos se puede considerar, medios publicitarios, tales como:
cufias de radio, las mas oidas por los padres y los hijos, vallas
publicitarias en lugares estratégicos, tales como: La Autopista General
Ruminahui, Av. llalo (via al Tingo), sector El Colibri, sector La Colina,
Via a Conocoto, etc. La publicidad por la prensa escrita, como: El
Comercio, Diario Hoy, suplementos como: El Correo del Valle, La familia,
Hoy en la Educacion. También hay que tomar en cuenta lo que son
dipticos o tripticos, los cuales pueden ser entregados en lugares claves,
tales como: el peaje, el Triangulo, centros comerciales, reparticion
directa en domicilio, o se puede incluir dentro de los medios de prensa
escrita, estados de cuenta de tarjetas de crédito, etc.

Es importante conocer como ven los padres a la institucion, para poder
fortalecerla en esta y eliminar lo negativo, por comentarios de padres de
familia preliminarmente se puede decir que El Roble es visto como una
institucion de altos valores, mientras que la principal competencia como
el Liceo del Valle podria estar considerada como la de mas amplias
instalaciones, el Integral puede ser vista como la mejor en idiomas, el
Dalcroze que es considerado como lo peor y el Antares institucion
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nueva, a la cual los padres no la ubican como un buen colegio, pero
tampoco como uno malo, pero en general nadie tiene wun
posicionamiento definido, por lo que se puede llegar a la mente de los
padres e hijos.

24 MARCO TEORICO

"Muchos paises del mundo ya superaron la etapa economica donde
producir bienes era la actividad principal, convirtiéndose en grandes
economias de servicios. Cerca de la mitad de los gastos de los
consumidores son para servicios, estos han tenido un gran efecto en los
empleos, en los Estados Unidos mas de tres cuartas partes de los
trabajadores no agricolas laboran en industrias de servicios que generan
mas de dos terceras partes del producto nacional.

El auge de la economia de servicios tiene una limitacién: los precios de
casi todos los servicios han ido creciendo a un ritmo mucho mayor que
los de la mayoria de los productos.

Al decir que los servicios representan aproximadamente la mitad de los
gastos del consumidor, no damos a los servicios su verdadera
importancia economica.

El mercado de servicios industriales presenta un gran auge en los
Estados Unidos, a medida que las empresas han ido volviéndose mas
complejas, especializadas y competitivas. En consecuencia, los
directivos han sido obligados a contratar de los servicios de los expertos
en investigacion, impuestos, publicidad, relaciones laborales y muchas
otras areas.

Cuando una institucién educativa no realiza un trabajo de marketing
efectivo, los costos son altos. Las aulas vacias constituyen un
desperdicio de recursos, que en ocasiones son insostenibles. También
existen costos sociales y economicos adicionales, derivados de una
practica de marketing ineficiente." '

2.4.1 DEFINICION DE SERVICIOS

"El Término es dificil de definir, porque invariablemente los servicios se
venden junto con bienes tangibles. Los servicios requieren bienes de
soporte (se necesita un avion para dar el servicio de transporte aéreo) y
los bienes requieren servicios de apoyo (para vender una camisa, se
necesita al menos el servicio de la cajera). Una compaiiia puede vender
una combinacién de bienes y servicios (podria comprar un filtro de aceite
junto con un servicio de reparacién). Tal vez convenga concebir todo
producto como una mezcla de bienes y servicios, situados sobre un
continuo que va desde los que son netamente servicios a los que son
netamente bienes.

' Fundamentos de Marketing / 11 Edicién / William J. Stanton; Michael J. Etzel; Brice J. Walker /
McGarw Hill.
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Identificamos dos clases de servicios. A la primera clase pertenecen los
servicios que son el objeto o propésito basico de una transaccion, al
rentar un automovil, la comparia necesita el automoévil para dar el
servicio de alquiler, pero no se compra el automdvil, sino su uso. A la
segunda clase pertenecen los servicios que apoyan o facilitan la venta
de un bien o de otro servicio, al comprar un automovil, tal vez se desee
informacioén técnica de un vendedor o la oportunidad de pagar con tarjeta
de crédito. A esta clase se los conoces como servicios complementarios.

Basandonos en estas definiciones los servicios son actividades
identificables e intangibles que constituyen el objeto principal de una
transaccion cuyo fin es satisfacer las necesidades o deseos del cliente.
Excluyendo los servicios complementarios.""

2.4.2 CLASIFICACION DE LOS SERVICIOS

"Existe una amplia gama de servicios que venden las empresas, y se
encuentran en la siguiente clasificacion por industrias.

Vivienda

Mantenimiento doméstico

Recreacién y entretenimiento

Cuidado personal

Atencién medica y otro tipo de cuidado de la salud
Educacion privada ’

Servicios empresariales y otros servicios profesionales
Seguros, banca y otros servicios financieros
Transporte

Comunicaciones

No se ha intentado separar en servicios industriales y de consumidores,
como es en el caso de los bienes, debido a que ambos grupos de
mercado compran la mayor parte de estos servicios. La clasificacion se
amplia si tomamos en cuenta a las organizaciones no lucrativas,
dedicadas a un gran numero de actividades:

Educativas

Culturales

Religiosas

Profesional y de negocios
Sociales

Atencion medica
Politicas

En estas dos listas existen puntos comunes, por ejemplo las educativas
ya que algunas son de lucro y otras no."!

' Fundamentos de Marketing / 11 Edicion / William J. Stanton; Michael J. Etzel; Brice J. Walker /
McGarw Hill.
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2.4.3 CARACTERISTICAS DE LOS SERVICIOS
"Existen cuatro caracteristicas de los servicios:

» Intangibilidad: Por ser intangible es imposible que los clientes
prueben un servicio antes de comprarlo. Por lo que se debera
promocionar los beneficios que se obtendran, en lugar de destacar el
servicio propiamente dicho.

» Inseparabilidad: Los servicios muy rara vez pueden separase de su
creador, vendedor. Muchos se crean, se dan y se consumen al
mismo tiempo. Esto significa que muchas personas participan
simultaneamente en la produccién y en el marketing de las empresas
de servicios. Una excepcidn a esta caracteristica, es que un
representante puede vender, promocionar el servicio (agente viajero,
corredor de seguros, agente arrendamiento), que luego sera
proporcionado por la institucién que los produce.

o Heterogeneidad: Es imposible que una industria de servicios, e
incluso una compania individual, pueda estandarizar la produccién,
pero se hara lo posible por garantizar la uniformidad de la calidad y
mantener altos niveles de control de calidad.

e Caracter perecedero: Los servicios son muy perecederos y ademas
no pueden almacenarse. (Los automoéviles de renta que no son
utilizados, asientos vacios en un estadio). Al no ser utilizados
representan negocios perdidos irremisiblemente. Mas aun, el
mercado de los servicios fluctia muchisimo segun la temporada, el
dia de la semana o la hora. Existen excepciones, como las empresas
de seguros de vida o gastos médicos, una persona los adquiera, la
empresa los mantiene hasta que el comprador o beneficiario los
necesita, constituyendo un tipo de almacenamiento. Esta
combinacion del caracter perecedero y fluctuante de la demanda,
provoca que los ejecutivos de servicios se planteen nuevos retos en
la planeacion del producto, la fijacién de precios y la promocién."

2.4.4 TIPO DE INVESTIGACION Y MUESTRA

2.4.41 INVESTIGACION CUANTITATIVA O CONCLUYENTE

"La investigacidn concluyente estda diseflada para suministrar
informacién con miras a la evaluacion de cursos alternativos de accion.
Esta tiene como subdivision a la investigacién descriptiva.

e Investigacion descriptiva: La mayor parte de los estudios de
mercados usa investigacion descriptiva. Casi todos los estudios de
esta naturaleza dependen en gran parte de la formulacion de
preguntas a los encuestados y de la disponibilidad de datos en
fuentes de datos secundarios. Los estudios descriptivos determinan
las percepciones del comprador acerca de las caracteristicas de los

' Fundamentos de Marketing / 11 Edicién / William J. Stanton; Michael J. Etzel; Brice J. Walker /
McGarw Hill.
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productos, y los perfiles de audiencia para medios de comunicacion.
También se puede determinar el tamano del mercado, poder
adquisitivo de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores,
perfiles del comprador, patrones de consumo, rango de precios. La
investigacion descriptiva se caracteriza por la enunciacién clara del
problema, objetivos especificos de investigacidn, necesidad de
informacién detallada."?

2.4.4.2 MUESTREO POR AREAS

"El muestreo por areas es en realidad muestreo de areas, se toma
muestras de determinadas areas de tierra y se entrevista a las personas
que habitan alli.

Muchos problemas reales de la investigacidon de mercados no cuentan
con una lista de elementos de muestreo disponibles para seleccionar.
Como resultados alrededor del 52% de las empresas emplean el
muestreo por areas."?

2.4.5 PREPARACION DE LA MUESTRA

"Los procedimientos que utiliza el muestreo estadistico se apoyan en un
marco muestral que incluye todos los elementos de la poblacion a
iconsultar. El marco es la base para extraer la muestra y su obtenciéon
‘constituye una tarea fundamental. Si la poblacién es grande (mayor a
'5.000) se considera infinita.

Dentro de la preparacién de la muestra se encuentra la tarea de
construccion del cuestionario, cuando este es el utilizado para la
recoleccion de la informacién (encuesta)."

2.4.51 CONSTRUCCION DEL CUESTIONARIO

"Para la entrevista, los investigadores emplean un cuestionario o
formulario, con instrucciones y espacios para anotar las observaciones y
respuestas. No es facil disefiar un formulario de obtenciéon de datos que
genere exactamente la informacion requerida.'?

2.4.5.1.1 REDACCION DEL CUESTIONARIO

"Si una pregunta no se interpreta correctamente, los datos que produce
carecen de valor. Las preguntas han de escribirse teniendo en mente al
sujeto. Vocabulario, nivel de lectura y familiaridad con la jerga
profesional son factores que deben considerarse.""

* Investigacion de Mercados un enfoque Aplicado / Thomas C. Kinnear, James R. Taylor / Cuarta Edicién
/ McGraw — Hill.

* Investigacion de Mercados Concepto y Practica / Arturo Orozco J. / Grupo Editorial Norma.

' Fundamentos de Marketing/ 11 Edicién/ William J. Stanton; Michael Etzel; Brice Walker/ McGarw
Hill.

30



2.4.5.1.2 FORMATO DE LA RESPUESTA

"Las preguntas se disefian para obtener respuestas de marcar (si - no,
opcién multiple, escalas de acuerdo - desacuerdo) o contestaciones
abiertas. Este segundo tipo de preguntas son mas faciles de escribir y a
menudo producen respuestas mas completas, pero requieren mayor
esfuerzo por parte del sujeto y, por lo mismo, reducen el grado de
cooperacion."?

2.4.5.1.3 DISENO DEL CUESTIONARIO

"El procedimiento del cuestionario consiste en comenzar con las
preguntas mas faciles y luego con las mas dificiles o complicadas. Para
entender el comportamiento, a veces los investigadores deben formular
preguntas sobre temas delicados (higiene personal) o privados gingreso).
Esas preguntas casi siempre se ponen al final del cuestionario."”

2.4.5.1.4 PRUEBAS PILOTO

"Los cuestionarios deben probarse previamente en un grupo de sujetos
semejantes a los que integran la muestra. Las pruebas preliminares
tienen por objeto identificar los problemas y hacer las correcciones y
mejoras pertinentes antes de aplicar el cuestionario definitivo."!

2.4.6 RECOLECION DE DATOS

"Es la etapa mas larga y costosa del proceso de investigacién, consta de
actividades para seleccionar e identificar la fuente de informacién, el
acceso a la misma y el registro de los datos solicitados.

Puede comprender datos primarios y secundarios. Cuando se trata de
datos primarios, son los obtenidos directamente de la fuente, mediante la
comunicacion con las personas (trabajo de campo). Si se trata de datos
secundarios, se consulta los sistemas de informaciéon existentes de
oficinas especializadas que se dedican a proporcionar informaciéon y de
otros organismos como gremios, universidades e instituciones publicas y
privadas. Ellos son importantes en el proceso previo de estudio y para
definir algunos elementos del disefio."

2.4.7 PROCESAMIENTO DE DATOS

"Los datos constituyen la materia prima de la investigacion de mercado,
pero necesitan ser procesados para su interpretaciéon y analisis. Se trata
entonces de trasladar los registros directamente de instrumento de
recoleccién a un medio seguro y apto que permita depurar, clasificar
analizar y presentar la informacion. El procesamiento de datos posibilita
la ejecucidbn de grandes volumenes de datos para convertir en

' Fundamentos de Marketing / 11 Edicion / William J. Stanton; Michael J. Etzel; Brice J. Walker /
McGarw Hill.
* Investigacién de Mercados Concepto y Practica / Arturo Orozco J. / Grupo Editorial Norma.
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informacién dtil, los datos brutos provenientes directamente del
instrumento utilizado."

2.4.8 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

"El analisis de la informaciéon conduce a la obtencién de conclusiones.
En esta fase se hace uso de herramientas de andlisis especializadas
gue proporcionan una base objetiva y potente para interpretar los
resultados, una de las formas de enfocar el andlisis es por medio del
analisis empirico, que se desprende de la observacion de los tabulados,
ordenaciones, frecuencias e histogramas, entre otros, realizados en la
etapa clasificadora del procesamiento de datos: Esta interpretacion es el
analisis mas utilizado y la calidad de las conclusiones depende de la
experiencia y capacidad del investigador."™

2.4.9 PRESENTACION DEL INFORME

"La presentacion de los resultados se puede hacer de tres formas:
utilizando un informe escrito, haciendo una presentaciéon audiovisual o
mediante una conferencia verbal.

El informe escrito contiene las siguientes partes: la introduccion donde
se expone el problema y los objetivos del estudio, el resumen de
conclusiones, la descripcién de la metodologia utilizada, las limitaciones
de la investigacion, los resultados que constituyen el cuerpo central del
documento y las conclusiones y recomendaciones.

El informe escrito se puede acompanar de una presentacion audiovisual
o de una presentacion verbal, que permita resaltar aspectos relevantes y
facilitar su comprension, extender los conceptos, resolver inquietudes y
explicar otros aspectos que no quedan por escrito. Es importante el uso
de pancarta y proyecciones para centrar la atencién de la audiencia y
mantener un adecuado dominio del tiempo de exposicion.

El informe de ser de lectura facil, redaccién clara, concisa y precisa.
Puede ser necesario elaborar ediciones especiales de acuerdo con las
necesidades de los funcionarios, debe dotarse de una buena
presentacion y de una adecuada comunicacién."

2.4.10 ESCALA DE DIFERENCIAL SEMANTICO

"Es relativamente facil de construir y administrar. La escala por lo
general consiste de una serie de objetivos bipolares (como bueno/malo,
caro/barato, caliente/frio), que estan ancladas en los extremos de un
continuo de numeracién impar, se pide a las personas que contestan,
que evaluen un concepto (un producto o compania) basado en cada
atributo, poniendo una marca en el punto donde mejor se reflejen sus
preferencias o creencias.

* Investigacion de Mercados Concepto y Practica / Arturo Orozco J. / Grupo Editorial Norma.

32



Una caracteristica importante del diferencial semantico es que puede ser
utilizado para desarrollar perfiles graficos del consumidor relacionados
con el concepto en estudio. También se usan para comparar la
percepcion del consumidor de productos que compiten entre si y para
indicar areas donde es susceptible el mejoramiento del producto, cuando
se mide la percepcion del producto existente contra la percepcion del
producto ideal."*

2.4.11 ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO

"Penetracion del mercado: El término “penetracion del mercado” se
refiere a una estrategia por la cual una empresa expande sus esfuerzos
de mercadeo para incrementar las ventas de los productos existentes en
sus mercados actuales. Tipicamente, la penetracion del mercado se
logra mediante el incremento del nivel del esfuerzo de mercadeo, o
mediante la disminucidon de precios. Aunque esto es particularmente
apropiado en mercados de alto crecimiento, aun en mercados de bajo
crecimiento la penetracion puede ser apropiada si una empresa estima
que puede mejorar su participacion en le mercado aprovechando alguna
ventaja competitiva.

Desarrollo del mercado: la estrategia de desarrolio del mercado
representa un esfuerzo para llevar los productos actuales a nuevos
mercados. Tipicamente, la alta gerencia empleara esta estrategia
cuando los mercados existentes estan paralizados, y cuando el
incremento de la participacién en el mercado sea dificil debido a que
dichas participaciones son ya muy altas, o porque los competidores son
muy poderosos. Esta estrategia puede realizarse mediante |a
identificacion de nuevos usos, nuevos mercados geograficos 0 nuevos
canales para alcanzar nuevos usuarios."

2.4.12 SEGMENTACION

"Es el proceso que divide el mercado total de un bien o servicio en varios
grupos mas pequenos e internamente homogéneos. La esencia de la
segmentacion es que los miembros de cada grupo sean semejantes con
respecto a los factores que repercuten en la demanda.

La segmentacion de mercado se orienta al cliente y por ello es
compatible con el concepto de marketing. Al segmentar primero se
identifican las necesidades de los clientes dentro de un submercado y
luego se decide si resulta practico disefiar una mezcla de marketing para
satisfacerlas.

Al adaptar los programas de marketing a los segmentos individuales, los
ejecutivos realizan mejor su trabajo de marketing y haran un uso mas

' Compartamiento del Consumidor / 5 Edicion Leon G. Shiffman; Leslie Lazar Kanuk / Prentice Hall
Hispanoamericana S.A.

> Pagina web de la universidad real de Bolivia / www.universidadreal.edu.bo / articulo Planeacion y
Control de Mercadotecnia
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eficiente de sus recursos. La publicidad sera mas eficaz, ya que los
mensajes promocionales y los medios de comunicacion con que se
difunden pueden ser dirigidos a un segmento particular de mercado. Las
empresas de tamano mediano pueden crecer rapidamente, si obtienen
una posicidn sblida en los segmentos especializados del mercado.

Los pasos de la segmentacién de un mercado en una forma organizada
son:

e |dentificar la corriente y potencial deseados que existe en un
mercado. Se examina cuidadosamente el mercado para
determinar las necesidades especificas satisfechas por las
ofertas actuales, las necesidades no satisfechas de manera
adecuada por las ofertas existentes y las necesidades futuras
que tal vez aun no sean reconocidas.

¢ Identificar las caracteristicas que distinguen a los segmentos.
La pregunta es: ;qué tienen en comun los prospectos que
comparte un requerimiento particular, lo cual los distingue de
otros segmentos del mercado con diferentes necesidades?

e Determinar quien tiene cada necesidad. El ultimo paso es
estimar cuanta demanda o ventas potenciales representa. Este
prondstico determinara cuales segmentos vale la pena seguir.

Un grupo que comparte un deseo diferenciable del resto del mercado es
un segmento de mercado. Sin embargo, para que sea Uutil a los expertos
en marketing, un proceso de segmentacion debe contar también con
algunas condiciones.

e El criterio de la segmentacién ha de ser mensurable y los
datos que las describen deben ser obtenibles.

e El segmento del mercado tiene que ser accesible a través de
instituciones actuales de marketing (medios publicitarios,
fuerza de venta de la compania, intermediarios), con un costo
minimo y sin desperdiciar esfuerzos.

e Un segmento a de ser lo bastante grande para que resulte
rentable."!

2.413 POSICIONAMIENTO

"El posicionamiento comienza con un producto que puede ser un
articulo, un servicio, una compania, una institucion o incluso una
persona.

! Fundamentos de Marketing / 11 Edicion / William J. Stanton; Michael J. Etzel; Brice J. Walker /
McGarw Hill.
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Pero el posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que se hace
con la mente de los probables clientes; o sea, cdmo se ubica el producto
en la mente de estos. Por lo mismo es errado llamar a este concepto
"posicionamiento de productos", como si se le hiciera algo al producto en
si. Pero esto no quiere decir que no comporte un cambio. Si lo comporta.
Pero los cambios que se hacen a los nombres, a los precios y al
embalaje no son en realidad cambios del producto mismo. Se trata de
cambios superficiales, en la apariencia, que se realizan con el proposito
de conseguir una posicidn valiosa en la mente del cliente. EIl
posicionamiento es también lo primero que viene a la mente cuando se
trata de resolver el problema de como ser escuchado en una sociedad
super comunicada.

El posicionamiento se ha convertido en el elemento mas importante para
la gente dedicada a la publicidad y al mercadeo en todo el mundo.

El enfoque fundamental del posicionamiento no es crear algo nuevo y
diferente, sino manipular lo que ya esta en la mente; revincular las
conexiones que ya existen."®

2.4.14 PRECIOS

"En la Economia moderna, el precio influye en la asignacién de recursos.
En las compaiiias individuales, el precio constituye un factor importante
para alcanzar el éxito en el marketing. Y en muchas situaciones de
compra, tienen gran importancia para los consumidores. Sin embargo es
dificil definirlo. Una definicion general es la siguiente: Es la cantidad de
dinero y/o otros articulos con la utilidad necesaria para satisfacer una
necesidad que se requiere para adquirir un producto.

El precio no sdlo significa dinero. Para explicar mejor con un ejemplo: 1)
El precio de una tarjeta de béisbol de Mickey Mantle podria ser de 1.500
dolares, 2) Las tarjetas de 10 jugadores novatos o 3) Alguna
combinacion de dinero y tarjetas de béisbol. Se da el nombre de trueque
al intercambio de bienes y/o servicios por otros productos. Dado que la
economia moderna no se rige por un sistema lento y torpe como el
trueque, normalmente expresamos el precio en términos monetarios y
utilizamos el dinero como medio de intercambio.

Antes de establecer el precio base de un bien o servicio los directivos
deberan plantear la meta que persiguen, tales como:

1. Obtener un rendimiento meta sobre la inversion o sobre las
ventas netas.

Maximizar las utilidades.

Incrementar las ventas.

Mantener o conseguir determinada participacion en el mercado.
Estabilizar los precios.

Hacer frente a la competencia.

Ok WN

" Posicionamiento / Al Ries; Jack Trout / McGarw Hill.
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Aparte del objetivo de la empresa al determinar sus precios, otros
factores influyen en esta actividad:

1. Demanda del producto.

2. Reacciones de la competencia.

3. Estrategias planeadas para otros elementos de la mezcla de
marketing.

4. Costos del Producto.

Estrategias de precios y descuentos:

Estrategia de un precio, el vendedor cobra el mismo precio a todos los
clientes similares que adquieren las mismas cantidades de un producto.

Los descuentos por volumen son rebajas del precio de lista, y su
finalidad es estimular a los consumidores a comprar grandes cantidades
o lo que necesitan del vendedor que ofrezca el descuento. Se basa en el
tamaro de la compra ya sea en moneda o en cantidades.

El descuento acumulativo se basa en el volumen total adquirido
durante un periodo determinado. Este tipo de descuento es util para el
vendedor, porque vincula los clientes mas estrechamente a la

empresa."’

2.4.15 MEDIOS PUBLICITARIOS

“Los planificadores de medios son los coordinadores de la estrategia
general para la funcidn de medios. Son ellos quienes toman las
decisiones acerca de donde se colocara la publicidad.

Los planificadores deben ser capaces de evaluar todos los vehiculos de
medios potenciales y determinar el mejor ambiente para el mensaje, asi
como senalar la manera mas eficiente de gastar el presupuesto.

Hay que realizar una doble funcion en la adquisicion de medios:
Negociar los paquetes mas favorables y supervisar las adquisiciones
conforme se aplican y realizan analisis posteriores haciendo una
comparacion entre el producto real y lo que se habia planeado."’

2.4.15.1 CARACTERISTICAS DE LOS MEDIOS

"Se debe conocer con profundidad las diversas caracteristicas, positivas
y negativas de cada uno de los medios masivos de comunicacion.

' Fundamentos de Marketing / 11 Edicién / William J. Stanton; Michael J. Etzel; Brice J. Walker /
McGarw Hill.

7 Otto Kleppner Publicidad / 12 Edicion / J. Thomas Russell; E. Ronald Lane/ Prentice Hall
Hispanoamericana S.A.
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No existe un medio que sea adecuado para todos los anunciantes. Cada
uno tiene requisitos especiales a los que algun medio puede dar
respuesta adecuada, mas otro no."’

o “Periédicos: Son el mayor receptor de dinero por concepto de
publicidad, representan de manera primordial un medio local.

Pros:

» Los periddicos tienen gran cobertura, en especial frente a un
publico de gran escala que son adulto mayores a 30 afnos.

» La publicidad de los periddicos es muy flexible, con opciones
de color, espacios grandes o pequefos, diversos periodos de
insercidn, cupones y cierto grado de selectividad por medio de
secciones especiales y ediciones dirigidas.

» Los periddicos llegan a su publico segun la conveniencia del
lector y conservan una amplia credibilidad como medio
publicitario.

Contras:

» Muchos de los periédicos cuentan con 60% de contenido de
publicidad. Este amplio margen, en combinacién con un
tiempo de lectura que promedia menos de treinta minutos,
significa que son pocos los anuncios que se leen por completo.

» La circulacion general de los periddicos ha descendido muy
por debajo del indice de crecimiento de la poblacién y de los
hogares. En particular, los adolescentes y los adultos jovenes
no demuestran un alto indice de lectura de periddicos.

» Los costos publicitarios han aumentado mas que la circulacion.

» Se enfrentan a una mayor competencia por parte de la
televisién como principal fuente de informacién noticiosa."”

o “Television: La television llega a todas y cada una de las categorias
demograficas y constituye un impacto creativo por medio del color y
el movimiento.

A pesar de que esta por debajo de los periddicos en cuanto a
captacion de dinero por concepto de publicidad, es el medio de
mayor importancia entre los anunciantes de nivel nacional.

" Otto Kleppner Publicidad / 12 Edicién / J. Thomas Russell; E. Ronald Lane/ Prentice Hall
Hispanoamericana S.A
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Pros:

» La television es un medio muy creativo y flexible.
Practicamente cualquier mensaje para cualquier producto se
puede adaptar a la television.

» A pesar de los recientes incrementos en los costos, sigue
siendo un medio de costo muy conveniente.

Contras:

> El mensaje televisivo es perecedero y se olvida con rapidez si
no se emplea una repeticion que resulta cara.

> EIl publico televisivo esta fragmentado con alternativas tales
como el cable, las estaciones independientes, las grabadoras
de video, dificultad que se suma al tiempo limitado de
recepcion de las transmisiones.

» EIl surgimiento del mensaje de quince segundos de duracion
ha conducido a la produccion de mensajes mas cortos y
numerosos, lo cual genera confusion."”

e "Radio: Es un medio personal que aprovecha sus variadas
estaciones y sus diversos formatos para dirigir la publicidad a
segmentos del publico muy bien definidos. Cuenta con una amplia
cobertura semanal y con un alto grado de lealtad para con la estaciéon
transmisora por parte del publico. Siendo el medio masivo de
comunicacion de menores costos

Pros:

» Con la excepcién de la respuesta directa, la radio puede ubicar
con mayor precision segmentos mas estrechos de audiencia.

» La radio es un medio mévil que va junto con los escuchas
hacia el mercado y le brinda a los anunciantes proximidad de
ventas.

» Es inmediata y los costos de produccidon bajos, puede
reaccionar con rapidez a las cambiantes condiciones del
mercado.

Contras:

» Sin contar con un componente visual, a menudo la radio
carece de impacto de otros medios. Asimismo muchos de sus

" Otto Kleppner Publicidad / 12 Edicién / J. Thomas Russell; E. Ronald Lane/ Prentice Hall
Hispanoamericana S.A.
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escuchas emplean la radio como musica de fondo, en lugar de
prestarle su total atencion.

» El bajo promedio de escuchas de la mayoria de las estaciones
de radio requiere de una alta frecuencia con el fin de lograr un
alcance satisfactorio.

» No siempre se dispone de investigaciones de publico
adecuadas, en especial acerca de la importante categoria de
automovilistas y de escuchas fuera de casa."’

e "Respuesta Directa: La publicidad por respuesta directa puede
llegar a cualquier segmento demografico, usuarios de algun producto
0 hasta de estilo de vida, con una exactitud inigualable.

Pros:

» Tiene la capacidad de localizar los publicos mas
estrechamente definidos.

» Puede combinar los mensajes publicitarios con ofertas de
ventas, valiéndose en realidad de cualquier medio, asi como
de las ventas a distancia, cupones, etc.

» Ofrece oportunidades de investigacion para la medicion de la
efectividad.

Contras:

» Los altos costos por encuesta es uno de los principales
problemas. Los gastos de impresién, produccién y personal
han aumentado de manera significativa en los anos recientes.

> Las listas de prospectos deben ponerse al dia de manera
continua, lo cual implica un gasto.

» Larespuesta directa, en especial el correo directo y las ventas
a distancia, adolece de un problema de imagen entre muchos
consumidores."’

¢ "Revistas: Ofrecen a los anunciantes diversos titulos especializados,
asi como ediciones geograficas y demogréficas que llegan a
segmentos de publicos definidos con precisién.

Pros:
» Como ocurre con la radio, el numero y alcance de las revistas
especializadas le brinda a los anunciantes la oportunidad de
dirigirse a un publico muy definido.

" Otto Kleppner Publicidad / 12 Edicién / J. Thomas Russell; E. Ronald Lane/ Prentice Hall
Hispanoamericana S.A.
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» Las revistas ofrecen un ambiente de prestigio y de gran
calidad los anunciantes.

» Tiene una larga vida y con frecuencia la revista se pasa de
mano en mano entre diversos lectores.

Contras:

» El incremento del indice de lectores de revistas no se ha
mantenido al mismo nivel que el aumento en las tarifas por
concepto de publicidad.

» La mayoria de las revistas cuentan con fechas limite muy
severas para encargar la publicidad, lo cual aminora la
flexibilidad y la capacidad que los anunciantes tienen para
reaccionar a las condiciones cambiantes del mercado.

» A pesar de las evidentes ventajas que brinda Ia
especializacion de las revistas, una sola revista pocas veces
llega a la mayoria de integrantes de un segmento del mercado.
Por lo tanto, es preciso emplear diversas revistas, u otros
medios 7habrr—:\n de dar apoyo al programa publicitario de la
revista."

e "Publicidad de Exteriores: es un medio visual con la intencion de
reforzar el nombre de una marca. Tiene un alto impacto y llega a un
publico mévil con una frecuencia muy alta, a menudo en un esquema
de 24 horas.

Pros:

» Los exteriores pueden llegar a la mayoria de la poblaciéon de
un mercado, con alta frecuencia y a un costo muy bajo por
exposicién.

» Es un medio excelente de apoyo a otros medios durante la
introduccion o para lograr que se produzca en el publico el
reconocimiento de una marca.

» Con el empleo del color y la luz eléctrica, la publicidad exterior
constituye un medio que no puede ser ignorado.

Contras:
» Pocas veces es capaz de comunicar mensajes de ventas

detallados. Los textos suelen estar limitados a entre 7 y 10
palabras.

" Otto Kleppner Publicidad / 12 Edicién / J. Thomas Russell; E. Ronald Lane/ Prentice Hall
Hispanoamericana S.A.
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» La efectividad de la publicidad exterior es muy dificil de
determinar.

» La alta proporcion de anuncios de alcohol y tabaco en la
publicidad exterior ha hecho que el medio quede envuelto en
la controversia en diversas comunidades."’

2.4.16 PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

'Plan de marketing es un documento que resume la planeacion del
marketing. Este, a su vez, es un proceso de intenso raciocinio y
coordinacidon de personas, recursos financieros y materiales cuyo
objetivo principal es la verdadera satisfaccion del consumidor. En otras
palabras, es ayudarle al consumidor a sentirse mas feliz y, asi, generar
resultados positivos para la empresa y la sociedad.

El proceso esta rodeado de una gran cantidad de detalles, convierte a la
planeacion en la principal actividad del profesional de marketing. Los
detalles hacen la diferencia y llevan a un producto a alcanzar el éxito.

Cada empresa tiene caracteristicas propias, peculiaridades que deben
reflejarse en el formato de su plan de marketing."®

7 Otto Kleppner Publicidad / 12 Edicién / J. Thomas Russell; E. Ronald Lane/ Prentice Hall
Hispanoamericana S.A.
# Plan de Marketing / Vicente Ambrosio / Prentice Hall
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3.1

CAPITULO IlI: INVESTIGACION DEL MERCADO

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES

La investigacién de mercado se la realiza en el Valle de los Chillos, por
medio de una investigacidon cuantitativa descriptiva, la fuente son las
familias que comprenden las parroquias del cantén Quito (Alangasi,
Amaguana, Conocoto, La Merced) y la capital del cantén Rumifahui
(Sangolqui). El muestreo es probabilistico por areas, cada area tiene la
misma probabilidad de ser seleccionada, ya que al ser una zona donde
no existe una clara division de clases sociales, es imposible realizar un
muestreo estratificado, por lo que con el muestreo por areas es factible
escoger aleatoriamente las manzanas que se desean entrevistar, y
desechar las manzanas que no interesa entrevistar, tomando las
manzanas alternativas todo esto se lo hace con una tabla de numeros
aleatorios. Para poder identificar el estrato social al que pertenece se
observa: Lugar de residencia, posesion de bienes, apariencia de la
vivienda.

El desarrollo de la investigacion se llevé en un tiempo de dos meses,
los cuales van desde la determinacidn de la muestra, hasta la
presentacion del informe. Se cuenta con tres personas encargadas de la
recoleccién de datos en campo por medio de encuestas, las cuales
tienen un mes y medio para entregarias totalmente realizadas. Una vez
recolectados los datos, se procedera a su procesamiento, analisis y por
ultimo a la realizaciéon y presentacion del informe.

PREPARACION DE LA MUESTRA

La poblaciéon tomada en cuenta para esta investigacién son las familias
del Valle de los Chillos especificamente de las parroquias, Alangasi,
Amaguana, Conocoto, La Merced, Sangolqui, segun el ultimo censo y la
proyeccion de crecimiento para el afno 2003 poseen 5.601 familias de
clase media, media alta y alta que pueden acceder a la educacion
privada. Esta poblacién es considerada infinita, por lo cual el tamarfio de
la muestra se obtiene de la siguiente manera:

e Tamano de la muestra=n

Coeficiente de confianza = /. = 90% = 1.645
Error poblacion = E, = 5%

Varianza (V) = P*Q = 0.5*0.5=0.25

P = Probabilidad de que ocurra

Q = Probabilidad de que no ocurra

(CIC)Z*V
=n

(Ep)
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(90%)? * (0.5*0.5)
=n

(5%)°

(1.645)? * (0.25)

270.55

(0.05)

El tamario de la muestra es de 271 familias, ya que se quiere saber la
opiniébn de padres e hijos se toma una tamafio de muestra de 272
familias. En 136 familias seran entrevistados los padres con hijos en
edad escolar de clase, media, media alta, alta y en 136 familias, seran
entrevistados los hijos mayores de 12 aifos de clase media, media alta,
alta.

La muestra por areas se la realiza de la siguiente manera: Se toma el
numero de zonas, sectores y manzanas de los planos censales del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). Una vez que ya se
conoce cuantas zonas existen, cuantos sectores tiene cada zona y
cuantas manzanas tiene cada sector, se escogen por medio de la tabla
aleatoria de numeros las manzanas de la muestra a ser encuestadas. De
cada manzana se toman cuatro familias: La cuarta o quinta casa,
tomando una de cada lado de la manzana. En caso de que la manzana
no llene los requisitos de la muestra, se toma manzanas alternativas y
no se procede con la encuesta a la escogida anteriormente.

Al ser un muestreo por areas en una zona muy compleja, debido a que
en una cuadra puede existir, la mitad de familias de clase media, media
alta, alta y en el otro lado de la cuadra, puede existir de clase baja, el
nimero de manzanas altemativas es grande. Ademas los planos
censales no muestran un seguimiento uniforme de las zonas, el Valle de
los Chillos cuenta con seis planos, de las parroquias de interés cada
plano censal inicia con la zona 1 hasta la cantidad de zonas de ese
plano. Por ejemplo: Los planos censales de Conocoto y Sangolqui, el
primero comienza con zona 1 y termina con la zona 9, el segundo
normalmente tendria que comenzar con zona 10, pero en realidad
comienza en zona 1 y termina en la zona 12. Es por esta razén que sé
manejar el mismo tamano de muestra, pero cada plano se le toma como
independiente, para determinar el numero de manzanas que existen en
el mismo, asignandole un porcentaje de muestra, dependiendo del
numero de manzanas que exista en ese plano.

Existen 27 zonas con 247 sectores y 1.802 manzanas. Estas se dividen
de la siguiente manera:

e La Merced:. 1 zona con 6 sectores y 41 manzanas.

e Alangasi: 1 zona con 6 sectores y 50 manzanas.



e Amaguana: 2 zonas con 14 sectores y 117 manzanas.

¢ EI Tingo que pertenece a Alangasi: 2 zonas con 22 sectores y
172 manzanas.

e Conocoto: 9 zonas con 85 sectores y 644 manzanas.

e Sangolqui: 12 zonas con 114 sectores y 778 manzanas.

La muestra es repartida de la siguiente manera:

Plano # % del total | Tamario de la # de
Censal Manzanas | Manzanas Muestra Manzanas
La Merced 41 2,28% 6 2
Alangasi 50 2,77% 8 2
Amaguaiia 117 6,49% 18 5
El Tingo 172 9,54% 26 7
Conocoto 644 35,74% 97 25
Sangolqui 778 43,17% 117 - 30
TOTAL 1802 100% 272 71

El numero de encuestas en La Merced para hijos es menor que el
numero de encuestas para padres debido a que en esta zona la
poblacién es joven en su mayoria,(menor a 12 afos), por lo cual se las
realiza de esta manera, estas 2 encuestas de hijos que no se las realiza
en la Merced, se las realiza en las zonas de Sangolqui y Conocoto, por
lo que existe una encuesta de hijos mas que las de padres en cada una
de estas zonas.

Plano # de # de
Censal | Encuestas | Encuestas
Hijos Padres
La Merced 2 4
Alangasi 4 , 4
Amaguaia 2] 9
El Tingo 13 13
Conocoto 49 48
Sangolqui 59 58
TOTAL 136 136

3.1.1 CUESTIONARIO

Se realizan dos cuestionarios, uno para hijos y otro para padres; algunas
inquietudes pueden ser resueltas en los dos cuestionarios, pero hay
otras que solo las pueden responder los hijos o los padres, por lo que
algunas preguntas son similares para los dos cuestionarios y otras
preguntas no son similares.
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Los cuestionarios estan escritos en un lenguaje simple, facil de entender
y concreto, en el cuestionario para padres existen 28 preguntas, y en el
cuestionario para hijos 23 preguntas.

En la encuesta a padres se desea conocer:

Nivel de recordaciéon de marca.

Conocimiento de la Unidad Educativa ElI Roble y su principal
competencia a través de un cuadro de diferencial semantico.

Nivel de importancia de atributos y servicios de una institucion
educativa.

Conocimiento de la educacién de los hijos.

Edad de sus hijos.

Curso o grado en el que se encuentran sus hijos.

Institucién educativa en la que estudian sus hijos.

Calificacion general de la institucion en la que estudian sus hijos.
Actividades que realizan las instituciones educativas de sus hijos y su
nivel de asistencia a estas.

Cambios de institucion educativa, nimero de veces y motivos.
Importancia de ayuda a su hijo para el ingreso a la universidad.
Medios de comunicacién que escuchan o leen.

Numero ideal de alumnos en un aula.

Forma de pago mas conveniente y comoda.

Precio méximo que pagaria por la educacién de. su hijo.

En la encuesta a hijos se desea conocer:

Nivel de recordacion de marca.

Conocimiento de la Unidad Educativa El Roble y su principal
competencia a través de un cuadro de diferencial semantico.

Quienes toman la decisién al escoger una institucién educativa y que
porcentaje de influencia tiene cada uno de los que escogen.

Nivel de importancia de atributos y servicios de una institucion
educativa.

Edad

Curso o grado en el que se encuentran

Institucion educativa en la que estudian

Calificacion general de la institucion en la que estudian

Que es lo que mas les gusta de la institucién educativa en la que
estudian.

Incentivos para ir a clases

Importancia de ayuda para el ingreso a la universidad.

Medios de comunicacion que escuchan o leen.

Numero ideal de alumnos en un aula.

Los cuestionarios cuentan con preguntas:

Cerradas.
Cerradas y abiertas.
Abiertas.



E!l cuestionario para padres esta formado por:

= Veinte preguntas cerradas, de las cuales once son para respuestas
de opcion mudltiple, seis para respuestas de si — no, tres preguntas
para respuestas de escala de malo — excelente, escala de no
importante — muy importante y escala de no indispensable y muy
indispensable.

= Siete preguntas cerradas y abiertas, todas son para respuestas de si
—no y las preguntas abiertas ¢ cuales?, ¢ Por qué? ; Por qué motivo?
¢, Cuantas Veces? ; Sabe cual es?.

= Una pregunta abierta.
El cuestionario para hijos esta formado por:

= Quince preguntas cerradas, de las cuales ocho son para respuestas
de opcion muitiple, cuatro para respuestas de si — no, tres preguntas
para respuestas de escala de malo — excelente, escala de no
importante — muy importante y escala de no indispensable y muy
indispensable.

= Seis preguntas cerradas y abiertas, las seis, son respuestas de si —
no y las preguntas abiertas ¢ cudles?, ;Por qué? ;,Cual? ;Cuantas
Veces? ¢ Sabe cual es?.

= Dos preguntas abiertas.

Los cuestionarios tienen preguntas que van de lo mas general a lo mas
especifico. Al tener un gran numero de preguntas cerradas, el nivel de
rechazo de la encuesta se reduce.

Los cuestionarios se encuentran en él (ANEXO 3.1) y en el (ANEXO 3.2)
3.1.2 PRUEBA PILOTO

Se realiza 20 pruebas de los cuestionarios, diez encuestas a padres y
diez encuestas a hijos, en las que se ve una clara disposicion a
contestar las preguntas y estas se entienden, a pesar de que es una
encuesta larga.

Se llega a la conclusién de crear tarjetas de ayuda para algunas de las
preguntas del cuestionario, ya que contienen varias opciones y el
encuestado no retiene todas en su mente. Estas tarjetas tienen, en
algunos casos dos ordenes distintos, para que los diferentes
encuestados, no elijan dentro de un mismo orden las opciones de cada
pregunta, evitando que la informacién sea sesgada.

Las tarjetas se encuentran en él (ANEXO 3.3) u en él (ANEXO 3.4)
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3.2

3.3

34

RECOLECCION DE DATOS

Esta es la parte mas larga del estudio de mercado, pues la recoleccion
de datos se la realiza en mes y medio, contando con tres personas en
campo.

Los datos que se obtendran son estrictamente primarios, ya que es la
primera vez que se realizara un estudio de este tipo en el Valle de los
Chillos.

Una vez que ya se selecciona las manzanas a ser encuestadas y las
manzanas alternativas, se procede por medio del plano censal a su
ubicacién. El proceso es largo debido a que en ocasiones las personas
no se encuentran en su domicilio y se debe regresar en otro momento;
en otros casos, son temrenos baldios, casas en construccion, sin
habitantes, o el segmento es de clase media baja, baja, por lo que el uso
de manzanas alternativas es indispensable. Un caso especial son las
personas que no desean ser entrevistadas, por lo que se toma la
siguiente casa o se procede a tomar una manzana alternativa.

Para mayor facilidad, las encuestas se las realiza por plano censal,
comenzando por La Merced que es el de la muestra mas pequefia y
terminando por Sangolqui que posee la muestra mas grande.

PROCESAMIENTO DE DATOS

Se realiza el procesamiento de los datos, donde se recopilara toda la
informacién, la cual sera analizada y permitird posteriormente plantear el
plan estratégico de marketing de la Unidad Educativa El Roble.

Tabulacion Encuestas realizadas a padres e hijos en el Valle de los

Chillos en (ANEXO 3.5) y en él (ANEXO 3.6)
ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Se realizara un doble analisis, uno para los resultados de las encuestas
hechas a padres y otro para las encuestas hechas a hijos. Este analisis
nos ayudara a plantear el rumbo que debe seguir la estrategia de
marketing.

En primer lugar se analizaran los resultados de las encuestas de padres,
tomando en cuenta los porcentajes de los datos proporcionados en esta
investigacion. Luego se analizaran los resultados de las encuestas
realizadas a los hijos, también tomando en cuenta los porcentajes de los
datos proporcionados en la investigacion.
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3.4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE PADRES

1) Digame los colegios del Valle de los Chillos que usted recuerda.
Insistir: ¢recuerda alguno mas?

En él Grafico 3.1 se encuentran los nueve colegios con mayor
recordacion de marca, en los primeros seis lugares se encuentran
colegios con mas de diez afnos en el mercado.

Ademas El Roble es el mas recordado entre los colegios nuevos y entre
algunos antiguos con mas de 7 anos en el mercado.

La diferencia existente entre el porcentaje de recordacion del colegio
Jacques Dalcroze como primero, con El Roble como el mas recordado
de los colegios nuevos, es del 30,88%.

Grafico 3.1 Recordacion de marca de los padres

L = Grafico 3.1
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jativa

2) De los siguientes atributos de un colegio, ;cual cree usted que es él
mas importante? Escoja 3 atributos mas, que considere muy
importantes

En el Grafico 3.2 tenemos los tres atributos mas importantes para los
padres dentro de una institucidon educativa, los demas atributos no
llegaron ni al 10%

En el Grafico 3.3 podemos observar los atributos que los padres

consideran como muy importantes dentro de una institucién educativa,
donde cuatro se encuentran sobre el 45%
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Grafico 3.2 Atributos mas importantes para los padres
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.3 Atributos muy importantes para los padres
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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3) ¢Usted Escucha Radio? Siresponde Si ¢ Cuales?

El 81,62 % de los padres escucha radio, en el Cuadro 3.1, podemos
observar las siete radios mas escuchadas por los padres, las demas
radios no llegaron al 10% de escuchas.

Cuadro 3.1 Radios mas escuchadas por los padres

Cuadro 3.1
EMISORAS DE RADIO %
Vision 91.7 FM 24 .32%
HCJB 630 AMy 89.3 FM 22.52%
Sonorama 103.7 FM 17.12%
Concierto 90.5 FM 16.22%
Joya 96.1 FM 12.61%
Zaracay 100.5 FM 11.71%
Colén 98.9 FM 10.81%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

4) ;Usted Lee periodicos? Si responde Si ¢ Cuales?
El 91,18% de los padres lee periddicos, en el Grafico 3.4, se encuentran

los tres periddicos mas leidos, los otros no llegaron ni a un 10% de
lectura.
|

Grafico 3.4 Periédicos mas leidos por los padres
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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5) ¢Usted lee Revistas? Si responde Si ¢ Cuéles?

Un 72,79% de los padres que viven en el Valle de los Chillos lee
revistas, las seis revistas mas leidas las podemos ver en el Cuadro 3.2,
las demas revistas no alcanzaron un nivel de lectura superior al 10%

Cuadro 3.2 Revistas mas leidas por los padres

Cuadro 3.2
REVISTAS %
Vistazo 54 55%
Diners 51.52%
Ekos 21.21%
Cosas 14.14%
Hogar 13.13%
Gestion 11.11%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

6) ¢Usted Lee el Correo del Valle?

El Correo del Valle, revista quincenal gratuita, editada por EI Comercio,
es leida por el 63,24% de los padres que habitan en el Valle de los
Chillos.

7) ¢ Usted conoce el contenido de las materias que toma(n) su(s) hijo(s)
en el colegio?

Un 74.26% de los padres con hijos en edad escolar, conoce el contenido
de las materias que les dan a sus hijos en el colegio

8) Tomando la pregunta anterior, jes para usted importante esta
informacién? ¢, Desearia recibirla antes de matricular a su(s) hijo(s)?

El 96,32% de los padres, considera importante conocer el contenido de
las materias de sus hijos y también el 96,32% de los padres le gustaria
recibir esta informacién antes de matricular a su hijo en el colegio.

9) Escoja entre las siguientes edades, la edad de su(s) hijo(s)
(preguntar él # de hijos y él género si es Masculino una M y si es
Femenino una F)

En el Grafico 3.5 y Grafico 3.6 se puede ver las edades y el sexo de los
hijos en edad escolar, de los habitantes del Valle de los Chillos, el
80,15% son de sexo masculino y el 69,85% son femeninos, ya que
existen 1.5 hijos en edad escolar por familia, donde la mayoria se
encuentra en una edad entre 11 -15 afos.
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Grafico 3.5 Hijos masculinos en edad escolar

~ EDADES HIJOS MASCULINOS

20.00%+
15.00%
10.00%+
5.00%
0.00%

0-5
Borcenta je 9.56%

1-15 | 16-20
29.41°4,J 20.59%

' Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.6 Hijos femeninos en edad escolar
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\Porcentaje|  5.88% | 14.71% 30.88% 18.38%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jétiva

10)¢,En que grado o curso estan su(s) Hijo(s)?

En el Cuadro 3.3, se puede observar los grados y cursos en los que se
encuentran los hijos de los habitantes del Valle de los Chillos.

11)¢Puede decirme el/los nombre(s) de elllos colegio(s) en los cuales
estudia(n) su(s) hijo(s)?

Las respuestas fueron proporcionadas por padres que tienen a sus hijos
en algunos de los principales colegios del Valle de los Chillos, como lo
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podemos ver en el Cuadro 3.4, los demas colegios se encuentran bajo
el 5%

Cuadro 3.3 Grados y cursos de los hijos de los habitantes del Valle de los Chillos

Cuadro 3.3
|Preescolar |13.97%| Primaria |48.53%| Secundaria |82.35%
Maternal 3.68% [2do Basica 6.62% - 8mo Basica 13.97%
Prekinder 3.68% [3ro Basica 9.56% 9vo Basica 8.09%
{ero Basica 6.62% |l4to Basica 5.88% 10mo Basica 13.97%

5to Basica 3.68% 1ro Bachillerato 13.24%
to Basica 11.03% | 2do Bachillerato 18.38%
7mo Basica 11.76% 3ro Bachillerato 14.71%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jativa

Cuadro 3.4 Colegios donde estudian los hijos de los padres entrevistados

Cuadro 3.4
COLEGIO %
Jacques Dalcroze 11.03%
Integral 9.56%
Giovanni Antonio Farina 8.09%
Antares 6.62%
El Roble 6.62%
Angel Polivio Chavez 5.88%
La Salle 5.15%
Liceo del Valle 5.15%

Fuente: Encuestas para estudio de mercad'o de la Uni&ad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

12)¢Alguna vez cambio a su hijo de institucién educativa? Si responde
Sl ¢ Cuantas veces lo ha cambiado y porque motivo?

El 54, 41 % de los padres a cambiado alguna vez a su hijo de colegio, en
el Grafico 3.7, se puede observar el numero de cambios que han
realizado los padres que respondieron que si los han cambiado.

En el Grafico 3.8, encontramos, los mayores motivos por los cuales los
padres cambian a sus hijos de colegio, los demas motivos se encuentran
por debajo del 7%.

13)Si tuviera que calificar sobre 10, ;cuanto (qué nota) le pondria al
colegio de sus hijos?

Los padres califican al colegio donde se encuentran sus hijos con notas

superiores a cinco, la mayoria califica con ocho, como lo podemos
comprobar en el Grafico 3.9
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Grafico 3.7 Namero de cambios de colegio

1 2 3 4 5 6 7
#Veces | 67.57% 17.57% | 5.41% | 5.41% | 1.35% | 1.35% | 1.35%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.8 Motivos principales de cambio de colegio
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jétiva
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Grafico 3.9 Calificacién de los padres al colegio actual de sus hijos
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

14); Usted sabe si la institucién donde estudia(n) su(s) hijo(s), lo prepara
para ingresar a la universidad de su eleccién dentro o fuera del pais?.

Un 61,03% de los padres sabe que a sus hijos se los esta educando,
para poder ingresar a cualquier universidad del Pais o fuera del pais.

15)¢ Usted desearia que a su(s) hijo(s) lo eduquen para poder ingresar a
la universidad de su eleccion, dentro o fuera del pais?. ;,Por qué?

Un 99,26% de los padres esta de acuerdo que a sus hijos se los eduque
para poder ingresar a la universidad que ellos elijan, ya sea en el
Ecuador o en algun otro pais, las respuestas a la pregunta abierta se
encuentran en él (ANEXO 3.5).

16) ¢ Sabia usted que existe un colegio en el Valle de los Chillos, que
organiza una feria anual de Universidades en sus instalaciones? Si
responde Sl: ¢ Sabe cual es este colegio?

Solo un 30,15% de los padres sabe que existe un colegio en el Valle de
los Chillos que organiza una feria anual de universidades, de estos
padres el 95,12% sabe cual es el colegio, en el Cuadro 3.5, se
encuentran los nombres de los colegios que los padres dicen que
organizan esta feria.
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Cuadro 3.5 Colegios que los padres creen que organizan la feria de universidades

Cuadro 3.5
COLEGIO %
Integral _ 56.41%
IEl Roble 48.72%
Academia Militar del Valle 5.13%
Dalcroze 5.13%
La Salle 2.56%
CIE 7 2.56%
Antares 2.56%
Liceo del Valle 2.56%
Sek 2.56%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

17)¢ Usted es parte activa de la educacion de su(s) hijo(s)?.

Un 92,65% de los padres del Valle de los Chillos, con hijos en edad
escolar es parte activa de la educacidn de sus hijos.

18)Le voy a mencionar unas actividades y usted me va a decir si la
institucion educativa de sus hijos las organiza y si usted asiste.

En el Cuadro 3.6, se encuentran las actividades que organizan los
colegios y los porcentajes en que las instituciones organizan, ademas de
los porcentajes de la asistencia a estas actividades por parte de los
padres

Cuadro 3.6 Porcentajes de actividades que organizan los colegios

Cuadro 3.6

Actividades Organizan Asiste
Reuniones Padres de familia 96.32% 96.95%
Mananas deportivas 91.18% 93.55%
Dias de la familia 83.82% 99.12%
Programas culturales 93.38% 86.61%
Programas festivos 90.44% 86.18%
Paseos de integracion 44.85% 62.30%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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19) Tomando en cuenta las respuestas de la pregunta anterior, jcon qué
frecuencia asiste?

En el Grafico 3.10, se encuentran las frecuencias con la que los padres
asisten a las actividades organizadas por la institucion donde estudia su
hijo.

20)¢En caso que usted quedara sin empleo le interesaria que la
institucién permitiera a su(s) hijo(s) continuar con sus estudios sin
problema hasta que usted pueda recuperarse y pagar lo adeudado?

Al 97,79% de los padres, les interesa que en caso de quedar sin empleo,
se les permitan a sus hijos seguir estudiando, para luego ellos pagar lo
que deben a la instituciéon educativa.

21)De los siguientes servicios de un colegio, ¢4 cual cree usted que es el
mas importante? ;Escoja 4 servicios mas, que considere muy
importantes?

En el Grafico 3.11 tenemos los cinco servicios mas importantes para
los padres dentro de una institucién educativa, los demés servicios no
llegaron a un nivel de importancia superior al 10%.

‘Grafico 3.10 porcentaje de asistencia de los padres a actividades del colegio
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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| En el Grafico 3.12 podemos observar los servicios que los padres

’ consideran como muy importantes dentro de una institucion educativa,
donde tres se encuentran sobre el 50%, en la consideracion de muy
importantes.

Grafico 3.11 Servicios mas importantes para los padres

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

22)De las siguientes opciones, escoja cual de las formas de pago es
mas conveniente y comoda para usted (como le gustaria pagar)

En el Grafico 3.13, se encuentran las formas de pago mas conveniente
.y cdmoda para el padre, las tres que sobresalen son: Pagos mensuales
~ en la institucion los primeros 5 dias del mes, depdsito mensual en cuenta
| bancaria, anualidad tarjeta de crédito a doce meses sin intereses.

23)¢ Usted desearia que su hijo realice tareas dirigidas en el colegio por
las tardes? ; Por qué?

Un 60,29% de los padres del Valle de los Chillos desea que su hijo
realice tareas dirigidas en el colegio por las tardes, las respuestas a la
pregunta abierta se encuentran en el (ANEXO 3.5).

24)Para usted el numero apropiado de alumnos dentro de un aula
deberia ser de

. En el Cuadro 3.7, se encuentran el numero de alumnos apropiado para
’ los padres, dentro de un aula de clases.
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.13 Formas de pago mas conveniente y comoda para el padre
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracioén: Francisco Xavier Meneses Jativa
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Cuadro 3.7 Numero de alumnos apropiado dentro de un aula para los padres

Cuadro 3.7
15-19 20-25 26-30 31-mas
47.06% 46.32% 6.62% 0.00%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

- 25)Callificando del 1 al 5 digame el nivel de importancia de ios siguientes
factores dentro de una institucién educativa, siendo 1 no importante
y 5 muy importante.

Cuadro 3.8 Nivel de importancia de los factores de un colegio para los padres

En el Cuadro 3.8, podemos observar en que nivel de importancia
consideran los padres, estos factores dentro de una institucion

educativa.

Cuadro 3.8
Factores 1 2 3 4 5

Maestros calificados [0.74%|0.74% | 2.21% | 3.68% |92.65%
Educacion con valores|0.00%{0.74% | 0.74% |11.76% | 86.76%
léticos y morales

Salas de computo 0.00%|0.74% | 6.62% |27.21% |65.44%
imodernas (internet)

Nivel académico alto |0.00%|1.47%| 1.47% |12.50% | 84.56%
{Buena disciplina 0.74%|0.00% | 2.94% |19.12%|77.21%
iAmplios espacios 0.74%]0.74% | 11.03% | 31.62% | 55.88%
(aulas, Canchas, etc.)

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

26)Calificando del 1 al 5, diga ¢cuan indispensable es para usted que
los colegios brinden conferencias a hijos y padres sobre diversos
tépicos, tales como drogas, sexualidad, convivencia, etc.? siendo 1
no indispensable y 5 muy indispensable.

Podemos ver cuan indispensable es para los padres que se les brinde
conferencias a sus hijos y a ellos en el Cuadro 3.9

Cuadro 3.9 Nivel de importancia para los padres de las conferencias

Cuadro 3.9
1 2 3 4 5
0.00% 0.00% 2.21% 14.71% 83.09%

- Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble

Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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27)Le voy a leer unos atributos y usted me va a decir, sa cual de estos
colegios corresponde?

Esta pregunta se la analizara al final junto con la pregunta 23 del
cuestionario de hijos, asi podremos ver la opiniébn de las dos partes,
sobre diferentes relaciones de las respuestas de estas preguntas.

28)Si encontrara un colegio que llene todas sus expectativas, estaria
dispuesto a pagar una pension de:

Como se puede observar en el Grafico 3.14, tenemos los precios que
estarian dispuestos a pagar los padres en el preescolar, en el Grafico
3.15, se encuentran los precios que los padres estarian dispuestos a
pagar por la educacién primaria, en el Grafico 3.16, se encuentran los
precios que por secundaria estarian dispuestos a pagar los padres.

Grafico 3.14 Precios que estarian dispuestos a pagar los padres en el preescolar
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| Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
‘ Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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Grafico 3.15 Precios que estarian dispuestos a pagar los padres en la primaria
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de |la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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3.4.2 ANALISIS DE LOS RESULTADOS CUESTIONARIO HIJOS

1) Digame los colegios del Valle de los Chillos que usted recuerda.
Insistir: ¢recuerda alguno mas?

En él Grafico 3.17 se encuentran los seis colegios con mayor
recordacibn de marca, en los primeros tres lugares se encuentran
colegios con mas de diez afios en el mercado.

El mas recordado entre los colegios nuevos y entre algunos antiguos con
mas de 7 arios en el mercado es El Robie

' La diferencia que existente entre el porcentaje de recordacion del colegio
Liceo del Valle como primero, con El Roble como él mas recordado de
' los colegios nuevos, es del 20,59%.

Grafico 3.17 Recordacion de marca de los hijos

Grafico 3.17

|Liceo del Jacques Liceo | Giovanni
Valle |Dalcroze Naval | Antonio
Porcentaje| 83.09% | 80.15% | 72.06% | 62.50% | 60.29% | 58.09%

Integral |EL Roble

{Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
'Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jativa

2) De los siguientes atributos de un colegio, ¢ cual cree usted que es él
mas importante? Escoja 3 atributos mas, que considere muy
importantes

En el Grafico 3.18 tenemos los cuatro atributos que los hijos consideran
como mas importantes dentro de una institucion educativa, los demas
atributos no llegaron ni al 10%

En el Grafico 3.19 podemos observar los atributos que los hijos
%ponsideran como muy importantes dentro de una institucion educativa,
donde fres se encuentran sobre el 45%



Gréfico 3.18 Atributos mas importantes para los hijos

O Excelente Disciplina

O Nivel Académico Alto
O Educacion con Valores (
Eldiomas

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jétiva

Grafico 3.19 Atributos muy importantes para los padres
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@ Laboratorios modernos ¢
Eldiomas

OCercania (casa, parad

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa




3) Al escoger un colegio, ;quienes de las siguientes personas toman la
decision? ; Qué peso (porcentaje) tiene la decision de estas personas

en la decision final?

En el Cuadro 3.10, podemos observar quienes son los que toman la
decision de escoger el colegio y el peso que tiene cada uno de los que
toman la decision, el padre y el hijo son los que mayormente escogen.

Cuadro 3.10 Porcentaje de decision al escoger un colegio

Cuadro 3.10
PESO (PORCENTAJE) | Escoge | 10% 20% 30% 40%
Usted 76.47% | 5.77% | 5.77% | 9.62% |9.62%
Su Padre 73.53% | 6.00% | 9.00% |24.00% | 6.00%
Su Madre 53.68% | 12.33% | 27.40% | 17.81% | 8.22%
|Otro (Hermana, Tio, Tia)| 2.21% |33.33% | 0.00% | 0.00% |0.00%
~ PESO 50% 60% 70% 80% 90% | 100%
' |Usted 31.73% | 4.81% | 6.73% | 3.85% |0.96% |21.15%
' |Su Padre 30.00% | 6.00% | 4.00% | 3.00% |0.00% | 12.00%
Su Madre 20.55% | 2.74% | 0.00% | 1.37% |0.00% | 9.59%
Otro 33.33% | 0.00% | 0.00% |33.33% | 0.00% | 0.00%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

4) ;Usted Escucha Radio? Si responde Si ¢,Cudles?

El 91,91% de los padres escucha radio, en el Cuadro 3.11, podemos
observar las siete radios mas escuchadas por los hijos, las demas radios
no llegaron un nivel de escucha superior al 10%.

Cuadro 3.11 Radios mas escuchadas por los hijos

Cuadro 3.11
RADIOS %
La Metro 88.5 62.40%
Joya 96.1 FM 47 20%
‘ Hot 106 Radio Fuego 106.1 FM 34.40%
w Onda Cero 103.3 FM 34.40%
| JC Radio La Bruja 107.3 FM 32.80%
Alfa Estéreo 98.5 FM 23.20%
IMajestad 89.7 FM 13.60%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de ia Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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5) ¢Usted lee peri6dicos? Si responde Si ¢Cudles?

El 58,09% de los hijos de familias del Valle de los Chillos lee periédicos,
en el Gréafico 3.20, se encuentran los dos periédicos mas leidos, los
otros no llegaron a un nivel de lectura superior al 10%.

Grafico 3.20 Periédicos mas leidos por los hijos

100.00%
90.00% -
80.00% -
70.00% |
60.00% -

Porcentaje
M El Comercio 93.67%
O Uitimas Noticias 12.66%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

6) ¢Usted lee Revistas? Si responde Si ;Cuéles?

Un 65,44% de los hijos que viven en el Valle de los Chillos lee revistas,
las cuatro revistas mas leidas las podemos ver en el Cuadro 3.12, las

demas revistas no alcanzaron un nivel de lectura superior al 10%
Cuadro 3.12 Revistas mas leidas por los hijos
Cuadro 3.12
REVISTAS %
Generacion21 34.83%
LaTU | 33.71%
Vistazo 28.09%
La Onda 26.97%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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7) ¢Usted lee el Correo del Valle?

Un 35,29% de los hijos mayores de 12 afios y en edad escolar que
habitan en el Valle de los Chillos, leen el Correo del Valle, revista
quincenal gratuita, editada por EI Comercio.

8) Me podria mencionar su edad

En el Cuadro 3.13, podemos observar las edades en las que se
encuentran los estudiantes mayores de 12 afos y en edad escolar que
habitan en el Valle de los Chillos.

Cuadro 3.13 Edades de los estudiantes mayores a 12 aios del Valle de los Chillos

Cuadro 3.13
RANGO DE EDADES %
12-13 21.32%
14-15 21.32%
16 -17 34.56%
18-19 22.06%
20-21 0.74%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

9) ¢En que grado o curso se encuentra?

En el Cuadro 3.14, podemos ver los grados y cursos en los que se
encuentran los estudiantes mayores de 12 anos del valle.

Cuadro 3.14 Grados y cursos que se encuentfran los estudiantes mayores a 12 afios

| Cuadro 3.14

| Primaria |8.09% | Secundaria |91.91%
|6to Basica | 0.74% | 8mo Basica |10.29%
7mo Basica| 7.35% | 9vo Basica 8.82%

10mo Basica | 13.97%
1ro Bachillerato| 10.29%
2do Bachillerato} 22.79%

3ro Bachillerato | 25.74%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
' Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

10)¢ Puede decirme el nombre del colegio en el que estudia?

La informaciéon fue proporcionada por chicos que estudian en los
principales colegios del valle, de estos, se obtuvo mayor respuesta de
los que estudian en los colegios que podemos observar en el Cuadro
3.15.
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Cuadro 3.15 Colegios donde estudian los entrevistados

Cuadro 3.15
COLEGIO %
Liceo del Valle 17.65%
Integral 14.71%
Jacques Dalcroze 11.76%
El Roble 11.03%
La Salle 6.62%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

11)Si tuviera que calificar sobre 10, ¢cuanto (qué nota) le pondria a su
colegio?

Los hijos califican al colegio con notas desde dos hasta diez, la mayoria
califica con ocho, como lo podemos comprobar en el Cuadro 3.16

Cuadro 3.16 Calificacién de los colegios donde estudian actualmente

Cuadro 3.16

NOTA %
0.00%
0.74%
1.47%
4.41%
7.35%
6.62%

20.59%

34.56%

11.03%

10 13.24%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Vi INIOOIN AW IN =

12)¢ Usted desearia que lo eduquen para poder ingresar a la universidad
de su eleccion, dentro o fuera del pais?. s Por qué?

Un 97,79% de los hijos esta de acuerdo que los eduque para poder
ingresar a la universidad que elijan, ya sea en el Ecuador o en algun otro
pais, las respuestas a la pregunta abierta se encuentran en el (ANEXO

3.6).

13)¢,Qué es lo que mas le gusta del colegio donde estudia actualmente?
En el Cuadro 3.17 podemos observar las seis cosas que mas les

gustan a los estudiantes de su colegio actual, las otras cosas que les
gustan no pasan del 5%.
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Cuadro 3.17 Lo que a los estudiantes mas les gusta del colegio

Cuadro 3.17
LO QUE MAS LES GUSTA %
Los Companieros 31.62%
Los espacios 10.29%
El Ambiente 7.35%
Nivel Académico Alto 6.62%
La Educacion 5.88%
Los Profesores ) 5.88%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

14)De los siguientes servicios de un colegio, ¢ cual cree usted que es el
mas importante? Escoja 3 servicios mas, que considere muy
importantes.

En el Grafico 3.21 tenemos los cinco servicios mas importantes para
los hijos dentro de una institucidbn educativa, los demas servicios no
llegaron a un nivel de importancia superior al 10%.

En el Gréafico 3.22 podemos observar los servicios que los hijos
mayores de 12 afos que viven en el Valle de los Chillos consideran
como muy importantes dentro de una institucion educativa, donde una se
encuentran sobre el 50%, en la consideracién de muy importantes.

15)¢ Usted considera importante una buena orientacion para escoger la
especialidad en el bachillerato, y ademas que se le proporcionen
diferentes opciones, de universidades, dentro y fuera del pais donde
pueda escoger y orientarse en la carrera y universidad de su
predileccion?

El 96,32% de los estudiantes considera, que una buena orientacion,
para el bachillerato y que se les proporcionen diferentes opciones de
universidades, es muy importante.

16) ¢ Sabia usted que existe un colegio en el Valle de los Chillos, que
organiza una feria anual de Universidades en sus instalaciones? Si
responde Sl: ; Sabe cual es este colegio?

Solo un 31,62% de los hijos sabe que existe un colegio en el Valle de los
Chillos que organiza una feria anual de universidades, de estos hijos el
95,35% sabe cual es el colegio, en el Cuadro 3.18, se encuentran los
nombres de los colegios que los hijos dicen que organizan esta feria.
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Grafico 3.21 Servicios mas importantes para los hijos

D Departamento de Orientacién
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa E! Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.22 Servicios muy importantes para tos hijos
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Cuadro 3.18 Colegios que los hijos creen que organizan la feria de universidades

Cuadro 3.18
COLEGIO %
El Roble 53.66%
Integral 41.46%
Dalcroze 7.32%
San Vicente de Paul 2.44%
Todos 2.44%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

17)¢ Le agradaria, realizar sus deberes en el colegio, por la tarde y el
resto de la misma tendria para usted?

Un 63,97% de los estudiantes del valle desearia realizar sus deberes en
el colegio por la tarde.

18)¢Le agradaria recibir talleres de deportes y de expresiéon por lo
menos dos dias de la semana?

Al 84, 12% de los estudiantes le agradaria tener talleres de deportes y de
expresion, por lo menos dos dias en la semana.

19)Calificando del 1 al 5 digame el nivel de importancia de los siguientes
factores dentro de una institucion educativa, siendo 1 no importante
y 5 muy importante

En el Cuadro 3.19, podemos observar en que nivel de importancia
consideran los hijos, estos factores dentro de una institucion educativa.

Cuadro 3.19 Nivel de importancia de los factores de un colegio para los hijos

Cuadro 3.19

Factores 1 2 3 4 5

IMaestros calificados |0.74%|0.74% | 2.21% | 3.68% |92.65%
Educacion con valores |0.00%|0.74% | 0.74% |11.76% |86.76%
|éticos y morales
Salas de computo 0.00%|0.74% | 6.62% [27.21% |65.44%
iImodernas (internet)
Nivel académico alto |0.00%{1.47% | 1.47% |12.50% | 84.56%
Buena disciplina 0.74%|0.00% | 2.94% |19.12% |77.21%
Amplios espacios 0.74%|0.74% |11.03% | 31.62% | 55.88%

(aulas, Canchas, etc.)

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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20)Calificando 1 al 5, diga ¢cuan indispensable es para usted que los
colegios brinden conferencias a hijos y padres sobre diversos
tépicos, tales como drogas, sexualidad, convivencia, etc.? siendo 1
poco indispensable y 5 muy indispensable

Podemos ver cuan indispensable es para los hijos que se les brinden
conferencias a ellos y a sus padres en el Cuadro 3.20

Cuadro 3.20 Nivel de importancia para los hijos de las conferencias

Cuadro 3.20
1 2 3 4 5
0.00% 0.00% 2.21% 14.71% 83.09%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

21)Para usted el numero apropiado de alumnos dentro de un aula
deberia ser de

En el Cuadro 3.21, se encuentran el nimero de alumnos apropiado para
los hijos, dentro de un aula de clases

Cuadro 3.21 Namero de alumnos apropiado dentro de un aula para los hijos

Cuadro 3.21
15-19 20-25 26-30 31-mas
47 .06% 46.32% 6.62% 0.00%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

22); Tiene algin incentivo para ir a clases? Si responde Si ;Cual?, Si
responde NO ; qué le incentivaria a usted ir al colegio?

El 70,59% de los estudiantes tiene un incentivo para ir a clases, los
mayores incentivos lo podemos ver en el Grafico 3.23.

El 29,41% de los estudiantes no tiene incentivos para ir a clases, lo que
a estos estudiantes mas les incentivaria, lo podemos ver en el Grafico
3.24

23)¢ Le voy a leer unos atributos y usted me va a decir a cual de estos
colegios corresponde?

Como se mencion6é anteriormente en este punto se analizaran las
preguntas 27 del cuestionario de padre y 23 del cuestionario de hijo, la
escala de diferencial semantico.

Se ha realizado diferentes e interesantes comparaciones de la tabla de
diferencial semantico.
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El hecho de que un colegio esté en primer lugar, no quiere decir que
esté posicionado en ese mercado, ya que por lo menos se esperaria que

- tenga del 40% al50% de la percepcion de los padres y de los estudiantes
sobre el punto que se quiere posicionar, y el cual la competencia nunca
le podra arrebatar, solo alli se podria decir que se ha posicionado.

Grafico 3.23 Mayores incentivos de los estudiantes para ir a clases
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Grafico 3.23
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracién: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.24 Lo que mas les incentivaria a los estudiantes para ir a clases

LO QUE MAS LES INCENTIVARIA

‘Grafico 3.24

50.00%

40.00% -

30.00% +

20.00%

10.00% +

0.00% —— O 2

Porcentaje
CONo sabe & 50.00% W
COClases no 7.50%
mondétonas

OLos Compaifieros 7.50%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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Como podemos observar en el Grafico 3.25 y Grafico 3.26 hemos
realizado una combinacién entre la percepcion del mas moderno y
mejores valores, donde El Roble tiene la posicibn mas alta en los
mejores valores, para los padres y para los hijos.

Mientras que el mas moderno para los padres es el Antares y para los
hijos es el Liceo del Valle. Pero el nivel mas alto en ambos rangos es de
los padres e hijos que no saben o han oido, por lo que se ve ningun
colegio esta posicionado ni como el mas moderno, ni como el mejor en
valores.

Grafico 3.25 Comparacién mas moderno vs mejor en valores padres
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Robie
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.26 Comparaciéon mas moderno vs mejor en valores hijos
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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Como lo indica el Grafico 3.27 y Grafico 3.28 no existe un
posicionamiento real por parte de los colegios en lo que tiene que ver a
alto nivel académico, pero el considerado como el de alto nivel
académico entre los padres es el colegio Integral, entre hijos el
considerado como el de alto nivel académico, el Liceo del Valle.

Anteriormente se analizé mejores valores donde podemos ratificar que
El Roble es en valores el mejor percibido. Pero el nivel mas alto en
ambos rangos es de los padres e hijos que no saben o han oido, por lo
que se ve, ningun colegio esta posicionado ni como de alto nivel
académico, ni como el mejor en valores.

Grafico 3.27 Comparacion alto nivel académico vs mejor en valores padres
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Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.28 Comparacion alto nivel académico vs mejor en valores hijos
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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En el Grafico 3.29 y Grafico 3.30, podemos ver un claro
posicionamiento en la mente de los padres y de los hijos por parte del
colegio Integral en precios altos, ademas se puede ver mas claro la
posicidén en la que se encuentran los colegios con respecto al alto nivel
académico, donde la diferencia no es muy grande.

Como en los gréaficos anteriores, se puede observar que existe un nivel
muy alto de padres e hijos que no perciben cual colegio es de alto nivel
académico y cual tiene los precios mas altos, pero la mayoria que lo
sabe ubico al Integral como el de precios altos.

Gréfico 3.29 Comparacién alto nivel académico vs precios altos padres
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- Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble

Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.30 Comparacion alto nivel académico vs precios altos hijos
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Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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Como se puede ver en el Grafico 3.31y Grafico 3.32, entre los padres e
hijos que viven en el Valle de los Chillos, el Liceo del Valle es
considerado el mejor en disciplina y es el colegio en el que se estudia
mucho, pero hay que sefialar que no existe un posicionamiento, la
diferencia entre todos los colegios no es muy grande. El porcentaje de
padres y de hijos que no saben o han oido, es el valor mas alto de todos.

Grafico 3.31 Comparacién mejor disciplina vs se estudia mucho padres
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Grafico 3.32 Comparacién mejor disciplina vs se estudia mucho hijos
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Se puede observar en el Grafico 3.33 y Grafico 3.34, que el Liceo del
Valle tiene un posicionamiento claro entre los padres e hijos, como el
colegio que posee las mas amplias instalaciones.

Los mejores servicios, son prestados, por el colegio Integral para los
padres y el Liceo del Valle para los hijos, siendo muy estrecha la
diferencia entre estos en la percepcion de padres e hijos, los demas
colegios se encuentran muy alejados de esta percepcion. Ademas que el
nuimero de personas que no saben o0 no han oido es todavia alto.

‘Grafico 3.33 Comparacion amplias instalaciones vs mejores servicios padres
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.34 Comparacion amplias instalaciones vs mejores servicios hijos
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En el Grafico 3.35 y Grafico 3.36 se observa que el colegio Integral esta
posicionado como el mejor en idiomas y se observa mas claramente,
que esta posicionado como el colegio de precios altos. Existe todavia un

‘ alto porcentaje de padres e hijos que no saben o han oido.

Grafico 3.35 Comparacién mejor en idiomas vs precios altos padres
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Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.36 Comparacién mejor en idiomas vs precios altos hijos
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Como lo indica el Grafico 3.37 y Grafico 3.38, el colegio percibido con
la peor disciplina es el colegio Dalcroze, este se encuentra en un
posicionamiento negativo.

Los colegios Liceo del Valle y Dalcroze, comparten el poseer los peores
valores entre los padres, pero en la mente de los hijos, el colegio con
peores valores es el Dalcroze. Como en todos los graficos el nimero de
padres e hijos que no saben o han oido sigue siendo grande.

Grafico 3.37 Comparacién peor disciplina vs peor en valores padres
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de Ia Unidad Educatlva EI Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.38 Comparacién peor disciplina vs peor en valores hijos

COMPARACION PEOR DISCIPLINA VS PEOR EN VALORES HIJOS

45% - —

Grafico 3.38

PEOR EN VALORES

3 5 n-'l!
30%
25%

15%

0%

5% 1

0%

20% 25%
PEOR DISCIPLINA

15%

35% 40%

€ ANTARES

B DALCROZE

A LICEO DEL VALLE
@ INTEGRAL ‘
® L ROBLE :
XNO SABE O HA OIDO |

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educatlva El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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En los Graficos 3.39 y 3.40, podemos observar que los colegios
‘considerados menos modernos son el Dalcroze y el Antares, por padres
‘e hijos respectivamente.

El colegio Dalcroze, esta considerado para pobres por parte de los
padres y de los hijos. Se sigue con un porcentaje alto de
‘desconocimiento de los colegios del valle por parte de los padres € hijos.

Grafico 3.39 Comparacién menos moderno vs para pobres padres
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Grafico 3.40 Comparacién menos moderno vs para pobres hijos
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En el Grafico 3.41 y el Grafico 3.42, podemos observar que los colegios
considerados con estrechas instalaciones son el Dalcroze por parte de
'los padres y el Antares por parte de los hijos.

Los padres consideran que el Dalcroze es el colegio mas cercano y los
hijos consideran que El Roble es el colegio mas cercano. El numero de

‘desconocimiento en estos factores es alto como en los demas factores
‘consultados.

' Grafico 3.41 Comparacién estrechas instalaciones vs mas cercano padres
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.42 Comparacion estrechas instalaciones vs mas cercano hijos
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En los Graficos 3.43 y 3.44, podemos observar que el colegio Integral
es considerado como el mas alejado y también para ricos, el porcentaje
de padres e hijos que no saben nada de los colegios del valle es alto,
bero no tanto como lo indican los otros graficos, especialmente en la
percepcion del colegio mas alejado.
Q/Iientras que El Roble, Dalcroze y Antares en estos dos factores se
ncuentran al final, muy alejados del primero y segundo que es el Liceo
Pel Valle.

Grafico 3.43 Comparacién mas alejado vs para ricos padres
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Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.44 Comparaciéon mas alejado vs para ricos hijos
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En el Grafico 3.45 y Grafico 3.46, podemos ver que en los colegios
considerados de peores valores en un mismo porcentaje son el Dalcroze
y el Liceo del Valle, mientras que los hijos consideran al Dalcroze el peor

n valores, el colegio considerado donde se estudia poco por parte de
adres e hijos es el Dalcroze.

F.[ porcentaje de desconocimiento es sumamente alto, especialmente por
parte de los padres en peor en valores.

Grafico 3.45 Comparacion peor en valores vs se estudia poco padres
3 P =

N VALORES VS SE ESTUDIA POCO

# ANTARES

B DALCROZE

A LICEO DEL VALLE
S # INTEGRAL

' ® EL ROBLE

10% {-g 4 % NO SABE O HA OIDO
5% 1—%
0% L‘ T T T T T T T T T T
‘[ 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55%

| PEOR EN VALORES

i=uente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 3.46 Comparacién peor en valores vs se estudia poco hijos
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En el Grafico 3.47 y Grafico 3.48, podemos ver que colegio Dalcroze es
fconsiderado por padres e hijos como el de mas bajo nivel académico, y
también es considerado el peor en idiomas,

Es importante decir que el nivel de personas que no saben es alto, al
\igual que se ha venido dando en el analisis de todos los factores.

Fréﬁco 3.47 Comparacién bajo nivel académico vs peor en idiomas padres
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'Grafico 3.48 Comparacion bajo nivel académico vs peor en idiomas hijos
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L(.Enl colegio considerado por padres e hijos como el que posee los precios
mas bajos es el Dalcroze, como lo podemos ver en el Grafico 3.49 y
srafico 3.50, ademas también es el que segun padres e hijos peores
servicios ofrece,

omo en todos los graficos el nivel de desconocimiento es sumamente
Ito, por parte de padres e hijos del valle.

Grafico 3.49 Comparacion precios bajos vs peores servicios padres
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Grafico 3.50 Comparacién precios bajos vs peores servicios hijos
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3.4.3 CONCLUSION

Podemos llegar a la conclusién de que se tiene todos los elementos,
para poder determinar un plan estratégico de marketing adecuado, el
cual permita un crecimiento de La Unidad Educativa El Roble, en
imagen, participacion de mercado, ventas y ganancias.

Es importante destacar que se ha podido clarificar el conocimiento del
mercado, donde se puede saber que es lo que los clientes y
consumidores desean y como ven a las instituciones que ofrecen
servicios educativos en el Valle de los Chillos.

Analizando los siguientes puntos podemos llegar a una mejor
conclusion:

- Recordacion: Se tiene un buen porcentaje de recordacién de marca,
(47,06% en padres y 62,50% en hijos) a pesar de solo estar
funcionando dos afos en el mercado de la educacién, pero todavia
no se llega al nivel necesario para alcanzar los objetivos por lo que
se tiene que trabajar en la consolidacién de la marca El Roble.

- Decision: El saber, que es lo que los padres e hijos quieren en una
instituciéon educativa, el poder de decision que estos tienen al
escoger un colegio, proporciona una clara ventaja ante las demas
instituciones educativas, siendo El Roble la institucién que incentive
la decisidn final del cliente y del consumidor.

- Posicionamiento: Esta claro que falta trabajo en el posicionamiento,
por parte de los colegios del valle, donde se tiene que tomar la
iniciativa, salvo ciertos casos en los cuales algunos colegios tienen
un posicionamiento definido. El Roble tiene claras posibilidades de
posicionarse como la institucion:

= De mejores valores.
= De alto nivel académico.
= Mas moderna.

Si tomamos en cuenta la amplia desinformacion por parte del
mercado, en el cual no se identifica con claridad a cuales colegios
pertenecen estos atributos y ademas al no existir gran diferencia
entre la poca percepcién existente, hace que se pueda plantear con
claridad dentro del plan estratégico de marketing como quiere ser
visto El Roble por el mercado, logrando el posicionamiento ideal para
la institucion.

- Precios: Se tiene informacion de cuales son los niveles de precios
que un padre estuviera dispuesto a pagar por la educacién de sus
hijos en las diferentes secciones, aclarando asi el panorama para
plantear los precios dentro del plan estratégico de marketing.
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Publicidad: Sabemos cuales son los medios publicitarios mas
idoneos para promocionar el servicio y la institucién con el fin de
captar clientes y consumidores de la forma mas precisa, rapida y
economica.

Instalaciones: Al saber que es lo que los padres e hijos desean en
una institucién educativa (numero de alumnos por aula, nivel de
importancia servicios, etc.), se podra equiparla con lo necesario para
poder cubrir y sobrepasar las expectativas de los clientes vy
consumidores siendo este un punto muy importante en el aumento de
las ventas.

Servicio: Las necesidades académicas de padres e hijos que se han
podido obtener son de gran ayuda, esta es la informacién mas
importante para poder prestar el servicio, ya que se sabe que tipo de
educacién brindar y conque servicios adicionales contar, ademas de
ser la herramienta mas importante conjuntamente con las
instalaciones en la decisién final del cliente y consumidor.

La informacion recopilada en su totalidad es muy importante para poder
plantear el plan estratégico de marketing y sus objetivos, pero la
informacién de los dos ultimos puntos es de gran importancia, debido a
que estos constituyen la columna vertebral de lo que queremos vy
debemos ofrecer a clientes y consumidores.
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CAPITULO
IV



4.1

CAPITULO IV: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

El plan estratégico de marketing de la Unidad Educativa El Roble, consta
de cuatro partes y doce secciones que se dividen de la siguiente manera:

> Parte 1. Oportunidad
e Seccidn 1: Situacién
e Seccidn 2: Objetivos

> Parte 2: Marketing estratégico

Seccién 3. Consumidor

Seccion 4. Mercado

Seccidn 5. Aspectos legales

Seccién 6: Posicionamiento del producto

» Parte 3: Marketing tactico
Seccién 7: Producto
Seccién 8: Punto de venta
Seccion 9: Promocion
Seccion 10: Precio

» Parte 4: Accion y control
e Seccion 11: Resultados financieros
e Seccion 12: Andlisis de equilibrio

OPORTUNIDAD

4.1.1 SITUACION

Existe la oportunidad, al no existir un posicionamiento por parte de la
competencia, de ser los primeros en hacerlo, por lo que el plan de
marketing es fundamental para lograr el posicionamiento deseado y un
incremento en la participacion del mercado.

Por primera vez en el Valle de los Chillos, un colegio se preocupa de
utilizar herramientas de marketing, por lo que al realizar este plan, El
Roble se adelantaria a sus principales competidores, de una forma
ordenada, sabiendo lo que el mercado verdaderamente requiere y
necesita, pudiendo enfocar el servicio a un mercado objetivo muy
atractivo.

El Roble, esta ubicado en el Valle de los Chillos, parroquia Alangasi, en
la Calle Rio Tiputini y Av. llalo, se encuentra cerca de su mercado
estratégico que son: familias de clase media, media alta, Alta, con
ingresos superiores a los 1.000 ddlares mensuales en Valle de los
Chillos, esta cerca, ya que se ubica en la zona nororiental del valle,
donde se tiene acceso por cualquier medio, se halla rodeado por
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Sangolqui y las parroquias de Conocoto, La Merced, mas alejada la
parroquia de Amaguafa, zonas de interés donde se encuentra su
mercado, ademas que su ubicacion es en la zona urbana, en donde los
habitantes son de clase media, media alta, alta.

El Roble, tiene dos afos ofreciendo servicio educativo en el Valle de los
Chillos; a comparacién de sus competidores, que en el mercado algunos
funcionan mas de diez afios, otros mas de veinte afios y unos pocos
competidores tienen entre dos y diez anos. El Roble es percibido entre
su principal competencia como la institucion que posee los mejores
valores éticos y morales, tomando en cuenta que gran parte del mercado
muestra desconocimiento de atributos, niveles de servicio y otros
factores de los colegios del valle, y en ciertos casos son poco conocidos,
por no decir, nada conocidos.

Es una institucibn que compite codo a codo con su principal
competencia. Los colegios del valle que sirven al mismo mercado, con
algunas excepciones, se unieron para desplazarlo, utilizando una
competencia desleal, sin embargo no pudieron lograrlo, en ocasiones
han tenido que utilizar acciones desleales individuales, por lo que se ha
llegado a la conclusién que es una gran amenaza para ellos, debido a
que no pueden competir, por su inoperancia, falta de visién empresarial
y lo principal en este tipo de negocio, |a falta de verdadera vocacion para
educar.

En relacion con sus principales competidores y analizando todos los
factores, El Roble se encuentra en general, como el tercer mejor colegio
entre estos. Existen factores en los cuales se esta al mismo nivel que la
competencia, hay otros en los cuales se supera a la competencia, pero
existen también factores en que la competencia es superior y en algunos
casos muy superiores, debido a que se encuentran posicionados.

Si analizamos el servicio desde su inicio, ha sido aceptado por un
numero significativo de padres e hijos que habitan en el Valle de los
Chillos. Se ha ofrecido una educaciéon moderna, de alto nivel académico,
brindado a través de maestros con experiencia y amplios conocimientos
de las materias y la pedagogia; la educacién en valores ha sido
fundamental en el servicio que se ha ofrecido en estos dos afos, lo cual
se ha complementado, con los deberes dirigidos, talleres deportivos y de
expresion. El crecimiento académico de los alumnos ha sido una fuente
de satisfaccidn para ellos mismos y sus padres, pero lo mas gratificante
ha sido constatar el crecimiento como personas. EI manejo de una
disciplina no tradicional, ha hecho que los alumnos vean y reconozcan
sus errores, se hagan responsables de éstos, los enmienden y tomen
conciencia de que todo lo que hacen o deciden tiene una consecuencia.

Los resultados de la Unidad Educativa El Roble, pese a ser una
institucion nueva y que en sus inicios contaba con 80 alumnos, ha
crecido para su segundo afo a 129 alumnos, lo que significa un
crecimiento del 61,25%, en nivel de ventas (alumnos matriculados).
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Los resultados conseguidos con el usuario final son muy satisfactorios,
la primera promocion de egresados ingresaron en todas las
universidades donde aplicaron dentro y fuera del pais. Muchos de estos
alumnos han obtenido becas en Estados Unidos y Chile, provocando un
reconocimiento por parte de los padres a la educacién brindada a sus
hijos; ademas en competencias de nivel académico se consigui6 el
segundo puesto en el concurso de matematicas, evento organizado
entre los colegios del Valle de los Chillos.

La segunda casa abierta realizada en la institucién, fue todo un éxito,
donde se destacaron la feria de ciencias, con exposiciones de fisica,
quimica, biologia y la feria de universidades, en estas exposiciones
existié un gran ndmero de estudiantes de otros colegios y padres donde
pudieron constatar una ensefianza moderna, con valores y de calidad.

En lo extra curricular, se obtiene el primer lugar en el concurso de
bandas musicales intercolegial, segundo lugar en el campeonato
intercolegial de futbol categoria sub. 12 del cantén Ruminahui.

En sus pocos afos de existencia, estos son resultados que ha logrado el
servicio prestado por la Unidad Educativa El Roble, dejando ver que se
esta ofreciendo un servicio serio y de calidad entre los moradores del
valle y su principal competencia.

La principal razon de existir de la empresa es brindar una educacion de
calidad, moderna y con valores, contribuyendo con el pais formando
personas con conocimientos y valores que puedan enfrentarse a un
mundo globalizado, dinamico y con constantes cambios, pero, no
debemos olvidar que también existe para generar ganancias.

La institucion estd muy consciente de lo que se tiene que hacer, por lo
que en este tiempo la mision de la institucién esta siendo cumplida con
satisfaccion y esta encaminada para que la visidbn sea cumplida con
éxito.

4.1.2 OBJETIVOS

Se pretende obtener con el servicio en el corto, mediano y largo plazo un
volumen de ventas, participacién del mercado y ganancia mayor a los
que se esperaba antes de realizar el plan estratégico de marketing, por
lo que es necesario planteario con mucha mesura y coherencia.

4.1.21 CORTO PLAZO

En el siguiente afo lectivo 2003-2004 se pretende, incrementar las
ventas, que en el caso de una institucién educativa son las matriculas en
un 43,41%, alcanzando una participacion en el mercado objetivo del
2,31%, ganancias superiores a los cuarenta mil délares al terminar el
afno contable, con respecto al posicionamiento se pronostica que el
13,25% de padres e hijos nos perciban como la institucion de la mas alta
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‘excelencia académica, el 18,53% como la institucion de mejores valores
|éticos, morales y el 14,00% como la institucion mas moderna.
|

' 41.2.2 MEDIANO PLAZO

Para el afio lectivo 2005-2006 se prevee alcanzar una participacion en el
mercado objetivo del 3,18%, un incremento en las ventas del 24,86%, en
el afio lectivo 2004-2005 y del 15,15%, en el afio lectivo 2005-2006, con
lo cual, se obtendra ganancias superiores a los cincuenta mil dolares
para el afio 2004-2005 y se incrementara a mas de cien mil para el afo
2005-2006. Se espera que las inversiones que se realicen en estos afnos
rindan sus frutos, no solo en incremento de mercado y ganancias, sino
también en obtener un gran avance en el posicionamiento, donde el
16,94% de padres e hijos perciban a la Unidad Educativa El Roble como
la institucion de la mas alta excelencia académica, el 20,15% como la
institucion de mejores valores éticos, morales y el 15,50% como la
institucién mas moderna.

4.1.2.3 LARGO PLAZO

Dentro de los proximos cinco afios El Roble, estima tener un
posicionamiento claro en la mente de los clientes y consumidores, donde
el 28,00% del mercado lo perciba como la institucion de la mas alta
excelencia académica, el 25,00% como la institucién de mejores valores
éticos, morales y el 20,00% como la institucién mas moderna, ademas
de obtener un incremento en las ventas para el afno lectivo 2006-2007
del 13,16% y para el ario lectivo 2007-2008 del 11,63%, produciendo un
crecimiento en la participacion del mercado objetivo a los cinco afos del
3,86%, y ganancias superiores a los ciento diecisiete mil dblares.

En el Cuadro 4.1 se puede observar el objetivo.

Cuadro 4.1 objetivos: crecimiento ventas, participacién de mercado, ganancias

Cuadro 4.1

- CRECIMIENTO | PARTICIPACION | GANANCIAS
ANO LECTIVO VENTAS

2003 - 2004 43.41% 2.31% 40,423.31

2004 - 2005 24.86% 2.82% 51,682.59

2005 - 2006 15.15% - 3.18% 101,322.01

2006 - 2007 13.16% 3.53% 75,573.18

2007 - 2008 11.63% 3.86% 117,440.12

Fuente: Proyeccidn ventas Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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4.2

MARKETING ESTRATEGICO

4.21 CONSUMIDOR

En la educacién hay dos tipos de individuos el consumidor, que son los
hijos y el cliente, que son los padres.

El consumidor: Es el hijo el cual proviene de una familia de un estrato
medio, medio alto, alto, de edades entre 2 y 18 anos, debido su
procedencia socio cultural, poseen habitos, costumbres media altas y
altas, su nivel intelectual se ubica en la media, lo que posibilita y facilita
el proceso educativo, es el beneficiario directo del servicio.

Existen consumidores que tienen la potestad de elegir en donde
estudiar, con cualquier peso en la decision final, éstos pueden ser
considerados clientes y consumidores, formalmente no son los que
pagan, pero son los que con su poder de decisidbn hacen que el cliente
adquiera el servicio para el consumidor.

El cliente: Este es el padre el cual tiene hijos entre 2 y 18 anos de edad,
este no recibe el servicio, pero lo adquiere para el consumidor, que es su
hijo, su estrato socio econdmico es medio, medio alto, alto, con buenos
habitos y costumbres, en casi todos los hogares el padre y la madre
tfrabajan, por lo que buscan una instituciéon en la cual su hijo, logre el
aprendizaje deseado, se forme como persona y donde la ayuda por
parte del colegio en las tareas y toda area académica, facilite la relacion
y mejore el tiempo de la familia, colaborando con la institucion para la
buena educacién de su hijo.

Los deseos y necesidades son muy parecidos entre el consumidor y el
cliente, necesitan encontrar una institucion educativa que posea una
excelente disciplina, nivel académico alto, educacién con valores, y un
buen nivel en el idioma, donde existan servicios como el desarrollo de
las inteligencias multiples, inglés por niveles, deberes dirigidos,
recuperacion académica, departamento de orientacion, etc.

Sus deseos, en el caso de los hijos, son de superacién; desean
prepararse para un buen futuro, tener buenas bases para una buena
educacion universitaria, hacer amistades, estudiar, aprender.

Los deseos en el caso de los padres, también son de superacion para
sus hijos, que obtengan bases que les ayude en su futuro, los padres
también desean guia y ayuda, cuando para ellos es tan dificil ayudarlos
en las tareas, desean que sus hijos reciban la mejor educacion al mejor
precio.

Los clientes y consumidores tienen habitos de compra, en el caso de los
clientes de una institucidn educativa, visitan mas de dos colegios, la
época de estas visitas son en el mes de agosto y septiembre, antes de
matriculas, en este periodo es donde analizan precios y sus diferentes
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rmas de pago, ya sea, pagos en la instituciéon los primeros cinco dias
?e cada mes, depdsito mensual en cuenta bancaria, anualidad tarjeta de
crédito 12 meses sin intereses, débito bancario mensual, etc., también
analizan el nivel educativo, clase social, instalaciones. Luego de todo
esto en los mismos meses de agosto y septiembre toma la decision, el
73,53% de los padres y el 53,68% de las madres, tiene algun poder de
decision final.

En el caso de los consumidores, sus habitos son visitar mas de dos
colegios, en al mes de agosto y septiembre, dar pruebas de ingreso y
psicologicas, analizan donde estan sus amigos y companheros, el
ambiente social, instalaciones, especialmente laboratorios y salas de
¢omputo, una vez analizadas todas las opciones y aceptados en éstas,
toman la decision, informando a sus padres a que colegio quieren ir, el
76,47% de los estudiantes mayores de 12 anos tienen algun poder de
decision final.

Por lo general en chicos mayores a 12 afos, la decisién se tomara
conjuntamente entre cliente y consumidor, mientras que en chicos
menores la decision la tomara el cliente.

4.2.2 MERCADO

La educacion es una necesidad basica, y el mercado que existe en el
Valle de los Chillos ha tenido un gran crecimiento desde los arios
sesenta, la migracion ha sido uno de los factores mas importantes.
Actualmente el valle posee 163.226 habitantes, de todos los estratos
socio - econdémicos, este mercado esta formado en su gran parte por los
hijos de familias que fueron las primeras en poblar esta zona, y familias
gue han migrado de Quito en los ultimos afios, en muy poca cantidad ha
sido poblada por familias provenientes de otras ciudades y paises. A
mediados de los anos sesenta donde comienza a crecer el valle, no
existia un numero muy grande de instituciones educativas, por lo que los
pobladores especialmente los de estratos altos, buscaban el servicio
educativo dentro de la ciudad de Quito; a comienzos de los setenta, se
hizo necesaria la creacion de varios establecimientos de educacion,
debido a un gran crecimiento de la poblacion; en los ochenta, el valle
tenia un crecimiento de habitantes sumamente importante y el nimero
de instituciones educativas habia aumentado, entre los principales
colegios creados en estos afios estan el Angel Polivio Chavez, Jacques
Dalcroze, Farina, y otros que han desaparecido o por algunas
c¢ircunstancias han migrado hacia Quito; en los noventa el numero de
instituciones educativas tuvo un incremento no muy grande en
comparacion al crecimiento de la poblacion, dentro de los colegios
creados en estos afos esta: Liceo del Valle, Liceo Naval, SEF, CIE,
Thomas Jeferson, entre otros; ya en el siglo 21 la cantidad de colegios
creados es sumamente grande, debido a que el mercado es sumamente
atractivo por su tamafno y ubicacidén, dentro de estos colegios se
destacan El Roble, Antares.
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En conclusién, la poblacién tiene un gran crecimiento, produciendo el
aumento del mercado educativo, siendo éste muy atractivo, y con

mucho futuro.

!

El tamarno del mercado total en el Valle de los Chillos esta formado por
57.180 habitantes que se encuentran en edad escolar, entre dos y
dieciocho anos, en el Grafico 4.1, podemos observar esta dividido por
edades.

Gréfico 4.1 Particion del mercado por edades

PARTICION DEL MERCADO TOTAL POR EDADES

Grafico 4.1
- 17% |
/ | O2a4
E5a9
O10a 14
|O15a18
\ 29%
Fuente: INEC -

Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

EI mercado de estrato socio - econdmico medio, medio alto, alto, tiene
un tamano de 19.212 habitantes en edad escolar, entre dos y dieciocho
anos. De todo este mercado, 15.999 habitantes estudian en el Valle de
los Chillos, 3.079 habitantes estudian en Quito y 134 habitantes estudian
en el Valle de Cumbaya, en el Grafico 4.2, podemos observar el
porcentaje de alumnos que estudian en las tres zonas antes sefialadas.

El mercado objetivo de la Unidad Educativa El Roble es de estrato socio
< economico, medio alto, alto, que por sus caracteristicas tiene acceso a
la educacién privada y el veinticinco por ciento del estrato socio -
econdmico medio que podria acceder a este tipo de educaciéon, posee
7.848 habitantes en edad escolar entre dos y dieciocho afios que viven
en el Valle de los Chillos.

En el Grafico 4.3, se puede observar los habitantes de del estrato socio
< econémico medio, medio alto, alto, que se encuentran en edad escolar
entre dos y dieciocho anos que acceden a la educacién privada

Caracteristicas de los estratos en (ANEXO 4.1)
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Grafico 4.2 Porcentaje de habitantes por zona de estudio

| PORCENTAJE DE HABITANTES DEL VALLE DE
LOS CHILLOS POR ZONA DE ESTUDIO

Grafico 4.2

0.00% -
Porcentajes
mValle de los Chillos 83.28%
' \OQuito 16.03%
mCumbaya ~ 0.70%

Fuente: Encuestas para estudio de mercado de la Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 4.3 Estratos en edad escolar que acceden a la educacién privada

ESTRATOS SOCIO ECONOMICOS QUE ACCEDEN A

EDUCACION PRIVADA
 Grafico 4.3 |
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Fuente: MARKOP
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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La Unidad Educativa El Roble dentro del mercado total tiene una
participacion del 0,23%, mientras que el colegio con mayor participacion
en el mercado total es el Juan Salinas con el 4.37% de participacion del
mercado.

Se pretende alcanzar una participacion dentro de los proximos cinco
afos del 0,53%, mientras que el colegio de mayor participacion
actualmente, podria alcanzar hasta un 4,73% del mercado.

Si centramos el analisis en el mercado objetivo la participacion de
mercado de la Unidad Educativa E| Roble es del 1,64%, se pretende una
participacion del 3,86% para dentro de los proximos 5 aros.

La principal competencia en este mercado objetivo no ha conseguido
una participacion muy grande, si tomamos en cuenta que llevan, en
algunos casos, mas de diez y en otros mas de veinte afios en el
mercado, con excepcion del Colegio Antares que tiene dos afnos al igual
que El Roble.

El resto de colegios que tienen participacién en este mercado no llegan
al 1%, con excepciones, tales como el colegio La Salle, el cual no posee
un mercado objetivo definido, es un colegio masivo con mas de
cincuenta alumnos por aula de los cuales 1.500 alumnos pertenecen al
mercado objetivo que El Roble y de éstos, el 35% son estudiantes que
viven en la ciudad de Quito, por lo que el numero de estudiantes de este
mercado que viven en el valle es de 975 teniendo una participacion del
12,42%, hay otros casos similares pero con una participacion menor
como la Academia Militar del Valle, Liceo Naval, Farina y también esta la
participacién que tienen en el mercado del valle colegios de Quito como
el Benalcazar, Americano, San Gabriel, Dolorosa, 24 de Mayo, etc.

En el Grafico 4.4, podemos observar la participacion de mercado de El
Roble y su principal competencia.

La principal competencia tiene como todo negocio pretensiones de
¢recimiento, normalmente entre dos y cuatro colegios con no muy buena
participacién de mercado desaparecen al afio y se crean entre uno y dos
¢olegios al ano, por lo que ofrecen una gran oportunidad de incrementar
la participacién en el mercado.

En el Grafico 4.5, podemos observar las pretensiones de participacion
de mercado de El Roble y su principal competencia.

En conclusion, no existe una gran diferencia entre las participaciones en
el mercado objetivo dentro del Valle de los Chillos, mientras que en el
mercado total como es légico, van a existir grandes diferencias, ya que
algunos colegios se dirigen a mercados socio — econdmicos grandes
como el bajo, medio bajo y el medio.
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Grafico 4.4 Participacion de El Roble y su Principal competencia en el mercado objetivo

Fuente: Investigacion personal
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Grafico 4.5 Participaciones pretendidas por El Roble y su Principal competencia en el
mercado objetivo

TENDIDAS POR EL ROBLE Y LA
A EN EL MERCADO OBJETIVO

MEL ROBLE
'EDALCROZE
DOLICEO DELVALLE

uente: Investigacion personal
laboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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,abe recalcar que el crecimiento de la participacion de mercado por
arte de El Roble va de acuerdo al crecimiento de la poblacién y de lo
ue se pretende con este plan de marketing.

o T

LUas estrategias para el crecimiento de El Roble en la participacion del
npercado que se utilizaran son:
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» Penetracion de mercado, se pretende aumentar la publicidad, fijar un
precio que se encuentre bajo la media del total de precios de la
competencia del segmento, incrementando el nivel de ventas.

» Desarrollo del mercado, en la cual se pretende alcanzar a los
segmentos que prefieren una educacién tradicional donde el numero
de alumnos por aula es mayor a veinticinco y en colegios de la
ciudad de Quito, animando a que utilicen por primera vez el servicio
que ofrece El Roble.

La estacionalidad en las instituciones educativas es muy definida, su
periodo de ventas es desde mediados del mes de agosto hasta el mes
septiembre, donde existen los mayores ingresos por matriculas, de alli
los cobros de pensiones son mensuales, desde octubre hasta el mes de
julio, en este ultimo mes se cobra los derechos de grado a los alumnos
de tercero de bachillerato y los derechos de examenes a todos los
alumnos de secundaria.

En conclusién, la Unidad Educativa el Roble tiene una estacionalidad
muy clara, la cual ayuda para la planificacién de actividades y asignacion
de recursos para todo el ano.

La tecnologia cambia a una gran velocidad, el pais se encuentra
estancado en este aspecto, hay que tener en cuenta que como pais
subdesarrollado la tecnologia llega en su mayoria de afuera ya que no
hay capital y recurso humano disponible para la innovacién de nuevos
recursos tecnologicos; pero poco a poco ingresan nuevas tecnologias
gracias a la penetracion de nuevas empresas en Ecuador por la
globalizacion. El cambio tecnolégico para El Roble o cualquier otra
Institucion educativa, es medio, esto se debe a que por ejemplo, en el
caso de los laboratorios de computacion, que tienen una vida util de
hasta 3 afos, pueden ser remplazados inmediatamente o pueden
esperar 1 aflo mas, pero no son desechados, ya que pueden servir para
el area administrativa y pedagégica, o para ser donados; los laboratorios
de ciencias tienen una vida de 5 afios (microscopio, balanzas, equipo de
electronica, mecanica, etc.), estos pueden esperar 2 o 3 afos para su
reposicion, una vez remplazados los equipos dados de baja, son
donados a instituciones publicas del valle y de pocos recursos.

La tecnologia forma parte de la educacién moderna, siendo importante
en el funcionamiento de una institucion educativa, pero a esta
herramienta se la puede asimilar de tal manera que el avance
tecnolégico no afecte en el desenvolvimiento de los estudiantes,
tomando en cuenta que hay que modernizarse en un periodo de tiempo
que no darie la prestacion del servicio y la imagen de la institucién.

El segmento que ha definido para prestar su servicio la Unidad
Educativa El Roble, son las Familias del Valle de los Chillos, las cuales
tienen hijos en edad escolar entre 2 y 18 afios que pertenecen a los
estratos socio - econémicos medio alto, alto, ademas esta dirigido al
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25% del estrato socio — econémico medio que puede acceder al servicio,
todos con ingresos superiores a USD 1.000 mensuales y a los cuales les
interesa una educacién de alto nivel académico, valores (éticos y
morales), excelente disciplina e idiomas (ingles), dentro de amplias
instalaciones, con un numero de alumnos no superior a 25 por aula y
con servicios de desarrollo de inteligencias multiples, recuperacién
académica, departamento de orientacion, ingles por niveles, deberes
dirigidos y talleres deportivos y de expresion.

Para que la Unidad Educativa El Roble preste un servicio de calidad, se
va a ofrecer una educacion con las siguientes caracteristicas, con
respecto a su segmento de mercado:

Educacion moderna con un nivel académico alto, la educacién por
competencias, el desarrollo de las inteligencias muitiples, la educacién
de la inteligencia emocional, la formacién y fortalecimiento de los valores
éticos y morales brindados por los padres. Estas caracteristicas son
parte fundamental en la formacion de los estudiantes, los cuales son
complementados con una educacion en el idioma inglés, la recuperacion
académica, deberes dirigidos y las actividades extracurriculares como
los talleres deportivos y de expresion.

El implemento de todas estas caracteristicas en el servicio que ofrece El
Roble forma un ambiente académico propicio para brindar una
educacion de calidad. Ademas se debe poseer un local de las siguientes
caracteristicas:

Debe ser amplio, moderno, con el numero de aulas necesarias y con
proyecciones de expansion de las mismas, una biblioteca equipada con
material para consultas (libros, revistas, periédicos, etc.) y material
digital, ademas de una videoteca que cuente con informacién de las
diferentes asignaturas y para la formaciéon en valores. También es
importante contar con laboratorios de quimica, biologia, fisica, vy
computacion.

Para los deberes dirigidos y talleres es necesario un comedor y una
cocina dotada del personal y equipo necesarios, ademas se debe tener
las canchas adecuadas para los talleres de deportivos y las aulas
equipadas para los diferentes talleres de expresién.

En conclusion el punto de venta, tiene que estar equipado para poder
captar clientes y brindar el servicio, ya que los hijos y los padres también
se ven atraidos al observar instalaciones que realmente puedan cumplir
con sus expectativas del servicio, siendo éste un punto muy importante
en la venta.

El Roble, debe realizar una excelente publicidad para alcanzar los
abjetivos planteados y ésta debe poseer las siguientes caracteristicas:

102



Se resaltara los atributos de alto nivel académico, una educacion en
valores (éticos, morales) y modernidad del servicio. De igual manera es
importante el captar a alumnos que viven en el Valle de los Chillos, que
estudian en la ciudad de Quito en colegios tradicionalistas y no
tradicionalistas, por lo que resaltando estos atributos se pretende
mostrar que en el valle existe un colegio que puede ofrecerles un mejor
servicio del que estan recibiendo.

Los precios que se fije al servicio son muy importantes para lograr los
objetivos planteados. El valor de las pensiones y matricula que cobra la
unidad educativa El Roble tiene las siguientes caracteristicas:

El precio es unico para cada seccion, los precios de las matriculas y
pensiones para preescolar, primaria y secundaria son distintas, ya que
se encuentran a diferentes niveles de servicio, pero dentro de cada
seccion se cobra el mismo precio a los clientes, siendo una estrategia de
un precio.

Los Becas no son otorgadas a todos los clientes, se otorga a algunos
clientes que tienen de tres hijos en adelante en la institucion, tomando
en cuenta la capacidad adquisitiva de los clientes, siendo ésta una beca
por volumen, también se da becas a algunos clientes, que por la
situacion econdmica del pais han visto reducida su capacidad de
consumo de bienes y servicios, los cuales tienen a sus hijos estudiado
desde hace dos afos en la institucion, siendo ésta una beca acumulativa
o si se quiere llamarlo de otra manera de cliente frecuente, estos dos
tipos de becas pueden ir desde un 10%, hasta un 25%, en la pago de la
pension, ademas se tienen becas totales que se las da en casos
especiales a alumnos que sobresalen y realzan el nombre de la
institucion, actualmente la politica es dar becas de entre un diez y
guince por ciento de estudiantes. Las leyes no mencionan descuentos
en los valores cobrados, pero si menciona beca, que en definitiva es lo
mismo.

Es importante mencionar que el precio no es el mas bajo del mercado,
pero tampoco el mas alto, se ha fijado un precio por debajo de la media
de los precios de la principal competencia y de toda la competencia del
segmento al cual esta dirigido El Roble, siendo a la vez un precio
selectivo, ya que por medio de éste se desea obtener clientes de una
buena clase social y que practicamente no posean grandes problemas
econdémicos que les impida pagar las pensiones a tiempo.
Adicionalmente se plantea diferentes formas de pago las cuales son
¢onvenientes y comodas para los clientes.

Como conclusién de las caracteristicas del precio, se puede decir que El
Roble tiene precios accesibles a su segmento de mercado, los cuales
son competitivos y bajos si tomamos en cuenta todo lo que el servicio
ofrece, ademas se ha tomado en cuenta a los clientes fieles a la
institucion y de un alto consumo del servicio educativo, ofreciéndoles
descuentos.

103



La proyeccion del tamario del mercado de habitantes del Valle de los
Chillos que se encuentran en edad escolar en edades entre dos y
dieciocho anos para los proximos 5 afnos la podemos ver en el Cuadro
4.2

Cuadro 4.2 Proyeccion del tamaiio del mercado de habitantes en edad escolar para los
proximos 5 afos

Cuadro 4.2
ANO MDIA MEDIA (C)| TOTAL
ALTA/ALTA (AB)| (25%)
2003 4,060 3,788 7,848
2004 4,145 3,868 8,013
2005 4,232 3,949 8,181
2006 4,321 4,032 8,353
2007 4,412 4,117 8,528
2008 4,504 4,203 8,707
Fuente: INEC

Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

En el Grafico 4.6, se puede observar la proyeccion de la participaciéon en
iel mercado de la Unidad Educativa El Roble.

En el Cuadro 4.3, se encuentran las proyecciones de la participacién de
la principal competencia y de El Roble en el mercado.

o.ﬂmi rd - = — 7_4.‘

Proyecciones
2002-2003 1.64%
3003-2004% 2.31% =
2004-2006 2.82%
os00s| s | [T
2006-2007 3.63%
2007-2008 | 38%

Fuente: Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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Cuadro 4.3 Proyeccion de la participacion de mercado de El Roble y su principal
competencia
Cuadro 4.3 I
ANO EL DALCROZE |LICEO DEL|INTEGRAL| ANTARES
ROBLE VALLE
2003 | 1.64% 2.29% 2.68% 3.19% 1.53%
2004 | 231% 2.65% 3.07% 3.53% 1.95%
2005| 2.82% 2.99% 3.42% 3.80% 2.29%
2006| 3.18% 3.16% 3.69% 4.02% 2.62%
2007 | 3.53% 3.25% 3.90% 4.13% 2.95%
2008 | 3.86% 3.28% 3.97% 4.17% 3.18%

Fuente: Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

4.2.3 ASPECTOS LEGALES

4231 REQUISITOS LEGALES PARA LA CREACION DE
PLANTELES DE EDUCACION BASICA.

1. “Solicitud al Director Provincial de Educacién y Cultura (especie
valorada).

2. Justificacién técnica y socio-economica.

3. Personal directivo y docente idoéneo y suficiente de acuerdo con las
disposiciones legales y pertinentes.

TITULOS HABILITANTES PARA EJERCER LA DOCENCIA

- Doctor en educacion parvularia.

- Licenciado en educacién parvularia.

- Profesor de educacién parvularia.

- Profesor de educacién preprimaria.

- Técnico en educacion preescolar.

- Licenciado en educacion primaria.

- Profesor en educacion primaria.

- Bachiller en ciencias de la educacion.
- Doctor en educacién primaria.

PROFESORES ESPECIALES

- Doctor en ciencias de la educacion, siempre que la licenciatura sea
en la especialidad requerida.

- Licenciado en ciencias de la educacion de las especialidades que
requieran estos niveles.

- Profesor de musica de Conservatorio.

- Profesor de educacion fisica.

- Técnica superior en la especialidad requerida.

- Bachiller técnico en manualidades.

105



4. Las copias de los titulos deberan certificadas por la institucion que lo
confirid y/o notariadas.

5. Contratos de trabajos actualizados y legalizados por el Juzgado de
Trabajo, de conformidad con el Art. 181 del Reglamento General de
la ley educacién vigente.

6. Descripcion de edificio y anexos en condiciones pedagogicas
higiénicas satisfactorias.

- Certificado de la Direccién Provincial de Higiene y Salud que abalice
las condiciones higiénicas del local.

- Titulo de propiedad, contrato de arrendamiento, comodato o cualquier
otro contrato que permita la ocupacion del inmueble debidamente
legalizado.

- Las aulas deben tener una capacidad que considere 1.35 metros
cuadrados por alumno.

- Croquis de ubicacion del plantel.

7. Inventario del mobiliario y material tecnolégico adecuado (adjuntar
facturas, certificados de donacién o notariar el inventario).

8. Bibliografia especializada (adjuntar facturas, certificados de donacion
o notariar el inventario).

9. Financiamiento y presupuesto.

10. Certificado de la oficina de Régimen Escolar Provincial de que los
directivos no han sido sancionados por parte del Ministerio de
Educacién y Cultura (MEC).

11.Si la solicitud proviene de una persona juridica, certificado que
acredite su existencia.

12.Nomina de los aspirantes en el afo solicitado (maximo 30 alumnos
por aula en el primer afo y 35 a partir del segundo de basica).

13.Copia certificada de la resolucién en la que autoriza la fijacién de
matriculas y pensiones concedida por la Junta Reguladora de Costos
a partir del segundo afo de educacion basica.

14. Distributivo de trabajo y horarios.

15.El personal extranjero presentara documentos relacionados con la
equiparacion del titulo en el Ecuador y el camé ocupacional.

NOTA: La documentacién para CREACION debera ser presentada de
acuerdo a la ley con 6 meses de anticipaciéon a la iniciacion del afno
escolar: SIERRA, del 02 de enero al 15 de marzo. La documentacion se
entregara en Archivo, y sera devuelta sino redne los requisitos anotados.

4.2.3.2 REQUISITOS LEGALES PARA LA CREACION DE
PLANTELES DEL CICLO BASICO (OCTAVO, NOVENO Y
DECIMO ANOS DE EDUCACION BASICA).

1. Solicitud al Director Provincial de Educaciéon y Cultura (especie
valorada).

Justificacién técnica y socio-econdémica.

Personal directivo y docente idéneo y suficiente de acuerdo con las
disposiciones legales y pertinentes.

SEN
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TITULOS HABILITANTES PARA EJERCER LA DOCENCIA

- Doctor en ciencias de la educacion siempre que la licenciatura sea en
la especialidad requerida.

- Licenciado en ciencias de la educaciéon de las especialidades que se
requiera.

- Profesor de segunda ensefanza.

- Profesor técnico graduado en instituto Superior de la especialidad
requerida.

- Otros titulos profesionales de nivel académico superior que tengan
relacién con la especialidad requerida.

4. Las copias de los titulos deberan certificadas por la instituciéon que lo
confiridé y/o notariadas.

5. Contratos de trabajos actualizados y legalizados por el Juzgado de
Trabajo, de conformidad con el Art. 181 del Reglamento General de
la ley educacién vigente.

6. Descripcion de edificio y anexos en condiciones pedagdgicas
higiénicas satisfactorias.

- Certificado de la Direccidn Provincial de Higiene y Salud que abalice
las condiciones higiénicas del local.

- Titulo de propiedad, contrato de arrendamiento, comodato o cualquier
otro contrato que permita la ocupacion del inmueble debidamente
legalizado.

- Las aulas deben tener una capacidad que considere 1.35 metros
cuadrados por alumno.
- Croquis de ubicacion del plantel.

7. Inventario del mobiliario y material tecnoldgico adecuado (adjuntar
facturas, certificados de donacién o notariar el inventario).

8. Bibliografia especializada (adjuntar facturas, certificados de donacién
o notariar el inventario).

9. Financiamiento y presupuesto.

10. Certificado de la oficina de Régimen Escolar Provincial de que los
directivos no han sido sancionados por parte del Ministerio de
Educacién y Cultura (MEC).

11.Si la solicitud proviene de una persona juridica, certificado que
acredite su existencia.

12.Némina de los aspirantes en el afo solicitado (maximo 35 alumnos
por aula).

13.Copia certificada de la resolucién en la que autoriza la fijacién de
matriculas y pensiones concedida por la Junta Reguladora de
Costos.

14.Registro de datos en el formulario 2DNPE y horarios.

15.El personal extranjero presentara documentos relacionados con la
equiparacion del titulo en el Ecuador y el carné ocupacional.
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NOTA: La documentacion para CREACION debera ser presentada de
acuerdo a la ley con 6 meses de anticipacion a la iniciacion del afio
escolar: SIERRA, del 02 de enero al 15 de marzo. La documentacion se
entregara en Archivo, y sera devuelta sino reune los requisitos anotados.

4.2.3.3 REQUISITOS LEGALES PARA LA CREACION DE
PLANTELES DEL BACHILLERATO (PRIMERO, SEGUNDO
Y TERCERO ANOS DE BACHILLERATO).

La creacién del Bachillerato se aprueba una vez presentado el informe
del Departamento de Orientacion y Bienestar Estudiantil (DOBE) sobre
los intereses de los estudiantes, adjuntando los mismos requisitos para
octavo, noveno y décimo afos de educacion basica.

4.2.34 REGLAMENTO PARA REGULACION DE COSTO DE
EDUCACION PARTICULAR.

TITULO |

CAPITULO |

DEL AMBITO DEL PRESENTE REGLAMENTO

Art. 1.- El presente reglamento es aplicable a todos los establecimientos
educativos particulares laicos y confesionales, del régimen de
educacion regular, especial y compensatorio, de modalidad presencial,
semipresencial y a distancia.

CAPITULO Nl
DE LOS ORGANOS DE REGULACION DE COSTOS DE LA
EDUCACION PARTICULAR

Art. 2.- Para la aplicacién de las normas prescritas en el presente
reglamento, funcionaran la Comisién Nacional del Costo de la Educaciéon
Particular, adscrita al Ministerio de Educacién, Cultura, Deportes y
Recreacion; y las juntas provinciales reguladoras del costo de la
educacion particular, adscritas a las direcciones provinciales de
Educacién y Cultura Hispana.

Art. 3.- La Comision Nacional del Costo de la Educacion Particular estara
conformada por:

a) El Subsecretario de Educacion o su delegado, quien la presidira.
b) Cuatro funcionarios del Ministerio del Ramo, los mismos que seran:

a) El Director Nacional de Asesoria Juridica o su delegado.

b) El Director Nacional de Educacién Regular y Especial o su
delegado.

c) El Director Nacional de Planeamiento de la Educaciéon o su
delegado.

d) El Director Nacional de Supervisién Educativa o su delegado.
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c) Dos representantes de la educacién particular confesional o sus
respectivos alternos, designados por las entidades correspondientes.

d) Dos representantes de la educacidon particular laica con sus
respectivos alternos, designados por las entidades correspondientes.

Actuara como Secretario con voz informativa, pero sin voto, el Jefe de la
Division de Régimen Escolar y Refrendacion de Titulos Nacional.

CAPITULO Il
DE LA COMISION NACIONAL

Art. 4.- La Comision Nacional del Costo de la Educacién Particular
elaborara el calendario para las sesiones ordinarias, no obstante,
deberan sesionar obligatoriamente cada afo en el mes de junio para el
régimen de Sierra y en el mes de noviembre para el régimen de Costa.

Puede también convocarse en forma extraordinaria por decision del
Presidente o a pedido de 3 integrantes de la Comisién, en cuyo caso la
convocatoria debera disponerse por el Presidente.

Art. 7.- Las resoluciones se tomaran por mayoria simple de los votos de
los miembros presentes. En caso de empate el Presidente tendra voto
dirimente.

Art. 8.- Son deberes y atribuciones de la Comisién Nacional:

a) De oficio, revisar, modificar, suspender o ratificar las regulaciones y
decisiones aprobadas o adoptadas por las juntas provinciales, las
cuales deberan enviar copias de todo lo actuado debidamente
foliado en el plazo maximo de ocho dias contados a partir del dia en
que se adoptd la resolucidn. Esta facultad podra ser ejercida por la
Comisién Nacional en el término maximo de quince dias contados a
partir de la fecha en que tuvo conocimiento de las regulaciones y
decisiones aprobadas o adoptadas por las juntas reguladoras
provinciales.

b) Conocer y resolver las apelaciones que los establecimientos de la
educacién Particular presenten respecto de las regulaciones y
decisiones de las juntas provinciales reguladoras dentro de los plazos
y términos previstos en el Estatuto del Régimen Juridico y
Administrativo de la Funcién Ejecutiva.

c) Coordinar las labores de las juntas provinciales, para cuyo efecto
expedira los instructivos que fueren necesarias.

Las resoluciones que adopte la Comision Nacional del Costo de la
Educacién Particular no tendréan efecto retroactivo.
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CAPITULO IV
DE LAS JUNTAS PROVINCIALES

Art. 10.- En cada capital de provincia funcionara una Junta Provincial
Reguladora del Costo de la Educacién Particular, adscrita a la Direccién
Provincial de Educacion y Cultura Hispana, la misma que estara
integrada por:

a)

b)

c)

d)

e)

El Director Provincial de Educacién y Cultura o su delegado, quien la
presidira.

Un Supervisor Provincial de Educacién Primaria, elegido en
Asamblea General de Supervisores.

Un Rector de Colegio Fiscal, elegido en Asamblea General de
Rectores de Colegios Fiscales de la Capital de Provincia.

Un representante de la educacién laica o su altemno, designado por
las entidades correspondientes.

Un representante de la educacion confesional o religiosa o su
alterno, designado por las entidades correspondientes.

Actuarda como Secretario con voz informativa y sin voto, el Jefe del
Departamento de Régimen Escolar y Refrendacion de Titulos Provincial.

Art. 15.- Son deberes y atribuciones de las juntas provinciales:

a)

d)

Conocer y resolver sobre las peticiones de fijacion o regulacion del
valor de matriculas, pensiones, derechos de examenes, derechos
de grado, tarifas de transporte, etc., o recursos planteados que los
establecimientos de educacion particular presenten por intermedio
de sus representantes legales.

Aprobar, mediante resolucion motivada y previo el estudio
respectivo, el valor de las matriculas, pensiones, derechos de
examenes, derecho de grado, tarifas de transporte, etc.

Regular los costos de cada instituciéon particular de acuerdo a la
realidad de ésta. Por tanto, la junta no podra disponer incrementos
generales mediante porcentajes o por rangos.

Tratandose de planteles biculturales amparados en convenios de
Gobierno a Gobierno, los valores que se fijen y que seran
propuestos por los respectivos planteles, deberan ser aprobados
siempre que se justifique que con ellos se cubrirdn adecuadamente
los gastos e inversiones institucionales programadas, siempre que
éstas se encuentren dirigidas al mejoramiento de la educacion que
brindan.
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Las solicitudes presentadas seran resueltas en el término maximo de 15
dias, contados a partir de la, fecha de presentacion de la solicitud. Si la
solicitud no reuniere los requisitos previstos en este reglamento, se
ordenara que se la complete en el término de cinco dias. De no hacerlo
se tendra por no presentada la solicitud la misma que en consecuencia
debera ser archivada.

Una vez fijados los costos segun lo establecido en este reglamento, no
se aprobaran modificaciones ni incrementos que rijan en el afo lectivo
que se encuentra decurriendo.

TITULO Il

CAPITULO |
DEL PROCEDIMIENTO Y DE LOS RECURSOS

Art. 17.- Para los planteles educativos particulares que inician el ano
escolar, los representantes legales de los establecimientos presentaran
a la Junta Reguladora del Costo, hasta el 31 de mayo para el Régimen
de Sierra y hasta el 31 de octubre para el Régimen de Costa, la solicitud
correspondiente sobre la fijacibn o modificacion de los valores de las
matriculas, pensiones, derechos de examenes, derechos de grado,
certificados de promocién, tarifas de transportes, etc., por duplicado, en
carpetas separadas que contendran los siguientes documentos:

a) Solicitud dirigida al Presidente de la Junta Provincial Reguladora de
Costos de la Educacion Particular.

b) Credencial de funcionamiento otorgada por la Direcciéon Provincial de
Educacion.

c) Presentacion del presupuesto operativo.
d) Declaracion anual de impuestos ante el SRI.
e) Ultima planilla de aportes al IESS.

f) Copia del rol ‘'de pagos del mes anterior a la presentacién de la
solicitud, debidamente certificada por el funcionario responsable del
plantel.

g) Declaracion de consignaciéon de datos del plantel, en caso de
haberse producido modificaciones a la declaracién del afio anterior,
para lo cual se utilizara el formulario Unico aprobado por el Ministerio
de Educacién.

Art. 18.- Los representantes del plantel particular o del Comité Central
de Padres de Familia, podran ser recibidos en comisién general,
durante las sesiones de la Comisidn Nacional de Costos y de las Juntas
Provinciales Reguladoras de Costos de la Educaciéon Particular,
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unicamente para la defensa de los intereses de sus representados. Una
vez efectuada su exposicion, la Comisidbn Nacional o las juntas
provinciales sesionaran unicamente con sus miembros.

Art. 19.- Contra las decisiones de las Juntas Provinciales Reguladoras
del Costo de la Educacién Particular podran interponerse los recursos
previstos en el Estatuto del Régimen Juridico y Administrativo de la
Funciéon Ejecutiva, en la forma y bajo el procedimiento que éste
establezca.

La resolucidon que emita la Comisién Nacional causa estado en via
administrativa.

CAPITULOII

DEL VALOR DE LAS MATRICULAS, PENSIONES, DERECHOS DE
EXAMENES,  DERECHOS DE GRADO, CERTIFICADOS
DEPROMOCION Y TARIFAS DE TRANSPORTE

Art. 20.- Para determinar el valor de las matriculas, pensiones, en los
diferentes planteles particulares, deben considerarse los aspectos
Incluidos en el formulario de declaracion de datos para la fijacion de los
valores de los servicios educativos, aprobado y vigente, por parte del
Ministerio de Educacion, Cultura, Deportes y Recreacion; los derechos
de examenes, derechos de grado y certificados de promociéon deberan
ser aprobados por la Junta Provincial Reguladora del Costo de la
Educacion Particular.

El valor de la matricula ordinaria no excedera del 75% del monto de la
pension neta fijada legalmente. La matricula extraordinaria tendra un
recargo maximo del 20% respecto de la ordinaria.

Art. 21.- La Junta Provincial Reguladora del Costo de la Educacion
Particular para la fijaciéon del valor de las pensiones mensuales,
calculara el valor de operacion de los doce meses del afio calendario,
incluidas las vacaciones, prorrateado a través de diez meses laborables,
de tal manera que no se podra exigir cobros especiales extras o
adicionales por concepto de vacaciones.

En consecuencia, la pensién mensual incluye los costos que debe cubrir
el plantel por el periodo vacacional.

Los planteles emitiran los comprobantes que correspondan y segun la
legislacién tributaria aplicable, por los valores que recaudaren.

Art. 22.- Los planteles particulares no exigiran el pago de rubros extras,
bonos, contribuciones, inscripciones, cupos, servicios, donaciones, etc.,
si no estuvieren autorizados por la Junta Provincial Reguladora del
Costo de la Educacion Particular.
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Ningun plantel podra exigir el pago de mensualidades adelantadas por
concepto de pensiones o matriculas.

Art. 23.- Los planteles que dispusieren del servicio de transporte escolar
se someteran a las disposiciones que el Ministro de Educacién, Cultura,
Deportes y Recreacion dictare para el efecto.

Art. 24 - Los planteles particulares estan obligados a exhibir en lugares
visibles, para conocimiento de los padres de familia, las resoluciones
que determinen el valor de las matriculas, pensiones, derechos de
examenes, derechos de grado, certificados de promocion, tarifas de
transporte, etc., las mismas que se sujetaran a las regulaciones
previstas para el efecto.

Art. 25.- Las direcciones provinciales de educacion haran conocer al
publico los valores de las matriculas y pensiones autorizadas, una vez
que éstos hayan quedado en firme.

Art. 26.- En los establecimientos particulares, los comités de Padres de
Familia u otras organizaciones; podran poner a la venta uniformes,
utiles escolares u otros bienes, previa autorizacion por parte de la Junta
Provincial Reguladora del Costo de la Educacion Particular.

Art. 27.- Las sanciones se regiran segun lo dispuesto en la Ley de
Educacion.

DISPOSICIONES GENERALES

PRIMERA.- Si se comprobare que un plantel particular ha consignado
datos falsos para justificar sus pedidos, no se dara curso a la solicitud
presentada, sin perjuicio de que, de conformidad con la ley, se
impongan las sanciones correspondientes a los responsables.

SEGUNDA .- Los padres de familia o apoderados deberan presentar sus
reclamos fundamentados a la institucion educativa, los cursos deberan
ser resueltos en el término de quince dias. Transcurrido este término los
podran presentar ante las juntas provinciales reguladoras.

TERCERA:- Las denuncias de cobros indebidos seran investigadas
inmediatamente por la Supervision Nacional o Provincial, previa
disposicién de autoridad competente del Ministerio de Educacioén,
Cultura, Deportes y Recreacién. El contenido del informe se notificara al
plantel educativo. Los directivos o representantes del establecimiento
educativo tienen derecho a ser escuchados en la Junta Provincial
Reguladora del Costo de la Educacién Particular para alegar su defensa.
Para estos efectos se seguiran las disposiciones del Estatuto del
Régimen Juridico y Administrativo de la Funcion Ejecutiva.

CUARTA.- No podran integrar la Comisién Nacional o las Juntas
Provinciales Reguladoras del Costo de la Educacién Particular los
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funcionarios o empleados de la Planta Central del Ministerio de
Educacién, Cultura, Deportes y Recreacién, subsecretarias regionales
de Educacién o direcciones provinciales de Educaciéon y Cultura, que
sean accionistas, socios o propietarios de establecimientos educativos
particulares.

QUINTA. - Los casos no previstos en este reglamento, sobre la materia
pertinente, seran resueltos por el Ministro de Educacién, Cultura,
Deportes y Recreacion, mediante acuerdo ministerial.

SEXTA.- Para facilitar la administracién y regulacién del costo de la
educacién particular y especiaimente para la aplicacion posterior de lo
dispuesto en el articulo 20 de este reglamento, en un plazo de 180 dias,
debera implementarse la sistematizacion de los frocedimientos de
calculo para la fijacion de matriculas, pensiones, etc.”

4.2.4 POSICIONAMIENTO DEL SERVICIO

El Roble desea ser percibido como la institucion educativa de la mas alta
excelencia académica en el Valle de los Chillos, para lograr este objetivo
se basara en una educaciéon moderna con valores éticos y morales.

En el Grafico 4.7 y Grafico 4.8 se observa el objetivo de
posicionamiento en cinco afios de la Unidad Educativa El Roble con
respecto a alto nivel académico y mejor en valores de padres e hijos.

\
Grafico 4.7 Objetivo de posicionamiento en 5 afios de la Unidad Educativa El Roble alto
nivel académico vs mejor en valores (padres)

'O DE POSICIONAMIENTO EN 5 ANOS DE LA
DAD EDUCATIVA EL ROBLE (PADRES)

% - =] Grafico 4.7

g edals oELROBLEENSANOS‘
of "% A EL ROBLE
-
gm-——— = ——  |® INTEGRAL \
o 20% — o DALCROZE |
9 15% A | ANTARES |
= 10% e | |mNOSABEOHA OIDO

| 5% R -

! L)

0% : - T - . |

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% |

ALTO NIVEL ACADEMICO ’
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Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

* Reglamento a la educacién particular del Ministerio de Educacién del Ecuador
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Grafico 4.8 Objetivo de posicionamiento en 5 afios de la Unidad Educativa El Roble alto
nivel académico vs mejor en valores (hijos)
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n el Grafico 4.9 y Gréafico 4.10 se puede observar el objetivo de
osicionamiento en cinco anos de la Unidad Educativa El Roble con
especto a alto nivel académico y mas moderno de padres e hijos.

Gréﬁc; 4.9 Objetivo de posicionamiento en 5 aiios de la Unidad Educativa El Roble alto
r nivel académico vs mas moderno (padres)
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Grafico|4.10 Objetivo de posicionamiento en 5 aiios de la Unidad Educativa El Roble alto

nivel académico vs mas moderno (hijos)

4.3

'MAS MODERNO
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MARKETING TACTICO

4311 SERVICIO

El Servicio que brinda la Unidad Educativa EI Roble desde hace dos
afnos no tiene un gran desarrollo histérico, pero se puede asegurar que
ha tenido una gran evolucién, ya que cuando comenzé el colegio a
prestar su servicio, disponia de lo indispensable, contaba con un numero
muy reducido de alumnos, todos estos provenientes de distintos
colegios, con niveles académicos muy disparejos, siendo la recuperacion
académica muy util para la nivelacién de los estudiantes con bajos
conocimientos.

La sala de computo recién se la pudo utilizar un mes después de haber
iniciado las clases, los laboratorios de quimica y fisica contaban con lo
esencial, en el transcurso del afo se fue dotandolos de todo lo
necesario.

En el primer ano de funcionamiento, se dio al pais la primera promocién
de bachilleres de la Unidad Educativa El Roble, los cuales en su mayoria
al iniciar el ano escolar no tenian buenas bases proporcionadas por su
anterior institucion, al finalizar el ano, los bachilleres tenian un buen
dominio de las materias y fueron aceptados en las universidades donde
aplicaron para ingresar, algunos de ellos se encuentran actualmente
estudiando fuera del pais.
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En la actualidad, este segundo afo fue mucho mejor, existidé un
incremento en las ventas superior al 60%, los laboratorios de quimica,
biologia y fisica estan completamente equipados, el laboratorio de
computacion estd actualizado en su software y a los maestros
contratados y existentes se los ha capacitado.

Los alumnos de la segunda promocién han sido admitidos en las
universidades del pais donde aplicaron su ingreso, algunos obteniendo
becas, otros fueron aceptados y viajaron a estudiar en el exterior, el nivel
de conocimientos de los estudiantes actualmente es sumamente alto, y
parejo, se ha podido aplicar el sistema de servicios que se tenia
planteado: Tareas dirigidas, desarrollo de las inteligencias mudltiples,
educacion en competencias, talleres deportivos, de expresién y la
educacion en valores éticos y morales, todo esto complementando la
ensenanza otorgada por los padres en sus hogares y por los maestros
en las aulas. Ademas la marca El Roble esta ya siendo reconocida por
gran parte del mercado.

La disciplina ha mejorado en la institucion, al comienzo cada uno de los
estudiantes se sentia mejor que el otro ya que todos eran estudiantes
nuevos procedentes de distintas instituciones y en ocasiones actuaban
de una forma muy indisciplinada, aspecto que obligd a aplicar mayor
control y sanciones disciplinarias; actualmente no hace falta estarles
siguiendo y controlando a cada momento, sus actitudes son de chicos de
su edad, pero ellos estan conscientes que tienen limites y reglamentos
que deben cumplir, siendo ellos responsables de sus actos, sabiendo
resolver sus problemas de una forma civilizada, y aceptando sus errores.

Este es el pequeno desarrollo historico y evolutivo del servicio que
actualmente se presta en El Roble, los padres se encuentran satisfechos
y agradecidos por la educacidon que se les esta brindando a sus hijos,
donde el crecimiento de los estudiantes como personas de bien y
académicamente es lo mas importante que se le puede dar al Ecuador.

El Roble se encuentra actualmente al final de la etapa introductoria, ya
que se sigue informando a los consumidores potenciales sobre el
servicio y estimulando la prueba del mismo, pero a la vez se esta
actuando para que exista un crecimiento mas acelerado de las ventas.
Para atraer a los consumidores de otro segmento de mercado, se esta
teniendo un manejo de calidad de servicio, y se puede notar que la
competencia ha aumentado en una cantidad muy pequenfa, siendo estas
caracteristicas parte de la etapa de crecimiento.

El servicio de la Unidad Educativa El Roble, va de acuerdo a la
educacion moderna, implementando la educacién por competencias y el
aprendizaje significativo, de acuerdo a los ciclos evoiutivos de los
estudiantes, con la aplicacion del desarrollo de las inteligencias
multiples, la educacién de la inteligencia emocional, con los mejores
aciertos pedagdgicos y metodologicos actuales, en el marco de la
educacion de calidad.
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Este modelo es aplicado por los profesores en todas las asignaturas, vy,
a partir de su expresiébn mas simple, paulatinamente se alcanzaran
estados mas elevados.

La educacién de calidad se expresa como el ambiente académico
propicio para el desarrollo intelectual, social y psicolégico del estudiante.
Representa su oportunidad para crecer y desplegar arménicamente
todas sus facultades y manifestarlas en la vida cotidiana. Destierra el
paradigma memorista y repetitivo; en su lugar propende al desarrollo de
las destrezas basicas y de las competencias educativas, en funcién del
crecimiento y la maduracion individual. Requiere que estudiantes y
maestros se interrelacionen en el desarrollo de los procesos
intelectuales, psicomotrices, emocionales y volitivos. Esto presupone
trabajar por proyectos, en equipo y cooperativamente.

Es una posicion de la institucién y al mismo tiempo de la pedagogia
cientifica, utilizar los medios educativos modernos a su alcance a fin de
lograr las metas propuestas, en un marco de reciclaje continuo.

La ciudad de Quito es un centro metropolitano, poseedor de un acervo
cultural, declarado patrimonio de la humanidad. En ella confluyen
multiples culturas nacionales e internacionales. Esta realidad impulsa a
desarrollar actividades que promuevan el arte y la cultura en sus varias
manifestaciones.

Se Festeja los eventos civicos - culturales del Ecuador y de Quito como
una aporte a la preservacion de las raices y afirmacién de los valores de
nacionalidad, solidaridad y el concepto de ciudadania del mundo. Las
tradiciones, la historia, la identidad nacional y la cultura en su varias
expresiones tienen su espacio de discusién en las aulas.

La filosofia educativa considera saludable el destierro de tintes
regionalistas y racistas, afianzando el sentido de ecuatorianidad. Esto
tiene que ver con el desarrollo de la solidaridad enfocado en el progreso
grupal, pero con respeto a la libertad y valores personales.

La posicion socio - econémica de los estudiantes de El Roble los impulsa
a llegar a los estratos de formaciéon académica profesional. Este hecho
nos facilita el incentivar en ellos la cultura del auto estudio, teniendo
como base los valores de responsabilidad en libertad. Trabajando en la
afirmacion de su identidad cultural con respeto a la interculturalidad.

El conocimiento del proceso de desarrollo evolutivo del nifio desde los
dos anos hasta los dieciocho, en que completa su etapa estudiantil de
educacion inicial, basica y media, previa a la profesionalizacion, es de
suma importancia en la labor educativa, puesto que se producen
necesidades especificas a las que los docentes deben dar respuesta por
medio de planificaciones y estrategias de aprendizaje que correspondan
a las habilidades y capacidades de los estudiantes, de acuerdo a su
etapa evolutiva, donde la ensefianza de los valores éticos y morales es
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de gran importancia, las conferencias dictadas por expertos en los
diferentes temas hacia los padres e hijos son el complemento de los
valores dados en casa y en el dia a dia en las aulas.

El pensador del nuevo mundo es una persona que puede orientar su
actividad cognitiva o emocional por voluntad propia y en la manera
adecuada. La inteligencia de este ser humano nuevo deja de ser un
coeficiente fijo y rigido para convertirse en una serie de frecuencias
cerebrales de las cuales debe estar consciente, con el fin de aprovechar
su poder especifico y distintivo. Estos canales, inteligencias_multiples, le
permiten escoger, tener acceso, cambiar y conducir los procesos
mentales y emocionales.

Enfatizamos el desarrollo y fortalecimiento de la inteligencia emocional
para formar seres humanos afectuosos, equilibrados, autocontrolados y
automotivados.

El servicio es prestado por personal altamente calificado, con un alto
nivel de valores, conocedores de pedagogia, y de las materias que
Imparten, esto ayuda a que lo anteriormente indicado se pueda impartir a
los alumnos.

Las materias que son impartidas, tienen un nivel muy alto de ensefianza,
formando parte de una educacién con calidad. El idioma inglés tiene una
gran importancia en este sistema educativo, ya que el mundo
globalizado, el cual avanza con gran rapidez, exige que los estudiantes
tengan conocimientos de por o menos dos idiomas uno de ellos el
espanol como lengua propia y el segundo es el inglés, idioma que mas
se habla alrededor del mundo, el area pedagdgica esta consciente que
todos los estudiantes no tienen el mismo nivel en el idioma inglés, por lo
que se a establecido tres distintos niveles (bajo, medio y alto) en los
cuales podran ir incrementando su conocimiento y avanzando a un nivel
mas exigente.

No solo en el idioma inglés los alumnos tienen dificultades, ya que
muchos de ellos poseen falencias en diferentes materias, debido a que
provienen de instituciones de un nivel académico bajo, por lo que la
recuperacion académica de estos es de gran importancia en el sistema
educativo.

Muchos padres se sienten satisfechos que a sus hijos se les brinde una
educacion de calidad, pero a esta se la complementa con los deberes
dirigidos, muchos padres trabajan y no tienen tiempo de ayudarlos en
sus tareas, algunos no poseen los conocimientos suficientes, las tareas
en muchas coacciones son causas de discusiones y presiones para los
padres y alumnos, el tiempo familiar queda reducido o no existe, con
este servicio el tiempo en familia tiene su espacio, sin presiones y
preocupaciones, ademas los estudiantes se vuelven responsables y
tienen mucho tiempo para hacer lo que ellos mas les gusta, pudiendo
disfrutar de su nifiez, adolescencia y juventud.
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Las actividades extracurriculares son un complemento en la educacién,
por lo que se brinda dos dias a la semana por las tardes, donde los
alumnos no realizan tareas dirigidas, los talleres deportivos (futbol,
natacion, basketball, atletismo, voleyball) y de expresion (balsa, teatro,
pintura, musica, bordado, ceramica, manualidades, etc.).

Ya que los deberes dirigidos y los talleres son por la tarde, se ofrece el
servicio de comedor, el cual es administrado por una persona natural
distinta a la institucién, este servicio no es obligatorio, los estudiantes
estan recibiendo comida variada y que les alimenta, los estudiantes que
no desean el servicio traen su alimento de casa utilizando los artefactos
de la cocina para calentarlos (microondas) y el comedor sin ningun
problema.

La marca El Roble tiene un gran reconocimiento en el mercado a pesar
de solo tener dos afnos prestando servicios educativos, el reconocimiento
de marca por padres e hijos es alto, superando a colegios que llevan
mas de diez anos de existencia, ademas su principales competidores no
tienen una recordacidon muy amplia con respecto a la institucién, lo que
lleva a la conclusién que con una publicidad bien planteada, se lograra el
posicionamiento deseado y que la calidad de servicio sea muy superior
gue el que ofrece la competencia, la marca El Roble tendra mucho valor
y sera reconocida dentro del mercado educativo.

El servicio estd disefado para poder lograr los objetivos planteados,
donde el cliente y el consumidor vean un crecimiento personal y
académico en el corto, mediano y largo plazo, tomando en cuenta los
valores éticos y morales, que forman parte de un verdadero ciudadano,
el cual tendra que enfrentarse a un mundo dindamico y globalizado,
teniendo las bases necesarias para defenderse y actuar correctamente
ante los desafios que se le presenten. Se Garantiza brindar una
educacion de la mas alta calidad, dando el maximo esfuerzo en la
formacion académica y en el fortalecimiento de su crecimiento como
persona, que se lograra con la colaboracion de los padres y de los
propios estudiantes.

Para acceder al servicio el cliente tienen que estar dispuesto a ser parte
de la formacién de su hijo y no dejar unicamente a la institucion
educativa que sea la encargada de formarlo, los estudiantes tienen que
ser personas que deseen brindar su maximo esfuerzo, con ganas de
superacion, con metas y objetivos que cumplir.

El Valle de los Chillos y sobre todo el pais necesita que sus ciudadanos
estén capacitados para enfrentar al mundo competitivo, donde la
corrupcion y la mediocridad no se conviertan en una forma de vida y no
afecten al desarrolio del pais.
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4.3.2 PUNTO DE VENTA

Se cuenta con un local de 20.000 m? en el cual se encuentran
construidas 15 aulas y 4 laboratorios, con una proyeccion a 30 aulas y
10 laboratorios, la biblioteca cuenta con material para consultas de los
estudiantes (enciclopedias, libros de las diferentes asignaturas, revistas
econdémicas, revistas educativas, etc.), ademas de poseer material digital
(enciclopedias, cursos de inglés, diccionarios, etc.), y una videoteca
dotada para la ensefianza en las diferentes asignaturas (inglés, lenguaje,
historia, geografia, etc.), ademas se a conseguido los videos de
documentales de los programas La Televisién y Dia a Dia, para la
educacién en valores, se cuenta con videos para nifios de preescolar y
primaria tales como los valores desde la nifiez, para los mas grandes se
ha dotado de videos que tratan los temas de drogadiccién, sexualidad,
ética, honestidad, respeto hacia los demas, etc.

E!l laboratorio de quimica, posee todos los instrumentos necesarios para
su funcionamiento, tales como microscopio electrénico, balanzas,
probetas, mecheros, etc, el laboratorio de biologia esta equipado con los
elementos necesarios para esta materia, tales como afiches del cuerpo
humano, maniquies del sistema éseo, muscular, nervioso, cajas de
insectos, etc, el laboratorio fisica, esta dotado equipo para experimentos
de mecanica y de electricidad. El laboratorio de computacién, esta
equipado con 15 equipos de ultima tecnologia, con el ultimo software
existente en el mercado, tales como Windows, Microsoft Office, ademas
de contar con software educativo.

Se posee un comedor en el cual los alumnos se sirven sus alimentos,
gue son preparados en la cocina del plantel que cuenta con todo lo
necesario para este servicio, para luego ingresar a las aulas para
realizar sus tareas, o dirigirse a los talleres deportivos y de expresion,
para los cuales se cuenta con canchas de futbol, basketball, voleyball,
piscina, atletismo y 5 aulas equipadas para realizar realiza tallado de
balsa, teatro, pintura, musica, bordado, ceramica, manualidades, etc.

La Unidad Educativa El Roble al encontrarse a dos cuadras del triangulo,
sector por donde transitan vehiculos particulares, buses, taxis que se
dirigen a Quito y a otras zonas del valle, o hace poseedor de un acceso
al local facil y comodo para el cliente y consumidor, ya que muchos
padres no contratan el servicio de transporte proporcionado por el
colegio y son ellos los que van de dejar y a retirar a sus hijos de la
institucién, o les dan el dinero para que se transporten en bus o taxi.
Ademas hay que senalar que el servicio de transporte proporcionado por
la institucion es puerta a puerta, lo que es otra ayuda para los clientes y
consumidores, estos ultimos son recogidos de la puerta de su hogar y
llevados al colegio y viceversa.

La ventaja de esta ubicacién, hace que el personal docente,

administrativo y mantenimiento de la institucion se traslade sin dificultad
y con mayor rapidez para prestar el servicio, ademas se cuenta con un
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transporte para el personal que trabaja desde las ocho horas hasta las
dieciséis horas, esto ha facilitado la contratacién de maestros, y demas
personal de la institucion.

El Prondstico de ventas para los proximos 12 meses y cinco afios del
proyecto, se puede ver en el (ANEXO 4.2) y (ANEXO 4.3)

4.3.3 PROMOCION

La publicidad que plantea El Roble se la realizara resaltando el alto nivel
académico con una educacion en valores y moderna.

Para la campafia publicitaria se tiene dos tipos de publico objetivo para
los cuales se usard una misma linea argumental diferenciando
unicamente ciertos elementos, el publico objetivo es el siguiente:

* Padres con hijos en edad escolar entre dos y dieciocho afos, que
vivan en el Valle de los Chillos, de clase socio - econémica media,
media alta, alta.

* Hijos, adolescentes y jovenes en edad escolar entre doce y dieciocho
anos que vivan en el Valle de los Chillos de clase socio - econémica
media, media alta, alta.

Se ha decidido usar una comunicacion iconica, es decir usar una
personificacion de El Roble y ponerlo como nuestro amigo. De esta
manera se puede usar los atributos del logotipo (él arbol) y se podra
reflejar que se pueden apoyar en El Roble como nos apoyamos en un
amigo. De esta manera se destacan los valores.

A través de los colores del logotipo (verde y plomo), se puede dar mucha
modernidad a la comunicacion, especialmente si se usa varias escalas
de grises que dan la modernidad que se necesita. El otro color, el verde,
va a dar una connotaciéon mas de naturaleza. Para el grupo objetivo de
padres resaltara mas el verde, mientras que para el de hijos, la escala
de grises.

La excelencia académica se |la va a mostrar a través de imagenes de
jévenes que luzcan exitosos y con un mundo de oportunidades en sus
manos, utilizando un eslogan que nos comunique:

- Excelencia académica de una manera muy sutil, evitando que los
consumidores (estudiantes) sientan temor por estudiar en la
institucion.

- La modernidad de la institucién, donde los estudiantes sientan que
seran preparados para cumplir sus metas y objetivos.

De esta manera el eslogan seria: ALCANZA TUS SUENOS. Manejando
los mismos elementos antes propuestos, esto nos da la connotacion de
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que la educacion es excelente y presencia que indirectamente nos dice
qgue va a servirnos de soporte para toda la vida.

Para que el eslogan pueda llegar al publico objetivo, es mas atractivo
colocarlo antes del logotipo: ALCANZA TUS SUENOS, UNIDAD
EDUCATIVA EL ROBLE, donde se da a entender que el colegio que
puede ayudar a alcanzar las metas y objetivos propuestos es El Roble.

Para la comunicacion, creemos mas importante los elementos graficos
que los escritos, por lo cual solo se usara este eslogan de campania,
mientras que para cufas de radio se tratara de transmitir en palabras lo
mismo que se transmite visualmente.

Se utilizara los servicios de la agencia publicitaria OLA PUBLICIDAD los
cuales realizaran la campana de acuerdo a lo que El Roble quiere
conseguir, ubicando la publicidad en los diferentes medios de
gomunicacion.

Es importante el pautar principalmente en medios graficos y durante dos
domingos en un mes:

* Se va a pautar en la seccion calentura del Comercio en un espacio de
9 x 13cm full color y en las paginas intermedias de la revista gratuita
Correo del Valle en un espacio de 9 x 13cm full color.

s Se pautara en las revistas Vistazo en circulacion por 15 dias y
Generacion 21, en circulacion por un mes, en 1/2 pagina vertical a full
color.

También se lo hara a través de una valla que sera colocada en la
Autopista General Rumifiahui.

Se imprimiran cuatro mil dipticos para promocionar al colegio de los
cuales tres mil seran entregados a familias del valle por medio del estado
de cuenta Diners y los mil restantes seran entregados a domicilio y en
diferentes locales y lugares del valle.

Finalmente se lanzaran cufas de radio para padres e hijos sin embargo
£n un comienzo unicamente se pautaria en:

- Radio La Bruja, dirigida para adolescentes, en el programa Hechizo,
de 14 horas 17 horas 30 minutos, en donde se colocaran 4 cuias y 2
menciones diarias durante un mes.

- Radio Visién, en el programa Encuentros, dirigido por Diego
Oquendo, de 9 horas a 12 horas, en el cual hay 44 cuiias y 44
menciones en un mes. El objetivo de esto es llegar a los padres.

Posterior a esto se hara una evaluacién para pautar en otras radios

dirigidas a padres e hijos.
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En el Cuadro 4.4 podemos observar el presupuesto para cada
herramienta de comunicacion.

Cuadro 4.4 Presupuesto publicitario

Cuadro 4.4
PRESUPUESTO PARA LAS HERRAMIENTAS DE COMUNICACION
MEDIOS DE TIEMPO | PROGRAMA | CANTIDAD| COSTO COSTO
COMUNICACION O SECCION UNITRIO TOTAL
|RADIO
|Radio Vision 1 mes Encuentros 1 650.00 650.00
|Radio La Bruja 1 mes Hechizo 1 1,512.00 1,512.00
TOTAL 2,162.00
|MEDIOS ESCRITOS
|EI Comercio 2 domingos Calentura 2 1,060.82 2,121.64
[Correo del Valle 2 sabados | Intermedia 2 324 648
|Revista Vistazo 15 dias Intermedia 1 1,246.76 1,246.76
|Generacion 21 1 mes Intermedia 1 1,020.08 1,020.08
TOTAL 5,036.48
IMEDIOS GRAFICOS
VALLAS 2 meses Av. General 1 3,000.00 3,000.00
Rumifahui
IDIPTICOS 4000 0.15 600.00
TARJETA DINERS 1mes |Estado cuenta 3000 0.50 1,500.00
TOTAL 5,100.00
|JOLA PUBLICIDAD 1 1,844.77 1,844.77
TOTAL 1,844.77
TOTAL 14,143.25
PRESUPUESTO

Fuente: Ola Publicidad
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

4.3.4 PRECIO

LA Unidad Educativa EI Roble es miembro de la Federacion de
Establecimientos Particulares Laicos (FEDEPAL), la cual se encarga de
recibir las carpetas de solicitud de precios, en la cual se pide que se
establezcan los valores de las pensiones, matriculas, cuota a comité de
padres de familia y valor de seguro de accidentes, para lo cual se
entrega en estas carpetas: un presupuesto, declaracién de impuesto a la
renta, el rol de pagos, la ultima planilla de pago al IESS.

FDEPAL entrega a la Comisidon Nacional del Costo de la Educaciéon
Particular del Ministerio de Educacién esta carpeta, para que apruebe
los precios a cobrarse.

Los precios aprobados por parte de la comision a la Unidad Educativa El
Roble son:

=  Pension USD 144,00 para todas las secciones.

= Matricula USD 90,00 para todas las secciones.
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= Seguro de accidentes USD 30,00 para todas las secciones.

= Comité de padres de familia USD 20,00 para todas las secciones.

Los precios que El Roble cobrara en el afio lectivo 2003-2004 son:

Cuota inicial, se cobra una vez al afo y esta formado por:

= Matricula, posee diferentes valores para las tres secciones:

% Preescolar USD 80,77.
¥ Primaria USD 85,81.
X Secundaria USD 90,00.

* Mantenimiento: salas de computo, aulas, bafios, canchas, biblioteca,
videoteca, establecimiento en general, este posee un precio diferente
para cada seccion:

% Preescolar USD 114.23.
¥ Primaria USD 129,19.
% Secundaria USD 135,00.

Pensiones, estos valores se cobran desde octubre hasta el mes de julio,
posee diferentes precios para las tres secciones:

= Preescolar USD 91,65, en horario de clases 08h00 a 12h00.

= Preescolar USD 112,02, en horario de clases de 08h00 a 16h00.

=  Primaria USD 127,29, en horario de clases de 08h00 a 16h00.

= Secundaria USD 137,47, en horario de clases de 08h00 a 16h00.

Servicios adicionales prestados por la Unidad Educativa El Roble:

= Seguro de accidentes USD 28,00 al afio por estudiante.

= Comité de padres de familia USD 15,00 al afio por familia.

= Material de aula y talleres, se desglosa en tres valores:
x Preescolar USD 120,00 anuales, no hay lista de utiles escolares.
x Primaria USD 35,00 anuales.
%X Secundaria USD 35,00 anuales.

= Transporte es opcional, los precios varian en cuatro rubros
dependiendo de la distancia que exista desde el domicilio al colegio,

estos rubros van desde el mas cercano al mas lejano: USD 35,00,
USD 45,00, USD 55,00, USD 65,00.
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Comedor opcional, se puede tomar el servicio de almuerzo el cual
tiene un precio de este servicio es USD 1,80 por dia, lo que significa
que si hubo clases durante todo el mes sin interrupciones se pagara
USD 36,00, y si no existieron clases regulares durante todo el mes se
pagara solo por los dias en que los hubo. Otra alternativa es traer su
propio almuerzo y utilizar el comedor y la cocina para calentar los
alimentos (microondas) sin costo para el estudiante.

Uniformes, los precios varian de acuerdo a las tallas, los alumnos de
preescolar pueden pagar por uniformes un promedio de USD 45,00
los alumnos de primaria un promedio de USD 55,00 y un alumno de
secundaria un promedio de USD 60,00

Los valores que cobra El Roble por concepto de servicios adicionales, no
son realmente ingresos de la institucidn, esto se debe a la ley del
Ministerio de Educacion, el cual prohibe ciertos cobros adicionales al

colegio, siendo este unicamente el lazo entre el padre y |la persona que

presta el servicio o vende el producto, nos referimos a los servicios de:

Transporte, sé a realizado un convenio con la empresa que presta
servicios de transporte escolar, la cual designa el numero de
unidades necesarias para prestar la prestacion y nos proporciona sus
facturas, para que la institucion sea la encargada de cobrar,
facturando a nombre de la en la empresa que presta el servicio.

Comedor, este servicio es también cobrado por la institucién a los
padres, pero es prestado por personas naturales, que ocupan las
instalaciones (comedor y cocina), que a la vez facturan al colegio.

Uniformes, se posee convenios con la persona que los confecciona,
el cual deja su producto y sus facturas en la institucion para que sean
vendidos a los padres, el colegio hace el papel de cobrador.

Comité de padres de familia, la recaudacion anual que se hace es
para el funcionamiento de este comité, este valor es entregado al
presidente y tesorero, los cuales firman un comprobante de egreso
de la institucién, ya que es facturado por el colegio.

Seguro de accidentes, este servicio es facturado por el colegio, el
cual adquiere el seguro a nombre de cada uno de sus alumnos,
siendo la contrapartida de este la pdliza y factura emitida por el pago
de los valores cobrados a los padres.

Los precios que se acaban de mencionar son los que se han fijado para

el afo lectivo 2003 - 2004, para los siguientes anos los precio del
servicio se incrementara en un porcentaje no mayor a la inflacion anual y
a la autorizacion que el Ministerio de Educacion conceda a la institucion.
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La fijacion de precios para los proximos cinco afios de los servicios
adicionales como transporte, comedor, uniformes, seguro médico, esta a
cargo de las personas naturales o juridicas que los prestan o producen,
los cuales no podran ser incrementados mas alla de la inflacion anual. El
precio que se fijara para comité de padres de familia es controlable por
la institucion por lo que tendra un incremento cada dos afnos de acuerdo
a la inflacién. La proyeccion de precios para los proximos 5 ainos la
puede ver en el (ANEXO 4.4)

Estos precios han sido fijados por varios motivos: El primero es que se
desea poseer un precio selectivo, asi se lograra un estatus social, el cual
es importante para los padres e hijos que acceden al servicio, por esa
razon se lo ha ubicado no como el precio mas bajo ni tampoco como él
mas alto, se encuentra por debajo de la media de los precios de la
principal competencia.

El segundo motivo es el hecho que las instituciones no ofrecen la calidad
de servicio que El Roble brinda, tienen precios sumamente altos, los
padres tienden mucho a relacionar el precio con la calidad por lo que si
ponemos un precio menor o igual al de estas instituciones, se corre el
riesgo de ser incluidos en los estereotipos de la gente.

En tercer lugar se esta ofreciendo una educacion completa y con horario
extendido hasta las 16h00 con servicios adicionales como talleres
deportivos de expresion y los deberes dirigidos.

En cuarto lugar se ha tomado en cuentas los resultados de las
encuestas realizadas en el Valle de los Chillos, en las cuales mas del
50% de los padres con hijos en preescolar, primaria y secundaria
estarian dispuestos de pagar la pensién que se ha fijado por el servicio,
sin descartar que el porcentaje restante viendo la propuesta de
educacién con calidad que plantea El Roble al mercado, opte por pagar
estos precios.

Como se menciond anteriormente el precio del servicio de la Unidad
Educativa El Roble se encuentra por debajo de la media de su principal
competencia, los cuales han fijado los siguientes precios de matriculas y
pensiones: Cuadro 4.5

Cuadro 4.5 Precios de la principal competencia

Cuadro 4.5
COLEGIO PRECIO PRECIO OTROS
MATRICULA PENSION
MIN | MAX | ANUAL | MENSUAL
Integral 160 250 250 350 50
Liceo del Valle 150 186 240 330 50
Antares 100 130 130 250 40
Dalcroze 80 110 110 250 25
MEDIA 122.50 169 182,50 295 41,25

Fuente: Investigacion personal
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa
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Hay que indicar que en algunos colegios se cobra el mismo precio para
todas las secciones y en otros colegios se cobra diferenciando las
secciones, eso depende de la politica de cada institucién.

Si comparamos los precios que ofrecen las otras instituciones con el que
ofrece El Roble, se observa claramente que los precios que cobra la
competencia son muy altos acorde al servicio que prestan, ninguno de
estos colegios tiene el horario de trabajo hasta las 16h00, ya que no
poseen deberes dirigidos, ni talleres deportivos y expresion, con
excepcion del Liceo del Valle que posee talleres dos dias a la semana
por la tarde hasta las 15h30, ademas ninguno de estos colegios cuenta
con un area de recuperacion académica continua y los profesores de
estos establecimientos en algunos casos no son los mejores que se
pueden contratar en el mercado, por lo que su calidad de educacion es
baja.

Normalmente la competencia fija precios de acuerdo a sus gastos y
costos, sin tomar en cuenta que deben hacer también una relaciéon de
precio - ventas, mientras menor sea el precio mas personas del
segmento al cual esta dirigido el servicio lo consumiran y con eso podran
cubrir sus costos, y gastos, quedandoles utilidad, no se dan cuenta que
es preferible por ejemplo: Vender a 100 personas que paguen 100
dolares, que a 50 personas que paguen 150 ddlares; es por esta razon
que los precios de EI Roble no son altos, sabemos que con un precio
competitivo se podra captar mercado, especialmente en estos momentos
eén que la capacidad adquisitiva de la gente ha disminuido y cubrir los
gastos administrativos y costos de operacion, quedandonos utilidad, sin
dejar de ser selectivos con el precio.

El Ministerio de Educacién ordena que por lo menos un 5% de los
estudiantes debe obtener becas ya sean parciales o totales por lo que
se ha realizado diferentes tipos de becas, unas por volumen, otras por la
cantidad total adquirida durante un periodo determinado y becas totales,
El Roble tiene como politica otorgar becas entre un 10% y 15% de sus
estudiantes, en el Cuadro 4.6 se puede observar el nivel de becas para
los préximos 5 anos.

Cuadro 4.6 Nivel de becas para los proximos 5 aiios

Cuadro 4.6
TIPO 2003-2004| 2004-2005 |2005-2006| 2006-2007 |2007-2008
BECAS POR 8.00 10.00 11.00 13.00 14.00
VOLUMEN 1,626.68 | 2,890.40 | 3,253.32 | 3,963.72 | 4,899.39
BECAS 8.00 10.00 11.00 13.00 14.00
ACUMULATIVAS| 2,325.71 3,136.32 | 3,789.63 | 4,474.25 | 2,586.02
BECAS 4.00 5.00 6.00 7.00 7.00
TOTALES 4,847.00 | 6,536.38 | 8,128.87 | 9,934.34 |11,976.66
20.00 25.00 28.00 33.00 35.00
TOTAL BECAS 8,799.39 | 12,563.10 (15,171.83 | 18,372.30 |19,462.07

Fuente: Investigacion personal
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

128



3 ha establecido tres formas de pago, la principal y la que los directivos
del area administrativa y pedagogica prefieren es el pago directo en la
institucién los primeros cinco dias del mes, es la preferida ya que se
mantiene un contacto directo con el padre y también es la que el 34,56%
de los padres consideran cémoda y conveniente.

La segunda forma de pago es él deposito mensual en cuenta bancaria,
el 25,00% de los padres la consideran como la forma de pago mas
cbmoda y conveniente.

La tercera forma de pago esta hecha para el pago de la matricula con
tarjeta de crédito Diners a 6 meses sin intereses, un 18,38% de los
padres le agrada esta forma de pago, considerandola comoda y
conveniente. No se plantea el pago de la pensién de esta manera ya que
las companias emisoras de tarjetas dan un plazo de 6 meses sin
intereses a las instituciones educativas siendo poco conveniente para el
padre ya que este paga la pensidn en diez meses, ademas a la
institucion no le conviene que el padre pague con crédito corriente la
pension, debido a que el valor se lo recibiria dentro de los 10 a 15 dias
posteriores a la fecha de pago teniendo que pagar una comision a la
tarjeta del 7%.

Anteriormente ya mencionamos la estructura de los precios para el ano
lectivo 2003-2004 y la forma que incrementaran estos a lo largo de los
ginco afos del proyecto, hay que sefalar que estos precios estan
tomando en cuenta los parametros y autorizaciones que el Ministerio de
Educacién a puesto para la institucién, los precios han sido fijados de
e@sa manera para poder conseguir el nivel deseado de crecimiento de las
ventas y del tipo de cliente que la institucién desea que utilicé su servicio.
Los precios que se fijaran para las matriculas y las pensiones a lo largo
del proyecto daran un ingreso total en los cinco afios de 2.360.776,03,
tomando en cuenta el nivel de ventas proyectadas, en forma mas detalla
se puede observar el crecimiento de los ingresos de las matriculas y
pensiones en los cinco afos del proyecto con el porcentaje de
contribucién al ingreso, en el Cuadro 4.7

Para poder tener un control sobre el cumplimiento de los ingresos hay
que tomar en cuenta que el periodo de matriculas va del primero al
guince de septiembre, pero en el mes de agosto también se matriculan
entre un 10% y 15% de alumnos, especialmente nuevos consumidores,
la mayoria de matriculas se realiza en el mes de septiembre,
especialmente en la ultima semana destinada para estas.

En caso de no tener el numero de matriculas que se esperan en agosto,
el personal de caja y secretaria se encarga de llamar a los padres para
recordarles de las fechas de matricula y en caso de alumnos nuevos
indicarles que sus hijos han sido aceptados en la institucion y que ya se
pueden acercar a matricularlos, si en el mes de septiembre no se tiene el
numero de matriculas esperadas para el afo, el personal de secretaria y
caja realiza llamadas a los padres a hacerles acuerdo del periodo de
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matriculas y confirmar si el alumno va ser matriculado o no y si no va ser
matriculado averiguar los motivos, para poder persuadirle y lograr que se

matriculen.

del proyecto

Cuadro 4.7 Crecimiento de los ingresos de las matriculas y pensiones en los cinco aios

Cuadro 4.7

DESCRIPCION 2003-2004 2004-2005 2005-2006
VENTAS 185 231 266
CUOTA INICIAL PREESCOLAR | 4,485.00 6,107.40 7,733.23
CUOTA INICIAL PRIMARIA 11,180.00  15,093.00 18,808.20
CUOTA INICIAL SECUNDARIA | 24,750.00 33,291.00 41,203.08
PENSIONES PREESCOLAR

08HOO A 12H30 18,000.00  24,300.00 30,443.04
PENSIONES PREESCOLAR

08HOO A 16H00 3,300.00 4,752.00 6,415.20
PENSIONES PRIMARIA 65,000.00 87,750.00 109,350.00
PENSIONES SECUNDARIA 148,500.00 199,746.00 247,218.48
DERECHOS DE GRADO 604.80 816.48 1,007.77
DERECHOS DE EXAMENES 699.84 942 .45 1,169.01
TOTAL DE INGRESOS 276,519.64 372,798.33 463,348.01
DESCRIPCION 2006-2007 2007-2008 TOTALES %
VENTAS 301 336 1319
CUOTA INICIAL
PREESCOLAR 9,580.11 11,673.00 39,578.74 1.68%
CUOTA INICIAL PRIMARIA | 23,021.24 27,787.99  95,890.42 4.06%
CUOTA INICIAL
SECUNDARIA 50,168.03  60,303.67 209,715.78 | 8.88%
PENSIONES REESCOLAR
08HOO A 12H30 37,413.45 4530428 155,460.77 | 6.59%
PENSIONES RESCOLAR
08HOO A 18H00 8,314.10 10,475.76  33,257.06 1.41%
PENSIONES PRIMARIA 133,844.40 161,558.06 557,502.46 | 23.62%
PENSIONES
SECUNDARIA 301,008.18 361,822.04 1,258,294.70| 53.30%
DERECHOS DE GRADO 1,224 .44 1,469.33 5,122.82 0.22%
DERECHOS DE
EXAMENES 1,425.79 1,716.18 5,953.27 0.25%
TOTAL DE INGRESOS 565,999.74 682,110.31 2,360,776.03| 100.00%

Fuente: Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

Con respecto a las pensiones, éstas tienen que estar pagadas por los
padres los primeros cinco dias de cada mes, ya sea en la institucién o
por depésito bancario, si no han sido pagadas, secretaria y caja
proceden a llamar a los padres e informarles que no han cancelado la
pensidn y que se acerquen a la instituciéon a cancelar o manden con sus
hijos la papeleta de depdsito, si después de haberles contactado no se
acercan a cancelar, la institucion manda un comunicado indicando que si
no cancelan la pensidon sus hijos no podran rendir examenes,
normalmente los padres pagan con la primera notificacion, son pocos los
padres que esperan una segunda notificacion.
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Los derechos de examen y de grado tienen que ser pagados en el mes
de julio conjuntamente con la pensién de ese mes, antes de que los
alumnos rindan los examenes de tercer trimestre y de grado, si no han
cancelado, se procede de la misma manera que las pensiones.

El personal de caja y secretaria se encuentran a cargo de cobrar y de
tomar las primeras medidas informando a los padres, las siguientes
medidas estan a cargo del Gerente, el cual ordena al Rector que informe
al Inspector quienes son los alumnos que no pueden dar examenes, para
que los separe del grupo el momento de rendirlos.

En lo que respecta a los principales egresos, estos estan estructurados
por la némina y las prestaciones sociales, siendo éste el gasto mas
fuerte, también estan conformados por los gastos generales dentro del
cual, se encuentran los gastos de personal, servicios, tarjetas de crédito,
mantenimiento, seguros, bancarios, gastos varios, ademas de las becas
0 descuentos. En el Cuadro 4.8 se puede observar el crecimiento de los
principales egresos en los cinco anos del proyecto y el porcentaje que
tienen cada uno de estos en el gasto total.

El control de los egresos tiene diferentes responsables, la némina y
prestaciones estd a cargo del Gerente General el cual maneja el
presupuesto de los mismos, pactando los sueldos con el personal y
maneja cualquier incremento, anticipo, renuncia y nuevas contrataciones,
de acuerdo a lo presupuestado.

El gasto de personal y gastos varios esta a cargo del area de servicios,
la Gerencia aprueba el presupuesto elaborado por el drea a cargo,
asigna recursos y el personal de servicios se encarga de contratar y
mandar a elaborar los diferentes componentes de estos gastos, ademas
de controlar que todo esté correctamente hecho, a tiempo, que se
cumpla con el presupuesto y de ser posible se optimicen los recursos.

Cuadro 4.8 Crecimiento de los principales egresos en los cinco aios del proyecto

Cuadro 4.8

DESCRIPCION 2003-2004 2004-2005 2005-2006
NOMINA Y PRESTACIONES SOC |182,059.49 234,334.20 270,433.23
GASTOS DE PERSONAL 4,862.99 10,252.03 11,072.20
GASTOS SERVICIOS 6,367.95 7,521.24 8,652.02
GASTO TARJETA CREDITO 999.54 1,347.68 1,675.46
GASTO MANTENIMIENTO 3,773.19 407504 4,401.04
GASTO SEGUROS 1,100.00 1,188.00 1,283.04
GASTOS BANCARIOS 600 600 600
GASTOS VARIOS 12,760.69 13,741.54 14,800.87
BECAS O DESCUENTOS 8,799.39 12,563.10 15,171.83
TOTAL GASTOS 221,323.24 285,622.83 328,089.69
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DESCRIPCION 2006-2007 2007-2008 TOTAL %
NOMINA 'Y PRESTACIONES SOC |359,275.43 408,656.66 1,454,759.01] 83.68%
GASTOS DE PERSONAL 11,957.97 12,91461 51,059.80 | 2.94%
GASTOS SERVICIOS 9,915.58 11,325.95 43,782.74 | 2.52%
GASTO TARJETA CREDITO 2,047.05 2,467.38 8,537.11 0.49%
GASTO MANTENIMIENTO 4,753.13 5133.38  22,135.78 1.27%
GASTO SEGUROS 1,385.68  1,496.54 6,453.26 0.37%
GASTOS BANCARIOS 600 600 3,000.00 0.17%
GASTOS VARIOS 15,944.94 17,180.53 74,428.57 | 4.28%
BECAS O DESCUENTOS 18,372.30 19,462.07 74,368.69 | 4.28%
TOTAL GASTOS 424,252.08 479,237.12 1,738,524.96 | 100.00%

Fuente: Unidad Educativa El Roble
Elaboracion: Francisco Xavier Meneses Jativa

El control de los egresos tiene diferentes responsables, la nébmina y
prestaciones esta a cargo del Gerente General el cual maneja el
presupuesto de los mismos, pactando los sueldos con el personal y
maneja cualquier incremento, anticipo, renuncia y nuevas contrataciones,
de acuerdo a lo presupuestado.

El gasto de personal y gastos varios esta a cargo del area de servicios,
la Gerencia aprueba el presupuesto elaborado por el area a cargo,
asigna recursos y el personal de servicios se encarga de contratar y
mandar a elaborar los diferentes componentes de estos gastos, ademas
de controlar que todo esté bien hecho, a tiempo, que se cumpla con el
presupuesto y de ser posible se optimicen los recursos.

Los gastos de servicios, tarjetas de crédito, seguros, bancarios, estan a
cargo de la gerencia la cual autoriza el pago de los mismos al personal
de caja y contabilidad de acuerdo a lo presupuestado. También las
becas estan a cargo de la gerencia, los padres de familia conversan con
la gerencia solicitando descuentos y ésta se encarga de manejar el nivel
de becas que se ha planteado para cada ano lectivo, teniendo un control
muy riguroso sobre este gasto.

Los gastos de mantenimiento estan a cargo de esta area, a los cuales la
gerencia asigna recursos después de haber aprobado el presupuesto, El
responsable del area de mantenimiento se encargara de cumplir con
éste, optimizar recursos, controlar que estén hechos a tiempo y bien.

Hay que sefalar que todas las areas estan bajo el control de la gerencia
y que todos los recursos asignados para que puedan ser utilizados
tienen que tener el visto bueno del Gerente el cual firma los cheques o
da la orden de pago en efectivo.
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44 ACCIONY CONTROL
4.4.1 ANALISIS DE EQUILIBRIO: MATRIZ FODA
4.41.1 ANALISIS EXTERNO: AMENAZAS Y OPORTUNIDADES
AMENAZAS:

e Crisis de valores éticos y morales de la sociedad, comenzando por
los tres poderes del estado y regandose por el resto de la sociedad,
hasta llegar a nifios y jovenes.

e« Crisis economica general, debido al alza de los precios, que
disminuyen el poder adquisitivo y a la corrupcion.

¢ Crisis del nucleo familiar, debido a la desintegracién de la familia por
la migracion, altos indices de divorcios.

¢ Crisis econémica de las familias, que a mas de estar afectadas por la
crisis econémica general, cuentan con un numero amplio de
miembros y un ingreso econdmico deteriorado,

¢ Posible erupcién del Volcan Cotopaxi, al ser una amenaza para la
poblacién del Valle de los Chillos, causando temor en los pobladores
provocando la salida de estos y evitando la llegada de nuevos
habitantes, ademas de una posible destruccibn material de Ila
institucion educativa en caso de que la erupcion se produzca.

OPORTUNIDADES:

» La preocupacion de la poblacidon por la mala educacién que estan
recibiendo, dando la oportunidad de ofrecer una educacién de
calidad.

» Oportunidad para formular un proyecto nuevo en educaciéon acorde
con los nuevos postulados de la pedagogia moderna, gracias a las
nuevas condiciones dadas por el Ministerio de Educacion.

* El bajo conocimiento de las instituciones educativas del Valle de los
Chillos, da la oportunidad para darse a conocer como una institucion
que cumpla con las expectativas de la educacién moderna.

« La falta de utilizacion de herramientas de marketing por parte las
instituciones que brindan servicios educativos en el Valle de los
Chillos, siendo los primeros en implementarlas para conseguir los
objetivos.
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORS EXTERNOS (EFE)

Factores determinantes del| Peso | Calificacion | Peso Ponderado
éxito

OPORTUNIDADES

La preocupacion de la poblacién por| .08 4 0.32
la mala educacion que estan

recibiendo

Oportunidad para formular un| .10 4 .40
proyecto nuevo en educacion

El bajo conocimiento de las| .10 3 .30
instituciones educativas del Valle de

los Chilios

La falta de utilizacion de| .20 4 .80

herramientas de marketing por parte
las instituciones que brindan
servicios educativos.

AMENAZAS
Crisis de valores éticos y morales de | .10 4 .40
la sociedad
Crisis econémica general 15 1 15
Crisis del nicleo familiar 10 4 40
Crisis econémica de las familias 12 3 .36
Posible erupcion del Volcan| .05 3 15
Cotopaxi

TOTAL 1.00 3.28

El factor determinante del éxito mas importante es la falta de utilizacion
de herramientas de marketing por parte las instituciones que brindan
servicios educativos como lo sefala el peso de 0.2. El Roble esta
siguiendo estrategias para aprovechar esta oportunidad, como lo sefala
la calificacion de 4.

El total ponderado de El Roble es de 3.28, encontrandose encima de la
media siguiendo estrategias para aprovechar las oportunidades y evitar
las amenazas. Lo mas importante es entender los factores del éxito de la
matriz.

4.4.1.2 ANALISIS INTERNO: DEBILIDADES Y FORTALEZAS

DEBILIDADES:

» Estudiantes nuevos en la institucion, con bajo nivel de conocimientos
y con diferentes habitos de estudio y comportamiento.

» Dificultad para conseguir personal docente calificado, debido a la
migracion,

» Pequeno numero de estudiantes, produciendo bajos ingresos, los

cuales son reinvertidos para mejoramiento de la educacion e
institucion, pero no en los niveles deseados.
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FORTALEZAS:

El contar con personal docente calificado y debidamente
seleccionado, con experiencia y predispuesto hacia el cambio de
mentalidad, con amplia visidon de futuro, de personalidad madura,
estable y afectiva.

Personal docente muy motivado, debido a un buen salario, trabajo
estable, ademas por ser tomados en cuenta para ser parte del reto
de mejora y modernizacion de la educacién del Valle de los Chillos.

El contar con la experiencia y prestigio de la directora pedagégica en
la Dra. Violeta Copo.

El Poseer un local propio con amplia infraestructura (Aulas
espaciosas, espacios verdes, canchas deportivas, huerto, juegos

infantiles y piscina.)

e La administracion esta

desligada del
administrandose con vision de empresa.

area pedagdgica,

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORS INTERNOS (EFI)

Factores determinantes del| Peso | Calificaciéon | Peso Ponderado

éxito

FORTALEZAS

El personal docente capacitado y .20 4 8

debidamente seleccionado.

El personal docente muy motivado .10 4 4

El contar con la experiencia y 15 4 .6

prestigio de la directora pedagogica.

El Poseer un local propio. 15 3 .45

DEBILIDADES

Estudiantes nuevos en la institucién 10 4 4

Dificultad para conseguir personal 15 3 45

dacente calificado

Escaso numero de estudiantes .15 3 .45
TOTAL 1.00 3.55

El factor determinante del éxito mas importante de la matriz EFl es el
personal docente capacitado y debidamente seleccionado, como lo
senala el peso de 0.2. El Roble esta siguiendo estrategias para

aprovechar esta fortaleza, como lo sefala la calificacion de 4.

El total ponderado de El Roble es de 3.55, encontrandose encima de la
media, siguiendo estrategias para capitalizar las fortalezas y combatir las
debilidades. Lo mas importante es que se entienta los factores del éxito

de la matriz.




MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO (MPC)

El Roble Liceo del Valle Dalcroze
Factores Peso | Calificacion Peso Calificacién Peso Calificaclon Peso
criticos para el Ponderado Ponderado Ponderado
éxito
Competitividad 01 3 03 2 02 4 04
de precios
Calidad de 02 4 08 3 06 3 06
Servicios
Lealtad del 01 3 03 3 03 4 04
cliente
Mas modemna 015 3 045 4 06 2 03
Valores éticosy | 0.2 4 08 1 0.2 3 06
morales
Nivel académico | 0.25 4 1 2 05 2 05
alto
Total 1 3.65 24 28

El factor critico para el éxito de mayor importancia de la matriz MPC es el
nivel académico alto, como lo sefnala el peso de 0.25. La calidad de
servicios, los valores éticos y morales, y el nivel académico alto de El
Roble son superiores, como lo sefiala la calificacion de 4. Los valores
éticos y morales del Liceo del Valle son malos, como lo senala la
calificacion de 1.

El Liceo del Valle es el colegio menos fuerte en general su total
ponderado se encuentra bajo la media lo que quiere decir que sus
estrategias no estdn guiadas correctamente hacia estos factores. El
Dalcroze es el segundo colegio en fortaleza en general su total
ponderado esta levemente por encima de la media, o que hace notar
que sus estrategias estan medianamente encaminadas hacia estos
factores. El Roble es el colegio mas fuerte en general, como lo indica su
total ponderado de 3.56, lo que quiere decir que sus estrategias se
encuentran bien encaminadas hacia estos factores.

Para ser mas objetivos en estos resultados, es importante volver a
senalar que es la primera vez que un colegio del Valle de los Chillos (El
Roble) se preocupa por plantear estrategias que le permitan posicionarse
y ganar participacion en el mercado.

4.4.2 RESULTADOS FINANCIEROS

Los resultados financieros que se presentan a continuacidn son las
proyecciones para el préximo ano y los préximos cinco afos, para una
institucion educativa el periodo contable comienza en Agosto y termina
en Julio, asi que en el estado financiero se ha tomado de esta manera y
en este se podran observar los ingresos, gastos, inversiones de El
Roble, su flujo de caja y estado de perdidas y ganancias.

Se ha tomado como aino base el aio lectivo que concluyo el 2002-2003,
existen préstamos que se han realizado al final del periodo para cubrir
ciertos gastos e inversiones que se las realizé con tarjeta de crédito. Se
ha preferido cubrirlas asi por el alto interés que cobran éstas y debido a
que en estos dos primeros afos, la institucidn ha retrasado el pago del
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crédito a través de tarjetas. Existen otras inversiones que a lo largo del
ano se las puede diferir con tarjeta o con crédito directo, ademas esta la
posibilidad de que los socios realicen préstamos sin intereses a fin de
sacar adelante al negocio y visto que habra que cubrir inversiones y
gastos para su normal funcionamiento. Hay que senalar que los otros
ingresos estan conformados por las comisiones otorgadas por las
empresas que brindan servicios adicionales, seguros, comedor,
uniformes, material de aula y talleres, de este dltimo ingreso se toma un
porcentaje para que el funcionamiento en el afo no tenga
inconvenientes.
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UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE
FLUJO DE FONDOS
UsD

DESCRIPCION ANO BASE 2005~ =2003 S- - TOTALES %
INGRESOS
Cuota inicial 25,195.00 40,415.00 54,491.40 67,744.51 82,769.38 99,764.66 370,379.94 11.17%
Pensiones 145,200.00 234,800.00 316,548.00 393,426.72 480,580.13 579,160.15  2,149,715.00 64.83%
Otros 45,405.75 78,651.75 105,374.56 131,473.39 160,799.99 196,503.09 718,208.53 21.66%
Prestamos bancarios 30,500.00 18,000.00 26,000.00 74,500.00 2.25%
Prestamos socios sin intereses 3,000.00 3,000.00 0.09%
TOTAL INGRESOS 246,300.75 374,866.75 476,413.96 618,644.62 724,149.49 875,427.90 3,315,803.47 100.00%
EGRESOS OPERATIVOS
Nomina y Prestaciones Soc. 169,622.40 182,059.49 234,334.20 270,433.23 359,275.43 408,656.66  1,624,381.41 61.79%
Gastos Generales 71,286.35 105,334.36 139,692.58 168,033.58 200,003.26 236,019.72 920,369.85 35.01%
Pago préstamo - 51,172.20 1,633.16 28,308.03 81,113.39 3.09%
Pago préstamo socios 3,000.00 3,000.00 0.11%
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 240,908.75 341,566.05 375,659.93 438,466.81 587,586.73 644,676.37  2,628,864.65 100.0%
INVERSIONES 5,099.00 24,442.18 37,359.58 180,903.13 101,960.04 47,169.23 396,933.17
SUPERAVIT(DEFICIT)ANUAL 293.00 8,858.51 63,394.44 -725.32 34,602.73 183,582.29 290,484.01
SALDO DE CAJA INICIAL
SUPERAVIT(DEFICIT)ACUMULADO 771.35 9,629.86 73,024.31 72,298.98 106,901.71 290,484.01




UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE

INGRESOS
UsD
DESCRIPLION
CTUOTA INICIAL PREESEO! UN/ANO 16 00 2300 29.00 3400 3900 44.00 185
vu 185.00 19500 21060 22745 245.64 265.30
VR 2,960.00 4,48500 6,107.40 1733283 9,580.11 11,673.00 42,538 74 131%
CUOTA INICIAL PRIMARITA UN/ANO 3600 5200 6500 7500 8500 9500 108
vu 19200 21500 23220 250 78 27084 29251
VR 6,912.00 11,180 00 15,093.00 18,808.20 2302124 27,787.99 10280242 317
CUOTA INICIAL SECUMNE UN/ANO 7700 11000 137.00 15700 177.00 197.00 855
vu 199.00 22500 243.00 26244 28344 306.11
VR 1532300 24,750 00 33,9100 41,203 08 50,168 03 60,303.67 225,038 78 6£.55%
PENSIONES PREESCOLAR UN/ANO 1400 2000 2500 2900 300 37.00 158
NSHOO A 12ZH30 vu 80.00 9000 97.20 104.98 11337 124
VR 11,200 00 18,000 00 24,300 00 30443 04 3741345 45,304 28 166,660 77 5.15%
PENSIONES PREESCOLIAR (™N/ANO 200 300 400 500 600 700 27
DRHOO A 16H00 vu 100.00 11000 118.80 128.30 13857 149.65
VR. 2,000.00 3,300 00 4,752.00 6,41520 831410 10,475.76 35,257.06 1.09%|
PENSIONES PRIMARIA INWANO 36.00 2.00 6500 7500 8500 95.00 408
vu 110.00 12500 13500 14580 157 46 170.06
VR 39,600.00 65,000 00 87,750 00 109,350 00 133,844 40 161,558 06 597,102.46 i 44%
PENSIONES SECUNDARIA UN/ANO 7700 11000 137 .00 157 00 17700 197 00 855
vu 120 00 13500 14580 157 46 170 06 183 67
VR. 92.400.00 148,500 00 199,746 00 247,218 48 301,008 18 361,822.04 1,350,694 70 41.71%
MATERIAL DE AULA UN/ANO 16 23.00 2900 M 00 1900 44 .00 185
PREESCOLAR VU 110.00 120 00 129 60 13997 151.17 163 26
VR 1,760.00 2,760.00 3,758 40 4,758 91 589545 7,183 38 26,116 15 081%
MATERIAL TALLERES UN/AND % 52.00 65.00 7500 85.00 9500 408
PRIMARIA vuU 3000 3500 37.80 4082 4409 4762
VR 1,080 00 1,820.00 2,457.00 3,061 80 3,747.64 4,523.63 16,690 07 0,52
MATERIAL TALLERES] UN/ANO iz 110.00 137.00 157 00 17700 197 nn 855
SECUNDARIA vu 30.00 35.00 3780 40.82 44 .09 4762
VR 231000 3,850 00 5,178.60 6,409.37 7.803 92 9,380 57 34,932.46 1.08%
SEGURO DE ACCIDENTES UN/ANO 129 185.00 231.00 266 00 301.00 336 00 1.448
vuU 2500 28.00 3024 32.66 3527 3809
VR 3,2500 5,180.00 698544 8,687.35 10,616.85 12,799 48 47,494 12 1AM
COMEDOR UN/ANO 115 16500 206 00 23700 268 00 299 00 290
vu 32000 360 00 38880 41990 453.50 48978
VR 36,800.00 59,400.00 80,092 80 99,517 25 121,537.01 146,443 03 543,790 09 167946/
COMITE PADRES DE FAMILIA UN/ANO 8600 124 00 15400 178 00 201.00 224 00 967
POR FAMILIA vU 1500 15.00 16.20 1750 18.90 2041
VR 1,250.00 1,860.00 2,494 80 31429 3,798.03 457124 17,128 36 0.53%|
DFRCCHOS DE GRADG INANO 2 2300 500 40 00 45 00 50.00 218
vu 2000 21.60 2333 2519 2721 2939
| VR 400 00 604 80 81648 1,007.77 L2444 1,469.33 552282 0 17%
DERECHOS DE EXAMENTS UN/ANO 11300 162.00 202.00 23200 26200 292,00 1262
vU 4.00 432 467 5.04 544 588
VR 45200 699.84 94245 1,165.01 1425 1,716.18 6,40527 0.20%
OTR INGRI 5 UNANO 1.00 1.00 1.00 100 1.00 100 6
vu 6,968 75 11,276.50 1521169 18,919 47 23,123.15 2787832
VR 6,968 75 11,276.50 15,211.69 1891947 B,183.15 2787832 103,377 89 3.19%
VOLUMEN UN/ANO 7.00 .00 1000 1100 1300 14 00 63
VMES 15750 162.67 289 04 32533 3%96.37 489.94
V/ANO -1,575.00 -1,626.68 -2,890 40 -3,253.32 -3,963.72 -4,899.39 -18,208 51 -0.56%
ACUMULATIV UNARO 700 8.00 10.00 1100 1300 14 00 63
| VMES 150.50 232.57 31363 378.96 44742 258.60
V/IANO -1,505.00 -232571 -3,136.32 -3,789.63 447425 -2,586.02 -17,816.93 -0.55%
RECAS TOTALES UN/ANO 500 4.00 5.00 600 7.00 7.00 M
VIMES 580 00 484 70 653.64 812.89 99343 1,197.67
V/ANO -5,800.00 4,847 00 -6,536 38 -8,128.87 -9,934.34 -11,976.66 -47,223.25 -1.46%
TOTAL DE INGRESOS 215,800.75 353,866.75 476,413.96 592,644.62 724,149 49 875,427 90 3,238,303.47 100.00%:
TOTAL ALUMNOS 129 185 31 266 301 336 241
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UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE
MANO DE OBRA - SUELDOS

USD
DESCRIPCION CAT. ANO BASE  2003-2004 2003-2008 “2005-2006 2006-2007 2007-2008  TOTALES )

AREA ACADEMICA
Profesores 2 21 21 25 25 34 34

Valor salarios 68,040.00 73,483.20 94,478.40 102,036.67 149,871.46 161,861.18 649,770.92 40.00%

Valor Prestaciones 29,257.20 30,862.94 38,736.14 41,835.04 59,948.59 64,744.47 265,384.38 16.34%
Jefes Area 3 - - 3 3 4 6

Valor salarios 12,456.00 13,452.48 19,371.57 31,381.95 76,662.00 4.71%

Valor Prestaciones - - 5,106.96 5,380.99 7,554.91 12,238.96 30,281.82 1.86%
Vicerector s 1 1 1 1 1 1

Valor salarios 6,000.00 6,480.00 6,998.40 7.558.27 8,162.93 8,815.97 44,015.57 2.71%

Valor Prestaciones 2,280.00 2,462.40 2,589.41 2,796.56 3,020.29 3,261.91 16,410.56 1.01%
Rector 6 1 1 1 1 1 1

Valor salarios 9,600.00 10,368.00 11,197.44 12,093.24 13,060.69 14,105.55 70,424.92 4.34%

Valor Prestaciones 3,456.00 3,732.48 4,031.08 4,353.56 4,571.24 4,936.94 25,081.31 1.54%
TOTAL SALARIOS 83,640.00 90,331.20 125,130.24 135,140.66 190,466.66 216,164.64 840,873.41 51.77%
TOTAL PRESTACIONES 34,993.20 37,057.82 50,463.59 54,366.15 75,095.03 85,182.28 337,158.08 20.76%|

AREA SERVICIOS

Trabajadores 1 10 10 10 12 14 14

Valor salarios 16,800.00 18,144.00 19,595.52 25,395.79 31,998.70 34,558.60 146,492.61 9.02%|

Valor Prestaciones 8,736.00 9,072.00 9,601.80 12,189.98 15,039.39 15,896.95 70,536.13 4.34%
TOTAL SALARIOS 16,800.00 18,144.00 19,595.52 25,395.79 31,998.70 34,558.60 146,492.61 9.02%
TOTAL PRESTACIONES 8,736.00 9,072.00 9,601.80 12,189.98 15,039.39 15,896.95 70,536.13 4.34%

AREA ADMINISTRATIVA

Asistentes 2 1 1 1 3 2 4

Valor salarios 3,240.00 3,499.20 3,779.14 12,244.40 13,223.95 19,042.49 55,029.18 3.39%

Valor Prestaciones 1,393.20 1,469.66 1,549.45 5,020.20 5,289.58 7,617.00 22,339.09 1.38%
Contador, Secretaria General 4 2 2 2 2 2 2

Valor salarios 6,000.00 6,480.00 6,998.40 7,558.27 8,162.93 8,815.97 44,015.57 2.71%

Valor Prestaciones 2,580.00 2,786.40 2,939.33 3,098.89 3,346.80 3,526.39 18,277.81 1.13%
Director Ejecutivo 6 1 1 1 1 1 1

Valor salarios 9,000.00 9,720.00 10,497.60 11,337.41 12,244.40 13,223.95 66,023.36 4.06%|

Valor Prestaciones 3,240.00 3,499.20 3,779.14 4,081.47 4,407.98 4,628.38 23,636.17 1.46%
TOTAL SALARIOS 18,240.00 19,699.20 21,275.14 31,140.08 33,631.29 41,082.41 165,068.12 10.16%
T'OTAL PRESTACIONES 7,213.20 7,755.26 8,267.91 12,200.56 13,044.37 15,771.77 64,253.07 3.96%|
TOTAL SALARIOS 118,680.00 128,174.40 166,000.90 191,676.53 256,096.65 291,805.65 1,152,434.13 70.95%
TOTAL PRESTACIONES 50,942.40 53,885.09 68,333.30 78,756.70 103,178.78 116,851.00 471,947.28 29.05%
TOTAL NOMINA 169,622.40 182,059.49 234,334.20 270,433.23 359,275.43 408,656.66 1,624,381.41 100.00%
TOTAL NUMERO PERSONAS 37 37 a4 48 60 63




UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE
GASTOS GENERALES
usD

DESCRIPCION ANO BASE 2003-2004 20042005 2005-2006 2006-2007 2007-2608 TOTAL

GASTOS DE PERSONAL

Capacitacion Empleados 1,000 00 2,000 00 2,160 00 2,33280 2,519.42 2,720 98 12,733 20
Festejos y agasgjos 1,250 68 1,350 73 1,458 79 1,57550 1,701 54 1,837 66 9,174 90
Uniformes 35000 378 00 40824 440 90 476.17 51426 2,567 58
Refingenio Persoual 30024 32426 350.20 37822 408 47 44115 2,202 54
Transporte Personal - - 5,000 00 5,400.00 5,832.00 6,298 56 22,530.56
Mowvilizacion  Admimst 750 00 81000 874 80 944.78 1,020.37 1,102 00 5,501 95
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 3,650 92 4,862 99 10,252 03 11,072.20 11,957 97 12,914 61 54,710 72
(GASTOS DE SERVICIOS:

Aga Potable 160 43 173.26 18713 20210 21826 23572 1,176 90
Internet 326 49 35261 38082 411.28 44419 479 72 2,395 11
Pagina web 1,548 00 2,397 60 3,233.26 4,021.00 4,914.09 5,924 33 22,038.28
Energia 1,317 42 1,422.81 1,536 64 1,659 57 1,792.34 1,935 72 9,664 50
Telf Fax 1,871.91 2,021.66 2,183 40 2,358.07 2,546.71 2,750.45 13,732 20
TOTAL GASTIS SERVICIOS 5,224 25 6,367.95 7,521.24 8,652 02 9,915.58 11,325 95 49,006 99
TARJETA DE CREDITO!

Comusion Tarjeta de crédito - 999 54 1,347 68 1,675 46 2,047 05 2,467 38 8,537.11
TOTAL TARIETA CREDITO - 999.54 1,347 68 1,675 46 2,047.05 2,467 38 8,537 11
MANTENIMIENTO.

Edificio-Casa-Construcciones 1,507 63 1,628 24 1,758 50 1,899 18 2,051 11 221520 11,059.87
M equipo didacti 321.00 346 68 374 41 404 37 436.72 471 65 2,354.83
Mant General Maq y Equipo 360.00 38880 419 90 453 50 48978 528 96 2,640 93
Mantenimienta Equipo de Computo 48000 51840 559 87 604 66 653.03 70528 3,52125
Manteramientd pupitres 35031 37833 408 .60 44129 476 59 51472 2,569 85
Mantenmienty piscma 150 00 162 00 17496 188 96 204.07 22040 1,100 39
Mantemmientd canchas 32475 35073 378.79 409 09 441 82 47716 2,38234
TOTAL MA..\m"[.\ﬂEPﬂ'lf ) 3,493 69 3,773.19 4,075 04 4,401 04 4,753.13 5,13338 25,629.46
SEGUROS:

Seguros genergles - 800 00 864 00 933 12 1,007 77 1,088 39 4,693.28
Seguro accidedtes - 300 00 32400 34992 37791 408 15 1,759.98
TOTAL SEGUROS - 1,100.00 1,188 00 1,283 04 1,385 68 1,496 54 6,453.26
GASTOS BANCARIOS

Banco Pichincha 600 00 600 00 600 00 60000 600 00 600 00 3,600 00
Mutualista Pichincha - - - - - -

TOTAL BANCARIOS 600.00 600.00 600.00 600 00 600.00 600.00 3,600.00
GASTOS GENERALES VARIOS:

Copias XeroxFotocopias 1,008 04 1,088 68 1,17578 1,269 84 1,371.43 1,481 14 7,394 91
Cuotas a Asogaciones 1,200 00 1,296.00 1,399 68 1,511 65 1,632 59 1,763.19 8,803 11
Utiles de Oficinas 1,132 44 1,223 04 1,320 88 1,426 55 1,540 67 1,663.93 8,307 50
Dotacion Cafeleria 23527 25409 274 42 296 37 32008 34569 1,72592
Servicios y utiles aseo 25325 273,51 29539 31902 344 54 3721 1,857 82
Irnpuestos 300.00 32400 34992 37791 408 15 440 80 2,200.78
Matenal Didagtico 1,123.49 1,21337 1,310 44 1,41527 1,528 50 1,650 78 824184
Dispensanc Medico 250.00 270 00 291 60 31493 34012 36733 1,83398
Gaston legales 500.00 540.00 583 20 629 86 680 24 734 66 3,667 96
Guardiama 2,400.00 2,592.00 2,799 36 3,02331 3,26517 3,526.39 17,606 23
Suscnpeiones 150.00 162.00 174 96 188 96 204 07 220.40 1,100 39
Material Depérivo 1,100.00 1,188 00 1,283 04 1,385 68 1,496 54 1,616 26 8,069 52
Talleristas 900 00 972 00 1,049 76 1,133 74 1,224 44 1,322 40 6,602 34
Sahdas pedagpgicas 700 00 756 00 81648 8381 80 95234 1,028 53 513515
Materiales diversos 10000 108 00 116 64 12597 136 05 146 93 73359
Imprevistos 50000 500.00 500.00 50000 500.00 500.00 3,000.00
TOTAL GASTOS GENERALES 11,852 49 12,760 69 13,741 54 14,800 87 15,944 94 17,180 53 86,281.06

OTROS EGRESOS

Seguro de A es 3,225 00 5,180 00 6,985 44 8,687 35 10,616 85 12,799 48 47,494 12
Camedor 36,800 00 59,400 00 80,092 80 99,517.25 121,537.01 146,443 03 543,790.09
Comité de familia 1,290 00 1,860 00 2,494 80 3,11429 3,798 03 457124 17,128.36
Matenal de agls 1,760 00 2,760 00 3,758 40 4,758 91 5,895 45 7,183 38 26,116.15
Material talles 3,390 00 5,670 00 7,635 60 9,47117 11,551 56 13,904 20 51,62252
TOTAL OTROS EGRESOS 46,465 00 74,870 00 100,967 04 125,548 96 153,398 91 184,901 33 686,151 25
TOTAL GASIOS GENERALES 71,28635 105,334 36 139,692 58 168,033 58 200,003 26 236,019 72 920,369 85
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UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE

INVERSIONES
usD
“DESCRIPCION ANO BASE 20002004 0042005 20052006 20062007 20072008 TOTAL
TOUIFG DIDACTRO
Pupities unipersoriles CANT 50 59 50 10 10 108
VALOR 1,550 00 1,97532 1,807 92 1,562 04 1,687 01 4,782 66 13,364.95
Pupitres bipersondles 1er basica CANT - = - 4 - 7
VALOR - - - 21163 - 431.98 643.61
Pramones CANT - - - 13 - 22
VALOR - - - 982 58 - 1,939 51 2,922.09
Mesas profesor CANT - - - 11 - 20
VALOR = - - 484 99 - 1,028.5 1,513.52
Sillas profesor CANT - - - 1 - 20
VALOR - - - 346 42 - 734.66 1,081 08
Canceles CANT - - - - 262 30
VALOR - - - - 3,564.48 440 80 4,005.28
Mesas presscolar CANT - = 3 = . 6
VALOR - - 5249 - - 13224 184.73
Sillas Preescolar CANT - - 12 - . 20
VALOR - - 139 97 - - 29387 433.83
Anaquel Presscolir CANT 1 - 2 - | -
VALOR 60.00 - 139.97 - 81 63 - 281 60
Retropoyector CANT - - 1 = 3 -
VALOR - - 466 56 - 1,632 59 - 2,099 15
Copardora CANT = - L - - -
VALOR - - 2,332.80 - - - 2,332.80
Computadoras CANT - - - 25 25 -
VALOR - - - 17,500 00 17,500 00 - 35,000 00
Impresomn CANT - - ) 2 2 -
VALOR - - - 1,100.00 1,650.00 - 2,750.00
Instalacion red computacidn CANT - - - 1 1 -
VALOR - - - 250.00 25000 - 500 00
Infiocus CANT - - 1 - - -
VALOR - - 2,300.00 - - - 2,300.00
Mezas biblioteca CANT 4 - - 5 7 -
VALOR 160.00 - - 25194 38094 - 792 B8
Anaquel tnbliotecs CANT - - - 2 3 -
VALOR - - - 20155 326 52 - 52807
Equipo lab fisica CANT - - - 1 - -
VALOR - - - 6,298 56 - - 6,298 56
Equipo lab quimmigs CANT < = - 1 - -
VALOR - - - 12,597.12 - - 12,597.12
Equipo lab biologla CANT - - - 1 - -
| VALOR - - - 3,779.14 - - 3,779.14
Barra ética gollware operativo CANT - 2 - -
| VALOR - - - 50 00 - - 50.00
Software educatifo CANT - - B -
| VALOR - - 624.00 - - - 624.00
software assurungs Windows CANT - 1 - -
VALOR - - - 25900 - - 259.00
softwure assurange Office CANT - 1 & =
VALOR - - - 106 22 = - 106 22
Licenen softward Windows CANT - - - 25 25 -
VALOR - - - 3,625.00 3,625.00 - 7,250.00
Licencia softwarg Office CANT - - - 25 A -
VALOR - - - 1,650.00 1,650.00 - 3,300.00
licencia software educativo CANT - = 1% 25 - -
VALOR - - 6,720.00 11,200.00 - - 17,920.00
Televisor CANT - - - - 2 -
VALOR - - - - 1,200 00 - 1,200.00
VHS CANT - = = - 2 -
VALOR - - - - 200 00 - 200 00
nvp CANT - - - - 1 -
VALOR - - - - 150.00 - 150.00
TOTAL 1,710 00 1,975.32 14,443.74 62,456 19 33,816.53 9,784.26 124,467.63
EQUIPO DEFORTES Y RECREACION
Arcos grandes CANT - = = - = 2
VALOR - - - - - 235.09 23509
Arcos pequenos CANT - - - - - 6
VALOR - - - - - 61712 617.12
Postes voley CANT - - - - - 4
VALOR - - - - - 35264 352 64
Aros vidno busgaet CANT - 2 -
VALOR - 831 60 - - - - 831 60
Estructura sros Basquet CANT = 2
VALOR - 25920 - - - - 25920
Juegos miantiles| CANT - - 1 - B -
VALOR - - 58320 - - - 58320
Colchonetas CANT - - 2 - 4 5
VALOR - - 466 56 - 1,088 39 1,469 33 3,024 28
Balones fiithol CANT 20 20 20 as IS as
VALOR 500.00 540.00 58320 1,102 25 1,190 43 1,285 66 5,201 54
Ralones basquet! CANT - 8 8 8 R 8
VALOR - 172 .80 186 .62 20155 217 68 235.09 1,013.75
Balones voley CANT 8 & b1 20 20 20
VALOR 90 00 9720 104 98 453.50 48978 528 96 1,764 41
Redes Futhol, basquet, voley CANT 8 12 12 12 12 12
VALOR 64.00 103 68 111.97 12093 130 61 141 06 67225
Ecpuipo de pumnacia CANT - = - - ! -
VALOR - - - - 87071 - 87071
Cobertor prscing CANT i - - 1 -
VALOR - 15395 - - 19394 - 347 89
TOTAL 654.00 2,158 43 2,036.53 1,878.23 4,181 53 4,864 95 15,773 68
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ANOBASE ~ 2903-2004 Z004-2005 10051006 2006-1007 Z0G7-2008 TOTAL

CONSTRUCCIONES ADECUACIONES
Canchas CANT 1

VALOR 2,700 00 - 2,700 00
Aulas y bafios m? CANT 23s

VALOR 53,285.82 - - 53,285 82
Paisajismo CANT 1 1 !

VALOR 20500 258.24 - 301.21 764 45
Hibliotece, comedor, ofiomus m2 CANT - 130

VALOR - - 37,141 35 - 37,141.35
Laboratorios m2 CANT 162 -

VALOR - 40,814.67 - - 40,814 67
TOTAL 205.00 2,700.00 - 94,756.73 37,271.35 302.21 134,706.29
EQUIPO DE SERVICIOS GENERALES
Cocinas CANT - 1

VALOR - 216 00 - 272.10 488 10
Menaje cocina CANT ] 1 2 A 3 5

VALOR 18500 199.80 431.57 932.19 75507 1,359.13 3,720.69
Menipe comedor CANT 25 55 16 37 37 37

VALOR 322 50 77274 687.01 597 10 644.87 696.46 3,720.69
Mesas comedor CANT 5 8 6 4 A A

VALOR 100.00 163 67 138.64 11230 121.28 130.99 766.89
Sillas comedor CANT 35 50 41 32 32 32

VALOR 192 50 299 76 260 84 21994 23753 256 53 1,467.10
Tractor podadora 17 5 HP CANT - 1

VALOR 1,500 00 - 2,040.73 3,540 73
TOTAL 800.00 3,151.98 1,518.05 1,861.53 2,030.86 4,483.84 13,704.19
EQUIPO DE OFK'INA
Estaciones trabagg cxecutivas CANT 1

VALOR 159.80 159.80
Sillones cjeoutivog CANT 1

VALOR 6765 67 65
Mesa Teumones CANT 1

VALOR 14813 14813
Sillas ejecutivas CANT 10

VALOR 536 54 536.54
Estucionzs trabajo secretaria CANT

VALOR 17338 17338
Escritonos Secrglara CANT i 2

VALOR 198 29 115.64 24979 563 72
Silla secretaria CANT 2 - 1 2

VALOR 90.98 - 53.06 114.61 258 65
Silla escritorio CANT 4 1 2 }

VALOR 120 00 - 139.97 - 81.63 176.32
Archivadores 4 ggv CANT K} 2 .

VALOR 140.00 226.80 176.36 - 308 56 85172
Archivadores 2 giv CANT 3 2

VALOR 120.00 86.40 206.40
TOTAL 380 00 313.20 1,341.36 176.36 250.33 1,022.65 2,965.99
PUBLICIDAD -
Radio CANT - 2 p 4 4

VALOR - 2,162 00 2,334.96 2,521.76 5,446 99 5,882.75 18,348.47
Vallas CANT - 1 i 1 1 1

VALOR 3,000 00 3,240.00 3,499.20 3,779 14 4,081 47 17,599 80
Dipticos CANT 1,000 4,000 k) 5 0

VALOR 150.00 600 00 675 00 750.00 82500 900 00 3,900.00
Anuncio prensa CANT 4 4 i A

VALOR 1,200.00 2,769 64 2,991 21 3,230.51 3,488 95 3,768 06 17,448.37
Anuneio revistas CANT - 2 | !

VALOR - 2,266.84 4,896 37 5,288.08 5,711.13 6,168 02 24,330.45
Amuncio arjoias crédito CANT - 3 ) 3,500 4,000 5,000

VALOR - 1,500 00 1,890 00 2,332.80 2,834 35 3,401 22 11,958.37
Agencia de pubhicidad CANT - 1

VALOR 1,844 77 1,992.35 2,151.74 2,323 88 2,509.79 10,822.54
TOTAL L 1,350.00 14,143.25 18,019.90 19,774.09 24,409.44 26,711.32 104,408.01
TOTAL INVEREIONES 5.099.00 24,442 18 37.359 .58 180.903.13 101.960 04 47.16923 396.025.78
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UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE
BALANCE DE GANANCIAS Y PERDIDAS
UsD

DESCRIPCTON

ANOBASE 20032004 2004-2005  2005-2006  2006-2007  2007-2008

TOTALEN

INGRESOS
GASTOS OPERATIVOS
UTILIDAD OPERATIVA

GASTOS FINANCIEROS
DEPRECIACIONES
AMORTIZACION SOFTWARE

UTILIDAD TOTAL O (PERDIDA) EJERCICIO
PARTICIPACION LABORAL

UTILIDAD ANTES DE IMP

IMP A LA RENTA

UTILIDAD O (PERDIDA) NETA

246,300.75
240,908.75

5,392.00

17,493.83
1,395.33

-13,497.17

374,866.75
287,393.85
87,472.90

4,283.87
18,384.58
1,395.33

63,409.11

9,511.37
53,897.74
13,474.44
40,423.31

476,413.96
374,026.78
102,387.18

21.49
19,899.64
1,395.33

81,070.72
12,160.61
68,910.11
17,227.53
51,682.59

618,644.62
438,466.81

180,177.81

18,793.31
2,448.00

158,936.49
23,840.47
135,096.02
33,774.00
101,322.01

724,149.49
559,278.70
164,870.80

2,308.03
35,938.53
8,078.07

118,546.16
17,781.92
100,764.24
25,191.06
75,573.18

875,427.90
644,676.37

230,751.52

42,325.40
4,206.33

184,219.80
27,632.97
156,586.83
39,146.71
117,440.12

3,315,803.47
2,544,751.27
771,052.21

6,613.39
152,835.29
18,918.41

592,685.12

90,927.34
515,254.94
128,813.74
386,441.21




ANALISIS
FINANCIERO
PROXIMO ANO
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UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE
FLUJO DEFONDOS
UsD
ANO LECTIVO 2003-2004

! 1K TEARERO MARZO ABHIL MAYO JUNIO JULIO TOTALES 0
INGRESDS
Cuotn imicint 5,690 00 34,725.00 - - - - - - - - - - 40,415.00 10.78%
Pensiones - - 23,480.00 23,480.00 23,480.00 23,480.00 23,480.00 23,480.00 23,480.00 23,480 00 23,480 00 23,480 00 234,800 00 62.64%
Otros 3,130.71 14,218.71 599977 5.999.77 5.999.77 5.999.77 5,999.77 5.999.77 5.999.77 5,999.77 599977 7,304.41 78,651.75 20,98%
Prestamos bancanos 18,000.00 18,000 00
P wocion sin 3,000.00 3,000 00
TOTAL INGRESOS 26,820 71 48,943.71 29479.77 2947977 32479.77 2947977 2947977 29,479.77 29,479.77 2947977 2947977 30,784.41 374,866.75 100.00%%
[EGRESOS OPERATIVOS
Nomina y Prestaciones Soc 15,171.62 15,171.62 15,171.62 15,171.62 15,171.62 15,171.62 15,171.62 15,171.62 15,171.62 15,171.62 15,171.62 15,171.62 182,059.49 53307
Crastos Generales 352311 22,395 06 7,915.15 7,586 08 9,501 91 7,586 08 7,621.15 7,626 58 8,610.39 7,586 08 7,661 65 7,721.15 105,334.36 30 84%
Pago préstamo 2,76729 4,400 45 4,400 45 4,400 45 4,400 45 4,40045 4,400.45 4,400 45 4,400.45 4,40045 4,40045 4,400.45 51,172.20 14.98%% |
Pugo préstazmio socion 2,000.00 1,000 00 3,000.00 0.88%
TOTAL BGRESOS OPERATIVOS 21,462 02 41,967 13 27,487 22 27,158 15 29,07398 27,158 15 2719322 29,198 65 29,182.46 27,158 15 27,233.72 27,293.22 341,566 05 100,00 %
INVERSIONES 5,076 43 6,954 48 263863 2,888.63 3,193.19 2,888.63 302.20 250.00 250.00 - 24,442.18
SUPERAVIT(DEF ICIT)MENSUAL 28226 22.10 -646.08 -567.01 21260 -567.01 1,984 35 3112 4731 232162 2,246.05 3,491.19 9,629.86
SALDODE CAJA INICIAL
SUPERAVITIDEF ICIT ACUMULADO 1,053 61 1,075 71 42963 -137.38 7522 49178 1,492 57 1,523.69 1,571 00 3,892.62 6,13867 9,629 86
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UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE
INGRESOS
LUkl — —— -
ANO LECTTVO 2003-2004
[ DESCRIFCION AGORIO 3 WARZD ABRIL MAYO JUNIO JULIO TOTALES )
CLICTA INICIAL PREESCOLAR UN/MES 3.00 2000 2200
vu 19500 195.00
VR 58500 3,900 00 4,485.00 1.2
CTACTA INICTAL PRIMARIA UNME: 700 45.00 5200
vu 215.00 21500
VR 1,505 00 9,675.00 11,180.00 316%
CUCTA INICIAL SECUNDARIA UN/MES 16 00 94.00 116.60
vu 22500 22500
VR 3,600 00 21,150 00 24,750.00 6.99%%
PENSIONES PREESCOLAR UN/MES 20,00 20 00 20.00 20.60 20.00 20 00 20.00 20,00 2000 20.00 200.00
LEHICHD A 12HB0 vu $0.00 90.00 9000 90.00 90.00 90.00 9000 9000 9000 90.00
VR 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 18,000.00 509
PINSIONES PREESCOLAR UNMES 300 300 ino 3.00 o0 300 300 100 i 300 30.00
HHOO A 161100 vU 110.00 110.00 110 00 110.00 110.00 11000 110 00 110.00 110.00 11000
VR 33000 330 00 33000 330.00 33000 33000 330 00 330.00 330 00 330.00 3,300 00 09384
PFNSIONES PRIMARIA UN/MES 52,00 52.00 52.00 5200 52.00 5200 52,00 52.00 52.00 52,00 520.00
vu 125.00 125.00 125.00 125.00 125.00 12500 12500 12500 12500 125.00
VR 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500 00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 65,000.00 1837
PIXNSIONES SECUNDARIA UN/MES 110,00 110,00 110 00 110.00 110 00 110.00 11¢.00 110.00 110 00 110.00 1,100.00 1
vu 135.00 13500 13500 13500 135.00 135.00 135,00 135.00 13500 135.00 |
VR 14,850.00 14,850 00 14,850.00 14,850.00 14,850 00 14,850 00 14,850 00 14,850 00 14,850.00 14,850 00 148,500.00 41.96%
MATERIAL DE AULA UN/ RECG 20 60 23.00
PREESCOLAL vu 12000 12000
VR. 360,00 2,400 00 2,760.00 0.78%
MATERIAL TALLERES UNMES 7.00 45.00 52.00
PRIMARIA vu 3500 3500
VR 24500 1,575.00 1,820.00 0.51%
MATERIAL TALLERES UN/MES 16.00 94.00 110.00
SECTNDARIA VU 3500 3500
VR. 560.00 3,290 00 3,850 00 1.0%%%.
t #{) DE ACCIDENTES UN/MES 27.00 158.00 185 60
vu 2800 2800
VR 756 .00 4,424 00 5,180 00 1.46%
COMFDOR UN/MES 165,00 165.00 16500 16500 165.00 165.00 165,060 16500 165.00 165,00 1,650.00
vu 36.00 3600 36.00 3600 36.00 36.00 36.00 3600 3600 3600
VR ! 5.940.00 5,940 00 5,940 00 5,940 00 5,940.00 5.940.00 5,940.00 5,940.00 5,940.00 5.940.00 59,400 00 16. 7%
COMITE PADRES DE FAMILIA UN/MES 18.00 106,00 124 00
PR FAMILIA VU 15.00 1500
VR 27000 1,590 00 1,860 00 0.53%
BERECHOS DE GRADO UN/MES 28.00 28 00
vu 2160
VR 604 80 604.80 017
DERFTOS DE EXAMENES UN/MES 162.00 162.00
vu 4.32
VR. 699.84 699 84 0,200
Ly UNMES 1.00 100 100 100 Loo 100 t.00 1.00 100 1.00 100 100 12 00
Vu 93971 93971 939.71 93971 939.71 939.71 93971 93971 93971 93971 93971 93971
VR 93971 93971 93971 93971 93971 93971 93971 93971 93971 93971 93971 939.71 11,276.50 319%
HBECAS VOLUMEN UNMES 800 8.00 800 8.00 8.00 §00 800 800 8.00 8.00 80.00
VU -2033 -2033 -2033 -2033 -2033 -20.33 -2033 -2033 -20.33 -20.33
VR -162.67 -16267 -162 67 -162 67 -162 67 -162 67 -162.67 -16267 -162.67 -162.67 -1,626 68 <0.46%
HIFAS ACUOMULATIVA UNMES 800 8.00 8.00 800 800 800 800 800 800 8.00 80 00
vu -29.07 -2907 -29.07 -29.07 -29.07 -29.07 -29.07 -2907 -29.07 -2907
VR -232.57 -232.57 -23257 ~232 57 -23257 -23257 -232.57 -23257 -232.57 -23257 -2,32571 0.66%
iE A UN/MES 400 4.00 4.00 4.00 400 400 4.00 4.00 4.00 400 40.00
vu -121.18 -12118 -12118 -121.18 -121.18 -121.18 -121.18 -12118 -121 18 -121.18
VR -484.70 484 70 484 70 -484.70 484 70 484 70 484 70 484 70 484 70 484 70 4,847 00 -1.37%
TOTAL DE INGRESOS 8,820.71 48,943 71 2947977 29,479.77 20,479.77 29,479 77 29,479 77 29,479 77 29,479.77 29,479 77 29,479 77 30,784 41 353,866 75 10000
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UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE
MANO DE OBRA - SUELDOS
USD
ANO LECTIVO 2003-2004
[ DERCRIPCION TAT. AGORTO L A o1 A L TERE ABRITC MAYO JUNIO JULTO “TOTALES k)
AREA ACADEMICA
Profesores 2 21 2 21 bil 21 21 21 21 21 2 21 21
Velor salarios 6,123 60 6,123 60 6,123.60 6,123 60 6,123 60 6,123.60 6,123 60 6,123 60 6,123 60 6,123 60 6,123 60 6,123 60 73,483 20 40.36%
Valor Prestaciones 2,57191 2,57191 2,57191 2,57191 2,57191 2,57191 2,57191 2,571 91 2,57191 2,57191 2,57191 2,571 91 30,862 %4 16.95%
Jefes Area 3 - -
Valor salarios - - - s - 2 & = 0.0("%
Valor Prestaciones - . . . . . . = = : 5 s 0.00%%
Vicetector 5 1 1 1 )] i 1 I 1 1 1 1 }
Valor salarios 540 00 54000 540.00 540.00 540 00 54000 540 00 540 00 540.00 540.00 540 00 540 00 6,480 00 3.56%
Valor Prestaciones 205 20 205 20 205 20 205 20 20520 20520 20520 20520 20520 20520 205 20 205 20 2,46240 1.35%
Rector 6 1 ] 1 1 1 1 1 1 1 1 1 ]
Valor salarios 864 00 864 00 864 00 864 00 864 00 864 00 864 00 864 00 86400 864 00 864 00 864 00 10,368 00 S 604
Valor Prestaciones 31104 31104 31104 31104 31104 31104 31104 304 31104 31104 31104 31104 3,73248 2.05%
TOTAL SALARIOS 7,527 60 7,527 60 7,527 60 7,527 60 7,527 60 7,527 60 7,527 60 7,527 60 7,527 60 7,527 60 7,527 60 7,527 60 90,331 20
TOTAL PRESTACIONES 3,088 15 3,088 15 3,088 15 3,088 15 3,088 15 3,088 15 3,088 15 3,088 15 3,088 15 3,08815 3,088 15 3,088.15 37,057 82
REA SERVICIOS
Trabajedores 1 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
Valor salarios 1,51200 151200 1,51200 1,51200 1,51200 1,512.00 1,512 00 1,512 00 1,51200 1,51200 1,512 00 1,512.00 18,144.00 9.9M%
Valor Prestaciones 756 00 756 00 756 00 756.00 756 00 756 00 756 00 756 00 756.00 756 00 756.00 756 00 9,072.00 4.98%
TOTAL SALARIOS 1,512 00 1,512.00 1,512.00 1,512 00 1,512.00 1,512.00 1,51200 1,512 00 1,512.00 1,51200 1,512.00 1,512.00 18,144 00
14JTAL PRESTACIONES 756 00 756 00 756.00 756 00 756 00 756 00 756 00 756 00 756.00 756 00 756 00 756 00 9,072.00
AREA ADMINISTRATIVA
Asistentes 2 1 1 1 1 1 | 1 1 1 1 1 |
Valor salarios 291 60 291 60 291 60 29160 291 60 291 60 291 60 291 60 29160 29160 291.60 291 60 3,499 20 1.92%)|
Valor Prestaciones 12247 12247 12247 12247 12247 12247 12247 12247 12247 12247 12247 12247 1,469.66 0.81%
Contador, Secretaria General 4 2 2 2 2 2 2 2 7 2 2 2
Valor selarios 540 00 540 00 54000 540 00 540 00 540 00 540 00 540 00 54000 540 00 540 00 540 00 6,480 00 3.56%
Valor Prestaciones 23220 23220 23220 23220 232.20 23220 23220 23220 23220 23220 232.20 23220 2,786 40 153
Director Ejecutivo 6 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Velor salerios 810 00 81000 810.00 81000 81000 810 00 81000 810 00 81000 81000 81000 810 00 9,720 00 5.34%
Valor Prestaciones 291 60 291 60 29160 29160 29160 291 60 291 60 29160 291 60 29160 291 60 291 60 3,499.20 1.92%
TOTAL SALARIOS 1,641 60 1,641 60 1,641.60 1,641 60 1,641 60 1,641 60 1,641 60 1,641 60 1,641.60 1,641 60 1,641 60 1,641 60 19,699 20
TOTAL PRESTACIONES 646 27 646 27 64627 646 27 646 27 646 27 646 27 646 27 646 27 646 27 646 27 646 27 7,755.26
TOTAL SALARIOS 10,681 20 10,681 20 10,681 20 10,681 20 10,681 20 10,681 20 10,681 20 10,681 20 10,681 20 10,681 20 10,681 20 10,681 20 128,174 40
TOTAL PRESTACIONES 4,490 42 4,490 42 4,490 42 4,490 42 4,490 42 4,490 42 4,490 42 4,490 42 4,490 42 4,450 42 4,490 42 4,490 42 53,885 09
TOTAL NOMINA 15,171 62 15,171 62 15,171 62 15,171 62 15,171.62 15,171 62 15,171 62 15,171 62 15,171 62 15,171 62 15,171 62 15,171 62 182,059.49 100.00%4
TOTAL NUMERG PERSONAS 37 37 37 37 3?7 37 37 37 37 37 37 37 37
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UNIDAD EDLCATIVA EL ROBLE
GASTOS GENERALES
UsD
ANO LECTIVO 2003-2004 o )
DESCRIPCION AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO TOTAL
(JASTOS DE PERSONAL:
Capratecion Empleados 400,00 1,600.00 - - - - - - - - - 2,000.00
Festejos y agasajos - - - - 81044 - - - 405.22 - - 13507 1,350.73
Uniformes - 378.00 - - - - - - - - - 37800
Refngeno Personal 27.02 2702 27.02 27.02 27.02 27.02 27.02 27.02 27.02 27.02 27.02 27.02 32426
Transporte Personal - - - - - - - - - - - - .
Movilizacion Administ. 67.50 67.50 67 50 67.50 6750 67.50 67.50 67.50 67.50 67.50 67.50 67.50 810.00
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 494.52 1,694.52 47252 94.52 904 96 94.52 94.52 94.52 499.74 94.52 94.52 229.60 4,862.99
(GASTOS DE SERVICIOS:
Agua Potable 14.44 14.44 1444 14.44 1444 14.44 1444 14.44 14.44 1444 1444 1444 173.26
Intemet 29.38 29.38 2038 29.38 2938 2938 29.38 2038 29.38 29.38 29.38 29.38 352,61
Pagina web 199.80 199.80 199.80 199.80 199.80 199.80 199.80 199.80 199.80 199.80 199.80 199 80 2,397.60
Energla 118.57 11857 118.57 118.57 11857 118.57 118.57 118.57 11857 11857 118 57 118.57 1,42281
Telf Fax 168.47 168.47 168.47 168.47 168.47 168.47 168.47 168.47 168.47 168.47 168.47 168.47 2,021 66
ITAL GASTOS SERVICIOS 530 66 530 66 530.66 530.66 530.66 530.66 530.66 530.66 530.66 530.66 530.66 530.66 6,367.95
TARJETA DE CREDITO:
Conision Tarjeta de crédito 999.54 - - - - 999.54
TOTAL TARJETA CREDITO 999.54 - - - - - 999 54
MANTENIMIENTOS
Edificio - Casa - Construcciones 651.30 651.30 - 16282 - 162 82 1,628.24
M miento equipo didact - 242.68 - 10400 - - . 346.68
Mantto. General Meg. y Equipo 194.40 - 97.20 - - 9720 388.80
Mantenimiento Equipo de Comp 362.88 - 15552 - - - 51840
Muntenimiento pupitres 37833 - - - - - - 37833
Mantenimiento pisana - 40.50 - 40.50 - - 40.50 - 40.50 162.00
Muantenmimiento canchas 140.29 - 3507 70.15 . 35.07 - 3507 35.07 350.73
TOTAL MANTENIMIENTO 1,727.20 934.47 3507 630.19 - 3507 40 50 295.10 75.57 377319
SEGUROS
Seguros generales 66.67 66.67 66.67 66.67 66.67 66.67 66.67 66.67 66.67 66.67 66.67 66.67 800.00
Seguro accidentes 25.00 25.00 25.00 25.00 2500 25.00 25.00 25.00 2500 25.00 25.00 25.00 300.00
TOTAL SEGUROS 91.67 9167 91.67 91.67 9167 91.67 9167 91.67 91.67 9167 9167 91.67 1,100.00
GASTOS BANCARIOS:
Banco Pichincha 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00
Mutualists Pichincha - - - - - - - - - - - - .
TOTAL BANCARIOS 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50 00 50,00 600.00
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TESCRIPCTON AGOSTO SEPTIEMBRE  OCIUBRE  NOVIEMBRE  DICIEMBRE  ENERO  FEBRERO MARZO ABRIT MAYO JURTO JULTO TOTAL

(GASTOS GENERALES VARIOS:

Copias Xerox - Fotocopias 50.00 9443 94.43 94.43 9443 94.43 94.43 94.43 9443 94.43 94.43 94.43 1,088.68
Cuotas a Asodaciones 108.00 10800 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00 10800 108.00 1,296.00
Utiles de Oficinas 101.92 101.92 101.92 101,92 10192 101.92 101.92 101.92 10192 101.92 101.92 101.92 1,223.04
Dommcion Cefeteria 2117 2117 2117 21.17 2117 2117 21.17 2117 21.17 21.17 21.17 21.17 254.09
Servicios y (tiles eseo 2219 22.79 22.79 2279 279 2279 22.79 22.79 279 27 2279 22.79 27351
Impuestos - - - - - - - - 324.00 - - - 324.00
Material Didéctico 1,213.37 - - - - - - - - E - 1,21337
Dispensario Medico - 2455 2455 24.55 2455 24.55 2455 2455 24.55 2455 24,55 2455 270.00
Gastos legales 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 4500 45.00 540.00
Guardiania 216.00 216.00 216.00 216.00 216.00 216.00 216.00 216.00 216,00 216.00 216.00 216.00 2,592.00
Susenpaones 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50 162.00
Material Deportivo 712.80 - - 47520 - - 1,188.00
Tallenstas 97.20 97.20 97.20 97.20 97.20 97.20 97.20 97.20 97.20 97.20 972.00
Salidas pedagdgicas 84.00 84.00 84.00 84.00 84,00 84.00 84.00 84.00 84.00 756.00
Materiales diversos 9.00 9.00 9.00 9.00 9.00 9.00 2.00 9,00 9.00 9.00 9.00 9.00 108.00
Imprevistos 4167 41,67 41.67 4167 41.67 4167 41,67 41.67 41.67 41,67 41.67 41.67 500.00
[TOTAL GASTOS VARIOS 629.05 2,62419 795.22 879.22 1,354.42 879.22 879.22 879.22 1,203.22 879.22 879.22 879.22 12,760.69
OTROS EGRESOS

Seguro de Accidentes 5,180.00 - - - - - - - - - 5,180.00
Comedor - 5,940.00 5,940.00 5,940 00 5,940.00 5,940.00 5,940 00 5,940 00 5,940 00 5,940.00 5,940.00 59,400.00
Comité pudres de familia 1,860.00 - - - - - - - - - - 1,860.00
Mautenal de anla 2,760.00 - - - 2,760.00
Material talleres 5,670.00 - 5,670.00
TOTAL OTROS EGRESOS 15,470.00 5,940.00 5,940.00 5,940.00 5,940.00 5,940.00 5,940.00 5,940.00 5,940.00 5,940.00 5,940.00 74,870.00
TOTAL GASTOS GENERALES 3.523.11 22,395.06 7915.15 7,586.08 9,501 91 7.586.08 762115 7,626 58 8,610.39 7,586.08 7,661.65 7,721.15 105,334 36
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INVERSIONES

MARZD — ABRILC. — MAYO — JUNIO JULI0 TOTAL |

Pupitres unipersonales .2 an N N Kyl Rl 31922 - . - - - - 197532
Pupitres bipersonales ler basica - . - . = . . s 3 . - o
Mesas profesor - - - . - . . * S : . .

Sillas profesor - - - B S s . . “ = . A

Canceles - - - - - - - - . - - -
Sillas Presscolar - - - - - - - - - - - - -
Copiadora . - - - - - - - - - - - -
Computadoras - . - - - . - . - - - - -
Impresora - . - - - . - . - - . . .
Instalacion red computacidn - - - . - . . < " x . " "
Infocus - - - - . - . - S = . .
Mesas biblioteca - - - - - s . = . 4 . - >
Anacuel biblioteca - . - - . - * = = : " 5 s
Equipo lab fisica - - - - - - - . . + . S 3
|Equipo lab quimics - - - . . . » . o € 5 " «
Equipo lab biologia - . . . . . = - . - - . N
Barra magriética software operativo - - - E . . . s E _ 2 v
Software educativo - - - . - - . - . : ] a .
|software assurance Windows - . . - - - s + % . = =
|software assurance Office - - . & . . % - " : R
| Licencan software Windows - - - - . - » " . . N R
Licencia software Offics - . - - . 5 % : N . 1 R
Licencin software educativo - s s . . ¢ = 2 s > . = -
Televisor - - . . . - . . . a : . %
VHS - - . - - s * . > % . ” %
bpvD = . . % - a . . . . N g .

[TOTAL 922 nen 32922 32022 2922 32922 - - - - - . 1,975.32

EQUIPO DEPORTES Y RECREACION

Arcos pequefios . - - - - - - - - - - -
Postes voley - - . - - - - - - . . - -
Aros vidno basquet . 831.60 - . - - - - - - - . H31.60
E aros basquet . 25920 - - - - - - . - - - 25920
Juegos infantiles - - - . - - - - - - . -
Colchonetus - - - - - - - - - - . . -
Bal firtbol . 360.00 - - 180.00 - - - - - - - $40.00
Balones basquet - 11520 - - 57.60 - - - - B - - 17280
Balones voley - 64.80 - - 32.40 - - - - - . - 97.20
Redes fuatbol, basquet, voley . 69.12 - - 356 - - - - - - 103.68
Equipo de ginmasia . - . - - . - - - . - . -
Cobertor piscina . 153.95 - - - - - - - - - 153.95

TOTAL . 1,851.87 - - 304.56 - - - - - - - 2,158 43
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Canchas 1,8%0.00 810.00 - - - . - - . - - - 2,700.00
Aulas y bafios m2 - - - - - . . - - - - . .
Paisajismo - - - - - - . . - - - - -
Bibliotaca, comedor, ofianas m2 - - - - B - - - - - - - -
Labomtorios m2 - - - - - . - - - - - - -
[TOTAL 1,890.00 810.00 . - - - - - - - 2,700.00
EQUIPO DE SERVICIOS GENERALES

Cocings . 216.00 - - - . . - - . . - 216.00
Menaje coana - 199 80 - - . . . . - - - - 199,80
Menaje comedor - 77274 - - - . - . - - - - 77274
Mesas comedor 163.67 - = . - ¢ = - g . . 163.67
Sillas comedor 299.76 - - - - - - - - - - 200,76
Tractor podadors 12 HP - - - 250.00 250,00 250,00 250.00 250.00 250.00 - - - 1,500.00
TOTAL - 1,651.98 250.00 250,00 250.00 250.00 250.00 250.00 . - 315108
EQUIPO DE OFICINA

Estaciones trabajo gjecutivas - - - - . - - - - - - - -
Sillones gjecutivos - - - - - - - - - - - - -
Mesa reuniones - - - - - - - . - - - - -
Sillas ejecutivas - - - - . - - - - B B - -
Estaciones trabajo secretana - - - - - - . - - - - -
Silla secretaria . - - - - . - - - - - - -
Archivadores 4 gav - 3780 3780 3780 37.80 37.80 3780 . - - - - 22680
Archivadores 2 gav - 14,40 14.40 1440 1440 1440 14.40 - - - - - 86.40
TOTAL - 5220 5220 5220 5220 5220 5220 - - - - - 313.20
PUBLICIDAD

Radic 36033 360.33 360.33 360.33 360.33 360.33 - - - - - . 2,162,00
Vallns 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 - - - - - . 3,000.00
Dipticos 600.00 - - - - - . - - - - - 600.00
Anuncio prensa 461.61 461.61 461.61 461 61 461.01 46161 . - - - - . 2,769.64
Anuncio revistas 37781 7781 377.81 37781 37781 377.81 - - - - - - 2,266.84
Anuncio tarjetas crédito 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 . - - - - - 1,500.00
Agencis de publicidad 307.46 307 46 30746 30746 307 46 307 46 - - - - - - 184477
ITOTAL 285721 225721 225121 225721 225721 225721 - - - . - 14,143.25
[TOTAL INVERSIONES 5.076.43 6,954 48 2,638.63 2.888.63 319319 2,888.63 302.20 250.00 250.00 - - - 2444218
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UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE

BALANCE DE GANANCIAS Y PERDIDAS

UsD

INGRESOS 2682071 43,943 71 29,479.77 29,479.717 32,479.717 29,479.77 29,479 77 29,479.77 29,479.77 29,479.77 20,479.77 30,784.41 374,866 75
GASTOS OPERATIVOS 18,694.73 37,566.68 23,086.77 22,75770 24,673.53 22,751.70 22,792.77 22,798 20 23,782.02 22,751.70 22,83327 22,892.77 287,393.85
UTILIDAD OPERATIVA 8,12598 11,377 02 6,393 00 6,72207 7,806.24 6,722.07 6,687 00 6,681.57 5,691.75 6,72207 6,646 .50 7,891 64 87,472 90
GASTOS FINANCIEROS 646,67 596 62 54590 494.50 442.43 38965 33617 281.98 227.07 17143 11504 3641 4,283 87
DEPRECIACIONES 1,532.05 1,532.05 1,53205 1,53205 1,532.05 1,53205 1,532 05 1,532.05 1,532.05 1,532 05 1,532.05 1,532.05 18,384 58
AMORTIZACION SOFTWARE 11628 11628 116.28 11628 11628 116.28 11628 11628 11628 11628 116.28 116.28 1,30533
UTILIDAD TOTAL O (PERDIDA) EJERCK 2,193.78 9,132 08 4,19877 4,579.24 5,715.48 4,684.09 4,702 50 4,75126 3,82236 4,502 32 488313 6,206 90 63,409 11
PARTICIPACION LABORAL 329.07 1,369.81 629.82 686.89 857.32 70261 70537 712 69 57335 73535 73247 931.03 9,511.37
UTILIDAD ANTES DE IMP 1,864.71 7,762.27 3,568.96 3,892.35 4,858.16 3,981 48 3,997.12 4,038.57 3,249 00 4,166 97 4,150.66 5,275.86 53,897.74
IMP A LA RENTA 466.18 1,940.57 892.24 973.09 1,214.54 995.37 999.28 1,009.64 81225 1,041.74 1,037.67 1,31897 13,474.44
UTILIDAD O (PERDIDA) NETA 1,398 54 5,821.70 2.676.72 291926 364362 298611 2,997 B4 3,028.93 2,436.75 3,125.23 3.113.00 3.956.90 40,423 31




CONCLUSIONES

El plan estratégico de marketing que se ha elaborado, tiene como fin alcanzar
los objetivos especificos de la Unidad Educativa "El Roble", tomando en cuenta
que para poder cumplir éstos, se debe lograr los objetivos en el corto, mediano
y largo plazo del plan de marketing, sin olvidar la misién y visibn de la
institucion.

El estudio de mercado realizado otorgé importante informacién, la cual fue bien
aprovechada, y de lo cual se puede sacar todavia provecho, ya que con éste se
podra desarrollar proyectos educativos para el mejoramiento del servicio e
imagen de la institucion.

El nivel de recordacién de la marca El Roble tiene un porcentaje importante,
especialmente entre los estudiantes, tomando en cuenta que en el poco tiempo
que se encuentra prestando el servicio no se ha empleado una verdadero
mercadeo, con lo que si se logra una buena promocion de El Roble se obtendra
un nivel de recordacion mayor por parte de padres e hijos, ademas que se
podra posicionar como la institucién de mas alta excelencia académica en el
Valle de los Chillos, adelantandose a la competencia que se encuentra en un
estado inanimado en el mercado, obteniendo una gran ventaja para cuando
estos reaccionen.

Debemos mencionar, que el hecho de saber como se encuentra El Roble en el
mercado y a donde se dirige, permite fijar el segmento y posicionamiento
deseado, a diferencia de la competencia, que no sabe en que condiciones esta,
se basa solo en suposiciones, no tiene un segmento definido y tampoco una
estrategia que les permita posicionarse, constituyéndose en un gran error por
parte de esta al intentar captar consumidores de todos los segmentos de
mercado, ya que cada segmento tiene necesidades y formas de pensar
distintas.

Con respecto al posicionamiento, como se mencioné anteriormente la
competencia no sabe como es percibida por el mercado y si se le suma que
intenta abarcar todos los factores para ver en cual se posiciona, se puede
concluir que no llegaran lejos, como se lo puede evidenciar en el analisis de las
encuestas, donde instituciones con muchos arfos en el servicio educativo como
el Liceo del Valle e Integral no se han podido posicionar realmente, esto se
debe a que tienen un posicionamiento en factores como:

e Mejor en idiomas por parte del Integral.
e Amplias instalaciones por parte del Liceo del Valle.

Pero también hay colegios que poseen lo que se podria llamar un
posicionamiento negativo o perjudicial tales como:

e Colegio Integral considerado el de precios altos, en este momento la
mayoria de padres busca precios menores y con mejor calidad de
educacion.

e Liceo del Valle considerado el de peores valores.
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e Daltroze que es el colegio con peor posicion en el mercado ya que es
considerado el de peor disciplina, el menos moderno, etc.

Esto hay que tomarlo mucho en cuenta ya que estas instituciones educativas
no conocen que estan posicionadas, ni que tienen una percepcion negativa por
parte de padres e hijos, a diferencia de El Roble que sabe en que debe trabajar
para lograr el posicionamiento deseado y también para evitar las percepciones
negativas, esto da una clara ventaja sobre la competencia.

Todo lo anteriormente mencionado es importante pero hay otros factores a
tomar en cuenta como que es lo que quieren los padres e hijos en una
institucion educativa y su nivel de importancia, ademas de saber cuales son los
medios publicitarios que se deben usar para la promocion de la institucidn, toda
esta informacién ha sido posible obtenerla gracias al estudio de mercado
realizado en el Valle de los Chillos.

Sabemos que el nivel de precios es importante, por ese motivo se los ha fijado
por debajo de la media, siendo un precio competitivo, lo que permitira
conjuntamente con la promocion de El Roble bien planteada y realizada, captar
clientes y consumidores, ademas de adelantarse en todo aspecto a la principal
competencia, aumentando la participacion en el mercado.

Hay que sefalar que se ha tomado muy en cuenta el FODA, para poder
analizar si las estrategias que se estan planteando pueden aprovechar las
oportunidades del mercado y las fortalezas de la institucién, pero que también
eviten las amenazas que tiene el mercado y combata las debilidades
institucionales, para lograr esto hay que entender a fondo todos los factores
que conforman el FODA de EI Roble.

El analisis financiero realizado impulsa a seguir adelante con este proyecto, ya
que se proyectan utilidades significativas que permiten la reinversion y el
mejoramiento de la educacion, ademas de una ganancia razonable para sus
accionistas.

RECqMENDACIONES

Recomendamos que el plan estratégico de marketing sea puesto en marcha
todos los fines del mes de agosto, donde las familias regresan de sus
vacaciones y comienzan a pensar en el siguiente ano de clases, en caso de
existir algun inconveniente para su implementacion esta no debe pasar de la
ulitima semana de agosto y por lo menos se debe publicitar en prensa (EL
Comercio, Correo del Valle), dipticos en estados de cuenta Diners y para su
reparticién directa en domicilio y en ciertos locales y lugares del Valle de los
Chillos, ademas se debe lanzar publicidad por radio ya sea en radio Vision o La
Bruja, lo cual permitira una cobertura publicitaria mayor al 50% de lo planeado
en caso de existir algun inconveniente.

La institucion y la empresa publicitaria tienen que estar en constante contacto

para ¢vitar contratiempos en la camparia publicitaria y para que esta pueda ser
efectiya.

156



El control y cumplimiento de presupuestos debe estar a cargo del area
administrativa, especificamente del Director Ejecutivo y Contador. El control de
que las metas y objetivos institucionales se estén cumpliendo debe estar a
cargo del Director Ejecutivo y del Rector, en las areas administrativas y
pedagégica, respectivamente.

La implementacion del servicio en lo que respecta a educacion (Pénsum de
estudios, deberes dirigidos y actividades extracurriculares) es responsabilidad
del Rector y Vicerector, los cuales informaran al area administrativa para la
toma de decisiones, aprobaciones y asignacibn de recursos, el area
pedagogica y el area administrativa se deben manejar por separado, pero a la
vez deben tener una constante comunicacion y trabajar conjuntamente, ya que
la una depende de la ofra, para asi poder cumplir con los objetivos del plan
estratégico de marketing

Es recomendable que los talleres sean manejados por el area pedagogica con
la colaboracion del area administrativa, esta colaboracion se da en el hecho de
otorgar los materiales y recursos a los diferentes talleres que el area
pedagogica a decidido brindar a los alumnos para su desarrollo en el esquema
educativo de la institucion.

Es importante que se realice analisis trimestrales de los resultados del plan
estratégico de marketing, ademas de estudios de mercado semestrales o
anuales con el fin de constatar que el plan esté dando resultados, tomando en
cuenta que se esté cumpliendo con la misién y que se mantenga encaminado
al cumplimiento de la visién institucional, ya que si es asi se podra continuar
con ese esquema, caso contrario se debera tomar otras alternativas para no
desperdiciar recursos.

De ser posible por parte de la instituciéon, recomendamos que el mercadeo del
servicio sea mas agresivo cada afio, mayor publicidad en radio, en prensa,
vallas con mayor tiempo de duracion, todo dependiendo de los recursos con
que se cuenten y deseen para invertir en promocion, esto se recomienda ya
que asi los objetivos se podrian lograr en menor tiempo, ayudando que la
capacidad de reaccién de la competencia se disminuya.

Lo que se debe lograr es un nivel de satisfaccion del cliente y consumidor del
100%, puede ser que no en todos los clientes y consumidores se logre este
porcentaje de satisfaccién, pero como minimo se debe lograr una satisfaccion
del 90%, ya que éste es otro medio por el cual indirectamente se beneficia el
colegio por la publicidad que padres y estudiantes pueden dar a este, teniendo
una inversion muy baja.
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(ANEXO 3.1) Cuestionario padre para estrategia de marketing

CUESTIONARIO PADRE PARA ESTRATEGIA DE MARKETING

Buenos dias/tardes, soy estudiante de la Universidad de las Américas, estoy realizando una
encuesta para mi tesis, ¢ podria concederme quince minutos de su tiempo?

Preguntar antes de realizar la encuesta si tiene hijos en edad escolar, si no los tiene, se le
agradece y no se realiza la encuesta.

1) Digame los colegios del Valle de los Chillos que usted recuerda. Insistir: ¢recuerda alguno

mas?
EL Roble O Juan Salinas O
Jacques Dalcroze [] Liceo Naval O
Integral O Angel Polivio Chavez [ ]
Liceo del Valle O Giovanni Antonio Farina[]
Antares O Otro |
Otro O Otro |

2) De los siguientes atributos de un colegio, ¢cudl cree usted que es él mas importante?
Escaja 3 atributos mas, que considere muy importantes

O

1. Excelente Disciplina

2. Nivel Académico Alto

3. Amplias Instalaciones (aulas, canchas, espacios verdes, etc.)
4. Educacién con Valores (éticos, morales, etc.)

5. Laboratorios modemos de Computacion

6. Laboratorios modernos de Ciencias

7. Idiomas(inglés)

N I I O O

8. Cercania (casa, paradas de bus, etc.)

3) ¢Usted Escucha Radio? Siresponde Si ¢Cuéles?

Si[] - No[]

4) ;Usted Lee periédicos? Si responde Sl ;Cuales?
SI[] - No[]
El Comercio O El Hoy 'l ElUniverso [

Ultimas Noticias  [] La Hora O Otro
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5) ¢Usted lee Revistas? Si responde Si ¢Cuales?

Si[] - No[]

6) ¢Usted Lee el Correo del Valle?

Si[] - No[]
7) ¢Usted conoce el contenido de las materias que toma(n) su(s) hijo(s) en el colegio?
Si[] -No[]

8) Tomando la pregunta anterior, ¢es para usted importante esta informacién? ;Desearia
recibirla antes de matricular a su(s) hijo(s)?

Importante Si[] - No[]
Recibira Si[] - No[]

9) Escoja entre las siguientes edades, la edad de su(s) hijo(s) (preguntar él # de hijos y él
género, si es Masculino una M y si es Femenino una F)

0-5 6-10 11-15 16 - 20
| ] | | # Hijos
[l | (I O Género

10) ¢En que grado o curso estan su(s) Hijo(s)?

Preescolar Primaria Secundaria
Maternal [] 2do Basica | 8mo Basica O
Prekinder [] 3ro Basica [l 9vo Basica O
1ero Basica[ ] 4to Basica O 10no Basica I:l
5to Basica O 1ro Bachillerato O
6to Basica O 2do Bachillerato [
7mo Basica [ 3ro Bachillerato |

11) ¢Puede decirme el/los nombre(s) de el/los colegio(s) en los cuales estudia(n) su(s) hijo(s)?

12) ¢Alguna vez cambio a su hijo de institucion educativa? Si responde Si ¢Cuéntas veces lo
ha ¢ambiado y porque motivo?

Si[] - No[] # Veces []
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13) Si tuviera que calificar sobre 10, ¢ cuanto (qué nota) le pondria al colegio de sus hijos?

Malo 1] 2[] 307 4[] 5[0 61 701 8[J 9[1J 10[] Excelente

14) ¢ Usted sabe si la institucion donde estudia(n) su(s) hijo(s), lo prepara para ingresar a la
universidad de su eleccién dentro o fuera del pais?.

Si[] - No[]

15) ¢ Usted desearia que a su(s) hijo(s) lo eduquen para poder ingresar a la universidad de su
eleccion, dentro o fuera del pais?. ¢Por qué?

Si[] - No[]

16) ¢Sabia usted que existe un colegio en el Valle de los Chillos, que organiza una feria anual
de Universidades en sus instalaciones? Si responde Sl: ¢Sabe cual es este colegio?

Si[] - No[]
Si[] - No[C] Nombre del colegio

17) ¢ Usted es parte activa de la educacién de su(s) hijo(s)?.

Si[]- No[]

18) Le voy a mencionar unas actividades y usted me va a decir si la institucion educativa de sus hijos las
organiza y si usted asiste.

Organiza Asiste
Reuniones Padres de familia O [l
Manfanas deportivas | |
Dias de la familia O d
Programas culturales ] O
Programas festivos | O
Paseos de integracion | ]

19) Tomando en cuenta las respuestas de la pregunta anterior, ;con qué frecuencia asiste?

Nunca [] Casinunca[_] De vez en cuando [ ]
Casi Siempre [] Siempre [}
20) ¢ En caso que usted quedara sin empleo le interesaria que la institucion pemitiera a su(s)

hijo(s) continuar con sus estudios sin problema hasta que usted pueda recuperarse y pagar
lo adeudado?

Si[] - No[]
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21) De los siguientes servicios de un colegio, ¢cual cree usted que es el mas importante?
¢ Escoja 4 servicios mas, que considere muy importantes?

1. Transporte puerta a puerta

2. Talleres deportivos y de expresion
3. Deberes dirigidos

4. Comedory Bar

5. Departamento de Orientacién

6. Red Virtual (consuita notas y profesores
via intemnet, solicitud citas via mail)
7. Recuperacion Académica

8. Educacién en Competencias

9. Desarrollo de inteligencias miuiltiples
10. Inglés por niveles

I |

22) De las siguientes opciones, escoja cual de las formas de pago es mas conveniente y
comoda para usted (como le gustaria pagar)

Anualidad, pago al contado 10% de descuento (efectivo o cheque)
10 Cheques posfechados

Anualidad tarjeta de crédito 12 meses sin intereses

Deposito mensual en cuenta bancaria

Débito bancario mensual

Pagos mensuales en la institucién (5 primeros dias del mes)

0]

[

23) ; Usted desearia que su hijo realice tareas dirigidas en el colegio por las tardes? ¢ Por qué?

Si[] - No[]

24) Para usted él nimero apropiado de alumnos dentro de un aula deberia ser de

15-19[]  20-25[] 26-30 ] 31-mas ]

25) Calificando del 1 al 5 digame el nivel de importancia de los siguientes factores dentro de
una institucion educativa, siendo 1 no importante y 5 muy importante

Maestros calificados

Educacién con valores éticos y morales
Salas de computo modemas (internet)
Nivel académico alto

Buena disciplina

Amplios espacios (aulas, Canchas, etc.)

1
1
1
1
1
1

NMNNMNNNDNN
WWWWwww
L T I - N
oo om

26) ¢ Calificando 1 al 5, diga ¢cuén indispensable es para usted que los colegios brinden
conferencias a hijos y padres sobre diversos tépicos, tales como drogas, sexualidad,
convivencia, etc.? siendo 1 no indispensable y 5 muy indispensable

No indispensable 1 2 3 4 5 Muy indispensable
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27) ¢Le voy a leer unos atributos y usted me va a decir, ;a cudl de estos colegios
corresponde?

ATRJBUTVOS / COLEGIO ANTARES |DALCROZE |LICEOC DEL VALLE |INTEGRAL IEL ROBLE
MAS MODERNO

MENOS MODERNO

MEJOR DISCIPLINA

PEOR DISCIPLINA

ALTD NIVEL ACADEMICO

BAJO NIVEL ACADEMICO
AMPLIAS INSTALACIONES
ESTRECHAS INSTALACIONES
MEJOR EN IDIOMAS

PEGR EN IDIOMAS

PRECIOS ALTOS

PRECIOS BAJOS

MEJOR EN VALORES (ETICOS,ETC)
PEQR EN VALORES (ETICOS ETC)
MEJORES SERVICIOS

PEQRES SERVICIOS

MAS CERCANO

MAS ALEJADO

SE ESTUDIA MUCHO

SE ESTUDIA POCO

PARA RICOS

PARA POBRES

28) Si encontrara un colegio que llene todas sus expectativas, estaria dispuesto a pagar una

pension de:
Preescolar +de110[] 100[] 90 [] 80[] -deso[]
Primaria +de155[] 140[] 125[] 110[] -de 110[]
Secundaria +de180[] 160[] 140 120 ] - de 120[]

Muchas gracias por su colaboracion, para finalizar le voy a pedir por favor que me ayude con
algunos datos para que las personas encargadas de calificar mi tesis, puedan verificar la
veracidad de las encuestas.

Nombre y Apellido: Teléfono:

Direccion: Encuestador

Fecha:

¢Le gustaria recibir informacién de la institucion que se encuentra auspiciando mi tesis?

Si[]- No[]
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(ANEXO 3.2) Cuestionario hijo para estrategia de marketing

CUESTIONARIO HIJO PARA ESTRATEGIA DE MARKETING

Buenos dias/tardes, soy estudiante de la Universidad de las Américas, estoy realizando una
encuesta para mi tesis ¢ podria concederme quince minutos de su tiempo?

Preguntar antes de realizar la encuesta si tiene mas de 12 aiios, si no los tiene, se le agradece
y no se realiza la encuesta.

1) Digame los colegios del Valle de los Chillos que usted recuerda. Insistir: ¢recuerda alguno

mas?
EL Roble | Juan Salinas |
Jacques Dalcroze [] Liceo Naval |
Integral OJ Angel Polivio Chavez [
Liceo del Valle J Giovanni Antonio Farina []
Antares O Otro O
Otro [ Otro O

2) ¢De los siguientes atributos de un colegio, cual cree usted que es el mas importante?
Escoja 3 atributos mas, que considere muy importantes

1. Excelente Disciplina

2. Nivel Académico Alto

3. Amplias Instalaciones (aulas, canchas, espacios verdes, etc.)
4. Educacioén con Valores (éticos, morales, etc.)

5. Laboratorios modermnos de Computacion

6. Laboratorios modernos de Ciencias

7. Idiomas (Inglés)

O O o 0o o o 00

8. Cercania (casa, paradas de bus, etc.)

3) Al escoger un colegio, ¢quiénes de las siguientes personas toman la decision? ¢ Qué peso
(parcentaje) tiene la decision de estas personas en la decision final?

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Usted ] OO0 00 00 004d04d Od
Su Padre ] OO0 OO 000080 O
Su/Madre ] OO0 OO0 00000 O
Otro O OO o0 o0 oogogo g

Nombre al otro

4) ;Usted Escucha Radio? Siresponde Si ¢Cuales?
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Si[] - No[]

5) ¢Usted lee periddicos? Si responde Sl ¢ Cuaéles?

Si[] - No[]
El Comercio O El Hoy | El Universo  []
Ultimas Noticias [ La Hora O Otro

6) ¢Usted lee Revistas? Si responde Si ¢Cuales?

Si[] - No[]

7) ¢Usted lee el Correo del Valle?
Si[] - No[
8) Me podria mencionar su edad
12-13[] 14 -15[] 16 -17 ] 18-19[] 20-21[]

9) ¢En que grado o curso se encuentra?

Primaria Secundaria

6ta Basica [] 8mo Basica |:|

7mo Basica[ ] 9vo Basica |
10no Basica [ ]

1ro Bachillerato []
2do Bachillerato [ ]
3ro Bachillerato []

10) ¢ Puede decirme el nombre del colegio en el que estudia?

11) Situviera que calificar sobre 10, ¢ cuanto (qué nota) le pondria a su colegio?

Malo 1] 2[] 301 4[] 501 61 700 8[1 9[1 10[] Excelente

12) ¢Usted desearia que lo eduquen para poder ingresar a la universidad de su eleccion,
dentro o fuera del pais?. ¢Por qué?

Si{]- No[]
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13) ¢ Qué es lo que mas le gusta del colegio donde estudia actualmente?

14) De los siguientes servicios de un colegio, ¢cual cree usted que es el mas importante?
Escoja 3 servicios mas, que considere muy importantes

Transporte puerta a puerta

Talleres deportivos y de expresion
Deberes dirigidos

Comedor y Bar

Departamento de Orientacion

Red Virtual (consulta notas y profesores
via intemnet, solicitud citas via mail)
Recuperacion Académica
Educacion en Competencias

. Desarrollo de inteligencias multiples
0. Inglés por niveles

ogkwN=

S©ON
I

15) ¢ Usted considera importante una buena orientacion para escoger la especialidad en el
bachillerato, y ademas que se le proporcionen diferentes opciones, de universidades,
dentro y fuera del pais donde pueda escoger y orientarse en la carrera y universidad de su
predileccion?

Si[] - No[]

16) ¢ Sabia usted que existe un colegio en el Valle de los Chillos, que organiza una feria anual
de Universidades en sus instalaciones? Si responde Si: ¢ Sabe cual es este colegio?

Si[] - No[]
Si[] - No[] Nombre del colegio

17) ¢Le agradaria, realizar sus deberes en el colegio, por la tarde y el resto de la misma
tendria para usted?

Si[] - No[]
18) ;Le agradaria recibir talleres de deportes y de expresion por lo menos dos dias de la
semana?
Si[] - No[]

19) Calificando del 1 al 5 digame el nivel de importancia de los siguientes factores dentro de
una institucion educativa, siendo 1 no importante y 5 muy importante

Maestros calificados 1
Educacion con valores éticos y morales 1
Salas de computo modemas (internet) 1
Nivel académico alto 1
Buena disciplina 1
Amplios espacios (aulas, canchas, etc.) 1
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20) Calificando 1 al 5, diga, ¢cuan importante es para usted que los colegios brinden
conferencias a hijos y padres sobre diversos topicos, tales como drogas, sexualidad,
convivencia, etc.? Siendo 1 poco importante y 5 muy importante

Poco Importante 1 2 3 4 5 Muy Importante

21) Para usted él nimero apropiado de alumnos dentro de un aula deberia ser de

15-19[] 20-25[] 26-30 ] 31-mas []

22) ;Tiene algun incentivo para ir a clases? Si responde Si ¢Cual?, Si responde NO ;qué le
incentivaria a usted ir al colegio?

Si[] - No[]

Incentivo

23) ¢Le voy a leer unos atributos y usted me va a decir a cual de estos colegios corresponde?

ATRlBUTO§ / COLEGIO ANTARES |DALCROZE |LICEO DEL VALLE |INTEGRAL |EL ROBLE
MAS MODERNO

MENOS MODERNO

MEJOR DISCIPLINA

PEOR DISCIPLINA

ALTO NIVEL ACADEMICO

BAJO NIVEL ACADEMICO

AMPLIAS INSTALACIONES
ESTRECHAS INSTALACIONES
MEJOR EN IDIOMAS

PEOR EN IDIOMAS

PRECIOS ALTOS

PRECIOS BAJOS

MEJOR EN VALORES (ETICOS,ETC)
PEOR EN VALORES (ETICOS,ETC)
MEJORES SERVICIOS
PEORES SERVICIOS
MAS CERCANO

MAS ALEJADO

SE ESTUDIA MUCHO
SE ESTUDIA POCO
PARA RICOS

PARA POBRES

Muchas gracias por su colaboracion, para finalizar le voy a pedir por favor que me ayude con
algunos datos para que las personas encargadas de calificar mi tesis, puedan verificar la
veracidad de las encuestas.

Nombre y Apellido: Teléfono:

Direccion: Encuestador

Fecha:,

¢Le gustaria recibir informacion de la institucién que se encuentra auspiciando mi tesis?

Si[]- No[
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(ANEXO 3.3) Tarjetas de ayuda encuesta padre

TARJETA 1,

PREGUNTA 2, PADRE

WN =

® ~No s

Excelente Disciplina.

Nivel Académico Alto.

Amplias Instalaciones (aulas, canchas,
espacios verdes, etc.).

Educacion con valores (éticos, morales, etc.).

Laboratorios modernos de Computacion.
Laboratorios modernos de Ciencias.
Idiomas (Inglés).

Cercania (casa, paradas de bus, etc.).

TARJETA 2, PREGUNTA2, PADRE

NOOAWN=

®

Laboratorios modernos de Computacion.
Laboratorios modernos de Ciencias.
Idiomas (Inglés).

Cercania (casa, paradas de bus, etc.).
Excelente Disciplina.

Nivel Académico Alto.

Amplias Instalaciones (aulas, canchas,

espacios verdes, etc.).

Educacién con Valores (éticos, morales, etc.).

TARJETA 1,

PREGUNTA 21, PADRE

Transporte puerta a puerta.

Talleres deportivos y de expresion.
Deberes dirigidos.

Comedor y Bar.

Departamento de Orientacion.

Red Virtual (consulta notas y profesores
via internet, solicitud citas via mail).
Recuperacion Académica.
Educacién en Competencias.

. Desarrollo de inteligencias multiples.
0.Inglés por niveles.

0 O B O3 N =

S 0o
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TARJETA2, PREGUNTA 21, PADRE

0.

Red Virtual (consulta notas y profesores
via internet, solicitud citas via mail).
Recuperaciéon Académica.
Educacion en Competencias.
Desarrollo de inteligencias multiples.
Inglés por niveles.

Transporte puerta a puerta.

Talleres deportivos y de expresion.
Deberes dirigidos.

Comedor y Bar.

Departamento de Orientacion.

TARJETA, PREGUNTA 22, PADRE

OO AWN

Anualidad, pago al contado 10% de descuento
(efectivo o cheque)

10 Cheques posfechados

Anualidad tarjeta de crédito 12 meses sin intereses
Depésito mensual en cuenta bancaria

Débito bancario mensual

Pagos mensuales en la institucion

(5 primeros dias del mes)

TARJETA, PREGUNTA 27, PADRE

ANTARES
DALCROZE
LICEO DEL VALLE
INTEGRAL

EL ROBLE
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(ANEXO 3.4) Tarjetas de ayuda encuesta hijo
TARJETA 1, PREGUNTA 2, HUO

Excelente Disciplina.

Nivel Académico Alto.

Amplias Instalaciones (aulas, canchas,
espacios verdes, etc.).

Educacién con Valores (éticos, morales, etc.).
Laboratorios modernos de Computacion.
Laboratorios modernos de Ciencias.

Idiomas (Inglés).

Cercania (casa, paradas de bus, etc.).

W=

® O o

TARJETA 2, PREGUNTAZ2, HIJO

Laboratorios modernos de Computacion.
Laboratorios modernos de Ciencias.

Idiomas (Inglés).

Cercania (casa, paradas de bus, etc.).
Excelente Disciplina.

Nivel Académico Alto.

Amplias Instalaciones (aulas, canchas,

espacios verdes, etc.).

Educacion con Valores (éticos, morales, etc.).

NOOhALON =

®

TARJETA 1, PREGUNTA 14, HIUO

Transporte puerta a puerta.

Talleres deportivos y de expresion.
Deberes dirigidos.

Comedor y Bar.

Departamento de Orientacion.

Red Virtual (consulta notas y profesores
via internet, solicitud citas via mail).
Recuperacion Académica.
Educacién en Competencias.

. Desarrollo de inteligencias multiples.
0.Inglés por niveles.

Ok~

=>©0oN
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TARJETA2, PREGUNTA 14, HIJO

1. Red Virtual (consulta notas y profesores
via internet, solicitud citas via mail).

2. Recuperacion Académica.

3. Educacién en Competencias.

4. Desarrollo de inteligencias multiples.

5. Inglés por niveles.

6. Transporte puerta a puerta.

7. Talleres deportivos y de expresion.

8. Deberes dirigidos.

9. Comedor y Bar.

10. Departamento de Orientacion.

TARJETA, PREGUNTA 23, HIJO

ANTARES
DALCROZE
LICEO DEL VALLE
INTEGRAL

EL ROBLE
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(ANEXO 3.5) Tabulacién encuesta padres
CUESTIONARIO PADRE PARA ESTRATEGIA DE MARKETING

1) Digame los colegios del Valle de los Chillos que usted recuerda. Insistir:
irecuerda alguno mas?

Nombre del Colegio %
Jacques Dalcroze , 7794%
Giovanni Antonio Farina | 67.65%
Liceo del Valle ‘ 63.97%
integral j 60.29%
Angel PolivioChavez | 53.68%
Liceo Naval | 49.26%
EL Roble 47.06%
Juan Salinas ‘ 4265%
Antares ] 40.44%
Academia Militar del Valle ’ 36.76%
La Salle | 2059% _'
SEF ' 17.65%
Thomas Jeferson ‘ 8.82%
CIE - 7.35%
Frank Subert | 515%
Dario Figueroa . 515%
Henmy Dunant 4.41%
Educar 2000 ] | 2.94%
San Vicente de Padal | - 294%
Previch | 2.21%
Ilinisas i 2.21%
Divina Gracia 2.21%
Jacinto Jijon ‘ 221%
Galileo Galiley L 141%
Unidad Mixta del Valle | 1.47%
Jacques Custeau O 141%
ACross 1.47%
Corpoper L 147%
Teodoro Wolf 0.74%
Pedro José Arteta | 0.74% _
San Rafael . 0.74% |
General Pintag - 0.74%
Global Kits ’ 0.74%
Técnico Alangasi f 0.74%
Gedeon 0.74% \
Sioan | 0.74% |
Inmaculada - 074%
Jerusalén 0.74%
Maravillas de Disney | 0.74%
Rosario del Alcazar | 0.74% |
Nacional Conocoto | 0.74%
Jhon Manson | 0.74% ]

Base 136
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2) De los siguientes atributos de un colegio, ¢ cual cree usted que es el mas
importante ¢ Escoja 3 atributos mas, que considere muy importantes?

Atributos Mas Muy
B - Importante | Importante

1. Excelente Disciplina - 28.68% 47.79%
2. _vael Académico Alto 30.15% | 55.88%
3. Amplias Instalaciones 0.74% 33.09%
4. Educacion con Valores (éticos, morales, .etc.) | 30.15% 50.74%
5. Laboratorios modernos de Computacién 2.94% 29.41%
6. Laboratorios modernos de Ciencias 0.00% | 13.97%
7. ldiomas 588% | 60.29%
8. Cercania (casa, paradas de bus, etc.) 1.47% 8.82%

Base 136 136

3) ¢Usted Escucha Radio? Siresponde Si ¢Cuales?

Si 81.62%
No 18.38%
Base 136
_Radios Escuchadas por los padres
| . Radio %
Visién 91.7 FM 24.32% |
'HCJB 690 AM y 89.3 FM 22.52% |
Sonorama 103.7 FM 17.12% |
Concierto 90.5 FM 16.22% |
Joya 96.1 FM 12.61%
‘Saracay 100.5 FM 1.71% |
'Colon 98.9 FM 10.81% |
JC Radio La Bruja 107.3 FM 9.01% |
Centro 97.7 8.11%
La Gitana 94.9 FM 6.31%
'América 104.5 | 541% |
Eres 93.3 FM 5.41%
La Luna 99.3 FM 5.41%
La Metro 88.5 | 541%
LaRed1021FM [ 541%
Latina 88.1 FM 5.41%
'Majestad 89.7 FM 5.41%
'Democracia 1280 AM 4.50%
Hot 106 Radio Fuego 106.1 FM 4.50%
\Hoy La Radio 97.3 FM 4.50%
| 'Onda Azul 101.3 FM 4.50%
Quito 760 AM 3.60%
Francisco Estéreo 102.5FM | 2.70%
Onda Cero 103.3 FM 2.70%
Radio Maria 100.1FM 2.70%
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Rumba 94.5 FM | 270%
Tarqui 990 AM | 2.70%
Ninguna en Particular | 1.80% |
99.1 FM | 1.80% |
Contacto Nuevo Tiempo 92.1 FM | 1.80%
Paraiso 96.9 FM - 1.80%
Radio Musical | 1.80%
Tropicana 1 1.80%
Vivaldi 953 FM 1 1.80%
g2 | 0.90%
%44  1090%
1035 0.90%
103.9 0.90%
1063__ | 0.90%
1066 1 0.90% |
98.1 FM 1 090% |
Bonita Estéreo106.5 | 0.90%
Clasica _ 0.90%
Competenma 0.90%
Cordillera - 7 0.90%
'Cosmopolita 960 AM 1 0.90%
Ecuashyri1049 | 0.90%
‘Galaxia 93.7 FM | 0.90%
GRD 1 090%
Kiss 105.3 FM | 0.90%
‘Oyambaro 1360AM | 0.90%
‘Platlnum 809FM | 0.90%
'Radio Melodia 740AM 0.90%
Radio USFQ | 0.90%
‘Uno - 10.90% |
Base 111

4) ¢Usted lee periédicos? Si responde Si ¢ Cuales?

Si
No

Base

91.18%
8.82%

136

Periddicos leidos por los padres
_Periédicos | %
EI Comercio 1 96.77%
\Ultlmas Noticias 27 42%

}EI Hoy 120.16% |
El Universo . 9.68%
El Extra  323%
La Hora | 2.42%

Base 124
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5) ¢Usted lee Revistas? Si responde Si ¢ Cuéles?

Si 72.79%
No 27.21%
Base 136

~ Revistas leidas por los padres

Revista # de personas |
. que Leen
Vistazo | 54.55%
Diners 51.52%
~ Ekos B - 21.21%
~ Cosas 14.14%
Hogar  1313%
~ Gestion 11.11%
. Selecciones 8.08%
{ Vanidades ~ 1.07%
' América Economia | 5.05%
| Buen Hogar 505% |
| Estado = = 404% |
. National Geografic =~ 4.04% |
Carburando | 3.03% |
. Cosmopolitan | 202% |
| Crecer l 2.02% \
| Familia | 2.02% |
 LaOnda | 202% 1
.~ Pacificard 2.02% |
PC Magazin 2.02% \
TV Cable 2.02% |
. CrecerFeliz 1.01% |
~ Ecologia 1.01% |
'Educacion 1.01%
~ El'Mueble . 1.01% |
| Forbes |  1.01%
. Fucsia | 1.01% |
. Generacién 2000 | 1.01% ‘
| LaTU | 1.01% |
‘ Ministri - 1.01%
Pedagogia 1.01% |
. RevistadelValle | 1.01% 1
| Salud y Vida | 1.01% |
| Time 1.01% |
i Visen | 101%
 Psicologia Today | 1.01% |
. Mecanica Popular 1.01%
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6) ¢Usted lee el Correo del Valle?

Si 63.24%
No 36.76%
Base 136

7) ¢Usted conoce el contenido de las materias que toma(n) su(s) hijo(s) en el
colegio?

Si 74.26%
No 25.74%
Base 136

8) Tomando la pregunta anterior, ;es para usted importante esta informacion?
¢ Desearia recibirla antes de matricular a su(s) hijo(s)?

Importante

Si 96.32%
No 3.68%
Base 136
Recibira

Si 96.32%
No 3.68%
Base 136

9) Escoja entre las siguientes edades, la edad de su(s) hijo(s) (preguntar él #
de hijos y él género, si es Masculino una M y si es Femenino una F)

Edad @ % | %

‘Misciluﬁ Femenino

0-5 9.56% 5.88% |
10

6- 20.59% | 1471%
11-15 \ 2941% | 30.88% |
16-20 | 2059% | 18.38%

Base 136 136
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10) ¢ En que grado o curso estan su(s) Hijo(s)?

Preescolar %
Maternal | 3.68%
[Prekinder ‘ 3.68%
1ero Basica . 6.62%
Primaria -
2doBasica | 662%
3ro Basica | 9.56%
4to Basica | 588%
5to Basica | 3.68%
6to Basica . 11.03%
'7mo Basica L 11.76%
'Secundaria _ |
8mo Basica - 13.97% |
9vo Basica 8.09%
10no Basica . 1397% |
1ro Bachillerato | 13.24% (
2do Bachillerato = 18.38%
3ro Bachillerato  1471% |
Base 136

11)¢Puede decirme el/llos nombre(s) de elllos colegio(s) en los cuales
estudia(n) su(s) hijo(s)?

Colegios en los cuales estudian los hijos de los encuestados

~ Colegio ‘ %
Jacques Dalcroze | 11.03%
Integ@dl | 956%
Giovanni Antonio Farina . 8.09%
Antares | 662%
EIRobe . 6.62%
Angel Polivio Chavez . 5.88%
LaSalle 1 515%
Liceodelvalle = 515%
SEF - - 441%
Liceo Naval . 2.94%
Spellman Femenino | 294%
Spelman Masculino | 2.94%
Benalcazar - 2.21%
ce | 221%
Inmaculada | 221%
Americano | 1.47%
Dario Figueroa B 1.47%
'Gouthenberg - J 1.47%
‘Juan Montalvo B | 1.47%
JuanSalinas | 1.47%
Madre de la Divina Gracia - 1.47%
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‘Montufar B - 1.47%
Thomas Jeferson 1.47%
‘Academia Militar del Valle B 0.74%
Aleman o 0.74%
API - 0.74%
Caritas Felices 0.74%
Carlos Larco - 0.74%
’Co|eg|o Militar Eloy Alfaro 0.74%
'Educar 2000 ~ 0.74%
Escuela de la Policia 0.74%
Expenmental Murieta de Veintimilla 0.74%
Fernandez Madrid 0.74%
Gedeon B | 0.74%
Gonzaga 0.74%
llinisas i 0.74%
Jardin Gustavo Diaz 0.74%
Kids Valory 0.74%
'La Condamine - 0.74%
Mananitas Alegres 0.74%
Maravillas de Disney 0.74%
‘Maria Auxiliadora 0.74%
Marques de Selva Alegre | 0.74%
*Mydes 0.74%
'Pensionado Universitario 0.74%
'San Esteban del Valle 0.74% |
San Vicente de Palll B 0.74%
‘Thomas Moro 0.74%
\Unldad Mixta del Valle 0.74%
Wllam Hokings 0.74%
Inst|tuto Agasi | 0.74%
Republlca Argentina de Amaguana | 0.74%
Base 136

12)¢Alguna vez cambio a su hijo de institucion educativa? Si responde Si
¢ Cuantas veces lo ha cambiado y porqué motivo?

Si 54 41%
No 45.59%
Base 136
# Veces 1 2 3 4 5 6 F 4
67.57% |17.57% | 5.41% | 5.41% | 1.35% | 1.35% | 1.35%
ase 74
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Motivos por los cuales fueron cambiados

Motivos %
Cambio de Domicilio 24.32%
Distancia 24.32%
Nivel académico Bajo 20.27%
Disciplina 9.46%
Queria un Cambio 6.76%
Bajo nivel en General 2.70%
Desapareci6 el Colegio 2.70%
Educacién con pocos Valores 2.70%
Inestabilidad del Hogar 2.70%
No se Acostumbro 2.70%
Problemas en el Colegio 2.70%
Buscaba Educacion Personalizada 1.35%
Cambio Continuo de Personal 1.35%
Capacitacion Docente Baja 1.35%
Deseaba Educacién Cristiana 1.35%
Infraestructura 1.35%
Inglés Bajo 1.35%
Mejor Control 1.35%
Mejorar Educacion 1.35%
Muchos Alumnos 1.35%
Muy Fuerte la Educacion 1.35%
Nivel Social 1.35%
Para que Esté Cerca de Casa 1.35%
Para que Estén Juntos sus Hijos 1.35%
Pésimo Colegio 1.35%
Por el Trabajo 1.35%
Por las Politicas de los colegios 1.35%
Por no tener claro Planes ni Programas 1.35%
Por Plan de Programas 1.35%
Por Viaje 1.35%
Sali¢ del Preescolar 1.35%
Sé Cansoé de las Monjas 1.35%
Siempre se Cambian de Casa 1.35%
Base 74
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13) Si tuviera que calificar sobre 10, ¢ cuanto (qué nota) le pondria al colegio de

sus hijos?

Rango de %
Calificacion _
i 1 000%
B 2 0.00%
|l 3 | 0.00%
4 | 0.00%
| 5 | 141%
| 6  368%
7 1AT1%
L 8 | 41.18%
| 9 19.85% |
10| 1912%
Base 136

14) ; Usted sabe si la institucion donde estudia(n) su(s) hijo(s), lo prepara para
ingresar a la universidad de su eleccién dentro o fuera del pais?.

Si 61.03%
No 38.97%
Base 136

15) ¢ Usted desearia que a su(s) hijo(s) lo eduquen para poder ingresar a la
universidad de su eleccidn, dentro o fuera del pais?. ; Por qué?

Si 99.26%
No 0.74%
Base 136

Respuestas pregunta abierta ¢ Porque?
No/ Hay que formar primero los valores.

Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/

Bases para poder ingresar a la universidad.

Es importante en su futuro.

Es importante que se puedan superar.

A nivel internacional se requiere mas conocimiento.
Adquiere mayor madurez.

Adquiere mayor y mejor conocimiento.

Ampliar conocimiento y ser un buen profesional.
De eso depende su futuro.

Debe estar preparado para la Universidad.

El colegio es un medio para lograr una profesion.
El que tiene mas conocimientos tiene mas oportunidades.
Elijan una carrera adecuada.

Es ayuda para su futuro.

Es el futuro de ellos.

Es el futuro de su educacién.
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Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/

Es el objetivo del colegio.

Es importante la guia que se le dé en el colegio.

Es importante para su educacién y carrera.

Es importante para su futuro e ingreso a la universidad.
Es importante para tener una idea de lo que va a estudiar.
Es la labor de todo buen colegio.

Es lo mejor para que sean buenos profesionales.

Es muy importante.

Es muy importante para su futuro.

Es muy necesario.

Es necesario.

Es necesario para ingresar a la universidad una buena base del

colegio.

Si/

Es necesario que se les prepare para una buena educacién

universitaria.

Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/

Es necesario una buena base para que ingrese sin problemas.
Es parte de la educacion, prepararles.

Es parte de la responsabilidad de un colegio.

Es parte de un buen futuro profesional.

Es una ayuda para el ingreso a la universidad y su carrera.

Es una ayuda para ingresar a la universidad.

Es necesario para tener una idea de lo que quiere estudiar.
Esta le sirve para su futuro.

Estar preparado al rato de dar los examenes.

Si/ Estar preparado para cualquier carrera y adaptarse a la educacion
superior.

Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/

Estarian con Bases.

Estarian con Bases.

Hay mejor preparacién y sabe él en lo que se van a meter.

Hay que buscar la mejor opcién.

Hay que estar preparados para el futuro.

Importante para estudiar fuera del pais.

Importante para desarrollarse en cualquier parte.

La meta que se plantea en su educacion.

La situacién académica y el futuro de ellos necesita campos mas

amplios de educacion.

Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/

Les abre mas campos.

Lo mas indicado para defenderse.

Lo necesitan, con ese conocimiento supieran que carrera elegir.
Los chicos deben aprender a desenvolverse solos.
Los estudios para la universidad son muy importantes.
Mas oportunidades de superacion.

Mayor experiencia.

Mayores oportunidades.

Mayores oportunidades de estudio.

Mayores posibilidades.

Mejor capacitacion.

Mejores Bases.

Mejores Conocimientos.

Mejores oportunidades de trabajo.
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Si/ Mejores y mayores posibilidades de trabajo.

Si/ Mientras mas preparados estan, mejor.

Si/ Nivel académico adecuado permite el ingreso a la universidad y
un buen desenvolvimiento en ella.

Si/ Para acceder a becas.

Si/ Para acceder a una mejor educacién dentro o fuera del pais.
Si/ Para conocer mas y ser mejor profesional.

Si/ Para estar bien preparados en la universidad e ingresar sin
problemas.

Si/ Para estar preparado para ser un profesional.

Si/ Para mejores relaciones.

Si/ Para no tener problemas en el Ingreso.

Si/ Para no tener problemas en la universidad.

Si/ Para poder dar las pruebas sin problema.

Si/ Para poder estar preparado para ingresar donde elija.

Si/ Para poder ingresar a la universidad sin problema.

Si/ Para que desarrolle mayor creatividad.

Si/ Para que el ingreso no sea tan fuerte como antes y pueda seguir
lo que elija.

Si/ Para que este segura de lo que quiere estudiar.

Si/ Para que logre sus metas.

Sil Para que madure lo suficiente para tener una buena decision.
Si/ Para que no le coja de nuevo el cambio.

Si/ Para que no sea mediocre.

Si/ Para que no tenga problemas en la universidad.

Si/ Para que no tenga problemas en su ingreso.

Si/ Para que no tengan problemas en su ingreso.

Si/ Para que pueda desenvolverse en el campo que eljja.

Si/ Para que pueda ingresar a la universidad sin problema.

Si/ Para que pueda llegar a tener una profesion.

Si/ Para que se desenvuelva en cualquier lado.

Si/ Para que se encuentren preparados para la universidad.

Si/ Para que se le abra nuevos campos y tener mejores bases.
Si/ Para que se prepare bien y pueda defenderse.

Si/ Para que se pueda abrir nuevos campos dentro o fuera del pais.
Si/ Para que se supere.

Si/ Para que se supere.

Si/ Para que sea alguien en el futuro.

Si/ Para que sea autosuficiente.

Si/ Para que sean mas seguros al ingresar a la universidad.

Si/ Para que tenga Bases y Mejores Conocimientos.

Si/ Para que tenga buenas bases.

Si/ Para que tenga mente abierta.

Si/ Para que tengan conocimientos.

Si/ Para que tengan una buena preparacion.

Si/ Para que tengan una visiébn mas amplia.

Si/ Para seleccionar una buena profesion.

Si/ Para ser competitivos.

Si/ Para ser competitivos.

Si/ Para ser un mejor profesional.
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Si/
Si/
Si/
Si/

Para un buen futuro.

Para un mejor futuro.

Para poder superar obstaculos en la vida.

Por las cosas que no se les proporciona en los colegios

comunmente y son importantes en la universidad.

Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/

Porque aqui todo, sé esta cerrando.

Porque debe haber una guia.

Porque es la aspiracién y necesidad de todos en el mundo actual.
Porque necesita estudiar para su futuro.

Porque necesita para su futuro.

Porque necesitan una buena educacion.

Preparado para cualquier cosa.

Prepararse para su carrera desde pequeios es mejor.

Pueda defenderse y ser autosuficiente en la universidad.

Que sea mejor en la vida y el futuro.

Se les ayuda con bases para estudio superior.

Si se equivoca de especialidad no pueden estudiar lo que ellos

quieren.

Si/
Si/

Tener mejores metas.
Tener que ser formados y preparados desde pequefios para

enfrentar a la vida profesional.

Si/
Si/
Si/
Si/
Si/
Si/

Tiene mas Opciones.

Tiene menos dificultades e ideas mas claras.

Tiene que ser, una ayuda para su ingreso a la universidad.
Tienen las posibilidades de estudiar en el extranjero.
Tienen que tener un buen nivel académico.

Toman mejores decisiones.

Si/ Tomar mejores horizontes.
Si/ Van mas aptos.

Si/
Si/

Ventajoso.
Para estar preparados a ingresar a una universidad.

16) ¢ Sabia usted que existe un colegio en el Valle de los Chillos, que organiza
una feria anual de Universidades en sus instalaciones? Si responde Sl:
¢ Sabe cual es este colegio?

Si 30.15%
No 69.85%
Base 136

Si 95.12%
No 4.88%

Base 41
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Colegios que organiza

I

| “Colegio | Organizan |
El Roble 4872% |
Integral 56.41%
Academia Militar del Valle |~ 5.13%
‘Dalcroze 5.13%
La Salle 2.56%
CIE 2.56% \
Antares 2.56% {
Liceodel Valle 2.56% !
Sek 2.56% \
Base 39

17) ¢ Usted es parte activa de la educacion de su(s) hijo(s)?.

Si 92.65%
No 7.35%
Base 136

18) Le voy a mencionar unas actividades y usted me va a decir, si la institucion
educativa de sus hijos las organiza y si usted asiste.

| Actividades % Organizan | % Asiste | Base Asiste
Reuniones Padres de familia 96.32% | 96.95% 131
}Mananas deportivas | 91.18% | 93.55% 124
Dias de la familia - 83.82% 99.12% | 114
Programas culturales - 93.38% 86.61% 127
Proqramas festivos ~ 90.44% 86.18% 123
‘gas@s de integracion 4485% | 62.30% | 61
Base 136

19)¢ Tomando en cuenta las respuestas de la pregunta anterior, con qué
frecuencia asiste?

| Frecuencia | % |
[N@pa 1 1.47% |
Casi Nunca 1 0.00% |
|De vezencuando | 6.62% |
Casi Siempre ‘ 34.56% |
‘Siempre 57.35% |

Base 136
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20) ¢ En caso que usted quedara sin empleo le interesaria que la institucion le
permitiera a su(s) hijo(s) continuar con sus estudios sin problema hasta que
usted pueda recuperarse y pagar lo adeudado?

Si 97.79%
No 2.21%
Base 136

21) De los siguientes servicios de un colegio, ¢cual cree usted que es el mas
importante? Escoja 4 servicios mas, que considere muy importantes

- SERVICIOS % Mas | % Muy |
| . |Importante Importante
1. Transporte puerta a puerta | 11.03% | 17.65%
2. Talleres deportivos y de expresion | 6. 62% | 30.88% |
3. Deberes dirigidos | 11_.03% 38.97%
4. Comedor y Bar | 0.00% | 10.29%

5. Departamento de Orientacion . 13.97% 52.94%
6. Red Virtual | 662% | 4265%
7. Recuperacién Académica | 1324% | 5221%
8. Educacion en Competencias . 5.15% 34.56%
\9 Desarrollo de inteligencias multiples |  22.79% __l 4412% |
10. Inglés por niveles  956% | 75.74%

Base 136 - 136

22) De las siguientes opciones, escoja cual de las formas de pago es mas
conveniente y comoda para usted (como le gustaria pagar)

Formas de Pago %
‘Anualldad pago al contado 10% de descuento (efectivo o 8.09%
cheque) - ]
110 Chegques posfechados | 294%
‘Anualidad tarjeta de credito 12 meses sin intereses 18.38%
Degosn o mensual en cuentabancaria 25.00%
Débito bancariomensual | 11.03%
Pagos mensuales en la institucién (5 primeros dias del mes) 34.56%

Base 136

23) ¢Usted desearia que su hijo realice tareas dirigidas en el colegio por las
tardes? 4, Por qué?

' Si 60.29%
No 39.71%

Base 136
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Respuestas pregunta abierta ¢ Porque?

No/ Alimentacion en unién familiar es primordial.

No/ Asi tienen mas tiempo libre para otras cosas.

No/ Comparte mas tiempo con sus hijos.

No/ Educacién Compartida.

No/ El tiene sus propias responsabilidades en casa.

No/ El ya es responsable con sus cosas.

No/ Es bastante organizada con su tiempo en el colegio, sabe como se
distribuye para cumplir con sus responsabilidades.

No/ Es importante tener relacién con sus hijos.

No/ Es mejor que descansen en la tarde.

No/ Es para otras cosas el tiempo.

No/ Es una pérdida de tiempo porque no hacen los deberes en el
colegio.

No/ Estudia mas en casa.

No/ Hacer sus tareas solos.

No/ Hay desigualdad con los otros comparieros.

No/ Llegan cansados.

No/ Los padres no se comprometen.

No/ Los que van a tareas dirigidas son los mas vagos.

No/ Mejor en la casa.

No/ Muy cansado.

No/ Necesitan descansar.

No/ No me agrada la idea.

No/ No trabaja y el unico hijo no tiene problemas en ayudarle.
No/ Para hacer los deberes con su madre.

No/ Para pasar mas tiempo con ella.

No/ Para que tenga que hacer en casa.

No/ Para saber que es lo que hacen en el colegio.

No/ Pasan poco en la casa y mucho en el colegio.

No/ Por la tranquilidad de que ya esté en casa.

No/ Por mala organizacién de estos.

No/ Porque entrena Tenis por la tarde.

No/ Porque no es muy necesario.

No/ Porque no tenemos tiempo de compartir.

No/ Porque prefiero supervisarlo yo.

No/ Preferible que este en casa.

No/ Prefiero que estén en casa.

No/ Prefiero que hagan en casa.

No/ Prefiero que los hagan en casa.

No/ Que los hagan en casa, pasan mucho tiempo en el colegio.
No/ Sabe que tan bueno sera.

No/ Se cansan de estar tanto tiempo en el colegio.

No/ Se les puede ayudar en casa, solo en caso muy necesario.
No/ Se lo puede ayudar en casa, ademas pasa mucho tiempo en el
colegio.

No/ Seria una persona que se aburriria.

No/ Si los dejan alli dejan de ser nifios.

No/ Son responsables.
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No/ Son suficiente grandes para hacerlos solos.

No/ Tiene la suficiente capacidad de hacer solo.

No/ Tiene que aprender a ser responsable y hacerlos en casa.

No/ Tiene que estar algun tiempo en casa.

No/ Tiene sus responsabilidades.

No/ Vienen malgenios y cansados.

No/ Ya es responsable.

No/ Ya estan Grandes y responsables.

No/No sabe como es el trabajo de las tareas dirigidas.

Si/ A los padres no les alcanza el tiempo para ayudarlos, por lo que
necesitan la ayuda de los profesores.

Si/ Aprovecha el tiempo, unién familiar con tiempo libre.

Si/ Aprovechar el tiempo.

Si/ Asi pasa en familia.

Si/ Clarifica las dudas en diferentes materias.

Si/ Completar los conocimientos.

Si/ Cualquier consulta la puede hacer al profesor.

Si/ Cuando los padres trabajan es de gran ayuda.

Si/ en la tarde se dedican hacer otra cosa y no los deberes.

Si/ Es bueno cuando los padres trabajan.

Si/ Es bueno cuando los padres trabajan.

Si/ Es conveniente que este un profesional con los nifios.

Si/ Es la ayuda para los padres que trabajan.

Si/ Es mejor para que tengan la tarde libre.

Si/ Es mejor para retener al chico y no salga a deambular por alli.
Si/ Es mejor ya que los padres trabajan.

Si/ Es preferible que se encuentren en la escuela con personal
especializado, que en casa con la empleada.

Si/ Es una ayuda para los padres.

Si/ Es una forma de Apalancar lo aprendido.

Si/ En caso de que se requiera, si tienen vacios.

Si/ Estan con los profesores que les dan clases.

Si/ Eventualmente, no siempre; deberia ser opcional.

Si/ Facilidad para el estudiante en sus estudios.

Si/ Facilidad para el padre y ayuda en caso de no entender.

Si/ Facilidad y apoyo en los deberes.

Si/ Facilita la ensefianza.

Si/ Hacer algo extracurricular en el colegio le ayudaria antes de pasar
sin hacer nada en casa.

Si/ Hay cosas que los padres no saben y en el colegio les ayudan los
profesores.

Si/ Hay cosas que los padres no saben y los profesores les ayudan.
Si/ Hay materias que necesitan ayuda.

Si/ Las consultas al profesor los ayuda.

Sil Le ayuda ha pensar mas en sus conocimientos.

Si/ Los padres modernos trabajan y es dificil ayudar en las tareas.
Si/ Los profesores les controlan.

Si/ Mantenerlo ocupado y lo necesita.

Si/ Mas didactica.

Si/ Mas libertad a los padres.
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Si/ Mayor concentracion.

Si/ Mientras trabajo mis hijos estan cumpliendo con sus obligaciones.
Si/ Necesitan hacerlos mientras tengan los conocimientos frescos.
Si/ No hay nada mejor que dejar a los mismos profesores para guiar.
'Si/ No tienen distracciones en la tarde.

Si/ Para ayudar a los padres que no tengan tiempo.

Si/ Para facilidad y explicacion mejor a los hijos.

Si/ Para los padres que trabajan es de gran ayuda.

Si/ Para Mejorar las Bases.

Si/ Para Mejorar Notas.

Si/ Para que aprendan mas.

Si/ Para que cuando lleguemos a casa no nos preocupemos por los

deberes.

Si/ Para que los profesores les ayuden en caso de duda.
Si/ Para que los puedan hacer bien.

Si/ Para que no se desigualen y hagan solos las tareas.
Si/ Para que pueda compartir tiempo en familia.

Si/ Para que se les apoye en lo que no entienden.

Si/ Para que se tenga mas control.

Si/ Para que sea mas responsable.

Si/ Para que tenga mas Control.

Si/ Para tener quien los controle.

Si/ Por comodidad de los alumnos y responsabilidad.

Si/ Por el Tiempo.

Si/ Por la contra que se tiene.

Si/ Por la falta de nivel académico de los padres.

Si/ Porque Asi no nos tenemos que preocupar.

Si/ Porque estaria aprendiendo si tiene alguna dificultad.
Si/ Porque los padres trabajan y no tienen tiempo de ayudarios.

Si/ Porque los profesores saben mas que los padres y les ayudan mejor.

Si/ Porque se hacen responsables.

Si/ Porque se necesita.

Si/ Porque se quitan los problemas de estudio y llegan libres a casa.
Si/ Porque tienen la tarde libre.

Si/ Preferible a que no este en casa.

Si/ Puede preguntar al maestro cualquier duda.

Si/ Pueden tener ayuda de los maestros en los deberes.
Si/ Se necesita de una persona quien lea guie.

Si/ Si es que necesita.

Si/ Siempre y cuando necesite.

Si/ Son bien orientados.

Si/ Te pueden ayudar en los problemas que tengan.

Si/ Tiene la Tarde Libre.

Si/ Tiene superacion en las tareas y el profesor se preocupa por ellas.

Si/ Va a tener conciencia de lo que hace.
Si/ Van a tener ayuda de un profesor.
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24) ;Para usted él numero apropiado de alumnos dentro de un aula deberia
ser de?

15-19  20-25 26-30 | 31-mas |

47.06% 46.32% | 6.62% | 0.00% |
Base 136

25) Calificando del 1 al 5, digame el nivel de importancia de los siguientes
factores dentro de una institucién educativa, siendo 1 no importante y 5
muy importante

FACTORES 1 2 3 4 5
Maestros calificados 0.74%|0.74%| 2.21% | 3.68% |92.65%
Educacion con valores 0.00%|0.74%| 0.74% | 11.76% | 86.76%

éticos y morales
Salas de computo modernas |0.00% [0.74% | 6.62% | 27.21% |65.44%

(internet)
Nivel académico alto 0.00%|1.47% | 1.47% | 12.50% | 84.56%
Buena disciplina 0.74%|0.00% | 2.94% | 19.12% |77.21%

Amplios espacios (aulas, 0.74%|0.74%|11.03%| 31.62% | 55.88%
Canchas, etc.)
Base 136

26)Calificando 1 al 5, diga ¢,cuan indispensable es para usted que los colegios
brinden conferencias a hijos y padres sobre diversos topicos, tales como
drogas, sexualidad, convivencia, etc.? siendo 1 no indispensable y 5 muy
indispensable.

~ No | Muy

Indispensable ' Indispensable
1 2 3 4 5
0.00% | 0.00% 2.21% 14.71%  83.09%

Base 136
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27) Le voy a leer unos atributos y usted me va a decir a cuél de estos colegios
corresponde.

ATRIBUTOS / COLEGIO ANTARES [DALCROZE| LICEO |INTEGRAL | EL ROBLE | NO SABEO
DEL HA OIDO
VALLE
MAS MODERNO 16.91% | 5.88% |13.97% | 13.97% | 12.50% | 36.76%
MENOS MODERNO 3.68% | 3456% | 515% | 5.88% | 11.03% | 39.71%
MEJOR DISCIPLINA 8.82% 515% |18.38% | 13.24% | 10.29% | 44.12%
PEOR DISCIPLINA 3.68% | 30.88% |11.03% | 6.62% | 2.94% | 44.85%
ALTO NIVEL ACADEMICO 8.09% | 7.35% [15.44% | 16.91% | 9.56% | 42.65%
BAJO NIVEL ACADEMICO 515% | 19.12% [18.38% | 2.94% | 5.88% | 48.53%
AMPLIAS INSTALACIONES 6.62% | 4.41% [31.62%| 9.56% | 5.15% | 42.65%
ESTRECHAS 9.56% | 27.94% | 1.47% | 5.15% | 8.82% | 47.06%
INSTALACIONES
MEJOR EN IDIOMAS 441% | 882% | 8.82% | 27.21% | 5.88% | 44.85%
PEOR EN IDIOMAS 9.56% | 16.91% |11.76% | 2.21% 5.15% 54.41%
PRECIOS ALTOS 221% | 2.94% [13.97% | 32.35% | 5.15% | 43.38%
PRECIOS BAJOS 368% | 23.53% | 8.09% | 1.47% | 13.24% | 50.00%
MEJOR EN VALORES 9.56% | 2.94% |10.29% | 12.50% | 16.91% | 47.79%
PEOR EN VALORES 1.47% | 19.85% |19.85% | 3.68% | 2.21% | 52.94%
MEJORES SERVICIOS 6.62% | 6.62% |14.71% | 17.65% | 6.62% | 47.79%
PEORES SERVICIOS 9.56% | 19.12% | 5.88% | 1.47% | 8.09% | 55.88%
MAS CERCANO 3.68% | 25.00% |11.03% | 3.68% | 16.91% | 39.71%
MAS ALEJADO 441% | 294% |17.65% | 32.35% | 2.94% | 39.71%
SE ESTUDIA MUCHO 7.35% | 6.62% |15.44% | 11.76% | 8.82% | 50.00%
SE ESTUDIA POCO 0.74% | 25.74% |11.76% | 3.68% | 8.82% | 49.26%
PARA RICOS 2.21% 3.68% |13.24% | 33.82% | 3.68% 43.38%
PARA POBRES 13.97% | 20.59% | 8.82% | 0.74% 8.09% 47.79%
Base 136
28) §i encontrara un colegio que llene todas sus expectativas, estaria

di?puesto a pagar una pension de:

Preescolar |Mas de 110, 100 90 80 | Menos de 80
% 31.62%| 23.53% 13.97%| 13.24% 17.65%
Primaria Mas de 155, 140 125 110 |Menos de 110
% 22.79%| 16.18% 17.65%| 11.76% 31.62%
Secundaria |Mas de 180 160 140 120 |Menos de 120
% 24.26%| 13.24% 19.12%| 13.24% 30.15%
Base 136

¢ Le gustaria recibir informacion de la institucidon que se encuentra auspiciando
mi tesis?

S 79.41%
No 20.59%
Base 136
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(ANEXO 3.6) Tabulacién encuesta padres
CUESTIONARIO HIJO PARA ESTRATEGIA DE MARKETING

1) Digame los colegios del Valle de los Chillos que usted recuerda. Insistir:
¢recuerda alguno mas?

Liceo del Valle | 83.09%
Jacques Dalcroze | 80.15%
Integral 72.06%
'EL Roble . 62.50%
Liceo Naval | 6029%
'Giovanni Antonio Farina ‘ ~ 58.09% |
‘Angel Polivio Chavez . 55.88%
‘Juan Salinas . 54.41%
Antares L 4412%
SEF 19.12%
La Salle - 16.91%
‘Henry Dunant - 14.71%
‘Academia Militar del Valle|  13.97%
‘Thomas Jeferson | 11.03%
Frank Subert | 10.29%
CIE _ 8.82%
‘Dario Figueroa | 588%
'Gallileo Galiley - 3.68%
Jacinto Jijon B . 294%
Jacques Custeau ] 2.94%
TécnicoAlangasi |  221%
Rumifiahui . 2.21% _
Conocoto . 1.47%
Madre Divina Gracia | 1.47%
Previch  1.47%
Corpoper | 0.74% j
Eduar Demin N 0.74% '
‘George Manson | 0.74% |
llinisas ) | 0.74% |
Levigosqui ‘ 0.74%
San Rafael ; 0.74%
‘San Vicente de Paul 0.74%
Santa Ana - ‘ 0.74% |
Interandino ‘ 0.74%

Base 136
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2) De los siguientes atributos de un colegio, ¢ cual cree usted que es el mas
importante? Escoja 3 atributos mas, que considere muy importantes

ATRIBUTOS % Mas i % Muy
- - Importante Importante

1. Excelente Disciplina 20.59% | 52.94%
2. Nivel Académico Alto B 36.76% | 38.24%
3. Amplias Instalaciones 4.41% | 44.12%
4. Educacion con Valores (éticos, 19.12% 46.32%
morales, etc.) o
5. Laboratorios modernos de 4.41% 28.68%
Computacion L ‘
6. Laboratorios modernos de Ciencias | 2.94% |  21.32%
7. ldiomas 10.29% | 57.35%
8. Cercania (casa, paradas de bus, 1.47% 11.03%
etc.) B -
Base 136 136

3) ¢ Al escoger un colegio, ¢ quienes de las siguientes personas toman la
decision? ; Qué peso (porcentaje) tiene la decision de estas personas en

la decision final?

PESO Escoge| 10% 20% 30% 40% 50%
Porcentaje)
Usted 76.47% | 577% | 577% | 9.62% |9.62% | 31.73%
Su Padre 73.53% | 6.00% | 9.00% |24.00% |6.00% | 30.00%
Su Madre 53.68% | 12.33% | 27.40% [ 17.81% | 8.22% | 20.55%
Otro (Hermana, | 2.21% [33.33% | 0.00% | 0.00% | 0.00% | 33.33%
Tio, Tia)
60% 70% 80% 90% 100% BASE
4.81% 6.73% 3.85% 0.96% 21.15% 104
6.00% 4.00% 3.00% 0.00% 12.00% 100
2.74% 0.00% 1.37% 0.00% 9.59% 73
0.00% 0.00% |33.33%| 0.00% 0.00% 3

4) ¢ Usted Escucha Radio? Siresponde Si ,Cuéles?

Si
no

Base

91.91%

8.09%

136
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Radios Escuchadas por los hijos

{
{

~ Radio % |
La Metro 88.5 -  62.40%
Joya96.1FM 47.20%
'Hot 106 Radio Fuego 106.1 FM | 34.40%
'Onda Cero 103.3 FM | 3440%
JC Radio LaBruja107.3FM | 32.80%
wAlfa Estéreo 98.5FM . 23.20%
Majestad 89.7FM 13.60%
Centro 97.7 9.60%
Kiss 105.3 FM 8.80%
Francisco Estéreo 102.5FM | 4.00%
Latina81FM 4.00%
‘America 104.5 2.40%
‘Cobertura 104.1 FM | 2.40%
Rumba 94.5 FM ) | - 240%
Eres 93.3FM . 1.60%
HCJB 690 AM y 89.3 FM | 1.60%
Hoy La Radio 97.3 FM - 1.60%
‘Saracay 100.5 FM - 1.60%
1066FM ~ 0.80%
99.1 FM ~ 0.80%
Armonia Musical 102.9 FM 0.80%
Bolivar6.5FM 0.80%
‘Colon 98.9 FM - 0.80%
Impacto 1069FMF 0.80%
La Gitana 94.9 FM ~ 0.80%
La Luna99.3 FM | 0.80%
LaRed 1021 FM '0.80%
Paraiso 96.9 FM 0.80%
Radio USFQ . 0.80%
Sabor Mix 91.3 FM 0.80%
‘Tarqul 990 AM 0.80%
}Tropucallda 90.1 FM

Base

0.80%

5) ¢Usted lee periédicos? Siresponde Si ¢;Cudles?

Si
No

Base

79 58.09%
57 41.91%
136

193



Periédicos leidos por los hijos

Periédicos %

El Comercio 93.67%
Ultimas Noticias . 12.66%
El Hoy | 6.33%
LaHora . 253% |
El Extra | 253% |
El Universo B o 127T%
El Metro  127% |

Base 79

6) ¢Usted lee Revistas? Si responde Si ;Cuales?

Si 65.44%

No 34.56%

Base 136

Revistas leidas por hijos
~ Revista | % |
Generacién21 34.83%
LaTU 33.71%
Vistazo - 28.09%
LaOnda 26.97%
Carburando 899% |
Estadio ) 7.87%
Cosas o 6.74%
'Hogar . 6.74%
'Cosmopolitan - 4.49%
Seventen 449%
Vanidades 4.49%
Carros - 337%
Familia 3.37%
Diners ‘ 2.25%
Ekos 2.25%
National Geografic | 2.25%
Auto Verde | 1.12% .
Condorito B L 1.12% |
Cosmos 1.12%
Crecer 1.12%
Fucsia 1.12%
Guitarrista - 1.12%
La pandilla 1.12%
Lideres N 1.12%
Nintendo 1.12%
PC Plus i 1.12%
Soho B - 1.12%
Teen o 1.12%
TV Cable B 1.12%
Base 89
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7) ¢Usted lee el Correo del Valle?

Si 35.29%
No 64.71%
Base 136

8) Me podria mencionar su edad

| Rango | Edad Escogida
1213 o 21.32%
1415 21.32%
16 17 | 3456%
1819 22.06%
2021 . 074%
Base 136

9) ¢ En que grado o curso se encuentra?

Primaria [ %
6to Basica . 074%
7mo Basica | 735%
‘Secundaria | -
8mo Basica ﬁ 10.29%
9voBasica | 8.82%
10no Basica | 13.97%
1ro Bachillerato | 10.29%
2do Bachillerato . 2279% |
3ro Bachillerato } 25.74% |
Base 136

10)¢ Puede decirme el nombre del colegio en el que estudia?

Colego %
Liceo del Valle 17.65%
El Roble L 147M%
Integral | 1471%
Jacques Dalcroze | 882% |
La Salle - 6.62% _
Juan Salinas . 4M4% |
Giovanni Antonio Farina | 2.94%
Martin Cerere ‘ 221% ‘
Thomas Jeferson 2.21% j
Antares L 1.47%
‘Benalcazar 1.47%
Spellman Femenino | 1.47%
"Técnico Alangasi 1.47%
24 deMayo 0.74%
‘Academia Militar del Valle 0.74%

América Latina | 074%
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Americano 0.74% |
AP 0.74%
‘Central Técnico 0.74%
CIE 0.74%
Dario Figueroa 0.74%
Dillon ~ 0.74%
Galileo Galiley 0.74% .
Gonzaga o _0.74% |
‘Gran School 0.74%
Isac Newton | 0.74% 1
La Dolorosa | 074%
Liceo Internacional - 0.74%
Liceo Naval | 0.74%
Menor . 074% |
Ontanar | ~ 0.74%
Previch . 074%
Rumifahui | 0.74% |
;Rumigamt@ - ~ 0.74%
San Pedro Pascual _ 0.74% |
Santo Tomas de Alangasi | 0.74%
SEF | 074%
Simén Bolivar , 0.74%
Spelman Masculino ‘ 0.74%
'Thomas Moro . 074% |
Base 136

11)Si tuviera que calificar sobre 10, ¢ cuanto (qué nota) le pondria a su

colegio?

| Rango de
. Calificacién |

%

Calificacién
0.00%
0.74%
1.47%
4.41%

~ Base

12) ¢ Usted desearia que lo eduquen para poder ingresar a la universidad de

su eleccion, dentro o fuera del pais?.
Si 97.79%

No 2.21%

Base 136

7.35%

6.62%
20.59%
34.56%
11.03%

1324% |
136

i Por qué?



Respuestas pregunta abierta ¢ Por qué?

No/ No sabe

No/ No necesitas que te capaciten

No/ Para ingresar a la universidad hay que ingresar con lo que uno sabe
Si/ Algunas universidades de aca no son buenas como las extranjeras
Si/ Amplia mis horizontes

Si/ Amplitud en el trabajo y en lo que se quiere estudiar

Si/ Aprendes mas cosas, avanzando a al nivel de otros paises

Si/ Asi fuera con bases a la universidad deseada

Si/ Asi podria llega hacer un futuro en lo posterior

Si/ Asi tendria mejores bases sobre lo que voy a seguir

Si/ Asi tengo mas conocimiento de lo que me toca

Si/ Asi voy decidido y no perdemos tiempo

Si/ Asi ya tienes bases y no vas a necesitar nivelarte, para dar
examenes de ingreso

Si/ buenas bases

Si/ Con buena educacion se va a ser mejor y a esforzarse en lo que uno
quiere

Si/ Dan buenas bases

Si/ De eso depende el futuro las bases son primordiales para entrar a
una buena universidad

Si/ El nivel de educacion debe ser competitivo

Si/ En otros paises hay mejor nivel académico

Si/ En otros paises la gente realmente se prepara

Si/ Es bueno

Si/ Es bueno estar preparado para ingresar a la universidad

Si/ Es bueno para ingresar y mantenerse en la universidad sin
problemas

Si/ Es bueno para mi y todos los que se vayan a graduar

Si/ Es bueno, para que estudiemos en otros lugares para el progreso del
pais

Si/ Es importante

Si/ Es importante la capacitacion de los alumnos para entrar al mundo de
la competencia

Si/ Es importante para el futuro

Si/ Es importante para mi futuro

Si/ Es importante para tener planes para el futuro

Si/ Es importante saber lo nuestro y lo de otros

Si/ Es importante ya que uno tiene bases fuertes

Si/ Es indispensable tener fuertes conocimientos, para el ingreso y
permanencia en la universidad

Si/ Es mejor porque te guian

Sil Es necesario para el futuro

Si/ Es necesario para no tener problemas en el ingreso

Si/ Es necesario para tener un futuro

Si/ Es necesario, matematicas especialmente

Si/ Es para un buen futuro

Si/ Es preferible estudiar en el exterior con buenas bases para no tener
problemas

Si/ Es un apoyo académicamente
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Si/ Es una manera de superarse

Si/ Hay que pensar en el futuro

Si/ Las bases tienen que ser fuertes para progresar

Si/ Las pruebas de ingreso son un poco duras y deseo aprobar
Si/ Mas oportunidades de trabajo

Si/ Mayores y mejores opciones

Si/ Me ayudaria a elegir mi carrera

Si/ Me guia para ingresar a la universidad

Si/ Me gustaria ampliar mis horizontes

Si/ Me orientaria a lo que me guste

Si/ Me parece muy necesario para mi futuro y mi persona
Si/ Me prepararian para el futuro

Si/ Me puede hacer una persona exitosa

Si/ Me sirve para mi futuro

Si/ Mejor para el futuro

Si/ Mejor preparacion

Si/ Para mejorar las bases

Si/ Mis rendimientos académicos fueran buenos

Si/ Necesita bases para seguir una carrera

Si/ Necesito prepararme

Si/ No sabe

Si/ No sabe

Si/ No sabe

Si/ No sabe

Si/ No sabe

Si/ No sabe

Si/ No sabe

Si/ No sabe porque

Si/ No se porque, pero si desearia

Si/ Nos ayuda a elegir lo que queremos seguir

Si/ Nos ayuda a ser mejores personas

Si/ Nos ensefia a ser capaces y tener confianza en uno mismo para
elegir la carrera que quiere

Si/ Nos sirve para el futuro

Si/ Otros paises pueden ser mas avanzados y podria tener mejor futuro
Si/ Para alcanzar todas mis metas

Si/ Para conocer mas y mejorar académicamente

Si/ Para estar bien orientado y seguir la carrera de mi predileccién
Si/ Para estar mas preparados

Si/ Para estar preparado para lo que venga

Si/ Para estar preparados

Si/ Para estudiar y saber mas cosas

Si/ Para facilitar y tener mas posibilidades

Si/ Para ingresar a la universidad

Si/ Para ir con Bases a la Universidad

Si/ Para mas posibilidades de trabajo

Si/ Para mejorar el futuro

Si/ Para no gastar plata en nivelacion

Si/ Para no tener problemas al ingreso de la universidad
Si/ Para poder ampliar el conocimiento
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Si/ Para poder elegir una profesion

Si/ Para poder escoger la carrera de mi eleccién y ingresar sin ningun
problema

Si/ Para poder especializarme fuera

Si/ Para poder tener un buen nivel de aprendizaje y ser el mejor en
cualquier carrera

Si/ Para ser capaz de ingresar sin problemas y no tener que nivelarme
cuando ingrese

Si/ Para ser alguien en la vida

Si/ Para ser alguien que quiero estudiar fuera del pais tengo que
aprender

Si/ Para ser buen estudiante en la universidad

Si/ Para ser capaz de aprobar los examenes de ingreso y no tener
problemas

Si/ Para ser mejor estudiante

Si/ Para ser mejor estudiante

Si/ Para superarse

Si/ Para superarse y ser buen profesional

Si/ Para superarse y tener un buen trabajo

Si/ Para tener conocimientos que me ayuden en la universidad

Si/ Para tener mas alternativas y mayor conocimiento

Si/ Para tener mas oportunidades después

Si/ Para tener un buen trabajo, buen estrato social y econémico
Si/ Para tener una buena decision sin equivocarse

Si/ Para tener una mejor profesion

Si/ Para aprender cosas que no se facilita normalmente

Si/ Parece muy necesario saber como nos van ha educar en la
universidad

Si/ Podria especializarme

Si/ Podria seguir nuevas carreras

Si/ Por las bases

Si/ Prepara para la universidad

Si/ Puedo mejorar como persona y académicamente

Si/ Quiero estar preparada

Si/ Quiero estudiar en una universidad buena es USA

Si/ Quisiera ampliar mis conocimientos

Si/ Saber mas y adaptarse mejor

Si/ Salir preparada con buenas bases

Si/ Se necesita conocimientos fuertes para entrar y mantenerse en la
universidad

Si/ Se necesita una buena educacidén con buenas bases para no tener
problemas

Si/ Se tiene mas oportunidades para trabajos y se sabe mas

Si/ Seria mas facil ingresar a la universidad

Si/ Sirve para buscar un buen trabajo

Si/ Tendria mejores oportunidades de trabajo

Si/ Tenemos que estudiar lo que nos interesa

Si/ Tener mejores bases

Si/ Tener mejores oportunidades de trabajo

Si/ Tener un buen futuro
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Si/ Tengo metas para mi vida como profesional
Si/ Una orientacion para la profesiéon

Si/ Uno debe prepararse

Si/ Ya que con esa ayuda puedo elegir mi carrera

13)¢, Que es lo que mas le gusta del colegio donde estudia actualmente?

LoquemasleGusta | = % |

Los Comparieros 7 - 31.62%
Los espacios 1 10.29% |
EI Ambiente ‘ 7.35%
vael Académico Alto | 6.62%
\La Educacion B | 5.88%
Los Profesores ﬂ 5.88%
Infraestructura _ 441%
Las clases de Fisicay Matematicas  ~ 3.68%
Instalacones | 368%
Las Clases - 2.94%
La Disciplina _ 2.21%
Recreo L 1.47%
La especialidad de Quimica - 1.47%
‘EQJcaan Personalizada 1.47% |
'Educacion con Valores 1.47%
‘Las ClasesdeInglés i  1.47%
Los Laboratorios B L 147%
}Talleres de Expresion | 0.74% |
No Sabe _ 0.74%
‘Clase de Contabilidad _ 0.74%
Como Enserian | 074%
El Bar 7 - 0.74%
El Trato Amable ) . 074%
El Prestigio | 074%
LlasPersonas | 074%
Cercania | 074%
Las Clases de Arte | 0.74%
Las Clases de Historia Universal ~ 074%
‘Las Jerarquias 0.74%
Los Deportes 1 074%
Educacién personalizada | 0.74%
Las Clases de Contabilidad . 074%
Las Chicas | 0.74%
Nole GustaNada | 0.74%
NoSabe ) | 074%
La Ubicacién ] ) ‘ 0.74% |
La Especializacion Sociales | 0.74% |
LasClasesde Sociales |  074% |

Base 136
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14)De los siguientes servicios de un colegio, ¢ cual cree usted que es él
mas importante? ; Escoja 3 servicios mas, que considere muy
importantes?

I Mas Importante Muy Importante
1. Transporte puerta a puerta| 3.68% . 21.32%

2. Talleres deportivos y de | 8.82% 33.82%
expresion o I R B
3. Deberes dirigidos | 13.24% | 22.06%
4. Comedor y Bar f 4.41% . 16.18%
5. Departamento de 13.24% 29.41%
Orientacién ‘ _
6. Red Virtual 11.76% _ 27.94%
7 Recuperacién Académica | 8.82% ' 36.03%
8. Educacion en 5.88% 27.21%
Competencias N
9. Desarrollo de inteligencias 12.50% 34.56%
'multiples - B
10. Inglés por niveles | 1765% | 51.47%
Base 136

15)¢, Usted considera importante una buena orientacién para escoger la
especialidad en el bachillerato, y ademas que se le proporcionen
diferentes opciones, de universidades, dentro y fuera del pais donde
pueda escoger y orientarse en la carrera y universidad de su
predileccién?

Si 96.32%
No 3.68%
Base 136

16)¢ Sabia usted que existe un colegio en el Valle de los Chillos, que
organiza una feria anual de Universidades en sus instalaciones? Si
responde Sl: ; Sabe cual es este colegio?

Si 31.62%
No 68.38%
Base 136

Si 95.35%
No 4.65%

Base 43
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Colegios que organiza

} Colegio . Organiza
El Roble 53.66%
Integral  41.46%
'Dalcroze | 7.32%
San Vicente de Paudl  2.44%
Todos  2.44%
Base 41

17) ¢ Le agradaria, realizar sus deberes en el colegio, por la tarde y el resto
de la misma tendria para usted?

Si 63.97%
No 36.03%
Base 136

18) ¢ Le agradaria recibir talleres de deportes y de expresién por lo menos
dos dias de la semana?

Si 94.12%
No 5.88%
Base 136

19)Calificando del 1 al 5 digame el nivel de importancia de los siguientes
factores dentro de una institucion educativa, siendo 1 no importante y 5
muy importante

| Factores 1 2 | 3 4 | 5 |
‘Maestros calificados 1.47% | 1.47%  3.68% | 20.59% 72.79% |
Educacion con valores 2.94% 2.21% 7.35% |24.26% |63.24%

éticos y morales

Salas de computo 221% | 1.47% 8.82% | 38.97% | 48.53%
modernas - L | ' 4
Nivel académico alto 2.21% 0.00% | 5.15% | 21.32% | 71.32% |
Buena disciplina 1.47% | 2.21% 19.12%  30.88% 46.32%

Amplios espacios (aulas, | 2.94% |2.21% 7.35% @ 33.09% | 54.41%
'Canchas, etc.) ‘ , |

Base ' ' 136
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20)Calificando 1 al 5, diga cuan importante es para usted que los colegios
brinden conferencias a hijos y padres sobre diversos topicos, tales
como drogas, sexualidad, convivencia, etc., siendo 1 poco importante y
5 muy importante

No ' ’ ’ Muy
Indispensable | _ Indispensable |
1 2 | 3 a4 | 5
- 1.47% . 0.74% | 7.35%  24.26% | 66.18% |
Base 136

21)Para usted él numero apropiado de alumnos dentro de un aula deberia
ser de

$15-19 | 2025 | 26-30 | 31-mas
134.56% 4559% | 16.91% | 2.94%
Base 136

22)¢ Tiene algun incentivo para ir a clases? Si responde Si ¢, Cual?, Si
responde NO ¢ qué le incentivaria a usted ir al colegio?

Si 70.59%
No 29.41%
Base 136

Si Tiene Incentivo
Académicos %
Aprender 20.83%
Graduarse 9.38%
Estudiar 521%
Aprender para el futuro 2.08%
La especialidad 2.08%
Clases de ciencias sociales 1.04%
Clases de Educacioén Fisica 1.04%
Clases de Inglés 1.04%
Clases de Matematicas 1.04%
Graduarse con buenas Notas 1.04%
Las clases 1.04%
Prepararse para la Universidad 1.04%
Ser Buena Alumna 1.04%
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Superacion

%

Superarse 15.63%
Ser Alguien 4.17%
Ser un Profesional 3.13%
Querer estudiar fuera del pais 2.08%
Ser mejor persona 1.04%
Ser mejor en la Vida 1.04%
Llegar a ser un buen profesional 1.04%
El Futuro 1.04%
Alcanzar las metas 1.04%

Otras %
Los Comparieros 18.75%
Talleres deportivos 1.04%
Recreo 1.04%
Quince minutos de charla con el profesor 1.04%
No sabe ) 1.04%
Familia 1.04%
Divertirse 1.04%
Convivencia religiosa 1.04%

Base 96
No tiene Incentivo
Académicos %

Clases no monétonas 7.50%
'Salidas de campo 2.50%
Pocos deberes 2.50%
Mejorar la educacién 2.50%
Mas clases de contabilidad 2.50%
Clases Practicas 2.50%
Buenos educadores 2.50%

Otros %
No sabe 50.00%
Los Comparieros 7.50%
|Salir Temprano 5.00%
Mejor ambiente social 2.50%
No caer en la rutina 2.50%
No estar en casa 2.50%

Base 40

204



23)Le voy a leer unos atributos y usted me va a decir a cual de estos
colegios corresponde

ATRIBUTOS | COLEGIO | ANTARES | DALCROZE | LICEO | INTEGRAL | EL NO SABE O
DEL ROBLE | HA OIDO
, VALLE
MA3 MODERNO 13.24% | 12.50% |16.91% | 13.97% | 7.35% 36.03%
MENOS MODERNO 16.91% | 16.18% | 6.62% | 9.56% [12.50%| 38.24%
MEJOR DISCIPLINA 13.97% | 7.35% |17.65% | 11.76% [11.03%| 38.24%
PEOR DISCIPLINA | 294% | 3162% | 6.62% | 11.03% | 9.56% | 38.24%
ALTO NIVEL ACADEMICO | 9.56% 8.82% |18.38% | 14.71% [11.03%| 37.50%
BAJO NIVEL ACADEMICO 3.68% 29.41% | 5.88% 8.82% (11.03%| 41.18%
AMPLIAS INSTALACIONES | 4.41% 6.62% [32.35% | 14.71% | 2.21% | 39.71%
ESTRECHAS 24.26% | 11.03% | 3.68% 6.62% (14.71%| 39.71%
INSTALACIONES
MEJOR EN IDIOMAS 3.68% 6.62% [12.50% | 27.94% | 4.41% | 44.85%
PEOR EN IDIOMAS 8.09% 24.26% | 6.62% 2.21% | 9.56% 49.26%
PRECIOS ALTOS 2.94% 5.88% |[16.91% | 25.00% |2.94% | 46.32%
PRECIOS BAJOS 17.65% | 20.59% | 5.88% | 3.68% [10.29%| 41.91%
MEJOR EN VALORES 3.68% 6.62% |13.24% | 15.44% [19.85%| 41.18%
PEOR EN VALORES 2.94% | 21.32% |16.18% | 11.03% | 8.09% | 40.44%
MEJORES SERVICIOS 3.68% 13.24% | 21.32% | 20.59% | 5.15% 36.03%
PEQORES SERVICIOS 13.24% | 1912% | 2.21% 6.62% [16.18%| 42.65%
MAS CERCANO 515% | 21.32% |[11.03% | 2.94% |22.79%| 36.76%
MAS ALEJADO 2.21% 1.47% |19.85% | 37.50% |2.21% | 36.76%
SE ESTUDIA MUCHO 8.09% 6.62% |19.85% | 10.29% [15.44%| 39.71%
SE ESTUDIA POCO 6.62% | 27.94% | 368% | 10.29% | 8.82% | 42.65%
PARA RICOS 3.68% 8.82% |16.18% | 25.00% | 3.68% | 42.65%
PARA POBRES 11.76% | 24.26% | 3.68% | 515% [6.62% | 48.53%
Base 136

¢ Le gustaria recibir informacidn de la institucion que se encuentra
auspiciando mi tesis?

Si 69.85%
No 30.15%
Base 136
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ANEXO 4.1

CONSIDERACIONES PARA LA CLASIFICACION DE NIVEL SOCIO

ECONOMICO
CLASIFICACION A B C
(N.S.E)
LUGAR DE Quito Tenis, La La Floresta, La Carolina, | Villa Flora, Kennedy,
RESIDENCIA Colina, El Batan, |La Granja, Cochapamba, | San Carlos, América,
La Paz, Gonzalez | Los pinos, La Gasca, La Las Casas, El
QUITO (Ejemplos) | Suarez, Bellavista, Isla, etc. Recreo, etc.
Granda Centeno,
etc.
APARIENCIA DE Villas lujosas Casas adosadas, Casas fabricadas en
LA VIVIENDA habitadas por una pequeiio jardin, serie Ej: San Carlos.
sola familia, construcciones Departamentos
jardines, grandes modernas, pequenos,
construcciones con | departamentos comodos. | construcciones mas o
acabados de menos buenas
primera.
Departamentos de
maximo lujo
POSESION DE Varios carros para Puede tener un carro Carro por lo general
ARTEFACTOS uso familiar, varias | para uso familiar, una o | destinado al trabajo o
salas, muebles dos salas, muebles para uso del jefe de
caros, todo comodos, puede tener familia, muebles
artefacto artefactos baratos, puede tener
electrodoméstico, | electrodomésticos, uno o | o tiene TV, radios,
varios televisores a dos televisores cocina de gas,
color, teléfono con refrigeradora,
extension aspiradora, pulidora
EDUCACION Graduados o Algo de universidad, Bachiller o
egresados de la graduados de equivalente
universidad universidad
OCUPACION De gran éxito Desempeiian diversidad Contadores,
profesional en el de ocupaciones, profesores,
campo donde se profesionales, en todas | empleados publicos o
desempeiia Ej: las ramas, medianos privados, de regular o
Ingenieros, industriales y baja jerarquia,
arquitectos, comerciantes de regular | militares con media
industriales, o alta jerarquia, graduacion, obreros
comerciantes, medianos hacendados y | calificados (técnicos)
gerentes ganaderos, técnicos,
administradores de | agentes vendedores con
categoria éxito, militares con alta
graduacion
CONSIDERACION Muy buena Posicion segura, buena | Satisface la mayoria
GENERAL posicién, todo lujo situacion, algunas de sus necesidades
indicaciones de lujo, basicas
satisface todas las
necesidades basicas

FUENTE: MARKOP
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ANEXO 4.2
VENTAS DEL ANO LECTIVO 2003-2004
DESCRIPCION Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diclembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junlo Jullo TOTAL
CLUOTA INICIAL PREESCOLAR UN/ANO 300 20.00 2300
U 19500 19500
VR 58500 3,900 00 4,485 00
JICUGTA INICIAL PRIMARIA UN/ANCG) 700 4500 52 00
U 21500 21500
VR 1,505.00 9,675.00 11,180 00
CUOTA INICIAL SECUNDARIA UN/AFIO 16.00 0400 110,00
wuU 22500 22500
VR 3,60000 21,150.00 24,750 00
UN/MES 2000 2000 20.00 2000 20.00 2000 20,00 20.00 2000 2000 200 00
VU 9000 900 90,00 9000 90,00 90,00 90.00 90.00 9000 9000
VR, 1,800.00 1,800 00 1,80000  1,80000  1,80000 180000 180000 180000  1,80000 180000  18,000.00
PENSIONES PREESCOLAR UN/MES 300 3,00 3.00 300 100 300 300 3.00 3,00 3,00 10,00
BHOO A 16H00 VU 11000 11000 11000 110,00 11000 11000 11000 110,00 11000 11000
VR 330 00 330,00 33000 33000 33000 33000 330,00 33000 33000 330,00 3,300.00
PENSIGNES PRIMARIA UN/MI 5200 5200 52.00 5200 52.00 52,00 52,00 5200 52.00 52.0¢ 52000
VU 12500 12500 12500 12500 12500 12500 125,00 12500 12500 12500
VR 6,50000 6,500 00 650000 650000 650000 650000 650000 650000 650000 650000 6500000
FENSIONES SECUNDARIA UN/MES 110.00 110.00 110 00 110.00 110.00 110.00 11000 110 00 110.00 110.00 1,100.00
VU 13500 135.00 13500 135.00 13500 13500 135,00 13500 13500 13500
VR 14,850 00 14,850 00 1485000 1485000 1485000 1485000 1485000 1485000 1485000 1485000  148,50000
DERECHOS DE GRADO UN/ANO 28 2% 00
U 2160
VR 60480 60480
DERECHOS DE EXAMENES UN/ARO 162 162.00
VU 432
VR 69984 69984
FTOTAL VENTAS 5.690.00 3472500 23,480.00 "23,480.00 TAB000 2348000  IR4B0.00 2348000  23,48000 2348000 23,8000 2478464  276,519.64
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ANEXO 4.3
VENTAS CINCO ANOS
DESCRIPCION ANO BASE 2003-2004 2004-2006 2006-2006 2006-2007 2007-2008 TOTALES
JCUOTA INICIAL PREESCOLAR UNMES 16 23 29 34 39 LR 185
VU 185.00 195.00 210.60 227.45 245.64 265.30
VR. 2,960.00 4,485.00 6,107.40 7,733.23 9,580.11 11,673.00 42,538.74
ICUQTA INICIAL PRIMARIA UNMES 36 82 65 75 85 95 408
VU 192.00 215.00 232.20 250.78 270.84 292.51
VR. 6,912.00 11,180.00 15,093.00 18,808.20 23,021.24 27,787.99 102,802.42
[CUOTA INICIAL SECUNDARIA UNMES T 110 137 157 177 197 855
vuU 199.00 225.00 243.00 262.44 283.44 306.11
VR. 15,323.00 24,750.00 33,291.00 41,203.08 50,168.03 60,303.67 225,038.78
JPENSIONES PREESCOLAR UNMES 14 20 25 29 33 37 158
jI0BHO0O A 12H30 vu 80.00 90.00 9720 104.98 11337 12244
VR. 11,200.00 18,000.00 24,300.00 30,443.04 3741345 45,304.28 166,660.77
PENSIONES PREESCOLAR UNMES 2 3 4 5 6 T 27
08HOO A 16H00 vu 100.00 110.00 118.80 128.30 138.57 149.65
VR. 2,000.00 3,300.00 4,752.00 6,415.20 8,314.10 10,475.76 35,257.06
IFPENSIONES PRIMARIA UN/MES 36 52 65 75 85 95 408
vu 110.00 125.00 135.00 145.80 157.46 170.06
VR. 39,600.00 65,000.00 87,750.00 109,350.00 133,844.40 161,558.06 597,102.46
IPENSIONES SECUNDARIA UNMES 77 110 137 157 177 197 855
vu 120.00 135.00 145.80 157.46 170.06 183.67
VR. 92,400.00 148,500.00 199,746.00 247,218.48 301,008.18 361,822.04 1,350,694.70
DERECHOS DE GRADO UN/MES 20 28.00 35,00 40.00 45,00 50,00 218
VU 20.00 21.60 2333 25.19 27.21 29.39
VR. 400.00 604.80 816.48 1,007.77 1,224.44 1,469.33 5,522.82
JCERECHOS DE EXAMENES UN/MES 113,00 162.00 202.00 232.00 262.00 292.00 1.263
vuU 4.00 4.32 4.67 5.04 544 588
VR. 452.00 699.84 942.45 1,169.01 1,425.79 1,716.18 6,405.27
TOTAL DE INGRESOS 171,247.00 276,519.64 372,798.33 463,348.01 565,999.74 682,110.31 2,532,023.03
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ANEXO 4.4
PROYECCION DE PRECIOS PARA LOS PROXIMOS CINCO ANOS DE LA UNIDAD EDUCATIVA EL ROBLE

DESCRIPCION COBRO | 2003-2004 | 2004-2005 | 2005-2006 | 2006-2007 | 2007-2008
CUOTA INICIAL PREESCOLAR ANUAL 195.00 210.60 227.45 245.64 265.30
CUOTA INICIAL PRIMARIA ANUAL 215.00 232.20 250.78 270.84 292.51
CUOTA INICIAL SECUNDARIA ANUAL 225.00 243.00 262.44 283.44 306.11
PENSIONES PREESCOLAR MENSUAL 90.00 97.20 104.98 113.37 122.44
08HOO A 12H30
PENSIONES PREESCOLAR MENSUAL 110.00 118.80 128.30 138.57 149.65
08HOO A 16H00
PENSIONES PRIMARIA MENSUAL 125.00 135.00 145.80 157.46 170.06
PENSIONES SECUNDARIA MENSUAL 135.00 145.80 157.46 170.06 183.67
MATERIAL DE AULA ANUAL 120.00 129.60 139.97 151.17 163.26
PREESCOLAR
MATERIAL TALLERES ANUAL 35.00 37.80 40.82 44.09 47.62
PRIMARIA
MATERIAL TALLERES ANUAL 35.00 37.80 40.82 44.09 47.62
SECUNDARIA
DERECHOS DE GRADO ANUAL 21.60 23.33 25.19 27.21 29.38
DERECHOS DE EXAMENES ANUAL 4.32 4.67 5.04 5.44 5.88
SEGURO DE ACCIDENTES ANUAL 28.00 30.24 32.66 35.27 38.09
COMITE PADRES DE FAMILIA ANUAL 15.00 16.20 17.50 18.90 20.41
COMEDOR MENSUAL 36.00 38.88 41.99 45.35 48.98
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