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RESUMEN

H presente trabajo se centra en desarrollar el plan de negocios para la
creacion de un colegio privado de ensefianza de nivel primaria, dentro del
cantdon Quiito, en la parroquia rural de San Antonio de Pichincha. Bl mismo que
también analiza a la parroquia de Pomasqui, debido a que estas parroquias
geograficamente estan juntas y tienen varias similitudes, principalmente en la

estructura comercial, por lo que comparten el mercado de la zona.

E principal objetivo de la empresa es contribuir a la formacion y educacion con
excelencia de seres humanos y a la vez obtener una retribucion econdmica que
permita un desempero eficaz y eficiente en el tiempo. Objetivo hacia el cual
esta alineada la organizacion y sus estrategias.

La oportunidad que el proyecto explota, esta sustentada en la identificacion del
desarrollo de la parroquia de San Antonio de Pichincha, en la cual, durante los
ultimos afos, se registra el crecimiento sostenido de la poblacion y un déficit 6

demora en la atencidon y equipamiento de los servicios educativos.

B andlisis del entorno arroja resultados favorables, donde en la industria de
servicios educativos, se identifica una intensidad competitiva mediana, un bajo
poder de negociacion de los proveedores y clientes y barreras de entrada altas.

La investigacion de mercados permite medir la aceptacion del proyecto,
afirmando la existencia de un mercado potencial, el mismo que se puede captar
de manera exitosa con la diferenciacion del servicio en cuanto a la calidad de la
educacion.

H plan de marketing, plantea las estrategias y apoya a la empresa, hacia el
logro de los objetivos de posicionamiento y la cobertura de 100 alumnos al

ingreso de la institucion al mercado, con un crecimiento anual del 15% durante

los 4 anos siguientes anos.

B andlisis financiero evalia positivamente, la viabilidad, estabilidad vy
rentabilidad del negocio. Bl VAN de 45.460 ddlares y la TIR de 50% %, es
superior al costo de oportunidad del proyecto que es de 16.93.%, siendo una

opcion atractiva para el inversionista.



Se establecen los riesgos criticos y el plan de contingencias con las soluciones
a los posibles problemas derivados de la implementacion del plan de negocios.

Finalmente, se concluye que el plan de negocios es viable y se citan
recomendaciones para la gjecucion y éxito del mismo.
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ABSTRACT

This thesis paper focuses on developing a business plan to establish a private
elementary schoal , in the country of Quito, in the rural parish of San Antonio de
Pichincha. It also analyzes the country of Pomasqui, because these countries
are geographically together and have many similarities, especially in the
commercial market target, due to their market share and proximity in location.
The main company’s objective is to contribute to provide training and excellent
education to individuals and also to generate revenue that allows for an
effective and efficient performance over time; goal towards which the
organization’s strategies are aligned.

The project’s viability is supported by the identification of the development of
the county of San Antonio de Pichincha, which in recent years, recorded
sustained growth of the population and a shortage or delay in care and
equipment in the educational area.

The analysis yields results of a favorable environment where the educational
services industry, identifies a medium competitive intensity, low bargaining
power of suppliers and customers and high entry barriers.

Market research measures the acceptance of the project, clearly demonstrating
the existence of a potential market; it can be captured successfully with service
differentiation in terms of quality of the education.

The marketing plan, strategies raises and supports the company towards
achieving the objectives of positioning and coverage of 100 students at the
institutions start up stage in the market, with annual growth of 15% during the

next 4 years.

Financial analysis clearly evaluates the viability, positively, stability and
profitability o f the business. The U.S. dollar 45.460 NPV and IRR of 50 %, Is
higher than the opportunity cost of the project being 16.93 %, still an attractive
option for investors.

It establishes critical risks and a contingency plan citing possible solutions to
problems arising from the implementation of the business plan.
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Finally, we conclude that the business plan is viable and mentions

recommendations for the implementation and success of de project.
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1. CAPITULO

ASPECTOS GENERALES

1.1.Introduccion

Este capitulo estudia el macro y micro entorno del plan de negocios propuesto.
Identifica las oportunidades y amenazas que influyenen el negocio y también
define los aspectos generales de la empresa, su mision, vision, objetivos y los

servicios que ofrece.

1.2. Industria y Sector

1.2.1. Sector y Clasificacion Industrial Internacional Uniforme

El negocio propuesto esta dentro del sector de servicios, el mismo que engloba
todas aquellas actividades que no producen bienes materiales de forma directa,
SiNoO servicios que se ofrecen para satisfacer las necesidades de la poblacion.
De acuerdo a la Casificacion Internacional de bienes y servicios vy
especificapor actividad econdmica, €l negocio esta localizado en la Industria de
laENSENANZA-ENSENANZA PRIMARIA

-Clasificacion Central de Productos (CCP): Codigo 922 Servicios de educacion
primaria. (General basica). (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012)
-Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (Cl1U): Cadigo P851 Ensefianza
Pre-Primaria y Primaria. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012)

1.2.2. Industria de servicios de ensenanza primaria

La educacidon en el pais tiene un desigual crecimiento, la oferta educativa es
segmentada y heterogénea, principalmente, por el apoyo desorganizado que
ha recibido del Estado, donde los procesos de aprendizaje no han tenido
programas unificados y objetivos comunes a nivel de pais, consecuentemente,
la educacion publica y privada presenta diferencias marcadas en cuanto a la
calidad, aspecto que ha influido directamente también en la diferencia de
precios y el acceso a la misma.

En el ano 2006 Ecuador aprobd el Plan Decenal de Educacion del Ecuador
2006-2015, que se implementd en el ano 2007, que tiene como objetivo: la



universalizacion de la educacion inicial de O a 5 anos de edad y la educacion
primaria, alcanzar una tasa degraduacion secundaria del 75% y €l fin del
analfabetismo. El plan exige mejoras en la infraestructura, el equipamiento de
las escuelas, el desarrollo de un sisterma de evaluacion, como también en la
mejora de las condiciones de trabajo para los mismos. (Ministerio de Educacion
del Ecuador, 2007).

Bl 95.1% de los nifios entre 5 y 12 afnos asiste a la escuela regularmente, lo
que demuestra que practicamente Ecuador esta
escolarizada y se espera que esta cifra aumente hasta el 2013. No todos los

la educacion en el

alumnos terminan este nivel, efecto mas marcado en la poblacion indigena.

En el ano 2009, la educacion general basica, que incluye los tres primeros anos
de secundaria, alcanzo el 93.5% de cobertura, y se espera llegar 96% en el
2013. De igual manera, la inversion en educacion percapita a partir del 2009 ha
ido aumentando. En los sectores afrodesecendientee indigena,la situacion es
diferente, sdlo el 51.6% y 79.3%, respectivamente, terminan la primaria. Bl 68%
de niNos que No asisten a la escuela es debido a las condiciones econdmicas, y

se registra un porcentaje mayor en la poblacion indigena. (EFE,2010).

1.2.3. Tendencia

Bl proyecto propuesto se desarrollara en el cantdon Quito, en la parroquia rural
de San Antonio de Pichincha. Plan de negocios que analiza también a la
parroquia de Pomasqui, debido a que estas parroquiasgeograficamenteestan
juntas y tienen mucha similitud engeneral, principalmente en la estructura
comercial, por lo que comparten el mercado de toda la zona. (Ver anexo 1).

Tabla 1. Evolucion de la poblacion.

TASA CRE.

PROIVEDIO
Area geografica/ano | 2001 2010 ANUAL 2011 2012
Nacional 3.456.103 | 4.654.309 3,85% 4.833.600 | 5.019.797
Provinda Pichincha 700.088| 873.241 2,57% 895.703 | 918.742
Canton Quito 424.253| 550.265 3,30% 572.756| 596.629
Parroquia Pomasqui 5.705 9.659 7,70% 10.530 11.498
Parroquia San Antonio
Pichincha 6.777 11.583 7,88% 12.592 13.701

Nota: Adaptado de INEC, 2012.



En la tabla No. 1. Las tasas de crecimiento utilizadas para los datos proyectados, corresponden a las
tasas de crecimiento intercensales establecidas por el INEC para los periodos 1990-2001 y 2001-2010.
Para los afios 2011 y 2012 la tasa de proyeccion se calcula en funcion de la tasa para € periodo 2001-
2010 y la variacion del crecimiento de las tasas para los periodos 1990-2001 y 2001-2010.

Tabla 2. Evolucion de las instituciones educativas.

No. Instituciones Educativas Variacion %
SECTOR/PERIODO | 2009-2010 | 2010-2011 | 2011-2012
PICHINCHA
Pdblicos 1337 1393 1473 4,15% 5,74%
Privados 1299 1348 1417 3,80% 5,12%
TOTAL 2636 2741 2890 3,98% 5,44%
QUITO
Publicos 903 U4 988 4,48% 4,66%
Privados 1174 1235 1300 5,21% 5,26%
TOTAL 2077 2179 2288 4,90% 5,00%
POMASQUI
Publicos 8 8 9 0,00% 12,50%
Privados 26 27 30 3,85% 11,11%
TOTAL 34 35 39 2,94% 11,43%
SAN ANTONIO
Publicos 15 16 17 6,67% 6,25%
Privados 19 16 17 -15,79% 6,25%
TOTAL 34 32 34 -5,88% 6,25%

Adaptado deMinisterio de Educacion del Ecuador, 2012,

Bl crecimiento del sector educativo esta directamente relacionado con el
crecimiento de la poblacion. La tabla No.1, registra en general un crecimiento
de la poblacion en todo el pais, a una tasa promedio anual del 3.85%. En la
provincia de Pichincha la poblacion crece a una tasa promedio anual de 2.57%,
y dentro de la provincia de Pichincha se observa que la cantdon Quito, crece a
una tasa promedio anual de 3.30%, tasa menor a la registrada en Pomasqui
que es de 7.70% y en San Antonio de 7.78%, debido principalmente a que el
crecimiento del canton Quito se esta expandiendo hacia las afueras de la
ciudad (parroquias rurales).

La tabla No.2, registra un crecimiento minimo de la oferta educativa de
servicios de ensefnanza primaria, tanto en el sector publico como en el sector
privado, se observa el ingreso de pocos establecimientos nuevos educativos en
las parroquias de Pomasqui y San Antonio. Oferta que se ha desarrollado mas



en Pomasqui, donde se registra un crecimiento minimo y también menor
participacion de los colegios publicos, a la vez que se visualiza una oportunidad
de negocio en San Antonio, donde la oferta educativa de colegios privados no

ha crecido de manera significativa y la poblacion registra un mayor aecimiento.

1.2.4.Ciclo de vida de la industria

Considerando, que la educacion es uno de los pilares del desarrollo del pais,
durante anos existe preocupacion por el descuido que ésta ha presentado y los
cambios que requiere. En este sentido, el Gobierno Nacional, hace cinco afnos,
ha venido canalizando sus esfuerzos hacia un proceso de restructuracion
completo, donde las orientaciones para las acciones futuras han ocasionado
cambios importantes y positivos en la estructura del sistema educativo,
marcando una tendencia de mejoramiento y mayor inversion en este sector.

La dependencia externa tanto econdmica como politica,que en cierta medida
tiene Ecuador con otros paises, como pais subdesarrollado y la crisis
econdmica general mundial, de manera directa 6 indirecta podrian influir en la
economia del pais, presionando a cambios en los patrones de inversion,
ocasionando desvio hacia sectores considerados de mayor importancia que el
educativo, por cuanto, es necesario manejar una adecuada planificacion,
fortalecer las pdliticas de inversion y establecer compromisos y planes de
contingencia que permitan proteger a este sector. De igual manera, es
indispensable trabajar esta tematica a través de acuerdos bilaterales o
multilaterales que busquen el mismo fin de proteccion y fomento del sector
educativo.

H Gobierno Nacional esta trabajando en cinco lineas de accion: instaurar
estandares de calidad, realizar una actualizacion curricular, mejorar la
capacidad de los profesores, crear un nuevo sistema de supervision y mejorar
geograficamente la educacion. (Ministerio de Educacion del Ecuador, 2012).

Bl escenario actual y futuro de la educacion, que forma parte de la politica de
Gobierno en pro del desarrdllo del pais, presenta resultados favorables con un
crecimiento principalmente en el sector publico sobre los servicios de
ensefanza primaria, que es uno de los niveles mas importantes e

indispensable en la formacion de las personas;sin embargo,las grandes



inversiones en educacion y todos los esfuerzos y politicas aplicadaspara
promoverla y fomentarla, en el corto plazo no han cambiado la percepcion de
las personas, sobre la mejor calidad de la educacion privada con respecto a la
publica. De igual manera, es bajo el crecimiento de instituciones educativas
privadas que ingresan a operar en sectares rurales y periféricos, donde esta
creciendo la demanda, por consiguiente,se identifican oportunidades para la

creacion de instituciones educativas privadas en estos sectores.

1.2.5. Estructura y productos y servicios de la industria

La estructura de la industria no esta fragmentada, debido a que no hay mucha
diversidad de productos. Los productos y servicios son iguales o parecidos, y
deben regirse a cronogramas acadéemicos preestablecidos por el Gobierno. La
diferenciacion esta marcada por otros fadores, como la infraestructura, la
calidad de la educacion y el sistema de aprendizaje, etc. De igual manera,en el
medio cambiante globalizado en el quese interactia y con la rapidez que se
dan los cambios, las empresas en busca de ser mas eficientes y competitivas,
acuden a nuevos procesos y formas de hacer las cosas, por lo que hay
colegios que actualmente han comenzado a ofrecer servicios de educacion
relacionados con las exigencias globales, como refuerzos de ensefianza en
idioma inglés, computacion, entre otros.

Como principales competidores en el sector de San Antonio, se destacan
colegios reconocidos, que son pocos y estan ubicados en esta parroquia y
parroquias vecinas.

Es importante resaltar algunos factores que han influido directamente en la
toma de decisiones por parte de la poblacion en optar por colegios mas
cercanos a los domicilios, cambiando de esta manera el patron de consumo
habitual, entre éstos se destacan: a) El crecimiento de la ciudad que va de la
mano con el incremento en el tiempo de trasladarse de un lugar aotroy b) H
alto grado de trafico vehicular.

Si bien en las zonas rurales el valor de la educacion privada es mas bajo, el
nivel de ingresos de la poblacion también es mas bajo, razén por la cual tienen
buena acogida los colegios publicos, y es justamente lo que ocurre en San
Antonio, donde la mitad de colegios son publicos y la mitad privados.



1.2.6. Estructura del sistema educativo
H sistema educativo ecuatoriano es publico y privado y de acuerdo al
financiamiento los establecimientos educativos se clasifican en:
a) Publicos: fiscales, fisco misionales, y municipales.
b) Privados: particulares laicos y particulares religiosos.
Para la clasificacion citada a continuacion, no se tomara en cuenta a la
educacion superior.
H sistema educativo ecuatoriano esta compuesto por tres niveles: Educacion
Inicial, educacion general basica y bachillerato.
1).La educacion inicial se subdivide en 2 subniveles:
a) Inicial 1, no es escolarizada y comprende nifios hasta de 3 afnos.
b) Inicial 2, comprende a nifios de 4 a 5 anos de edad.
2).La educacion general basica se divide en 4 subniveles:
a) Preparatoria: corresponde a 1er grado. Nifios de 5 anos de edad.
b) Basica elemental: corresponde a 2do, 3er y 4to grados. Nifios de 6 a 8
anos.
c) Basica media: corresponde a 5to, 6to y 7mo grados. Nifios de 9 a 11 afnos.
d) Basica superior: corresponde a 8vo, 9no y 10mo grados.Estudiantes de 12
a 14 anos.
3).Nivel de bachillerato: tiene 3 cursos. Estudiantes de 15 a 17 afnos.

*Las edades citadas son las sugeridas y aplicadas normalmente, pero no se
puede negar el acceso a un estudiante a un grado o curso por la edad.

Las Instituciones educativas conforme a la Ley adquieren la denominacion, de
acuerdo a los niveles de educacion que ofertan:

a) Centro de educacidon inicial: servicio de subniveles 1 6 2de educacion
inicial.

b) Escuela de educacion basica: servicio de subniveles de preparatoria,
basica elemental, basica media, basica superior y puede ofertar 6 no
educacion inicial.

c) Colegio de Bachillerato: servicio corresponde al nivel de bachillerato.

d) Unidades educativas: cuando el servicio corresponde a 2 o mas niveles.

Dentro de la educacion escolarizada se pueden obtener los siguientes titulos:



a)Certificado de asistencia a educacion inicial, b)Certificado de terminacion de
educacion general basica, c)Titulo de bachillerato.

La educacion puede ser ordinaria y extraordinaria: a) Ordinaria: estudiantes en
las edades sugeridos por la ley, b) Extraordinaria: personas con escolaridad
inconclusa 6 con necesidades educativas especiales.

Las modalidades del sisterma nacional pueden ser: presencial, semiprecencial y
a distancia.

(Decreto Ejecutivo No. 1241. Reglamento General a la Ley Organica de

Educacion Intercultura, 2012)

La Ley Organica de Educacion Intercultural expedida en el afio 2012, establece
niveles de gestion con respecto a la Autoridad. La Autoridad Educativa
Nacional ejerce la rectoria del Sistema Nacional de Educacion a nivel nacional,
cuya funcion es garantizar y asegurar €l cumplimiento de las garantias y
derechos constitucionales educativos.Esta  autoridad estéa  conformada
porcuatro niveles de gestion, un central y tres de gestion desconcentrada, que
son: zonal intercultural y bilingue, distrital intercultural y bilingle y circuitos
educativos interculturales y bilingues.

1).Nivel central intercultural.- encargado de formular: las padliticas, estandares,
la planificacion nacional, los proyectos de inversion, politicas de administracion
y asignacion de recursos, coordinar la gestion administrativa de los niveles
desconcentrados y regula y controla el sistema nacional de educacion, para lo
cual expide las normas correspondientes.

2).Niveles desconcentrados.- comprenden los niveles territoriales en los que se
gestionan y ejecutan las politicas educativas definidas por el nivel central.
Estan conformados por los niveles: zonales, distritales y circuitales.

a) Nivel zonal intercultural bilingUe.- define la planificacion y coordina las
acciones de los distritos educativos, también controla los servicios
educativos de la zona de acuerdo a las politicas establecidas por el nivel
central.

b) Nivel distrital intercultural y bilingle.- encargado de atender las
particularidades culturales y linguisticas conforme al plan nacional de

educacion. También interviene en el control del uso de los recursos de



operacion y mantenimiento, y la coordinacion, asesoramiento y
monitoreo educativo del los establecimientos del territorio.

c) Circuito educativo intercultural y bilingUe.- cada circuito esta conformado
por un conjunto de instituciones educativas publicas, particulares y

fiscomisionales en un espacio territorial delimitado.

1.2.7. Canal de distribucion
La venta de servicios educativos, generalmentese la realiza de manera directa
al dliente final. Otro de los canales optimos por analizarse durante el desarrollo
de este proyecto, sera a través de instituciones que tengan el nivel de
educacion inicial.
a) COLEGIO-———- CLIENTE FINAL

b) COLEGIO-——GUARDERIAS Y JARDINES——---CLENTE FINAL

1.3.Estudio del entorno

1.3.1. Factores Econdmicos

1.3.1.1.Antecedentes

Durante la ultima década, se han dado cambios importantes en la economia
ecuatoriana. En los afnos 1998 y 1999, el Ecuador atraveso la crisis econdmica
mas profunda registrada en los ultimos anos. La economia inestable del pais,
presentaba desequilibrios en los sectores externo, monetario, palitico,
financiero y fiscal, existia incertidumbre y desconfianza en los mercados
nacionales e internacionales, estos aspectos se evidenciaron en una tendencia
creciente de los precios y en la contraccion econdmica.

La economia fuertemente desestabilizada, se manifestd en un aceleramiento
por la demanda de ddlares, que detemmind a inicios del ano 2000 la decision del
Gobierno de cambiar su propia moneda y declarar la Dolarizacion dficial de la
economia, ratificando lo que el propio mercado y los agentes econdmicos ya
habian decidido. La Dolarizacion cred que los margenes de maniobra de la
politca econdmica se reduzcan, exigiendo una mayor disciplina
macroeconomica. En este sentido, se emitieron una serie de reformas y
controles principalmente sobre el manejo de las finanzas publicas. Se observa,
que al termind del ano 2000 la inflacion promedio fue 96% anual y a pesar del
elevado precio del petrdleo, principal producto de exportacion, el PIB se



recuperd de una contraccion del 6,3% del afo previo (1999) a un crecimiento
del 2,8%. En el ano 2001 se notdé un mayor repunte de la economia, con un
crecimiento de 5,1%, muy par encima del nivel promedio de América Latina y
una notable reduccién de la inflacion (37% promedio al afo). Al igual que €l
resto de la region, en el ano 2002 el ritmo de crecimiento de la economia se
desaceleré a 3,4%, con una inflacion promedio anual de 12,5% y en el ano
2003 recién se alcanzd una inflacion de un digito. (Rob Vos,Ledtn, SIISE,STFS,
Dolarizaciéon Dinamica de Exportaciones y Equidad, 2003, pp.21-67).

Entre los factores importantes que incidieron en la estabilizacion econdmica del
Ecuador se destacan: el aumento constante del precio del petrdleo, la baja de
las tasas de interés, la disminucion del riesgo pais, el fortalecimiento del
sistema financiero, aumento de inversion extranjera, el creciente ingreso de las
remesas de los emigrantes y el crecimiento de las exportaciones tradicionales y
no tradicionales. De igual manera, como factores adversos al desarrollo
economico se identifican: el crecimiento de la deuda externa e interna, aumento
del gasto publico, deficiencias en productividad, alta vulnerabilidad a choques
externos, inestabilidad politica, corrupcion, inequidad y aumento de la brecha
en la distribucion del ingreso, aumento del desempleo y la pobreza. (Pablo
Lucio Paredes, La Dolarizacion, 2002, pp.115-143)

1.3.1.2. Producto Interno Bruto

H indicador mas relevante para la economia de un pais es el PIB, este mide la
cantidad de productos y servicios producidos dentro de un periodo de tiempo.
La economia nacional ha crecido durante los ultimos anos, obteniendo mayores
ingresos que permiten acceder al consumo de varios servicios. En promedio en
los ultimos 10 arfios el PIB ha crecido un 4,6%, considerandose éste un factor
positivo para el proyecto propuesto.En relacion al gasto publico en educacion, a
partir del afno 2006, con €l fin de alcanzar el plan del gobierno para mejorar la
educacion, se establecio, un incremento anual del 0.5% del PIB hasta el ano
2012 6 hasta que el presupuesto en la educacion alcance al menos el 6% del
PIB, llegando en el 2011 al 5.2% del PIB. B gasto en educacion en el afio 2003
fué de 2.3% del PIB, en el 2008 de 3.5% de PIB, por debajo del promedio de
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paises de ingreso medio alto que alcanzaron el 4.6%, recién en el 2011 se

supero este porcentaje. (BCE,2012).

1.3.1.3. Inflacion

Durante los ultimos 10 afos, la inflacion se ha mantenido en porcentajes de
hasta un digito por afno. En el afo 2011 se registro una inflacion de 5.4%, cifra
mayor a la de los afios 2009 y 2010, que alcanzaron 4.3% y 3.3%,
respectivamente, lo que demuestra un incremento aceptable que no tiene
mucha incidencia en la adquisicion de productos 6 servicios, por lo que existe
un panorama relativamente estable que no afectara la oferta de los servicios
educativos. (BCE,2012)

1.3.1.4. Tasas de interés

Bl crecimiento del crédito desde el ano 2002 a la fecha, ha alcanzado un 80%
aproximadamente, consecuentemente, las tasas de interés han disminuido. El
capital es uno de los principales condicionantes para la creacion de un negocio,
la tasa de interés activa en promedio desde el 2002 al 2012 es de 10,15%,
tendencia estable, que permite la obtencion de capital y costo financiero
previsible. (BCE,2012)

1.3.1.5. Riesgo pais
B Riesgo pais influye de manera directa sobre la inversion extranjera. En el

ano 2008 el riesgo pais alcanzé una mala calificacion de 5000 puntos, que
obedece, a las decisiones gubernamentales de no pago de una parte de la
deuda externa, restricciones a las importaciones y aumento de aranceles. En
los ultimos afnos este indicador ha tendido a la baja, alcanzando en el 2012 los
700 puntos aproximadamente,sin embargo, otros factores poaliticos vy
econdmicos de igual manera ahuyentan a la inversion extranjera, en este
sentido, sobre este indicador se identifican algunas ventajas y desventajas
relacionadas con el proyecto. Una desventaja es no poder acceder a créditos
de capitales extranjeros para inversion del negocio (opcion poco comun en el
medio), y la principal ventaja es que disminuye el ingreso de potenciales
competidores. (BCE,2012).

1.3.2. Factores geograficos, demograficos, sociales y culturales.
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Bl proyecto se desarrollara en la parroquia de San Antonio, pero es importante
andlizar también a la parroquia vecina de Pomasqui, ya que en ésta se
identifican potenciales competidores y mayor cantidad de unidades educativas.
Los acuerdos y tratados bilaterales 6 multilaterales celebrados entre paises,
también podrian influir en el sector de la educacion; generalmente se dan entre
paises vecinos 6 cercanos, que buscan un desarrollo regional 6 en conjunto, 6
que tienen vinculos 6 similitudes histdricas de tipo econdmico 6 politico. El
Ecuador ademas de pertenecer a la Comunidad Andina de Naciones, y ser
miembro asociado de Mercosur, también es miembro de la Organizacion
Mundial del Comercio (OMC), ademas del Banco Interamericano de Desarrollo
(BID), Banco Mundial (BIRF), Fondo Monetario Internacional (FMI),
Corporacion Andina de Fomento (CAF) y otros organismos multilaterales.

Quito es una ciudad pequena, se requiere de pocas horas para trasladarse de
polo a polo, aspecto importante y beneficioso para el comercio y desarrollo
econdmico, sin embargo; en cierta medida, durante los ultimos aros, Quito ha
sido afectado por el aumento de la poblacion, la construccion y el trafico
vehicular. La oferta y construccion de vivienda, se ha expandido hacia las
zonas rurales, donde los servicios como educacion, salud, etc, no han llegado
con la misma rapidez, o que ha permitido mirar como una oportunidad el
establecer este tipo de negocios en las zonas rurales. De igual manera, en lo
referente a educacion, por facilidad en muchos aspectos, las personas
prefieren tener a sus hijos en instituciones educativas cercanas al domicilio.

Bl 61% de la poblacion total ecuatoriana habita en urbes, y el 39% restantes en
sectores rurales. En Quito esta relacion es de 74% urbes y 26% sectores
rurales, y se estima que en los proximos anos el 78% de la poblacion habitara
en urbes. Hay parroquias rurales como San Antonio de Pichincha que han
aumentado su poblacion en lugar de disminuir & migrar a sectores urbanos.

La tasa de crecimiento promedio de la poblacion total ecuatoriana, en los
ultimos anos, es de 1,9%. En Quiito la tasa promedio es de 2.2.

En Quito se concentra el 21% de la PEA, que se distribuye el 75% en el sector

urbano y la diferencia en el sector rural.



En el cantdn Quiito el analfabetismo es de 3,6% en el sector urbano y 6,6 en el
sector rural. Se encuentran los siguientes niveles de instruccion en la
poblacion total de Quito: el 0,3% han llegado a centros para salir del
analfabetismo, el 40% primaria, el 30% secundaria, el 0,7% post bachillerato, €l
18% estudios superiores, el 0,5% postgrado, y el 7% no se identifica. En el
sector urbano es mayor el porcentaje de gente que accede a post bachillerato,
estudios superiores y en especial post grados.

Las caracteristicas demograficas de empleo, estructura productiva, nivel y
distribucion del ingreso y capacidad de inversion, influyen en el desarrollo de
las regiones. En este sentido, Quito presenta condiciones demograficas
mejores a las de otras ciudades O regiones, principalmente en las
caracteristicas de estructura de edad, grado de ocupacion y nivel de ingreso;
sin embargo, el ingreso sigue siendo bajo, la gente no puede ahorrar,
consecuentemente, la inversion se ve afectada. Bl desempleo y subempleo
durante los ultimos anos se han incrementado, se observa en el medio que
este efecto ha influido directamente en el valor de los salarios en general,
actualmente es posible conseguir trabajadores por salarios bajos, factor que en
muchos casos beneficia a nuevas empresas que ingresan en el mercado.

Las condiciones socio culturales de la poblacion son condicionantes que
influyen en la seleccion para acceder a la educacion, entre los factores mas
determinantes esta el ingreso y desempleo. (INEC,2010).

1.3.3. Factores Politicos y Legales

Durante los ultimos afnos, la inestabilidad politica es uno de los mayores
problemas que ha atravesado el Ecuador, junto con la corrupcion y la violacion
al marco legal y de justicia, se han convertido en obstaculos para el desarrollo
econdmico nacional.

De igual manera, los mecanismos e instituciones que deberian facdilitar la
resolucion de problemas estan generalmente bloqueados por los grupos de
interés y el fraccionamiento social y palitico, que de la mano con los sindicatos
publicos, han capturado casi todas las Instituciones del Estado, debilitandolas y
haciéndolas ineficientes. En particular, el sector privado ha tenido que trabajar



en un marco politico que ha contaminado a las principales instituciones de
regulacion, supervision y accion estatal.

En tanto Ecuador recupere la estabilidad palitica, la inversion aumentara. En el
actual régimen de dolarizacion, existe el reconocimiento general de que
amplias reformas econdmicas e institucionales son necesarias.

Otro problema que enfrenta el pais, es la complegja tramitologia para:
establecer empresas, redlizar importaciones, obtener permisos y otros
similares. En especial los tramites de la administracion publica son complejos,
poco transparentes y lentos y en muchos casos crean incentivos para recibir
coimas o caer en la informalidad. Estos tramites generan costos de transaccion
e incertidumbre por parte de las empresas, inversionistas y los trabajadores.

H aumento de la inversion en educacion y la decision politica de aplicar
reformas urgentes, muestran un entorno que esta mejorando e incentiva a la

creacion de establecimientos educativos.

1.3.4. Factores Tecnolégicos

Ecuador es un pais subdesarrollado, que tradicionalmente se ha caracterizado
por la produccion agricola, en los ultimos 15 afos la economia ecuatoriana ha
reflejado un crecimiento lento e inestable, los gastos e inversiones se han
priorizado y dirigido a los sectores mas necesitados y al pago de la deuda
externa, consecuentemente, se ha invertido muy poco en investigacion y
desarrollo tecnoldgico.

La industria de produccion de: artefactos, aparatos, equipos eléctricos 6 de
comunicacion y sus partes y piezas, entre otros, no se ha desarrdllado, tal es el
caso, que en el Ecuador no se produce muchos bienes indispensables para
mejorar la calidad del sistema educativo. De igual manera, los factores de
produccion no prestan las condiciones optimas y favorables para la produccion
de este tipo de bienes, nos encontramos en una posicion poco competitiva
frente a empresas prestigiosas internacionales que tradicionalmente los
producen y que operan en paises desamrollados como: Estados Unidos, China,
Japdn, Taiwan, Alemania; que invierten grandes cantidades de recursos en
investigacion y desarrollo tecnoldgico y prestan mejores condiciones para el
desarrollo de esta industria. Por lo citado, es muy dificil que las empresas
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ecuatorianas consideren a futuro invertir en produccion e invencion de este
tipo de bienes. Inclusive, los proximos anos, esta brecha de produccion e
invencion podria marcarse aun mas, debido a la apertura comercial y la
globalizacion, donde se observa que los gobiernos de otros paises negocian
tratados de libre comercio, en los cuales su postura es muy rigida e inflexible
sobre temas de propiedad intelectual (tendencia mundial), de esta forma
buscan proteger a los inventores y productores nacionales y la comercializacion
de los productos en el exterior.

Durante el ultimo cuarto de siglo, a nivel mundial, los cambios mas rapidos, se
han dado en el ambiente tecnoldgico. Las empresas internacionales, que
invierten en desarrollo e investigacion tecnoldgica y producen tecnologia,
enfrentan un entorno dinamico muy competitivo; continuamente se producen y
ofertan al mercado una gran variedad de productos, que presentan
innovaciones tecnoldgicas, diferencias Unicas, calidad superior, mayor
diversidad y menores precios. A pesar de que el poder adquisitivo sobre
productos internacionales mejord y que las empresas estan conscientes de que
la tecnologia les permite ser mas productivos: existe temor al cambio y en
muchos casos, los precios y costos de implementar la nueva tecnologia, son
elevados.

La tecnologia dentro de la educacion es muy importante, ya que generan
ventagjas de aprendizaje como: ahorro de tiempo, disminucion de errores, mayor
aprovechamiento y motivacion para las actividades y acceso a nuevas formas

de investigacion, entre otras. (Ministerio de Educacion del Ecuador, 2012).

1.4. La compania y el concepto de negocio

B colegiosera una institucion educativa particular privada, queofrecera los
servicios de ensefnanza de nivel primaria con excelente calidad. En el sector de
San Antonio y parroquias vecinas existen muchos colegios publicos y pocos
privados y se observa que la demanda crece por lo que se identifica una
oportunidad de negocio. Los consumidores seran nifios de 6 a 11 afos de
edad, y al ano siguiente de apertura de la institucion, se incluira el nivel de
educacion inicial (pre-kinder y kinder), dirigido a nifios de 3 y 5 anos de edad.

Afuturo se proyectara a prestacion de servicios de nivel secundario. El colegio



se llamara: “Escuela de educacion basicaHoward Gardner”.Esta denominacion
cumple con el mandato del Acuerdo Ministerial 407-12 del ano 2012.

1.4.1.Mision

La Escuela de educacion basica Howard Gardner, es una institucion educativa
que tiene como mision la formacion y educacion con excelencia de seres
humanos integros, con vocacion de servicio y responsabilidad social; que se
comprometan con el bienestar de la sociedad y el desarrdllo del pais en

general.

1.4.2. ision

La Escuela Howard Gardner, en el plazo de 3 anos, se compromete a ser
reconocido como el colegio lider en la parroquia de San Antonio, por su
excelencia y vanguardia en programas académicos y humanistas, formando

seres humanos integros capaces de enfrentar con éxito el futuro.
1.4.3. Objetivos

1.4.3.1. Econdmicos
-En corto plazo, incrementar las ventas en un 15% anualhasta el 5to aro.
-En mediano plazo, mejorar la infraestructura y tener nivel de educacion inicial.

-En largo plazo, maximizar los beneficios a través del aecimiento.

1.4.3.2. Estratégicos

-En el corto plazo, el objetivo inmediato es que el colegio sea reconocido por su
excelencia académica; contribuir a la formacion y educacion de seres humanos
-En el mediano plazo, captar una gran parte del mercado en las parroquias
cercanas y desarrollar nuevos servicios para alcanzar otros nichos de mercado.

-En el largo plazo posicionarse como uno de los mejores colegios del sector.

1.4.4. Valores Institucionales

Respeto: tener y demostrar consideracion hacia el personal interno ypersonas
externas, aceptando y apreciando las diferencias.

Solidaridad: compromiso desinteresado y sincero de tomar accion individual o
colectiva en beneficio a los demas.

Honestidad: transparencia en las acciones y en la relacion con los demas.
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Responsabilidad: cumplir con excelencia las obligaciones y asumir las
consecuencias de los actos.

Fortaleza Interior: enfrentar la vida con optimismo y valentia.

Participacion: fomentar la participacion, para incorporar a los padres y personal

de toda la organizacion a la formacion y educacion de los estudiantes.

1.5. Los servicios

-El Colegio brindara a los estudiantes servicios de educacion de ensenanza de
nivel primario, con preparacion bilingUe.

-Cada grado constara de maximo dos paralelos heterogéneos, cada paralelo
tendra maximo 15 estudiantes.

-B Codlegio contara con 6 profesores, los que impartiran las materias
especificas.

-Adicional se reforzara la enseflanza en computacion, deportes y
extracurriculares, tales como: musica, danza, teatro, pintura, canto, etc.

-Las clases se impartiran en régimen diurno, y con un horario de 7H30 a
13H30.

1.6. Andlisis FODA
H analisis FODA, permite a la empresa conocer a fondo los fadores que
influyen de manera positiva 6 negativa y formular estrategias para aprovechar

las oportunidades y contrarrestar las amenazas.

1.6.1. Fortalezas
a) Estructura del negocio fundamentada en una necesidad real de mercado.
b) Administracion de talento humano basada en resultados.
c) Software de educacion basados en tecnologia de punta adaptable a las
necesidades de la Institucion y el progreso de los alumnos.
d) Mision, vision y valores claramente definidos.
e) Objetivos orientados al crecimiento de la empresa.
f) Sistema de gestion de calidad para conseguir satisfaccion del cliente.
g) Factor diferenciador en el producto con alto valor agregado.
h) Garantia del servicio.

i) Alianzas estratégicas con instituciones que tiene nivel de educacion inicial.
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1.6.2. Oportunidades

a)
b)

g)
h)

Baja intensidad competitiva en el sector

Crecimiento de la poblacion donde se observa un mercado no explotado,
posibilidad a crecimiento. El mercado no reacciona rapido en funcion de la
demanda.

Barreras de entrada altas

No hay colegios bien posicionados que tengan refuerzos en idioma inglés
y computacion

Alto numero de proveedores, la mano de obra es de facil acceso en cuanto
a cantidad y precios, al igual que los insumos necesarios

Accesibilidad a crédito financiero para negocios.

La competencia invierte poco en publicidad y marketing.

Parroquia privilegiada con buen clima, atractivo para los clientes.
Gobierno otorga créditos, factor importante para el desarrollo de la

construccion, consecuentemente crece la poblacion en parroquias rurales.

1.6.3. Debilidades

a)
b)

No existe posicionamiento en el mercado. Nuevos en el mercado.

Poca experiencia en procesos de creacion de instituciones educativas

1.6.4. Amenazas

a)
b)
C)
d)
e)

f)

g)

Creacion y reformas en aprobacion de leyes

Mejoramiento e incremento de servicios por parte de la competencia

No ser propietarios del establecimiento donde se desarrollara el colegio
Ingreso de posibles competidores

Colegios posicionados en el mercado

Mejor percepcion de los potenciales clientes sobre la oferta educativa en
Pomasqui.

Reubicacion colegios publicos de calidad.



1.7. Las estrategias de entrada y crecimiento y losconceptos de
diferenciacion.

La empresa para conseguir y conservar dientes, atendera las necesidades y
procesos de compra mejor que la competencia, promocionandose con mayor
valor. En la medida en que la empresa se posicione con mayor valor obtendra
una ventaja competitiva.

La empresa tendra una estrategia global de diferenciacion del servicio en
cuanto a la calidad del producto, que es la ventaja competitiva que le permitira
posicionarse como un colegio de excelente calidad, estrategia que se apoyara
en otras estrategias descritas a continuacion:

-Politica de fijacion de precios mas alta que la competencia que se justifica con
la calidad del servicio y también se rige a los rangos establecidos por Ley.
-Esfuerzos enfocados a cumplir con las expectativas de los clientes sobre el
servicio entregado, de tal manera, que los clientes actuales estén satisfechos y
las referencias permitan crecer en el tiempo.

-Alianzas estratégicas con proveedores, clientes y demas adores.

-Refuerzos en los servicios de ensefianza de idioma inglés y computacion,
acordes con la tendencia de la demanda actual y el medio globalizado.
-Estrategia operativa, para dar un buen servicio todos los empleados deben
enfocarse hacia el dliente, todo los departamento de la organizacion enfocados
a crear mayor valor para los clientes.

-Diferenciacion en la oferta de marketing con mayor valor que la competencia.
-Incorporacion de los padres de famiilia en la educacion, formacion de los hijos
Y sugerencias para desarrollo y mejoramiento de la institucion.

-En el largo plazo, estrategia de desarrollo de nuevo productos 6 servicios para
llegar a otros segmentos de mercado.

-En mediano y largo plazo, estrategia de diferenciacion por imagen, posicionar
la marca para que tenga un valor en el mercado, ser una marca poderosa con
un valor capital alto. Se debe comunicar los beneficios, posicionamiento y
distintivos del producto.

-Las estrategias se desarrollaran en funcion de los objetivos de: entrega del

servicio, crecimiento de la institucion y maximizacion de la rentabilidad.



1.8. Determinacion de la Oportunidad de Negocio

La oportunidad de negocios nace porque se identifican una serie de factores
positivos y favorables para el plan de negocios propuesto, los mismos que se
describen a continuacion y que de forma preliminar permiten visualizar un
potencial nicho de mercado no atendido.

En el cantdn Quiito, durante los ultimos anos ha arecido la poblacion, efecto que
ha dado lugar al desplazamiento de las personas para habitar en sectores
rurales de la ciudad, donde la infraestructura basica ha mejorado y la oferta
inmobiliaria ha crecido considerablemente, puntualmente en el segmento de
clase media; sin embargo, el equipamiento de algunos servicios no ha crecido
en la misma medida 6 se demora en llegar, por lo que se identifica nuevos
segmentos de mercado desatendidos, donde hay oportunidades para el
emprendimiento de nuevos negocios como los servicios de educacion y mas
aun, en este tipo de servicios que por facilidad y tiempo es mejor estén
ubicados cerca de los domicilios de los usuarios.

En el lugar identificado para la creacion del colegio, se encuentran mas
colegios fiscales que particulares. Actualmente las personas prefieren la
educacion privada en términos de calidad y estrato social. A pesar de los
esfuerzos del Gobierno Nacional en mejorar la educacion publica, se observa,
que la educacion privada en la mayoria de casos es de mejor calidad y ésta es
la percepcion que predomina en las personas al momento de elegir,
convirtiendo el negocio de la educacion como atractivo y generador de
dividendos para los inversionistas.

La educacion especialmente en sus primeros niveles, se puede considerar
como una necesidad, en este sentido, invertir en éste sedor econdmico es
mucho mas seguro y rentable que otros sedores de la economia. Bl sector de
la educacion privada puede ser muy rentable a largo plazo.

B proyecto planteado apunta a ofrecer servicios mas competitivos que
marquen la diferencia con la competencia, enmarcados en una educacion de
calidad, integral bilingle con sistemas de aprendizaje actualizados, equipos
modernos y buena tecnologia.
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Un elemento importante para la viabilidad y factibilidad de éste plan de
negocios, es que €l local que se requiere para el funcionamiento sera alquilado.
Esta identificada una casa con amplias areas verdes y 18 ambientes, ideal para
el negocio propuesto y preliminarmente se ha negociado con el propietario las
condiciones del alquiler.
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2. CAPITULO I

ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1. Introduccién

En este capitulo se desarrdllala investigacion y andlisis del mercado, que se
centra en obtener la informacidn necesaria que permite determinar la
factibilidad de la creacion e ingreso de un nuevo colegio privado de ensefianza
de nivel primario en la parroquia de San Antonio de Pichincha, el mismo que
ofrecera una preparacion bilingle de buena calidad, refuerzode ensefianza en
computacion y servicio de actividades extracurriculares como musica, danza,
entre otros,tomando en cuenta que las instituciones educativas de ensefianza
de nivel primario atienden las necesidades de formacion y educacion de nifios
entre 6 y 11 anos de edad. El estudio del mercado analizaravariables como la
oferta y la demanda del servicio ofrecido,los precios y estrategias adecuadosy
también las necesidades, caracteristicas y comportamientos de los potenciales
clientes, con la finalidad de evaluar el proyecto propuesto y definir la mejor
opcion de aplicacion para tener éxito y ser competitivos en el mercado.

B estudio del mercado analiza,dentro del cantén Quito, a la parroquia de San
Antonio de Pichincha y la parroquia vecinade Pomasqui,la misma que cuenta
conpotenciales clientes para el proyecto propuesto.

La investigacion de mercados presenta una descripcion clara del problema, un
planteamiento preciso de los objetivos de investigacion, conclusiones

congruentes con los objetivos y recomendaciones de cursos de accion.

2 2. Diseino de la Investigacion

B proceso de investigacion de mercados se lo redliza diferenciando dos
etapas, la planeacion y la ejecucion.Utiliza también una metodologia objetiva y
sistematica de recoleccion de la informacion, donde previamente, se
seleccionaron las fuentes de informacion, los instrumentos empleados para la
recoleccion de datos, los procesos a cumplir y otras consideraciones que

permiten clarificar la investigacion.



Los procedimientos que se cumplen para la recoleccion de la informacion se
gustan a propodsitos econdmicos Yy estadisticos; econdmicamente se
establecen condiciones de costo y tiempo y estadisticamente de validez y
confiabilidad, en este sentido, la investigacion busca optimizar el tiempo vy los
costos, pero prioriza la validez y confiabilidad de los resultados.

La investigacion de mercados obtiene la informacion de fuentes primarias y

secundarias:

-La informacién primaria se obtiene de forma directa a través de un método de
comunicacion verbal oral 6 escrito, para lo cual se realizaron: a) Encuestas
alnstituciones 6 personas que viven en la parroquia de San Antonio de
Pichincha 6 parroquias vecinas y que se encuentran dentro del segmento de
mercado al que va dirigido el proyecto, b) Entrevistas a expertos del ramo,
tanto de la ciudad de Quito como de la parroquia de San Antonio de Pichincha
y parroquias vecinas, c) Técnicas de observacion directa durante todo el

proceso de la investigacion.

La recoleccion y andlisis de los datos se realiza de forma mixta (cualitativa y
cuantitativa), segun lo requiere la investigacion.

Cualitativa.- estudia a profundidad los problemas y oportunidades por medio de
las entrevistas a profundidad, técnicas de observacion, entre otros.
Cuantitativa.- se realizan encuestas, donde se miden parametros de la
poblacion para obtener resultados concluyentes.

-La informacion secundaria relevante, no ha sido levantada especificamente
para este estudio en particular sino que se la obtiene de diferentes medios
como bases de datos, listados, revistas, internet, entidades publicas y privadas,
etc. Esta informacion contribuye al planeamiento de la obtencion de los datos

primarios y también es Util para la definicion del marco muestral.

2 3. Definicion del problema gerencial

Crear un nuevo colegio privado de ensenanza de nivel primario, y que se debe
hacer para que el colegio tenga un alto grado de aceptacion en la parroquia de
San Antonio de Pichincha.



2 4. Definicion del problema de investigacion de mercados

Identificar si existe un mercado potencial para un nuevo colegio de ensenanza
de nivel primario en la parroquia de San Antonio de Pichincha, que ofrecera
una preparacion bilingle de buena calidad, refuerzos de ensefanza en

computacion y servicios adicionales de actividades extracurriculares.

2.5. Objetivos

2.5.1. Objetivo general

Determinar el mercado potencial para el proyecto propuesto mediante la
obtencion de informacion de fuentes primarias y secundarias e identificar
elementos cdlavesque aporten a la factibilidad del proyecto.

2.5.2. Objetivos especificos

e Analizar el comportamiento del mercado a través de la evolucion de la oferta
y la demanda histdrica, actual y proyectada, para determinar el tamano.

e Analizar la competencia existente en la zona de influencia del proyecto.

e Determinar las necesidades, caracteristicas y comportamientos de los
potenciales dlientes respecto de los servicios a ofertar sobre la educacion de
ensefnanza de nivel primario.

e Andlizar el nivel de ingresos y la situacion socioecondmica de los
potenciales clientes para determinar los precios idoneos del servicio
ofrecido.

e |dentificar factores que permitan desarrollar estrategias varias, de mercadeo
y comercializacion para ser competitivos y alcanzar un adecuado
posicionamiento del colegio en el Mercado.

2.6. Hipdtesis

La poblacion crece y se desplaza hacia sectores rurales y el equipamiento
necesario para abastecer algunos servicios demora en llegar, especialmente
cuando responde a negocios complejos O inversiones elevadas y es aqui
donde aparece una oportunidad de negocio.
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2.7. Consumidores

2.7.1. Tipo de consumidor

Bl servicio de ensefianza de nivel primario estara dirigido a nifios entre 6y 11
anos de edad que vivan en la Parroquia de San Antonio de Pichincha,
Parroquias vecinas o la ciudad de Quito. Los niflos o alumnos son los
consumidores del servicio de educacion y los padres de familia o contratantes
del servicio son los clientes.

B estudio del mercado y los esfuerzos de mercadeo y comercializacion
recaeran sobre los padres de ninos entre 6 y 11 anos de edad, los mismos que
conforman el segmento de mercado al que va dirigido el proyecto y estan
dentrode las siguientes variables de segmentacion:

2.7.1.1. Geograficas

Provincia: Pichincha

Canton: Quito

Zonas: Parroquias de San Antonio de Pichincha y Pomasqui.

Clima: primaveral-calido

2.7.1.2. Demograficas

Edad: en el grupo de edad de 20 a 39 afnos

Sexo: Masculino y femenino.

Estatus socioecondmico: Medio-Medio alto, en el sector

Ingresos: rango de 700 usd a 2000 usd de ingresos mensuales por hogar
Clientes que tengan hijos entre 6 y 11 afnos de edad

Clientes que trabajen bajo relacion de dependencia o tengan su negocio propio

2.7.1.3. Psicogriéficas, Psicologicas y de conducta

Necesidades: Seguridad, comodidad, buena atencion, innovacion,
responsabilidad.

Estilo de vida: normal, actitud positiva y con una tendencia a buscar mayores
beneficios para sus hijos.



2.8. Planeacion del proceso de Investigacion de mercados

Tabla 3. Planeacidn del proceso de investigacion de mercados.

OBJETIVOS DATOS POR RECOFILAR FUENTES DE INFORMACION
Datos poblacion, evolucién,  Planos  |INEC. Estadisticas sobre Gtlimos
de ubicaci . Censas, Municipio, BCE,

Analizar el comportamiento del mercado a
través de la evolucion de la oferta yla
demanda historica, actual y proyectada,
puntualmente para determinar el tamafio
de la demanda existente sobre los
servicios de ensefianza de nivel primario.

Nurmero de conjuntes nuevos Precio
promedio de casa y parametros de
crédito {para medir ingresos). Ubicacidn
de los corjuntosy otros servicios de
enuipanmients,

Municipio, Bancos. INEC, Proyectos en
desarrollo, Observacidn personal, BCE.

Perfil socioecondmico de la poblacidn
aledaria,

INEC. BCE, Encuestas.

‘ias de accesoy rutas de autobuses,

Municipio. Direccidn de transito,

Analizar la competencia existente en la
zona de influencia del proyecto.

Estructura comercial de la zona, Oferta
comerdial, Oferta educativa pablicay
privada.

Observacién, Ministerio de Educacion,
Informacidn secundaria.

Factores claves de comercializacion,

Entrevista-a expertos. Entrevista
teleférica a colegios,

Determinar las necesidades,
caracteristicas y comportamientos de los
potenciales clientes respecto de los
servicios de educacion de ensefianza de
nivel primario.

-Medir el perfil de los potenciales
clientes respeto de los servicios de
educacion de ensefianza de nivel
primario.

¢QUE compran? ¢CuAnto compran?
¢Dénde compran? éCémo compran?
¢Cuando Compran? éCondiciones para
comprar?

Encuestas dirigida a potenciales
clientes, Entrevista a expertos,
Observacion,

-Analizar factores determinantes para el
consumo o adquisicion de servicios de
ensefianza de nivel primario

Factores que masinfluye en la compra
de servicios de educacion primaria.

Encuestas a potenciales dientes,
Entrevista a expertos.

-Analizar que servicios son los que
tienen 6 podrian tener mejor acogida

Diatos costumbres v comportamianto da
potenciales cientes y consumidores,

Encuestas potenciales dientes,
Entrevista a expertos.

Analizar el nivel de ingresos y la situacion
socioecondmica de los potenciales
clientes para determinar los precios
idoneos del servicio ofrecido.

Datos sobre nivel de ingresos, Datos
precios de la competendia,

Encuesta potenciales clientasy
colegios, Entrevista a expertos
IWinisterio de Educacidn, BCE,
Observacidn,

Identificar  factores que permitan
desarrollar  estrategias  varias, de
mercadeo y comercializacion para ser|
competitivos y alcanzar un adecuado
posicionamiento del colegio en el
mercado.

-Determinar el medio publicitario
adecuado para la promocion del Colegio

Invesridn publicitaria de los Colegios,
IWedios mas aceptacos.

Informacién secundaria, Observacién,
Entrevista expertos. Encuesta
potenciales cientes,

‘alores culturales de la zona,

Entrevista potenciales clientes,
Entrevista expertos.

-ldentificar  factores que permitan
desarrollar  estralegias para  ser
compelitivos y también para alcarzar un
adecuado posicionamiento del colegio
en el mercado

Resultados de lainvestigacion de
mercados. Datos sobre la competencia,

Investigacion de mercados. Encuesta
potenciales dientes, Entrevista
sxpertos,

*La investizacion tambien se respalda en informadén complementaria obtenida de: libros, intermet, revistas, articulos ete
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2.9. Ejecucion del proceso de investigacion de mercados

2.9.1. Estructura del mercado y del sistema educativo.

Bl Mercado, por definicion es el ambito fisico o virtual, en el cual se generan las
condiciones necesarias para intercambiar bienes y/o servicios, donde los
oferentes (vendedores) y los demandantes (compradores), establecen vinculos
comerciales pararealizar operaciones diversas, acuerdos e
intercambios. (Economia Planeta. (APA), 1981, pp. 492-500).

B negocio de la educacion en el Ecuador y de manera particular en la
parroquia de San Antonio, se encuentra enmarcado en un mercado imperfecto;
donde no hay un grado de libertad absoluto entre los participantes, existen
reglamentos varios y los oferentes y demandantes no tienen un alto poder de
negociacion. Bl mercado se caracteriza por la presencia de barreras de
entrada, la diferenciacion del producto, la publicidad de la marca, las

restricciones y regulaciones gubernamentales, entre otros.

En el capitulo 1, en el numeral 1.2.6. se encuentra definida la estructura del
sistema educativo nacional, en la cual segun la nueva Ley de Educacion y el
Reglamento a la Ley de Educacion, hay los tresniveles de educacion; y,las
instituciones educativas de acuerdo al nivel que ofrecen, pueden ser: a) Centro
de educacion inicial, b) Escuela de educacion basica, ¢) Colegio de bachillerato
y d) Unidades educativas, sin embargo, para afectos de orientacion e
identificacion se usatambién,en la redaccion de este cuerpo, la denominacion
habitual utilizadapor los personas en el medio, que es Colegio y Escuela, con
los niveles de: a) Pre kinder, b) kinder, c) Primaria y d) Secundaria.

Gran parte de la informacion presentada en esta investigacion, se respalda en
datos obtenidos de instituciones facultadas en el Ecuador para generar y
difundir informacion estadistica util y de calidad.Por ejemplo: el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), levanta informacion a través de
Censos que se realizan en diferentes periodos, para el caso de Ecuador se
realizaron censos de poblacion y vivienda en el ano 1990, 2001 y 2010, por lo
tanto, el INEC también presenta informacion proyectada en funcion de las tasas
de crecimiento intercensales que establecieron sobre los periodos 1990-2001 y
2001-2010.
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2.9.2 Investigacion y andlisisdel crecimiento de la poblacion en elcantéon
Quiito y las parroquias de San Antonio de Pichincha y Pomasquii.
Tabla 4. Datos de poblacion y proyeccion al ano 2012, segun pais,

provincia, canton, ciudad, parroquias y grupos de edad.

r4

Area
geografica/aiio| 2001 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
NACIONAL PAIS
TOTALES 12.156.608 | 13.934.745 | 14.206.473 | 14.483.499 | 14.744.202 | 15.009.598
PROVINCIA
PICHINCHA
TOTALES 2.388.817| 2.536.326| 2.556.228| 2.576.287| 2.596.382| 2.616.634
CANTON QUITO
Menor 1 afio a 9 afios 361.242 392.734 401.257 409.964 415.908 421.939
10a 19 afios 367.969 393.170 401.702 410.419 416.370 422.407
20a 39 afos 628.897 733.186 749.097 765.352 776.450 787.708
40 afios y mas 481.745 625.993 639.577 653.456 662.931 672.544
TOTALES 1.839.853| 2.145.084| 2.191.633| 2.239.191| 2.271.659| 2.304.598
CIUDAD QUITO
Menor 1 aho a 9 ainos 270.481 281.648 285.873 290.161 292.627 295.115
10a 19 afios 277.219 282.643 286.883 291.186 293.661 296.157
20a 39 afos 491.507 543.866 552.024 560.304 565.067 569.870
40 anos y mas 373.972 463.486 470.438 477.495 481.554 485.647
TOTALES 1413.179| 1571643 1.595.218| 1.619.146| 1.632.909| 1.646.788
PARROQUIA
POMASQUI
Menor 1 afo a 9 ainos 3.807 4.808 5.010 5.220 5.485 5.763
10a 19 afios 4.214 4.702 4.899 5.105 5.364 5.636
20a 39 anos 6.506 8.946 9.321 9.713 10.205 10.723
40 afos y mas 5.276 8.171 8.514 8.872 9.322 9.794
TOTALES 19.803 26.626 27.745 28.910 30.376 31.916
PARROQUIA SAN
ANTONIO DE
PICHINCHA
Menor 1 afo a 9 ainos 4.395 5.896 6.217 6.556 6.995 7.464
10a 19 afios 4.489 5.645 5.953 6.277 6.698 7.146
20a 39 anos 6.301 9.722 10.252 10.811 11.535 12.308
40 afos y mas 4.631 7.836 8.263 8.713 9.297 9.920
TOTALES 19.816 29.099 30.685 32.357 34.525 36.838

Adaptado de INEC 2012. Nota:Las tasas de crecimiento utilizadas para los datos proyectados,
corresponden a las tasas de crecimiento intercensalesestablecidas por € INEC para los
periodos1990-2001 y 2001-2010. Para los afos 2011 y 2012 la tasa de proyeccion se calcula
en fundodn de la tasa para €l periodo 2001-2010 y la variacion del crecdmiento de las tasas para

los periodos 1990-2001 y 2001-2010.




Tabla 5. Tasas de crecimiento de la poblacidn, intercensal 2010-1990.

AREA GEOGRAFICA/PERIODOS | 1990-2001 | 2001-2010 | PROYECCION 2011-2012
NACIONAL 2,10% 1,95% 1,80%
PROVINCIA PICHINCHA 3,60% 0,78% 0,78%
CANTON QUITO 2,70% 1,45% 1,45%
CIUDAD QUITO 2,17% 1,51% 0,85%
PARROQUIA POMASQUI 3,33% 4,20% 5,07%
PARROQUIA SAN ANTONIO 4,20% 5,45% 6,70%

Adaptado de INEC 2012

Una parte del siguiente andlisis se centra en la poblacion que constituye el
segmento de mercado al que esta dirigido el proyecto,consumidores que se
encuentran en los grupos de edad de 1 a 10 arios y dientes de 20 a 39 afos.

La poblacion en las parroquias rurales del canton Quito, como San Antonio y
Pomasqui, en los ultimos anos registran un crecimiento sostenido, que obedece
a una serie de factores, entre los mas importantes se citan: a)La dificil
topografia de la ciudad de Quito, ha obligado a que el comercio y la
construccion se desplacen hacia sectores rurales no saturados,b) La plusvalia
positiva acelerada que tiene la ciudad de Quiito, que se refleja en los precios de
las viviendas y demas, se ha constituido en un factor de inaccesibilidad, para
un segmento de la poblacidon que ha optado por salir de ciudad,c)El clima,
algunas parroquias rurales que se encuentran en los valles, como es el caso de
San Antonio y Pomasqui, gozan de un dlima mas calidoy atractivo para vivir.

Las tablas Nos. 4 y 5, se observa que la tasa de crecimiento de la poblacion ha
ido disminuyendo a nivel nacional, provincial, cantonal y de la ciudad de Quiito,
al contrario de lo que se registra en las parroquias rurales de Pomasqui y San
Antonio. En el periodo 2001-2010, la poblacion crecid a una tasa promedio
anual de 4.20% en Pomasqui y 5.45% en San Antonio, y con una proyeccion
de crecimiento anual hasta el afo 2012, de 5.07% para Pomasqui y 6.7% para
San Antonio, mientras que en la ciudad de Quito disminuye la tasa de
crecimiento de 2.17% en el periodo 1990-2001 a 1.51% en el periodo 2001-
2010 y con una proyeccion de crecimiento anual hasta el ano 2012 de 0.85%,



demostrando asi, que la poblacion se esta desplazando para habitar en las
afueras de la ciudad de Quito y parroquias rurales.

La poblacion de San Antonio al ano 2010 crecid un 63% respecto del ano 2001,
paso de 19816 habitantes a 32357 habitantes y sobre el 2012 con respecto al
ano 2010, la proyeccion de crecimiento es de 13.84%, 4481habitantes mas.

La poblacion de Pomasqui al afo 2010 crecid un 45% respecto del afio 2001,
paso de 19803 habitantes a 28910 habitantes y sobre el 2012 con respecto al
ano 2010, la proyeccion de crecimiento es de 10.39%, 3006 habitantes mas.

La proyeccion del periodo 2012 - 2015, analizando las variables de crecimiento
de la poblacion y grupos de edad de 1-9 anos arrojaria los siguientes
resultados aproximados: a) San Antonio con una tasa de crecimiento de la
poblacion de 6.7%, incrementaria su poblacionanualmente en 2468 personas al
ano 2013, 2633 personas a afno 2014 y 2809 personas a ano
2015,considerando que el 20.26% es la participacion porcentual anual de nifos
de 1 a 9 anos sobre €l total de la poblacidon, en promedio se tiene que cada afo
ingresarian a vivir en esta parroquiab34nifos de este grupo de edad b)
Pomasqui con una tasa de crecimiento de la poblacion de 5.07%, incrementaria
su poblacion anualmente en 1700 personas al ano 2013, 1786 personas al ano
2014 y 1876 personas al ano 2015,considerando que el 18.06% es la
participacion porcentual anual de nifios de1 a 9 anos sobre el total de la
poblacion, en promedio se tiene que cada ano ingresarian a vivir en esta
parroquia 323 nifios de este grupo de edad.

La tabla No. 6, presentada a continuacion, se observa la participacion
porcentual de grupos de edad en Pomasqui y San Antonio en los anos 2001 y
2010. En la parroquia de Pomasqui y San Antonio, en el afo 2010 respecto del
ano 2001, se registra disminucion en la participacion porcentual sobre los
grupos de edad de 1-9 anos y 10-19 anos, y un crecimiento en los grupos de
edad de 20-39 anos y 40 anos en adelante. Para el tamaro de la poblacion de
estas parroquias, la variacion es minima considerando un periodo largo de 10
anos, por lo que se concluye, que noes un parametro que presenta una
variacion, en los grupos de edad de 1-9 anos y 20-39 anos, que afecte
significativamente al proyecto; sin embargo, describe la realidad y tendencia



actual de que en los hogares cada vez hay menos ninos y que el porcentaje de

participacion de la poblacion adulta sobre la poblacion total esta creciendo.

Tabla 6. Participacion porcentual de grupos de edad sobre el total de la
poblaciéon en parroquias de Pomasqui y San Antonio de Pichincha.

POMASQUI 2001 2010
Menor 1 ano a 9 ainos 19,22% 18,06%
10a 19 afos 21,28% 17,66%
20a 39 aios 32,85% 33,60%
40 afos y mas 26,64% 30,69%
SAN ANTONIO DE PICHINCHA 2001 2010
Menor 1 ano a 9 ainos 22,18% 20,26%
10a 19 afos 22,65% 19,40%
20a 39 aios 31,80% 33,41%
40 afios y mas 23,37% 26,93%

Adaptado de INEC 2012.

Con los datos analizados, se concluye, la ratificacion de la evolucion positiva en
el crecimiento poblacional en las parroquias de San Antonio y Pomasqui,
poblacion que forma parte del mercado potencial, constituyendo un parametro

favorable para el ingreso de una nueva institucion educativa en el sector.

En la tabla no. 7 presentada a continuacion, se registra una tasa de crecimiento
anual de unidades de vivienda de 3.85% a nivel nacional y 2.57% en la
provincia de pichincha para el periodo 2001-2010, tasa que en el mismo
periodo aumenta en el cantdén Quito alcanzando 4.16% anual, considerandose
tasas altas de crecimiento, que obedecen a cambios estructurales econdmicos
que atraveso el pais a inicios del afno 2000, que con la adopcion del sistema de
dolarizacion cambié favorablemente el escenario de créditos para la
adquisicion de vivienda, llegando actualmente a poder acceder a un crédito
hipotecario con un plazo de pago de hasta 25 anos. Inclusive resaltan los
ultimos cinco anos, que se han caracterizado por el auge de la construccion,
donde el gobierno nacional ha impulsado y jugado un papel protagdnico en la
entrega de préstamos hipotecario y el crecimiento de este sector.
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2.9.3. Investigacion y andlisis de la evolucionde la construccion de

viviendas en la parroquia de Pomasqui y San Antonio de Pichincha.

Tabla 7. Datos de viviendas y proyeccion al ano 2012, segun tipo de

vivienda.
TASA CRE.

) PROIVEDIO
Area geografica/ano| 2001 | 2010 | ANUAL | 2011 | 2012
NACIONAL PAIS
TOTALES 3.456.103| 4.654.309 3,85% 4.833.600 | 5.019.797
PROVINCIA PICHINCHA
TOTALES 700.088| 873.241 2,57% 895.703| 918.742
CANTON QUITO
Casa o Villa 288.926| 409.661 4,64% 428.682| 448.586
Departamento en casa o en
edificio 147.448| 248.867 7,64% 267.887| 288.360
Cuarto en casa inquilinato 67.342 64.972 -0,39%% 64.718 64.465
Otros 52.212 40.680 -2,45% 39.682 38.708
TOTALES 555.928| 764.180 4,16% 800.968| 840.119
CIUDAD QUITO
Casa o Villa 192.612| 252.980 3,48% 261.790| 270.906
Departamento en casa o en
edificio 138.086| 222.646 6,80% 237.795| 253.975
Cuarto en casa inquilinato 59.352 53.736 -1,05% 53.171 52.612
Otros 34.203 20.903 -4,32% 20.000 19.136
TOTALES 424.253| 550.265 3,30% 572.756| 596.629
PARROQUIA POVIASQUI
Casa o Villa 3.977 7.008 8,47% 7.601 8.245
Departamento en casa o en
edificio 778 1.869 15,58% 2.160 2.497
Cuarto en casa inquilinato 390 388 -0,06% 388 388
Otros 560 394 -3,29% 381 368
TOTALES 5.705 9.659 7,70% 10.530 11.498
PARROQUIA SAN ANTONIO DE
PICHINCHA
Casa o Villa 4.674 8.785 9,77% 9.644 10.586
Departamento en casa o en
edificio 635 1.256 10,87% 1.392 1.544
Cuarto en casa inquilinato 495 647 3,41% 669 692
Otros 973 895 -0,89% 887 879
TOTALES 6.777 11.583 7,88% 12.592 13.701

Adaptado de INEC, 2012. Nota: Las tasas de crecimiento utilizadas para los datos proyectados del 2011y
2012, coresponden a las tasas de crecimiento intercensales promedio anules establecidas por €l INEC

para €l periodo 2001-2010, por lo que pueden sufrir modificaciones una vez que el INEC establezca las

tasas de crecimiento oficiales.
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En la ciudad de Quito, sobre la construccion de vivienda, se observa una tasa
de crecimiento anual de 3.30%, menor a la tasa de crecimiento registrada en
las parroquias de Pomasqui y San Antonio que alcanzan 7.70% y 7.88%,
respectivamente.

Es importante resaltar que losdos segmentos de tipo de vivienda
denominadoscasad villa y departamento en casa 6 edificio, que conforman
aproximadamente el 90% del total de las viviendas y que constituyen en gran
parte la referencia del segmento de mercado al cual esta dirigido el proyecto,
son los que mas registran crecimientos, tanto en la ciudad de Quito como en
las parroquias de Pomasqui y San Antonio. En la ciudad de Quito alcanzan una
tasa de crecimiento anual de 3.48% para casa O villa y 6.80% para
departamento en casa, en Pomasqui 8.47% para casa 0 villa y 15.58% para
departamento en casa 6 edificio y en San Antonio 9.77% para casa 0 villa y
10.87% para departamento en casa 6 edificio. Se observa también que el
crecimiento de la vivienda en casa 6 villa y departamentos en casa 6 edificio,
han afectado y aportado a la disminucion de otros segmentos de tipo de
vivienda tales como: cuartos en casa de inquilinato y del segmento denominado
otros en la tabla No. 7.; que abarca el tipo de viviendas denominadas, media
agua, rancho, covacha, choza, etc, donde se registran decrecimientos tanto
para la ciudad de Quito como para Pomasqui y San Antonio.

Los datos citados demuestran que las tasas de crecimiento anual de vivienda
de las parroquias de Pomasqui y San Antonio son mayores a la tasa de
crecimiento anual de la ciudad de Quito, corroborando que la poblacion se
desplaza hacia las parroquias rurales y que éstas tienen un crecimiento
sostenido de unidades de vivienda.

Las proyecciones del crecimiento de unidades de vivienda para los afos 2011y
2012 registran un crecimiento promedio de 919 y 1059 para Pomasqui y San
Antonio, respectivamente. Exactamente para el segmento de mercado que esta
dirigido el proyecto, que son personas que se encuentran dentro del
crecimiento de tipos de vivienda casa 6 villa y departamento en casa 6 en
edificio, se obtiene que la proyeccion para el ano 2011 y 2012 del crecimiento
promedio anual aproximado es de: 855 viviendas en Pomasqui y 932 viviendas
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en San Antonio; contrastando estos resultados con los resultados de
crecimiento de la poblacion se concluye: el crecimiento promedio anual de la
poblacion de nifios de 1 a 9 afos que se proyecto y alcanza los 534 nifios para
la parroquia de San Antonio,estaran distribuidos en las 932 unidades de
vivienda proyectadas de crecimiento promedio anual y para la parroquia de
Pomasqui los 323 nifios estaran distribuidos en las 855 unidades de vivienda
proyectadas de crecimiento promedio anual.

2.9.3.1. Parametros del crédito de laoferta inmobiliaria.

Los créditos para vivienda otorgados por las instituciones financieras y
promotores inmobiliarios,han sido un factor muy influyente en el crecimiento de
la construccion y desarrdllo de las parroquias rurales, que es hacia donde se
esta desplazando la poblacion. Es importante este andlisis porque los
parametros de crédito para viviendas permitenanalizar niveles econdmicos de
la poblacion eidentificar parte del mercado objetivo al que esta dirigido el
proyecto.Para determinar las condiciones de prestamos hipotecarios se analiza
las politicas de crédito de algunas instituciones financieras representativas
comoProdubanco, Banco del Pichincha, Banco Promerica, Banco del Pacifico,
Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS), Mutualista
Pichincha, Cooperativa 29 de Octubre, etc, en funcion de los precios de la
oferta inmobiliaria de unidades de vivienda en el sector de Pomasqui y San
Antonio de Pichincha.

La tendencia actual de la oferta de viviendas en un alto porcentaje esta dirigida,
por factores de costo y seguridad principalmente, a departamentos en edificios
O casas en conjuntos cerrados. En la parroquia de Pomasqui,el precio de las
unidades de vivienda relativamente nueva oscila entre los 35.000 USD vy
130.000 USD, donde el promedio del mayor porcentaje de viviendas esta
alrededor de 75.000 USD. En la parroquia de San Antonio el precio de las
unidades de vivienda relativamente nueva oscila entre los 28.000 USD vy
110.000 USD, donde el promedio del mayor porcentaje de viviendas esta
alrededor de 55.000 USD.

Las tasas activas o de colocacion para créditos de vivienda establecidas por las

instituciones financieras estan dentro de los montos fijados permitidos por €l



Banco Central del Ecuador, en este contexto, se observa que la mayoria de
Instituciones financiera privadas como Banco Pichincha, Produbanco,
Mutualista Pichincha, etc,aplican una tasa activa aproximada de 10.78%, con
un plazo de pago de hasta 15 anos, hay Bancos como el Unibanco que por el
momento no otorgan creditos hipotecarios 6 el Proaredit con plazos de pago
menores de hasta 3 anos. Por otra parte,el Banco del Estado (BIEES) y el
Banco del Pacifico, aplican tasas menores de aproximadamente el 8.5%, y el
BIEES inclusive con un plazo de pago de hasta 25 afnos, constituyéndose en
una de las entidades mas representativas y que segun el Gerente General €l
sefor Efrain Viera, el BIEES cerré el ano 2011 con una participacion de
mercado del 53% de total del sector hipotecario y financiero.

Las instituciones financieras conceden los créditos hasta por el 70% del valor
de la propiedad, a excepcion de BIEES que actualmente concede hasta por el
100% para propiedades maximo de 100.000 USD, en este sentido, una
persona que compra una casa de 75.000 USD, que es el valor promedio en
Pomasqui y obtiene un crédito sobre el 70% del valor (66250 USD),
aproximadamente debe tener ingresos entre 1200 USD y 2000 USD para pagar
durante 15 anos una cuota de 500 USD mensuales aproximadamente, bajo las
mismas condiciones para una casa que cuesta 55.000 USD, que es €l valor
promedio en San Antonio, una persona debe tener ingresos entre910 USD y
1300 USD para pagar durante quince afnos una cuota de 325 USD mensuales
aproximadamente. En el caso del BIEES con respecto a las demas
instituciones financieras, varian los parametros de las exigencias de ingresos
en funcion del valor del crédito solicitado, para acceder a un crédito hipotecario
de 23.000 USD a 100.000 USD la exigencia es tener ingresos aproximados
entre 800 USD y 2500 USD para pagar una cuota entre 320 USD y 1000 USD
mensual aproximada en el plazo entre 15 y 25 afos.

Este andlisis permite condluir, que gran parte del segmento de mercado al que
esta dirigido el proyecto, se encuentra constituido por personas que adquieren
casas O departamentos nuevos O que viven en casas O departamentos

relativamente nuevos y los ingresos totales del hogar para el caso de Pomasqui
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oscilan entre 1250 USD y 2500 USD mensuales aproximadamente y para el
caso de San Antonio entre 800USD y 1600 USD mensuales aproximadamente.

2.9.4. Investigacion y andlisis de la oferta educativa durante los ultimos
tres anos.

Los datos que se presentan a continuacion en las tablas de este subcapitulo,
son analizados en funcion de periodos, debido a que el afo lectivo de los
establecimientos educativos inicia y termina en anos diferentes. Bl analisis
abarca los periodos de anos lectivos:2009-2010, 2010-2011 y 2011-2012.
Tabla 8. Evolucioéninstituciones educativas en Pomasqui y San Antonio.

No. Instituciones Educativas Variacion %
SECTOR/PERIODO | 2009-2010 | 2010-2011 | 2011-2012
POMASQUI
Publicos 8 8 9| 000%| 12,50%
Privados 26 27 30 3,85%| 11,11%
TOTAL 34 35 39| 294%| 11,43%
SAN ANTONIO
Publicos 15 16 17| 667%| 625%
Privados 19 16 17| -1579%| 6,25%
TOTAL 34 32 34| -583%%| 625%

Adaptado de Ministerio de educacion del Ecuador, 2012.

En cuanto al numero de instituciones educativas, se registra un crecimiento
bajo en San Antonio y un crecimiento considerable en Pomasqui, inclusive en
el periodo 2010-2011 con respecto al periodo 2009-2010, hay decrecimiento en
la parroquia de San Antonio. También se observa que hay un gran numero de
instituciones educativas publicas y privadas en estas dos parroquias, efecto
que se podria visualizar como un escenario desfavorable para el ingreso de un
nuevo colegio, sin embargo, la investigacion que se realizd sobrela informacion
detallada en el Anexo 2,permite analizar a todas las instituciones educativas del
sector y obtener conclusiones exactas, que se describen a continuacion. Para
el siguiente andlisis se parte de que el precio referencial de la pension mensual
que deberia cobrar el colegio es de 100USD, el mismo que esta en funcion de
la infraestructura, los servicios y la oferta educativa del sector.

En San Antonio, las instituciones privadas que cerraron en los dos Ultimos afos
eran guarderias.De los 17 establecimientos privados que hay al momento, 5

son guarderias, 4 son colegios pequerfios con menos de 30 alumnos y 8 tienen
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nivel de primaria, de los cuales 5 tanto por las caracteristicas como los precios,
constituyen la competencia directa, estos son: a) Scotlan School: con 370
alumnos y un crecimiento el ultimo ano del 6,09%, b) Dos Hemisferios: con 283
alumnos y un crecimiento de 13.65%, c) Mision Geodésica:con 254 alumnos y
un crecimiento de 7.17%, d) Arturo Eichler: con 108 alumnos y un crecimiento
de 0.93% y e) Jerico: colegio nuevo que inicié con 130 alumnos.

En Pomasqui, se registran 3 colegios nuevos este afno y uno el ano anterior. De
los 30 establecimientos privados que hay al momento, 15 son sdlo guarderias
(educacion inicial), Stienen menos de 30 alumnos y los precios son menores de
55 USD, 4 tienen precios mayores de 170 USD y excelente infraestructura,
aparte del posicionamiento por nombre y marca, 6 establecimientos tienen un
precio que oscila entre los 100 USD, dentro de los cuales se podria captar
potenciales clientes, estos son: a) Montpellier Internacional, b) Frances de
Quiito, c) George Stephenson School, d) Ernest Rutherford, e) Santo Domingo
Savio de Pomasqui y f) San Anselmo de Canterbury.

En relacion a los colegios publicos los mas grandes son: a) En San Antonio;
colegio Mitad del Mundo con 3115 alumnos, colegio Humbolt con 1589
alumnos, colegio Clemente Vallejo con 584 alumnos y colegio 29 de Junio con
144 alumnos. b) En Pomasqui;colegio Eugenio Espejo, con 2717 alumnos,
colegio Pomasqui con 1338 alumnos y colegio Quiiterno Libre con 944 alumnos.

Datos que ratifican la acogida que tienen las instituciones publicas en el sector.

29.5. Investigacion mediante encuesta telefonica a instituciones
educativas

Los establecimientos educativos del sector de San Antonio de Pichincha y
Pomasqui,conforman parte de lacompetencia directa, por lo que se determina
que la mejor forma de obtener informacionrelevante precisa de la oferta
educativa es a través de una encuesta telefonica.

2.9.5.1. Metodologia

H método que se utilizapara la encuesta es a través de comunicacion oral via
telefénica, medianteun cuestionario corto y simple,con preguntas cerradas, que

permite de manera fluida, en pocos minutos, obtener informacioncuantitativa de
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calidad y a bajo costo. (Orozco,1999, pp. 96, 111).(Cuestionario en anexo No.
3).

2.9.5.2. Objetivos

2.9.5.2.1. Objetivo General
-Analizarla oferta educativa del sector; las caracteristicas y servicios que
prestan las instituciones, principalmentede la potencial competencia directa.

2.9.5.2.2 Objetivos Especificos

-ldentificar la competencia directa del negocio propuesto.

-Conocer los preciosde: matricula, pension mensual, uniformes, transporte,
servicios adicionales.

-Conocer las paliticas de pago, descuento y promociones.

-Analizar las caracteristicas en cuanto a la infraestructura y servicios de las
instituciones educativas. (ingles,computacion, extracurriculares, horario de
clases, personal contratado).

-Observar y andlizar via telefonica, el sistema de ventas que utilizan las

instituciones educativas para atraer a los clientes.

2.9.5.3. Resultados y conclusiones.

De acuerdo a la investigacion realizada sobre los colegios, presentada en €l
anexo No. 5, se concluye lo siguiente:

-En San Antonio, el precio de la pension mensual de los colegios privados de
ensenanza de nivel primario, que tienen servicios e infraestructura similares a
los que ofertara la Escuela de educacion basica Howard Gardner, oscila entre
70 y 114 USD, por lo tanto el precio de pension mensual fijado por el colegio
sera de 120 USD, valor mayor que el de la competencia directa, siendo el
precio mas alto en el mercado de San Antonio. Los colegios que conforman la
competencia directa en esta parroquia son: Scotlan School, Dos Hemisferios,
Arturo Eicher, Mision Geodésica y Jérico.

-En Pomasquihay colegios, tales como: IESVAL (Valdivia), Los Shyris, Colegio
de Liga, que estan en un nivel mayor de precios, que oscila entre los 170 y 250
USD, son colegios que cuentan con una buena infraestructura fisica, algunos

con prestigio 6 ya estan posicionados en el mercado, colegios que estan en un



nivel superior contra los que es dificil competir. Por otra parte,hay un grupo de
colegios, tales como:Montpellier Internacional, Frances de Quito, George
Stephenson School, Ernest Rutherford, Santo Domingo Savio de Pomasqui y
San Anselmo de Canterbury, que tienen una infraestructura similar y precios
parecidos, por lo que se consideran como competencia y sobre lo cuales se
inclinaran los esfuerzos para convencer a los clientes y consumidores, por una
mejor opcion en la Escuela de educacion basica Howard Gardner, con una
excelente calidad en cuanto al servicio, principalmente en la calidad de la
educacion.

-La mayoria de colegios cobran por la matricula de los alumnos un precio que
oscila entre 50 y 120 USD y por los uniformes un precio que oscila entre 40 y
120 usd. En este sentido, el colegio fijara el precio de 75 USDpor la matricula
de los estudiantes y no vendera uniformes, ya que de acuerdo a la Ley de
Educacion las instituciones educativas no puedo vender uniformes y Utiles
escolares.

-En relacion a las politicas de pago, el pago de pension mensual es al contado,
el colegio tendra una palitica de descuento del 5% a partir del segundo hijo
inscrito por los padres de familia. También habra un descuento del 5% en el
primer ano para padres de familia que refieran nuevosclientes.

-En relacion al horario de clases, en funcion del andlisis del mercado, éste se
sera de 7H30 de la manana a 1H30 de la tarde.

-La infraestructura de los colegios descrita en el anexo No. 2, indica que en
muchos casos ésta es similar a la que tendra la Escuela de educacion basica
Howard Gardner, por lo que la infraestructura actual permitira al colegio
competir en el mercado, inclusive diferenciarse, especialmente en San Antonio.
Existen otros colegios que tienen una mejor infraestructura, principalmente en
Pomasqui.

-La mayoria de colegios ofertan clases de inglés y computacion y algunos
hasta dos horas diarias de inglés, también los nombres de los colegios son en
inglés 6 los promocionan con la palabra“bilingle”, en este sentido, se observa
que el mercado ofrece los productos de acuerdo a la tendencia y demanda del

mismo, siendo este un elemento importante vital en el servicio ofrecido. Sobre
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este factor existe un espacio para diferenciarse por la calidad y refuerzo en
estas variables. También el mercado ofrece otras actividades extra curriculares
como: danza, pintura, biblioteca, teatro, bandas de musica, bastoneras, futbol,
gimnasia, canto, que también seran consideradas en la oferta del colegio.

-En relacion a la fijacion del costo de las pensiones y matriculas, existen
cambios sustanciales en la Ley Organica de Educacion Intercultural, donde se
establece que el Estado fijara éstos. En el ano 2012 y 2013 a través de los
Acuerdos MinisterialesNo. 0493-2012 y No. 043-13, se expiden las normas
para la regulacion del cobro de las matriculas y pensiones de las instituciones
educativas, para el efecto las instituciones educativas deben presentar una
serie de requisitos y someterse a una evaluacion para ser ubicados en los
rangos correspondientes establecidos por la Autoridad Educativa Nacional.
Para el caso de las instituciones educativas que solicitan la autorizacion de
funcionamiento por primera vez y reciente creacion tendran un rango fijado de
pension y matricula que en ninguin caso superara al rango C, hasta que puedan
demostrar en cinco anos la calidad de los servicios educativos ofrecidos y
luego se ubiquen en un rango A6 B.

Es importante resaltar que revisados los valores maximos de pension y
matricula del rango Cy que de acuerdo a los parametros y requiisitos previstos
exigidos conforme a la Ley para la calificacion del rango C, la Escuela de
educacion basica Howard Gardner cumple con los parametros para que €l
costo fijado actualmente sea muy similar al rango de calificacion que tendria
posteriormente.

-En general a través de la via telefénica si se puede obtener informacion sobre
las caracteristicas de los colegios, sin embargo, se observa que pocos colegios
hacen énfasis en recibir al cliente para dar mayor informacion 6 solicitar datos
para enviar informacion por internet para resaltar los beneficios del colegio,
tampoco dan seguimiento a las personas contactadas, este efecto se debe a
que pocas personas buscan los colegios por la via telefonica, proceso que
generalmente es personal. En conclusion, esta herramienta de encuesta

telefénica fué Util para conocer sobre la competencia.



2.9.6. Investigacion mediante entrevista a expertos

Los expertos son personas reconocidas que tienen un conocimiento amplio 6
aptitud en un area particular, en este sentido, la entrevista permitetratar temas
a profundidad a través del intercambio de comentarios y opiniones y explorar
consideracionesdiferentes a las citadas en las encuestas.

2.9.6.1. Metodologia

H método que se utiliza para las entrevistas es personalizado, mediante un
cuestionario corto de preguntas abiertas, dado que la informacion recopilada es
de tipo cualitativa, el tiempo de duracion de la misma es aproximadamente de
30 minutos.(Orozco, 1999,pp. 95,111 ) (Malhotra, 2008, pp. 160, 161)
(Cuestionario en anexo No.4)

Generalmente la etapa inicial de la investigacion de mercados se basa en
andlisis cualitativos, que se realizan a través de entrevistas en profundidad. La
investigacion cualitativa tiene sentido exploratorio y aporta con una base
orientadora que permite sentar las bases para el andlisis cuantitativo.

Para redizar la entrevistase cdasificd a los expertos en tres
categorias(Directores de colegios, expertos del ramo, expertos que trabajan en
instituciones del Estado relacionadas con la educacidon). Para realizar la
entrevista a directores de los colegios,se selecciond los mas representativos y

los que conforman la potencial competencia.
2.9.6.2. Objetivos

2.9.6.2.1. Objetivo General

-Analizar el funcionamiento y la evolucion de las instituciones educativas que
se encuentran en el sectar y constituyen la potencial competencia directay
levantar informacion relevante sobre el sectar educativo.

2.9.6.2.2 Objetivos Especificos

-Determinar las nuevas tendencias de oferta de servicios educativos; si éstas
han cambiado y como.

-ldentificar el nivel de aceptacion que tiene el refuerzo en idioma inglés y
computacion en el giro del negocio.

-ldentificar los factores mas importantes de influencia en la decision de compra

de servicios educativos.
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-Determinar los medios publicitarios adecuados para la promocion.

-Analizar la evolucion de los colegios en los ultimos tres afnos y las causas.
-ldentificar las politicas de apoyo por parte del Gobierno a colegios publicos y
los efectos en el sectar privado.

-Conocer sobre proyectos que existen o estan por desarrollarse y como afectan
al sector educativo publico 6 privado.

-Analizar perspectivas generales de la educacion y la proyeccion a futuro.

-Analizar la nueva Ley de educacion y los impactos.

2.9.6.3. Resultados y conclusiones

-Coinciden los expertos, en que el nivel primario en el Ecuador se considera
como accesible a la mayoria de las podliticas de gobierno, sector que
anteriormente no fué atendido en la medida necesaria y que hoy se han
retomado estos esfuerzos esperando que tenga buenos frutos. La educacion
debe estar en constante evolucion al igual que la economia, las dos son
complementarias y deben desarrollarse conjuntamente, la mayoria de paises
que se estan desarrollando es porque la educacion también ha evolucionado.
La educacion ha evolucionado en varios aspectos, entre estos: calidad de la
educacion, sisterma de aprendizaje, cultura dentro del pais, ambito tecnoldgico,
mejor conocimiento de lo que el pais necesita y hacia donde va, y de los fines y
principios de lo que implica la globalizacion. Todos estos factores se reflejan en
el crecimiento de esta industria y las politicas de apoyo hacia la misma.

-La educacion primaria presenta problemas sociales, morales, econdmicos, de
infraestructura familiar, etc.Por ejemplo: €l hecho de la migracion de los
ecuatorianos hacia el exterior, ha creado disconformidad en la familia no
permitiendo que los nifos concluyan sus ciclos de manera adecuada.

-Las condiciones son favorables para abrir colegios nuevos en parroquias
rurales, siempre se necesita que se creen mas escuelas porque de eso
depende el desarrdllo del pais. Dentro del area urbana las ciudades siempre
tienen una infinidad de escuelas que ya tienen una trayectoria, un ciclo de vida,
que son espacios menos atractivos para abrir un colegio.

-Bl Dr. Carlos Cifuentes, hace énfasis, en que la seleccion de los educadores
es importante para el producto final que se busca obtener dentro del proceso
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educativo, aveces se comenten errores intentando innovar y se contrata a
educadores extranjeros, que no tienen la especializacion adecuada, no
conocen el medio 6 la cultura, sino que improvisan. La educacion debe
apegarse en los primeros anos a las tradiciones, costumbres, al entorno
econdmico y social y en funcion de estas variables desarrollar nuevos
productos, sin dejar de lado, el monitoreo de los cambios en el entorno que
puedan afectar al negocio.

-H Ing. Jorge Ortiz, Director Nacional de Curriculum, del Ministerio de
Educacion, que también esta a cargo de la Unidad de Ensefianza Primaria,
manifiesta que, las nuevas regulaciones de gobierno estan aportando a la
educacion en general, ya que implican mayores exigencias y requisitos para los
docentes y las instituciones educativas, en este sentido, la educacion publica
podria captar mayor participacion de mercado, mas aun, con las politicas de
sectorizacion de colegios publicos de gran prestigio que hay en la ciudad de
Quiito y las grandes inversiones en transformar los colegios, hoy denominados
colegios del milenio.El Ingeniero Jorge Ortiz indica que a futuro para la
implementacion de nuevos colegios se deben tomar en cuenta las reformas
legales venideras, ya que éstas pueden cambiar completamente los patrones
de inversion en el sector educativo, debido principalmente a cambios en la Ley
cuya aplicacion es incierta y responde a un proceso de transicion y reformas.
-Hay una coincidencia en general, de que lo quemas valoran los dientes y
consumidores es la calidad de la educacion, ventaja competitiva en la que se
deben centrar los esfuerzos de los colegios para diferenciarse. La educacion
por su naturaleza y para cumplir con su fin, debe ser vista desde el punto de
vista de la calidad de la ensefianza y no desde el enfoque de rentabilidad 6
negocio, motivo por el cual debe contar con personas capacitadas y entrenadas
para desempeiiar la funcion de ensefianza pedagdgica, personas que les guste
hacer su trabajo y que disfruten del mismo.

-La globalizacion y los cambios tecnoldgicos, han influido en la variedad de los
servicios educativos, hoy en dia el idioma inglés y la computacion son muy
valorados en el medio, es importante que los colegios entreguen estos
servicios con buena calidad, principalmente porque son herramientas
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necesarias para el desenvolverse en el medio, por lo tanto no pueden ser
aisladas de la educacion.

-Los Rectores de colegios de la competencia directa, que fueron entrevistados,
coinciden en que la educacion en el Ecuador presenta algunos problemas, que
han dado lugar a que exista una brecha entre la educacion privada y publica,
esto se ha dado principalmente por la mala administracion de las entidades del
estado. También afirman que la poblacion en Pomasqui y San Antonio ha
crecido mucho mas que en anos anteriores, por lo tanto la demanda también ha
crecido, este efecto ha dado lugar a que las ventas se incrementen y que los
precios anualmente se puedan revisar. Explican que existe una alta oferta
laboral, que es de buena calidad, por lo que es mejor contratar el personal en el
sector o parroquias vecinas, principalmente por las facilidades de cercania y
también porque los profesores catizan mas en colegios de la ciudad.

-Es importante que un colegio tenga educacion inicial (kinder y pre-kinder), este
nivel podria incrementar las ventas aparte de ayudar a conocer mas este nivel
indispensable en la formacion de los individuos. Se observa, en el sector que
bastantes colegios tienen todos los niveles y algunos que ahora tienen primaria
y secundaria en sus inicios fueron guarderias. Se recomienda que en corto
plazo la Escuela de educacion basica Howard Gardner atienda también €l
segmento de mercado de éste nivel.

-El precio de la pensiéon de un colegio se debe fijar en funcion de la economia 'y
no ser disparado, ya que en una economia en vias de desarrollo si pesa en la
decision de compra.

-En cuanto a la publicidad, como en todo negocio es importante, los colegios
del sector no invieten mucho en publicidady promocion, esta area es
indispensable en el logro de los objetivos de las instituciones, por lo que se
deberia reforzar esta propuesta, a la vez que constituye una oportunidad por
explotarse.

2.9.7. Investigacion mediante encuesta

La encuesta personalizada se aplica a la muestra del segmento del mercado
objetivo definido. Es un método muyefectivo, ya que proporciona informacion
precisa y confiable quese soporta en los principios estadisticos que garantizan
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informacion esanalizada en funcion de los objetivos de marketing.

2.9.7.1. Metodologia

H método utiizado es a travées de encuesta personalizada, mediante un
cuestionario estructurado con preguntasdicotomicas y multiples, que facilita la
recoleccion, andlisis y tabulacion de la informacion.(Orozco, 1999, pp. 94,95,
100-112)(Malhotra, 2008, pp. 308-310)(Cuestionario en anexo No.5)

2.9.7.2. Objetivos

2.9.7.2.1. Objetivo General
Realizar un estudio descriptivo que mida frecuencias, determine perfiles y
busque asociaciones entre las variables de marketing, con respecto de los

servicios de ensefianza de nivel primario.

2.9.7.2.2 Objetivos especificos
e Analizar factores determinantes que influyen en el consumo o adquisicion
de servicios de ensefianza de nivel primaria.
e Analizar la aceptaciondel ingreso de un colegio nuevo en el sector.
e Conocer los habitos, costumbres y comportamientos de los consumidores,
con respecto a los servicios de educacion.
e Analizar el nivel de ingresos de la poblacion
e Identificar estrategias, que permitan posicionar el colegio en el mercado y
ser mas competitivos.
e Anadlizar y comparar la oferta educativa de las dos pamroquias.
2.9.7.3. Determinacion de la poblacidon o universo
Poblacion es: H conjunto de unidades del universo a las cuales se enfoca el
estudio de Investigacion.” (Orozco, 1999, p.195)
En estecapitulo,el numeral 2.9.3. indica la informacion proyectada de la
poblacion de las parroquias de San Antonio de Pichincha y Pomasqui al ano
2012, que es de 36836 personas y 31916, respectivamente. Para definir el
Universo se selecciona la poblacion que pertenece al segmento de 20 a 39
anos de edad, que es de 12308 habitantes para San Antonio de Pichincha y
10723 habitantes para Pomasqui, sin distincion de sexo, valores que sumados



45

alcanzan los 23031 habitantes, constituyendoel valor del Universo al cual se
enfocara el estudio.

2.9.7.4. Tamano de la muestra

Se conoce como tamano de la muestra a un conjunto de elementos 6
individuos deuna poblacion, escogidos para obtener informacion de losmismos
de tal manera que indiquen una informacidon general aproximada de la
poblacion total. (Orozco, 1999, p.195)

B tamano de la muestra, se obtiene para Pomasqui y San Antoniode
Pichincha, de manera proporcional a los habitantes de cada parroquia.

En donde:

Z= Nivel de confianza que corresponde a un 95% cuyo valor sera 1,962.

N= Tamano del universo, que es de: 23031 habitantes; 10723 habitantes de la
parroquias de Pomasqui y 12308 habitantes de la parroquia de San Antonio de
Pichincha, que estan en el grupo de edad de 20 a 39 afnos.

p = Proporcion de éxitos de la poblacion 50%.

q = Proporcion de no ocurrencia 50%.

e = Error en la proporcion de la muestra 5%.

Para determinar el tamafo de la muestra se utiliza un nivel de confianza de
95%, un error de 5%, se asume una probabilidad a favor del 50% y en contra
del 50% debido a que no existen estudios anteriores.

-Se aplica la féormula para calcular el nimero de encuestas que se realizan.

n= ZC>* N*p * g n=(1.96)° 23031*0.50 * 0.50 n= 400

e*N*Zc?p*q 0.0025*23031*(1.96)*0.50*050

Tomado de Orozco, 1999, pp.203-209. (Formula 1)

n= 400. La encuesta se realiza a 185personas en la parroquia de Pomasqui y
215 en la parroquia de San Antonio, en el grupo de edad de 20 a 39 afos.



2.9.7.5. Resultados encuesta

Toda la informacion recopilada anterior a las encuestas, ademas de la
segmentacion, permitio identificar el segmento de mercado objetivo y los

lugares apropiados para visitar a las personas y realizar la encuesta.

La encuesta aplica como filtro, unicamente realizarse a personas que tengan
hijos de hasta 11 afos de edad y para efectos de tabulacion cada encuestado
corresponde a 1 hijo. Los encuestadosque tienen 2 o mas hijos y uno es menor
de 2 anos y el otro tiene entre 2 y 11 anos de edad, sdlo se toma en cuenta
para la encuesta y los resultados de la misma, al hijo que tiene entre 2 y 11
anos de edad.

Numero de encuestados por género y grupos de edad.

% %
Parroquia San Antonio | partidpadon| Pomasqui | partidpadon

No. Encuestados por género

Hombres 82 37,85% 77 41,94%
Mujeres 133 62,15% 108 58,06%
Total 215 100,00% 185 100,00%
No. Encuestados Grupos de edad

De 20 a 30 aiios 175 81,31% 135 73,12%
De 31 a 39 afnos 40 18,69% 50 26,88%
Total 215 100,00% 185 100,00%

Pregunta No. 1.;Cuantos hijos tiene entre 1 y 4 aros y entre 5 y 11
anos?San Antonio215 encuestadosPomasqui 185 encuestados

Participacion por grupos de edad
delos hijosde los padres
encuestados
Menores
2 afios

anos
11.21%
" 6all

'1f afnos
\ 80.

Participacion por grupos de edad
delos hijosde los padres
encuestados
Menores
2 afios

2a5 7%

6all
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B grupo de edad de 2 a 11 afios de edad en San Antonio son 197 nifos
(92.06%) y en Pomasqui 173 nifios (93%). Los padres de nifilos menores a 2
anos de edad, que son un bajo porcentaje, 7.9% para San Antonio y 7% para
Pomasqui, también fueron analizados ya que forman parte de potenciales
clientes.

Pregunta No. 2. ; En qué colegio o jardin estudia su hijo?

Detalle de estudiantes por sector y colegos.

Parroquia San Antonio Pomasqui
No. No. %
Niios % participacion | Nifios | partidpadon
Distribucion edad y ocupacion
Nifios que no estudian (menores 2
anos) 18 7,94% 12 6,99%
Nifios que estudian (2 a 11 arios) 197 92,06% 173 93,01%
Totales 215 100,00% 185 100,00%
Distribucion por niveles de educacion
Educacién incial (kinde y pre) 24 12,18% 26 15,03%
Colegio 173 87,82% 147 84,97%
Totales 197 100,00% 173 100,00%
Distribucion por sectores y colegios
Dentro del sector
Colegios publicos 37 21,76% 29 18,24%
Colegios privados
Colegio Savio de Pomasqui 28 16,47% 37 23,27%
Colegio Misiéon Geodésica 23 13,53%
Colegio Dos Hemisferios 15 8,82%
Colegio Frances de Quito 10 5,88% 19 11,95%
Colegio Scotlan 8 4,71%
Distribuidos en otros colegios 49 28,82% 22 13,84%
Colegio de Liga 33 20,75%
Colegio San Antonio de Padua 19 11,95%
Subtotal colegios privados 133 100,00% 130 100,00%
Subtotal colegios del sector 170 86,29% 159 91,91%
Norte de Quiito 19 9,64% 10 5,78%
Centro de Quito 8 4,06% 4 2,31%
Total por sectores y colegios 197 100,00% 173 100,00%

Bl cuadro presentado permite identificar, segun la tabulacion de la encuesta, el
numero de estudiantes para cada uno de los conceptos citados.




Pregunta No. 3. ; Ha pensado cambiar a su hijo de colegio o jardin? (Para
los que estudian en el sector) ¢Ha pensado cambiar a su hijo de colegio o
jardin por este sector? (Para los que no estudian en el sector).
Si.... No.... ¢Por qué?

San Antonio

De los 197 estudiantes analizados, 170 (86.29%) estan en colegios del sector.

Padres de familia que han Padres de familia que hanpensado
pensado cambiar a sus hijos de cambiar a sus hijos de colegio.
colegio. Alumnos en colegios Alumnosno estan en colegios

del Sector. del Sector.

Sl NO

17.06%_—— 18.52%_—
SI
81.48%
Pomasqui

De los 173 estudiantes analizados, 159 (91.90%) estan en colegios del sector.

Padres de familia que han
pensado cambiar a sus hijos de
colegio. Alumnos en colegios
del Sector.

SI
8.18%_——

NO

91.82%

Padres de familia que han pensado
cambiar a sus hijos de colegio.
Alumnosno estan en colegios
del Sector.

NO

Sl
85.72%

En las dos parroquias, los padres de familia que tienen a los hijos en los
colegios del sector, en un alto porcentaje no han pensado en cambiarlos,
82.94% San Antonio y 91.82% en Pomasqui.En San Antonio del 82.94% que
no cambiarian a los hijos de colegios, el 85.10% indican que estan conformes
con los servicios del colegio (entre éstos la cercania), con la calidad de la

educacion y las caracteristicas,enPomasqui aumenta el porcentaje,del 91.82%,
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el 92.46% expresan la conformidad en los mismos términos.E porcentaje
minoritario para las 2 parroquias,17.06% en San Antonio y 8.18% en
Pomasqui, expresan que si cambiarian a los hijos de colegio, sostienen, que
los Colegios no cumplen con sus expectativas, no prestan buenos servicios, la
calidad de educacion ha disminuido 6 el prestigio del colegio ha decaido. Como
indica el cuadro de resultados de la pregunta 2, de los padres de familia que
tienen a los hijos en colegios del sector,un porcentaje considerable los tienen
en colegios publicos,21.76% en San Antonio y 18.24% en Pomasqui, de los
cuales casi el 100% indica que no han pensado en cambiar a los hijos de
colegio, porque estan conformes con los servicios, infraestructura, la calidad de
educacion y las caracteristicas, a pesar, de estar dentro de la variable de
segmentacion econdmica del mercado objetivo.

Hay un porcentaje de padres de familia que tiene a los hijos en colegios fuera
del sector (norte o centro de Quito), 13.71% en San Antonio y 8.10% en
Pomasqui, de los que, el 81.48% y 85.72%,respectivamente, si ha pensado en
cambiar a los hijos de colegio, todos, principalmente, por la distancia, hay un
bajo porcentaje, 18.52% en San Antonio y 14.28% en Pomasqui, que dentro de
este grupo, no han pensado cambiar a los hijos de colegio, decisiones
argumentadas en que los hijos estan en colegios excelentes de la ciudad de
Quito 6 que los padres de familia tienen y realizan todas las actividades en la
ciudad de Quiito.

Pregunta No. 4.;En cuantos colegios ha estado su hijo?1...2...3...

-La pregunta nimero 4 busca medir la rotacion y de esta manera determinar la
frecuencia con la que los padres de familia cambian a sus hijos de colegios.
San Antonio Pomasqui

Participacion numero de colegios
en los que han estado los hijos

3CcoL
2COoL 12.19%

18.78% \

Participacion numero de colegios en
los que han estado los hijos

3coL
2 CcoL 5.20%

21.96% \

1COoL
72.84%




En general se registra una bagja rotacion de los alumnos: a) Para los
estudiantes que han estado en un solo colegio 69.03% en San Antonio y
72.84% en Pomasqui, menor ratacion en Pomasqui y b) Para los alumnos que
han estado en 2 colegios, 18.78% San Antonio y 21.96% para Pomasqui,
mayor rotacion en San Antonio. Bl porcentaje de personas que han estado en 3
colegios es minimo, 12.19% San Antonio y 5.20% Pomasqui.

Pregunta No. 5.Siendo 5 muy importante y 1 nada importante. Califique,
en orden de importancia, los siguientes criterios en la eleccion de un
colegio para el estudio de sus hijos.

San Antonio. Calificacion segun la importancia, para las variables:
Calidad, Sistema de aprendizaje, Infraestructura, Precioy ubicacion.

100%
80%
60%
40%
20%

0%

2%
Calidad Sistema
apren.
Infraestructura
Precio Ubicacion

B 5 muyimportante B4 m3 B2 N 1nadaimportante

Pomasqui. Calificacionsegun la importancia,para las variables: Calidad,
Sistema de aprendizaje, Infraestructura, Precio y ubicacion.

100%
80%
60%
40%

20%
]6%

0%
Calidad Sistemaapren. Infraestructura Precio Ubicacion

E5muyimportante B4 =3 E2 ©§1nadaimportante
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En las dos parroquias,conforme a los graficos presentados, las variables fueron
cdlificadas de acuerdo al criterio de importancia en el siguiente orden: la
calidad de la educacion tiene la mayor calificacion (5),seguido del sisterma de
aprendizaje con calificacion (4), luego la infraestructura con calificacion (3), el
precio con calificacion (2) y la ubicacion con calificacion (1) como la variable

menos importante.

Pregunta No. 6.Recibir una educacion con refuerzo en el idioma inglés y
la computacion usted considera. (Excelente, muy bueno, bueno, regular,
malo).

San AntonioPomasqui

Aceptacion delos padres de famiilia
de recibir una educaciéon con
refuerzoen idiomainglésy

Aceptacion delos padres de familia
de recibir una educacién con
refuerzoenidiomainglésy

computacion computacion
Excelent Regular
Regularp;,10 . Bueno 2.15% >

0%

6.10%._ oo,

Bueno
19.15%

Excelent

Muy
Bueno
51.86%

En las 2 parroquias hay una valoracion positiva y participacion grande sobre las
categorias excelente y muy buena, donde se refleja que los encuestados
valoran recibir una educacion con refuerzos en idioma inglés y computacion.

Esta aceptacion es mas acentuada en la parroquia de Pomasqui, lo que
responde a que en la misma, hay instituciones educativas con mejor oferta en

cuanto al idioma inglés y computacion.

Pregunta No. 7.;Cuanto estaria dispuesto a incrementar el valor de la
pension mensual actual, en un Colegio de nivel primario, que preste

servicio de ensefanza con refuerzo en el idioma inglés vy



52

computacion?(10-20.... 21-30.... 3140... 41-50..... 51-60...... 61-
70...... )

Valores que estan dispuestos a incrementar los padres de familia en un
colegio con refuerzo en idioma inglés y computacion.

PomasquiSan Antonio

$41-50 $41-50

6%

$31-40 %
14% $21-30

47%

$21-30
32%

33%
54.8%

Los rangos de incremento con mayor participacion son: para Pomasqui de
21 a 30 USD el 47% de los padre de familia y de 10 a 20 USD el 33% de los
padres de familia, para San Antonio de 10 a 20 USD el 54.8% de los padre de
familia 'y de 21 a 30 USD el 32% de los padres de familia.

Pregunta No. 8. ;Cual es el presupuesto maximo que destinaria a la
educacion de su hijo? (Menor a $ 100,$ 101-125,$ 126-150,% 151-175,$ 176-
200, $ 201-250, $ + de 250)
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35%

30%

25%

B Pomasqui
20%

B San Antonio
15%

10%

5%

0%

menor 125 126-150 151-175 176-200 201-250 mayor 250

Se observa que la mayoria de las personas, 32.97% en Pomasqui y 30% en
San Antonio, estarian dispuestos a pagar maximo por la educacion de los hijos
entre 151 y 175 USD. Un porcentaje representativo en San Antonio,
aproximadamente el 42% de los padres, pagarian maximo entre 80 y
125 USD, mientras que en Pomasqui unporcentaje representativo,
aproximadamente el 33% de los padres, pagaria por la educacion de los hijos
maximo entre 176 y 250 USD.

Pregunta No. 9. ;/Si tiene que escoger, entre un colegio 6 jardin nuevo
(tiene refuerzo en idioma inglés y computacion) con un precio mas alto

que uno ya en funcionamiento, considera el precio una condicionante en

la toma de la decision?S. . ... ¢ Por qué? No......
Pomasqui San Antonio
Condicionante del precio parala Condicionante del precio parala
eleccién de un colegio con servicios eleccion de un colegio con servicios

diferenciados diferenciados




En las dos parroquias la mayoria de los padres de familia no considera una
condicionante el precio principalmente por los servicios diferenciados que
plantea el nuevo colegio, el porcentaje de padres de familias que si ven como
una condicionante el precio argumentan que un colegio nuevo no tiene
experiencia y no se ha comprobado el servicio que presta, por lo tanto el precio
de ingreso al mercado deberia inclusive ser mas bajo que la competencia.

Pregunta No. 10. ;Si busca un colegio de nivel primaria o jardin para su

hijo optaria por uno nuevo o uno ya en funcionamiento varios ahos?

Pomasqui San Antonio
Preferencia enla eleccion deun Preferencia enla eleccion deun
colegionuevoy unoyaen colegionuevoy unoyaen
funcionamiento funcionamiento

Existe unalto porcentaje de los padres de familia, en Pomasqui €l 78.38% y en
San Antonio el 80.94%, que cuando buscan un colegio nuevo para sus hijos
tienen preferencia por colegios ya en funcionamiento, lo que responde a

factores como la experiencia, prestigio y solidez.

Pregunta No. 11.- ; Cuando escogio el colegio o jardin para su hijo fué por

referencias?(Familiar, amigos, conocidos, referencias, propias, publicidad)

Pomasqui San Antonio
Incidenda dereferencias para Incidenciadereferencias parala
la elecciénde un colegio elecciondeuncolegio
. Familiares
Amigos Famiiares Publicidad 13.34%

15.11% 12.20% 11.11% .
migos

Publicidad 9.9%

15.73%

. Connddoc
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En las dos parroquias la mayoria de personas, 54% en Pomasqui y 64.14% en
San Antonio por su propia cuenta buscan los colegios para los hijos,la
diferencia de la participacion en cada parroquia, esta conformada por la
publicidad y las referencias familiares 6 de amigos con una ponderacion
similarcada una, en un rango de 9.9% a 15.73%.

Pregunta No. 12.- ;Ha sido visitado en su domicilio, oficina, etc, por
funcionarios de colegios para ofertarle los servicios de educacion 6
recibido emails con oferta de servicios educativos?S. . .... No......

Participacion de personas que han sido visitadas por funcionarios en los
domicilios o recibido por email la oferta de servicios educativos.

Pomasqui San Antonio

__sl

3.3%




E 100% de las personas no han sido visitadas por funcionarios en sus
domicilios para recibir oferta de servicios educativos, los cuadros presentados
tienen un porcentaje de participacion baja de 3.3% en Pomasqui y de 2.8%
para San Antonio, que corresponde solo a padres de familia que han recibido
emails por internet con dferta de servicios educativos.

Pregunta No.13. ;Los ingresos totales de la familia estan entre que
valores?(menor 450, 451-900, 901-1350, 1351-1750, 1751-2150, mas 2150)
H grafico presentado a continuacionregistra el resultado de los ingresos totales
de las familias en las dos parroquias.En Pomasqui la participacion mayor de las
familias, el 34%, tiene ingresos en el rango de 1351-1750 USD, seguido del
29% con un ingreso en el rango de 901-1350 USD.

40%

35%

30%
B Pomasqui
25%
B San Antonio
20%
15%
10%
5% I I
0% -

menor430 451-300 501-1350 1351-1750 1751-2150 mayor 2150

En San Antonio la participacion mayor de las familias, el 30%, tiene ingresos en
el rango de 901-1350 USD, seguido del 22% con un ingreso en el rango de
1351-1750 USD.
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2.9.7.6. Conclusiones

- Pomasqui y San Antonio de Pichincha son 2 parroquias vecinas que por su
cercania y similitud comparten el mercado educativo en ésta zona del canton
Quiito, sin embargo, los resultados de la investigacion de mercados, permiten
identificar algunas diferencias entre las 2 parroquias, que son importantes para
el andlisis y ambito de accion del plan de negocios propuesto.

- La mayor parte de las encuestas se realizé al segmento de mercado objetivo,
92% que son padres de familia que tienen nifos entre 2 y 11 afos de edad,
cumpliendo de esta manera con los objetivos de representatividad de la
poblacion. Los padres de nifios menores a 2 anos de edad, que son un bajo
porcentaje, el 8%, también fueron encuestados y el andlisis de los mismos es
complementario porque constituyen potenciales clientes.

- Tanto en San Antonio como en Pomasqui se registra una participacion alta de
los estudiantes que estan en Colegios del Sector, 86.29% y 91.91%
respectivamente, datos que corroboran, la preferencia de los potenciales
clientes, la tendencia de crecimiento de las instituciones educativas existentes
y €l ingreso de nuevos competidores.

- Se observa que aproximadamente el 82% de los padres de familia que tienen
a los hijos en colegios del sector, no han cambiado dpensado en cambiarlos, al
parecer, por tener el ano lectivo un periodo largo los estudiantes terminan



acostumbrandose a los colegios donde estan 6 ingresan, 6 los padres también
se acoplan a los mismos, lo que demuestra que el sector educativo tiene baja
rotacion de estudiantes y que los colegios consiguen aceptacion y fidelidad,
aspectos positivos y negativos, principalmente negativo porque comercialmente
es mas dificil obtener alumnos de la competencia. Aproximadamente el 18%,
de los padres de familia que han cambiado 6 pensado cambiar a los hijos de
colegio, aducen que éstos, no cumplen con sus expectativas, no prestan
buenos servicios, la calidad de educacion ha disminuido ¢ el prestigio del
colegio ha decaido, diferencia mas marcada en San Antonio, lo que demuestra
que la oferta educativa de Pomasqui es mejor 6 esta mejorando, efecto que se
ratifica con el crecimiento del numero de instituciones educativas y alumnos en
la parroquia de Pomasqui. Estas cifras, permiten identificar que la oferta
educativa en San Antonio no esta evolucionando a la par con la oferta
educativa de Pomasqui, constituyéndose en una ventaja para el ingreso de un
nuevo colegio en San Antonio y una desventagja por dos razones:. a) La
percepcion que tienen 6 comienza a tener las personas sobre los colegios de
San Antonio; y, b) Bl crecimiento de la oferta educativa en Pomasqui que
constituyen parte de la competencia. Por consiguiente, el bajo porcentaje de
rotacion permite determinar que se deben realizar grandes esfuerzos para
captar potenciales clientes que estan en las instituciones educativas de la
competencia y que estan llegando a vivir en estas parroquias.

-Un porcentaje considerable, aproximadamente el 20% de los encuestados,
que tienen un nivel socio econdmico medio, tienen a los hijos en colegios
publicos del sector y la mayoria no han pensado en cambiarlos a otro colegio,
porque estan conformes con los servicios, la calidad de la educaciéon y las
caracteristicas. En este sentido, se concluye que los colegios publicos tienen
acogida en padres de familia de todos los estratos econdmicos particularmente
en gente que es originaria del sector, la percepcion sobre la brecha de calidad
de los colegios publicos y privados es menor en las parroquias rurales que en
la ciudad de Quito, por lo tanto, los colegios publicos también conforman la
competencia en estas dos parroquias, competencia que esta creciendo por el
apoyo del Gobierno y lo citado en las entrevistas a expertos donde se expresa
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que el Gobierno Nacional va a sectorizar la educacion publica, de tal manera,
que si un buen colegio publico esta en el centro de Quito también funcionara en
el norte 6 sur para dar un mejor servicios a los usuarios principalmente por la
logistica (distancia, tiempo de traslado, etc). Se concluye también, que la
mayoria de los padres de familia, buscan colegios para los hijos que estén
cerca de los domicilios, principalmente por tiempo de traslado y la atencion a
los mismos, escenario que demuestra que la demanda educativa tiene un
crecimiento sostenido en parroquias rurales que estan desarrollandose.

-En relacion a los servicios, en las 2 parroquias, los clientes lo que mas valoran
en un colegio para tomar la decision de eleccion, es la calidad de la educacion
y €l sistema de aprendizaje, seguido de la infraestructura que también tiene
una importancia considerable, aspectos mas marcados en Pomasqui, lo que
describe a un mercado mas exigente en esta parroquia. El precio y la ubicacion
son las variables menos importantes para la poblacion, sin embargo,
comparando las dos parroquias se observa que ligeramente en San Antonio la
poblacion es mas sensible al precio.

-En las 2 parroquias se observa, una aceptacion grande de aproximadamente
el 90% de los padres de familia, con respecto a la oferta de servicios con
refuerzo en idioma inglés y computacion, convalidando la tendencia actual
globalizada y la demanda y oferta actual de los servicios educativos. Por lo que
es indispensable, que la propuesta de negocio tenga especial énfasis en estos
factores; aun mas, cuando el colegio propuesto apunta a diferenciarse por la
calidad de la educacion. En San Antonio el 74.75% y en Pomasqui el 93.07%,
cdlifican los refuerzos en estos servicios como excelentes y muy buencs. Al
parecer, las personas que viven en Pomasqui son mas exigente en cuanto a la
calidad de educacion.

- Por €l refuerzo en idioma inglés y computacion se determind que los padres
de familia estarian dispuestos a incrementar el valor de la pension mensual de
la siguiente manera: entre 10 y 20 USD, el 54% en San Antonio y el 33% en
Pomasqui, y entre 21 y 30 USD, el 32% en San Antonio y el 47% en Pomasqui,
efecto que ratifica una mayor valoracion de la calidad de educacion en
Pomasqui y un poder adquisitivo ligeramente mas elevado. Esta cantidad en el



incremento de la pension no es alto, lo que obedece aque un incremento mayor
seria bastante significativo dentro del precio de la pension, que en promedio
para las 2 parroquias, oscilan entre los 65 y 160 USD. Se recomienda que los
rangos de precios definidos con una mayor participacion sean aplicados a la
fijacion del precio de la pension mensual del proyecto propuesto.

- La investigacion permite definir, que los precios maximos de pension mensual
que la mayoria de los clientes estarian dispuestos a pagar, se encuentran
dentro de los precios actuales de mercado 6 ligeramente por encima, aspecto
favorable, ya que un colegio con servicios diferenciados podria elevar los
precios, obteniendo una respuesta favorable en el mercado, que casi no

afectaria la decision de compra.

-En general existe una tendencia de preferencia de los padres de familia por los
colegios que estan en funcionamiento, donde se destaca el prestigio y la
experiencia, ademas que existe también menos incertidumbre sobre el ciclo de
vida en relacion a los colegios nuevos. En funcion de esta variable, se deben
plantear estrategias de ventas y comercializacion, que permitan llegar a los
clientes, en particular cambiando estas percepciones.

— La investigacion indica que la mayoria de los padres de familia,
aproximadamente 62%, se enteran 6 buscan el colegio para los hijos por
cuenta propia, la diferencia esta dada por la publicidad y referencias de
familiares 6 amigos. Se observa que los padres de familia nunca han sido
visitados en sus domicilios 6 trabajos para recibir ofertas de educacion y muy
pocos las han recibido por email. Este andlisis permite identificar un potencial
medio de publicidad y promocion para captar mas cdlientes.

-Los ingresos de las familias en las dos parroquias tienen el siguiente
comportamiento. En Pomasqui, el 34%, tienen ingresos de 1351 a 1750 USD,
seguido del 29% con ingresos de 901 a 1350 USD. En San Antonio,el 30%,
tienen ingresos de 901-1350 USD, seguido del 22% con ingresos de 1351-1750
USD. Estos datos corroboran que un alto porcentaje de la poblacion, tiene
ingresos que los ubica dentro del mercado objetivo al cual esta dirigido €l
proyecto.
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2.10. El tamaino de mercado y su tendencia.

A lo largo del plan de negocios, se demuestraque la educacion esta en una
industria creciente y en constante desarrollo, donde existen oportunidades para
ingresar de manera exitosa, principalmente en parroquias rurales que se estan
desarrollando y hacia donde se esta desplazando la poblacion.

2.11. Fuerzas de la competencia de Porter

2.11.1. Amenaza de nuevos competidores. (intensidad baja)

Requisitos de capital.- la inversion para la creacion de una unidad educativa es
alta. De igual manera, conseguir propiedades en alquiler como la que se tiene
identificada para el negocio propuesto es muy dificil, tanto en infraestructura
Como en precio de alquiler.

Economias de escala.- las economias de escala se refieren a las reducciones
en los costos unitarios de un producto o servicio. Las empresas en la industria
de ensefanza son susceptibles de aplicar economias de escala, o que
permite mantener 6 reducir los precios de los servicios de ensehnanza,
incentivando el consumo y haciendo mas atractiva la oferta. En este sentido,
las barreras de entrada se incrementan para nuevos competidores, ya que
deberan iniciar con el mismo tamano y capacidad instalada.

Identificacion de marca.- una marca posicionada en el mercado, se vuelve una
barrera de entrada alta, en muchos casos convirtiéndose dentro de la inversion
en un rubro alto, este aspecto a futuro favorecera al colegio.

Acceso a los canales de distribucion.- es necesario tener una fuerza de ventas
capacitada y especializada para llegar de manera efectiva a los clientes,
también es costoso y demanda bastante tiempo el hacer alianzas con otras
instituciones para captar clientes.

-La intensidad de amenaza deingreso en la industria de ensefanza, son altas
para los nuevos competidores, en funcion de: los requisitos de capital, las
economias de escala, la inversion en publicidad y la especializacion requerida
en los canales de distribucion.

2.11.2. Amenaza de productos sustitutos (Intensidad baja)

Productos sustitutos son todos aquellos que puedan reemplazar la educacion

de ensefanza primaria. Es un producto definido que no tiene mayor intensidad
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en sustitutos. Hay menos sustitutos por lo tanto mayor incentivo de invertir en el
negocio.

2.11.3. Poder de negociacion que ejercen los clientes 6 consumidores
(Intensidad baja)

Calidad de los servicios e infraestructura.- la diferenciacion medida por el
equipamiento y lacalidad en el servicio de ensefianza, son factores claves en el
poder de negociacion de los clientes, en este caso, el colegio prestara servicio
de ensenanza con excelente calidad, bilingle, moderna y con tecnologia de
punta,ademas que cuenta con una infraestructura buena, de esta manera se
diferenciara de la competencia, por lo tanto el poder de negociacion del los
clientes es bajo.

2.11.4. Poder de negociacion que ejercen los proveedores.

(Intensidad baja)

H poder de negociacion con los proveedores es la relacion con personas O
empresas que oferten los productos o servicios para impartir la ensefanza.
Existe bastante oferta de mano de obra de buena calidad, también el desarrollo
comercial que atraviesa San Antonio y Pomasqui, permite obtener a precios
normales, todos los productos necesarios que demanda este tipo de negocio.
De igual manera, la maquinaria y equipo para entregar el servicio no requiere
condiciones tecnoldgicas especificas.Por las razones citadas el poder de
negociacion que egjercen los proveedores es bajo.

2.11.5. Intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales.
(Intensidad media)

Esta fuerza consiste en alcanzar una posicion de privilegio y la preferencia del
cliente.

Concentracion de los competidores.- en la parroquiade San Antonio, no se
observa una concentracion grande de competidores directos, es una parroquia
en desarrollo donde la poblacion crece rapidamente y se observa que el
equipamiento educativo no crece en la misma medida que la demanda.
En Pomasqui la concentracion de colegios es mayor y existen algunos ya
posicionados, inclusive contra los cuales no se puede competir.



Capacidad instalada.-En San Antonio algunos colegios presentan una
infraestructura deficiente, sin equipos modemos y tecnologia de punta
La capacidad instalada de los colegios de San Antonio es inferior a la de los
colegios de Pomasqui, algunos colegios que son parte de la competencia
directa en las 2 parroquias,han realizado significativas inversiones; sin
embargo, de alguna manera el bien inmueble identificado para la operacion del
colegio permite competir contrarestando este efecto.

2.12. La evaluacion del mercado en desarrollo

En funcion de los datos que se obtienen durante la implementacion del
proyecto,se ira analizando el comportamiento del mercado, las tendencias y el
crecimiento, con el fin de que la evaluacion permita realizar una comparacion
de lo proyectado con lo real.

2.13. Conclusiones generales

-De acuerdo a la investigacion de mercados, las condiciones generales son
favorables para la creacion de un colegio en la parroquia de San Antonio.

-La educacion se ha constituido en un factor fundamental para la foomacion y
educacion de las personas y de forma agregada para el desarrdllo del pais, por
lo tanto, los esfuerzos individuales, colectivos y por parte del Gobierno, se han
alineado para contribuir al desarrollo y crecimiento de este sector.

-La investigacion de mercados permitio validar la hipdtesis citada en el numeral
2.6.Se comprobd que la ciudad de Quito ha crecido hacia las parroquias
rurales, las mismas que registran un crecimiento acelerado y significativo de la
poblacion, donde aparecen oportunidades de negocio. En relacion a la
educacion en la parroquia de San Antonio, se observa que la demanda
educativa crece mas rapido que la oferta, por lo que es necesario €l ingreso de

nuevas instituciones al mercado.

-El andlisis para el ingreso de una institucion educativa en la parroquia de San
Antonio, demandd también estudiar la parroquia vecina de Pomasqui, debido a
que las 2 parroquias comparten todo el mercado en el sector. En este sentido,
comparativamente, la parroquia de San Antonioesta menos desarrollada, con

una competencia menos agresiva que tiene crecimiento lento, donde la Escuela



de educacion basica Howard Gardner, podra ubicarse entre los mejores de la
parroquia, aspecto diferente en la parroquia de Pomasqui. En la parroquia de
Pomasqui de acuerdo al anexo 2, se observa que en el periodo 2010-2011 y
2011-2012, la oferta educativa arecié,en cuanto al nimero de establecimientos
privados,el 11.11% que corresponde a 4 colegios nuevos y en cuanto al
numero de estudiantes el 14% que corresponde a 920 alumnos. En la
parroquia de San Antonio de acuerdo al anexo 2, se observa que en el periodo
2010-2011 y 2011-2012, la oferta educativa crecio, en cuanto al numero de
establecimientos privados, el 6.25% que corresponde al ingreso de sdlo un
colegio nuevo y en cuanto al numero de estudiantes el 11.76% que
corresponde a 178 alumnos. Con estos resultados el colegio buscara captar un
10% del total del crecimiento del mercado entre las 2 parroquias, a la vez que
se demuestra que en San Antonio es necesario mayor oferta educativa de
calidad.Se resalta que la competencia directa en Pomasqui se ubica por debajo
del nivel mas alto de la oferta educativa de esta parroquia.

-La investigacion demuestra que el colegio podra iniciarse con minimo 100
estudiantes y que el valor de la pension mensual que se puede cobrar es de
120 USD. H ndmero de alumnos que se aspira captar esta dado principalmente
por algunos factores que se pueden evidenciar en los resultados de la
investigacion, tales como: a) B porcentaje de crecimiento de la demanda, b)La
oferta educativa de la competencia, c) La aceptacion de un colegio nuevo, d)
La rotacion de los estudiantes, e) Las preferencias de los consumidores, f)
Los ingresos de los hogares, g) H precio fijado de la pension, h) Andlisis
histdrico de colegios que han ingresado en el sector, entre otros.

-La investigacion de mercados permitio identificar que el factor que mas valoran
los dlientes, es la calidad de la educacion, al punto que estan dispuestos a
pagar mas si obtienen una mejor calidad y también que éste es un factor
determinante en la toma de decisiones para la eleccion de un
colegio.Inclusivese observa, que la calidad de la educacion, contrarresta la
preferencia de los potenciales clientes por inclinarse por colegios que estan en

funcionamiento.



-Dentro de la calidad de la educacion se da bastante valor a la oferta de los
servicios relacionados con el idioma inglés y la computacion, ya que estos en
un mundo globalizado son necesarios y constituyen una herramienta para
poder desenvolverse de mejor manera en el medio, por lo tanto el colegio debe
ofrecer estos servicios con una buena calidad. En general, el colegio debera
centrar sus esfuerzos en dfrecer una educacion de excelente calidad y
centrarse en promocionar este factor diferenciador, que es lo que le permitira,
crecer y posicionarse en el mercado.

-En San Antonio, con respecto a Pomasqui, existe una brecha menor de la
percepcion de la calidad de educacion publica y privada, por consiguiente, los
colegios publicos en un bajo porcentaje podrian captar potenciales clientes.

-La publicidad y el marketing son indispensablesenla penetracion del colegio y
el desarrdllo en el tiempo.Se observa que estas variables no son explotadas
debidamente por la competencia, por lo que el colegio debera aprovechar esta
oportunidad. Con otros colegios tanto publicos como privados inicialmente es
dificil competir por el buen posicionamiento, el prestigio y la mejor ubicacion e
infraestructura que éstos tienen en las 2 parroquias.BEl colegio debe canalizar
los esfuerzos, en captar los nuevos potenciales dientes que ingresan a vivir en
las 2 parroquias y en el 20% que rotan dentro de los colegios del sector.

-Se determind, que de acuerdo a las caracteristicas de los colegios y las
condiciones delmercado, los proveedores y dlientes tienen un poder de
negociacion bajo, aspecto favorable para el giro del negocio.

-Es importante establecer alianzas a nivel local o regional, tanto con
proveedores como con dlientes, canales de distribucion (guarderias), etc, que
aporten al cumplimiento de los objetivos de la institucion y permitan identificar
al colegio en el sector como un referente. Las instituciones educativas mas
importantes y posicionadas en el mercado tienen educacion inicial (kinder y
pre-kinder), aspecto que les ha ayudado a posicionarse y captar un mayor
numero de clientes, por lo que el colegio a partir del segundo afo ofrecera este
nivel de educacion.

-En la industria de la educacion hay barreras de entrada altas, principalmente

obedecen a la alta inversion que se requiere y a la complejidad del negocio.



3. CAPITULO Il

PLAN DE MARKETING

Una vez disefiada la estructura del negocio en funcion de la oportunidad de
mercado identificada y los resultados favorables de la investigacion del
mercado, se desarrolla el plan de marketing para el ingreso de la Escuela de

educacion basica Howard Gardner.

3.1. Planeacion estratégica

La planeacion estratégica es importante en la empresa, esta debe tener
congruencia entre las metas, capacidades de la organizacion y oportunidades.
Marketing por definicion es: “Un proceso por el cual los individuos obtienen lo
que necesitan y desean al crear e intercambiar productos 6 valor con otros”
(Kother, 2004, pag.14).

B marketing dentro de la planeacion estratégica busca que la estrategia de la
empresa gire en torno a la satisfaccion de las necesidades de importantes
grupos de consumidores, diferenciandose de la competencia con la oferta de
productos 6 servicios con un valor superior, o que permitira alcanzar una

mayor rentabilidad en el tiempo.
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3.2. Objetivos y metas

-A través de un proceso social y administrativo, atender las necesidades y
deseos de los consumidores-clientes 6 potenciales consumidores-clientes y
cultivar una relacion duradera con éstos.

-Posicionar al colegio y la marca en el mercado de San Antonio, ubicandolo
como el mejor de la parroquia, en un tiempo maximo de 3 anos.

-Tener una participacion inicial de mercado cuantificada en 100 alumnos para
la apertura del colegio e incrementar las ventas minimo en e 15% anual
durante los proximos 5 anos.

-Disefiar y aplicar una mezcla de marketing (producto, precio, plaza,
promocion) que permita de manera eficaz llegar al segmento de mercado
definido y cumplir con los objetivos de la institucion.

-Disefar y aplicar una campana publicitaria agresiva, que en los primeros 2
anos, permita ingresar con éxito al mercado. A futuro mantener una publicidad
moderada acorde a los objetivos de la institucion.

-En mediano plazo, seleccionar otros mercados que se podrian atender y
desarrollar constantes productos y serviciosque crearan valor y satisfaccion
para los consumidores-clientes actuales y nuevos mercados por explotar,

consecuentemente se generara mayores ventas y utilidades para el negocio.

3.3. Marketing estratégico
3.3.1. Andlisis de la situacion

3.3.1.1. Consumidor

B consumidor que utilizara los servicios de la Escuela de educacion basica
Howard Gardner, son los hijos de padres de familia que tengan entre 6 y 11
anos de edad y a partir del segundo ano también se atendera aninos de 3y 5

anos que corresponden al nivel de educacion inicial.
3.3.1.2. Perfil del cliente

E diente que adquirira los servicios del colegio, son los padres de familia de
nifos entre 6 y 11 anos de edad, que buscan satisfacer las necesidades de
educacion y formacion de los hijos, en el nivel de primaria, en un colegio de

excelente calidad y con refuerzo en idioma inglés y computacion.



3.3.1.2.1. Segmentacion.
Tabla 9. Mercado Objetivo.

MERCADO OBJETIVO
Segmentadon Geografica
Pais Ecuador
Canton Quito
Parroquias San Antonio y Pomasqui
Segmentacion demogrdfica
Edad: entre 20y 39 ainos
Sexo: Masculino y femenino
Estatus socioeconémico Medio y medio alto (sector)
Ingresos entre 700 USDy 2000 USD

*dientes que tengan hijos de 6 a 11 aiios de edad.
*dientes que trabajen en relacién de dependencia 6 con negocio propio.
Segmentadon psicograficas y de conducta.

Necesidades Seguridad, comodidad, responsabilidad.
Normal, con actitud positiva, busquen
Estilo de vida beneficios.

3.3.1.3. Condicién general del mercado

El mercado en el que ingresara el colegio, es un mercado imperfecto,donde no
hay un grado de libertad absoluto entre los participantes, existen reglamentos
varios y los oferentes y demandantes no tienen un alto poder de negociacion.
H mercado se caracteriza por la presencia de barreras de entrada, la
diferenciacion del producto, la publicidad de la marca, entre otros.

Es importante destacar que la educacion se ha constituido en una necesidad
fundamental de los individuos, mas aun, ahora que el medio es tan competitivo
y €l entorno cambia rapidamente, escenario en el cual las personas quieren
recibir los mejores productos y servicios, que les permita defenderse en el
medio, es donde radica la importancia de ofrecer productos y servicios de
excelente calidad ajustados a la realidad y medio cambiante.

3.3.1.3.1. Tamano del mercado

B tamano total del mercado esta conformado por el nimero de nifios que
tienen entre 6 y 11 anos de edad, que viven y estan en los colegios de
Pomasqui y San Antonio, que aproximadamente son 9000 alumnos.

3.3.1.3.2 Tamaio de la demanda
La investigacion de mercados nos permitid determinar el tamano de la

demanda para los servicios de ensefianza de nivel primario, que esta dado por



la cantidad de estudiantes nuevos que ingresan en los colegios del sector,
aproximadamente es de 178 para San Antonio y 920 en Pomasqui y el
porcentaje de estudiantes que rotan en los colegios del sector que es
aproximadamente del 20%. Se espera captar inicialmente un 10% de esta
cantidad de alumnos y tener un crecimiento del 15% anual durante los 4 afos
siguientes.

La demanda creciente se respalda en el crecimiento de la poblacion y el
desarrollo en las parroquias rurales, que es hacia donde se estan desplazando
las personas para vivir. Se registra un crecimiento de la poblacion de 7.70% en
Pomasqui y 7.78% en San Antonio. Una gran parte de la poblacion que se
desplaza a vivir en estas parroquias, son personas que compran casa O
departamentos nuevos,85% en Pomasqui y 80% en San Antonio, que tienen un

nivel socioecondmico medio y estan dentro del segmento de mercado objetivo.

A pesar de que no existe mucha rotacion de alumnos en el negocio de la
educacion y de que la mayoria de las personas prefieren a los colegios ya en
funcionamiento, hay una gran expectativa y aceptacion en la entrega de
servicios de educacion de buena calidad, motivo por el cual un colegio nuevo
tendria acogida. También los clientes por la mejor calidad estarian dispuestos s
incrementar el pago de la pension mensual en 20 o 30 USD.

3.3.1.4. Condiciones de la competencia

La competencia directa esta dada por establecimientos educativos que
presentan condiciones similares en cuanto a precio, infraestructura y calidad de
la educacion. En San Antonio los competidores directos son los colegios: Dos
Hemisferios, Mision Geodésica, Scotlan School, y Jérico, con un crecimiento
bajo de alumnos. En esta parroquia sdlo hay un colegio nuevo que ingreso este
ano, el mismo que inicialmente captd 130 estudiantes, dato que reafirma
también la proyeccion de captacion esperada por la Escuela de educacion
basica Howard Garner. En Pomasqui se registra el ingreso de 4 colegios
nuevos, que ha captado gran parte de la demanda y que segun el rector del
colegio Magister Ramiro Peralbo, es debido a que las personas que van de la
ciudad tienen una percepcion de Pomasqui como una parroquia mas
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desarrollada que ofrece mejores servicios. Estos 4 colegios forman parte de la
competencia.

La educacidn publica también abarca un porcentgje minoritario de la
competencia, principalmente en San Antonio donde se observa unidades
educativas con una gran cantidad de alumnos, con una excelente
infraestructura y un nivel de educacion regular que esta mejorando. La
reubicacion de colegios publicos prestigiosos de la ciudad de Quito, hacia
sectores en las afueras de la ciudad, constituye una amenaza que podria
afectar a la demanda. La investigacion también permitié identificar que los
colegios que ya tiene algunos anos de funcionamiento no gastan grandes
cantidades de dinero en promocion y publicidad, mas utilizan métodos de
lanzamiento por apertura de clases y promocion entre los mismos clientes del

colegio. Los colegios nuevos invierten mas en promocion y publicidad.

3.3.1.5.Condicion y posicion general de la Escuela de educacion basica
Howard Gardner

B colegio sera nuevo en el mercado, por lo que debera, readlizar esfuerzos
financieros y administrativos grandes para ingresar con éxito y posicionarse en
el mercado, para €l efecto se desarrollaran varias estrategias generales y de
marketing mix (producto 6 servicio, precio, plaza, promocion). Bl colegio cuenta
con un local que tiene buena infraestructura en relacion a los demas colegios

de la competencia dentro de San Antonio.

3.4. Estrategia de marketing global

La estrategia de marketing que utilizara el colegio para posicionarse en €l
mercado sera de diferenciacion.

B colegio se diferenciara en el servicio ofrecido, donde habra ventajas
competitivas marcadas, que brinden a los consumidores mas valor que el que
ofrece la competencia, consiguiendo que el servicio ofrecido ocupe un lugar
unico, distintivo y deseable en la mente del cliente-consumidor, de esta manera
se obtendra un posicionamiento efectivo, cumpliendo asi con los objetivos

institucionales.
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Se parte de la premisa de que el posicionamiento comienza realmente con la
diferenciacion de la oferta de marketing, de modo que de mayor valor que las
ofertas de la competencia. La diferenciacion se da en base a: el servicio, la

plaza, el precio, imagen, etc.

3.5. Estrategias de producto 6 servicio

La estrategia principal de la institucion educativa, se basa en la diferenciacion
del servicio, donde se entrega un servicio con mejor calidad en la educacion,
con respecto al ofrecido por la competencia.

La diferenciacion con respecto a la calidad del servicio se centrara en los
siguientes aspectos:

-Seleccion rigurosa del personal contratado en la institucion, principalmente de
los profesores, que deben tener experiencia, entrenamiento, vocacion y
capacidad para realizar sus funciones. Se mediran el desempeno de los
profesores a través de evaluaciones periddicas, principalmente de aprendizaje
a los aumnos. Es importante la evaluacion porque puede ocurrir que el
profesor cumpla con un perfil excelente pero que no sepa transmitir los
conocimientos.

-El colegio se centrara en dar una educacidon de calidad en cuanto a las
exigencias establecidas por €l gobierno conforme a la malla curricular y
paralelamente fijara los esfuerzos en entregar un servicio de calidad en €l
idioma inglés y la computacion, de esta manera cumplira con la tendencia
actual, que esta dentro de las expectativas de los consumidores y clientes.
-Sistema de aprendizaje: dentro del sistema de aprendizaje se hara énfasis en
el trabajo en equipo y todo lo que implique el contacto con la naturaleza y el
medio ambiente. También se tomara en cuenta la participacion de los padres
de familia. Bl sistema de aprendizaje sera personalizado ya que no habra mas
de 15 estudiantes por aula.

-Se aplicara la teoria de las mdiltiples inteligencias desarrollada por el cientifico
Howard Gardner, donde se identificaran las destrezas de los alumnos para
potenciarlas en su aprendizaje y también guiarlos en funcidon de las mismas.
-La calidad del servicio estara apoyada por la infraestructura adecuada y la

logistica que permite de manera eficaz y eficiente dar el servicio.
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3.6. Estrategias de precios

El precio de la pension mensual sera de 120 USD, siendo el mas alto en el
mercado de San Antonio, precio que esta ligeramente por encima del colegio
que le sigue y que forma parte de la competencia, “Dos Hemisferios” con un
valor de 114 USD.

Bl precio fijado esta en funcién de la infraestructura y la calidad de educacion
que también se centrara en un sistema de ensefnanza con refuerzo en el idoma
inglés y la computacion.

Para la fijjacion del valor se observd que los dientes, por un servicio de
educacion de mejor calidad, estan dispuestos a pagar mas.

La estrategia de precios, establece que el valor sera mas alto, buscara
posicionarse de tal manera que €l cliente asocie un pago mayor con una mejor
calidad de educacion en los servicios de ensefianza.

B estado en el mediano plazo intervendra en la fijacion de los costos de
matriculas y pensiones, conforme lo establece la Ley, ubicando a los colegios
en diferentes rangos, en este sentido, es importante recalcar que una vez que
la Escuela de educacion basica Howard Gardner, se someta a la evaluacion
para la fijacion de los costos, por las caracteristicas que presenta en cuanto a
la oferta de los servicios educativos (infraestructura y calidad de la educacion
principalmente), la institucion alcanzara un rango que le permitira alcanzar
costos de las pensiones y matriculas similares a los fijados actualmente

conforme al estudio de mercado y las estrategias de precios.

3.7. Estrategias promocionales y publicitarias

La promocion y la publicidad son importantes dentro del negocio, ya que son
actividades que comunican las caracteristicas y beneficios del servicio y
convencen a los dientes 6 consumidores meta para adquirirlo.

La promocion y publicidad sera mas intensa los dos primeros anos, tanto por la
penetracion del colegio en el mercado como para cumplir con las metas de la
institucion.

Inicialmente, por ser un colegio nuevo, se utilizaran medios masivos, como la
radio local del San Antonio y vallas, donde se dara a conocer el colegio y los

servicios que éste presta. También se readlizara campana publicitaria
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personalizada llegando directamente al segmento de mercado objetivo, con
visitas a los domicilios y de manera general se entregaran dipticos en el
mercado.

Se creara una pagina web con la informacion del colegio, donde se informara
sobre todas las caracteristicas y beneficios. Esta herramienta también servira
para mantener infoomado al dliente sobre todas los cronogramas de
actividades, eventos, lanzamiento de nuevos productos, interaccion, quejas,
sugerencias, anuncios de promociones, etc.

A mediano y largo plazo las relaciones publicas seran importantes en el
proceso de publicidad y marketing, estas se construiran con los clientes del
colegio.

Se daran descuentos del 5% en la pension mensual a partir del segundo hijo
que inscriban los padres de familia. También a las personas que presenten
clientes para el primer ano de penetracion del colegio al mercado, se
reconocera el beneficio del 5% de descuento durante un afo.

En cuanto de la marca, se buscara dar a conocer la marcay el logo, con €l fin
de posicionarla en la mente de los clientes. B nombre del colegio “Colegio
Escuela de educacion basica Howard Gardner” se obtuvo del nombre de un
estadounidense que es: “un psicologo, investigador y profesor de la
Universidad de Harvard, conocido en el ambito cientifico por sus
investigaciones en el andlisis de las capacidades cognitivas y por haber
formulado la teoria de las inteligencias multiples, la que lo hizo acreedor
al Premio Principe de Asturias de Ciencias Sociales” (Wikipedia ,2012), este
nombre tiene un significado relacionado con la educacion, 1o que permitira un
mejor posicionamiento. El slogan sera “Invierta en su futuro”, concibiendo a la
educacion como una inversion de por vida que retribuira a la persona de
acuerdo a las perspectivas. Se busca a futuro ser una marca poderosa que
tenga un valor capital alto, lo que se consigue a través de la fidelidad de los
clientes, mayor reconocimiento del nombre, mayor calidad percibida,

asociacion con patentes, relaciones con canales de distribucion, etc.

3.8. Estrategias sobre la plaza
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-La entrega del servicio se dara en el local alquilado para el efecto. El colegio
dentro de la parroquia de San Antonio tiene una ubicacion estratégica, facil de
llegar y a la vez en un lugar tranquilo ideal para el giro del negocio.
La infraestructura es igual 6 mejor que la de muchas instituciones del sector, de
buena calidad, con un disefio arquitectonico agradable, ambientes amplios
tanto internos como externos y equipamiento completo, todo conforme a los
requisitos establecidos por Ley.

-Se aplicara una estrategia de marketing por relaciones, en el proceso de crear,
mantener y fortalecer relaciones firmes con los clientes y otras partes
interesadas. Mas alla de transacciones en el corto plazo, se requiere construir
relaciones a largo plazo con clientes, proveedores, distribuidores, etc., donde
es importante atraer nuevos clientes pero también conservarlos para que
realicen mas transacciones con la institucion.

Dentro del marketing por relaciones, se aplicara una estrategia operativa,
relacionada con los dlientes y consumidores, que consistira en que para dar un
buen servicio todos los empleados deben enfocarse hacia el cliente, en lugar
de que cada departamento siga un propio rumbo, en este sentido, se vinculara
a todos los departamentos en la tarea de crear mayor valor para los clientes.
-Existiran alianzas estratégicas con las guarderias 6 instituciones de nivel inicial
mas prestigiosas del sector para de esta manera captar potenciales clientes.
-Se seleccionara a los estudiantes que ingresen a la institucion, que no hayan
sido expulsados por mala conducta 6 rendimiento deficiente.

3.9. Politicas de garantia
La calidad en €l servicio de la ensefianza estara garantizada por estandares
Como:

- Satisfaccion del cliente no menor al 90%.

- Indice de repeticion del grado no mayor al 5%

- Obtencidon del pase de afno con una calificacion establecida por la Ley.

- Sdlida de estudiantes del colegio no mayor al 5%.

- Nivel de rotacion del personal de la institucion no mayor al 10% en los 2

primeros anos y 5% para los afnos siguientes.

- BEvaluacion permanente del personal.
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- Estandares de calidad de la educacion y equipamiento establecidos en la
Ley.
3.10. Ejecucion
La campana publicitaria iniciara tres meses antes del iniciara del ano lectivo del
periodo 2012-2013.
3.11. Control

-Periddicamente se revisara que los objetivos del marketing estén alineados

con los objetivos de la institucion y se mediran sus resultados.

-H colegio conseguira clientes y conservara los clientes que tiene, siempre
estudiandolos y monitoreando los proceso de compra para actualizar la gestion
de la institucion, retroalimentarla y poder promocionarse mejor que la

competencia, es decir, entregar un mayor valor al mercado.

4. CAPITULO IV

PLAN DE OPERACIONES

4.1. Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta de organizacion que permite identificar
los procesos que se articulan en un proceso de produccion. Al tratarse de un
servicio educativo, se precisa las etapas que seran desarrolladas en el proceso

ensenanza-aprendizaje, en relacion a la administracion y sus funciones.

Tabla 10. Cadena de valor dela Escuela de educacion basica Howard

Gardner.

LOGISTICA | OPERACIONES LOGISTICA DE | MARKETING | SERVICIO AL
DE SALIDA Y VENTAS CLIENTE
ENTRADA




-Sisterma de
aprendizaje.

-Taento
humano,
administrativo,
docente y
comercial.

Computadoras,
textos, guias,
servicios de
capacitacion.

-Infraestructura
fisica para
funcionamiento
dela
Institucion.
Servicios
basicos
adicionales.

-Diagnéstico de los
aumnos y los
conocimientos.

-Disefo e implementacion
de la estructura académica
para el programa de
estudios.

-Disefio de actividades
académicas formales y
optativas en el proceso de
aprendizaje.

-Disefio de medios de
evaluacion,retroalimentacio
ny certificados del
aprendizaje.

-Los alunmos
dominan la materia
de acuerdo al
pensum
establecido,
promedio no menor
a’.

-Los aumnos
obtienen €l
certificado de paso
de afio y pueden
desenvolverse en el
medio.

-Los alunmnos estan
en capacidad de
rendir examenes
sobre los
conocimientos
aprobando con
éxito.

-El Coegio mejora
€l prestigio.

-Campana
publicitaria.

-Acuerdo con
jardines y otras
instituciones.
Acuerdos,
avales y
certificacionesde

| aprendizaje.

-Eventos de
relaciones
publicas.
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-a) Fuerza de
ventas directa. b)
Asesores
académicos y
profesores dela
Institucion
alineados conlos
objetivos de la
Institucion. c)
Agentes
vendedores que
generan
Negocios.

-Solucion de
corflictos y
retroalimentacion.

4.2. El ciclo operativo

Convocatoria a
inscripciones

xplicacion d

educadores 4

\ E RN
A signaciéns planes de
grupos a los estudioa

Inscripciones

. Desarrollo de
contenidos

padres de
familjg#




Figura 1. Ciclo operativo de la Escuela de educacion basica Howard Gardner.

B cido operativo del negocio propuesto, inicia en la etapa previa a las
inscripciones, momento en el que se tienen definidas y planificadas todas las
actividades a realizar, empezando por la convocatoria, la publicidad, la
coordinacion con los docentes, y todos los procesos relacionados para llevar
adelante con éxito una gestion educativa de calidad.

4.3. El personal

El personal, esta conformado por unconjunto de personas que se desempefnan
en la organizacion, con un objetivo comun, yque desarrollan sus actividades en
un sisterma disefado para el uso de los recursos fisicos, financieros y técnicos.
Al frente de la institucion educativa esta el director, quien es el responsable por
la planificacion general de actividades curriculares y extracurriculares, en
coordinacion con el personal docente. Tales actividades y tareas seran
consensuadas luego con los padres de familia, a fin de egjecutarlas sin
complicaciones.

Bl colegio tiene una organizacion lineal, donde los empleados desarrollan sus
actividades cotidianas en forma coordinada, pudiendo formular requerimientos,
sugerencias y aclaraciones para el mejor funcionamiento de la institucion, en
funcion a los objetivos propuestos. En todos los casos, se recalca, que se
involucra, ademas, a los padres de familia, quienes incluso, podran participar
con sugerencias y propuestas de actividades complementarias, de forma que
se constituya una comunidad educativa.

Seran seleccionados los educadores que acrediten una experiencia minima de
cinco anos en el sistema de educacion regular, con capacitacion certificada en
las asignaturas que dicten. También se valorara positivamente a aquellos
docentes que hayan publicado al menos dos articulos en alguna revista
cientifica o un periddico de circulacion nacional o medios digitales sobre temas
educativos. Adicionalmente deben cumplir con las exigencias académicas



establecidas en la Ley de educacion, como por ejemplo: titulo de suficiencia en
inglés.

Se plantea la contratacion gradual de educadores, en funcion a las
instalaciones fisicas disponibles, previéndose para el primer afio contar con el
personal administrativo y docente minimo requerido:

- 1 rector,

- 1 responsable del area financiera,

- 1 responsable del area educativa,

- 1 responsable de seguridad y porteria,

- 6 educadores,

- 1 auxiliar

4.4. Determinacion del tamaio de la planta

La infraestructura del Colegio cuenta con 18 ambientes, de los cuales 8 seran
habilitados como aulas y los demas para otras actividades
relacionadas.Adicional externamente tiene cuatro construcciones que se
destinaran para area administrativa, bar, aula con equipo de recreacion. Es una
casa de dos plantas que cuenta con un area de terreno de 3.195 m2 y un area
edificada de 1.180 m2. Como se indica a lo largo del estudio, se
prevécomenzar con €l nivel de educacion primaria, estimandose la
matriculacion inicial de 100 estudiantes,aproximadamente 15 alumnos por aula,
caracterizandose por ser una educacion personalizada.A partir del segundo
ano se incuiran estudiantes de nivel de educacion inicial. (Anexo No.6.
Fotografia del Colegio)

La investigacion de mercados definid que la rotacion de alumnos es baja,
generamente los alumnos en los primeros anos buscan un colegio nuevo para
educarse, por lo tanto esta previsto que el colegio capte mayoritariamente
alumnos de 6 a 9 anos de edad, obteniendo como resultado un mayor nimero
de paralelos para estos rangos de edad.

4.5. Ubicacion geografica

La institucion educativa estara ubicada en el Distrito Metropolitano de Quito, en
la parroquia rural de San Antonio de Pichincha, calles Pasaje E y Museo Solar,



Casa No.2, a 500 metros del redondel de la Mitad del Mundo. (Anexo 7, croquis
de ubicacion).

San Antonio de Pichincha tiene una ubicacion privilegiada, en un valle que
tiene clima cdlido, al norte de la ciudad de Quito en el centro mismo de la Mitad
del Mundo. Ademas de su potencial de crecimiento por la ubicacion y dima, es
un referente turistico con muchos proyectos por ejecutarse.

De acuerdo a la ley, los espacios destinados a equipamiento educativo, deben
ser planificados y construidos bajo las normas establecidas en la Ordenanza
3746, capitulo de Normas de Arquitectura y Urbanismo para el Distrito
Metropolitano de Quiito.(Ver anexo 8).

La ordenanza 0031, sobre el Plan de Uso y Ocupacion del Suelo (PUOS),
establece los parametros, regulaciones y normas especificas para el uso,
ocupacion, edificacion y habilitacion del suelo dentro del Distrito Metropolitano
de Quito. De acuerdo al Informe de Regulacion Metropolitano citado en anexo
9, emitido por la Administracion Zonal responsable del sector donde se
desarrollara €l proyecto, consta la dasificacion de uso principal del suelo
definida como R1; zona de uso residencial en la que se permite la presencia
limitada de comercios y servicios de nivel barrial y equipamiento barrial y
sectorial. En anexo 10, se observa que la educacion tiene una simbologia EEB
y EES, para establecimientos pre-escolares, nivel basico, unidades educativas
y bachillerato. En anexo 10, se ratifica que el uso de suelo con codificacion R1,
y codificacion EEB y EES, permite el equipamiento para la creacion de un
colegio de ensenanza de nivel primario en el lugar destinado.

4.6. Facilidades y mejoras

La principal facilidad es el valor del arriendo, que previo acuerdo con el
propietario de la casa, €l canon de arrendamiento mensual se fij6 en
1.200USD. Otra facilidad importante, esta en el disefio arquitectonico de la
casa, que faciimente se puede adaptar para el funcionamiento de un colegio de
acuerdo a las normas de la Ley.

Las mejoras previstas para la edificacion son:

- Pintura interna de la propiedad y fachada externa.



- Reparacion de las fisuras, cuarteamientos y otras patologias visibles en la
infraestructura.

- Construccion de baterias sanitarias para ninos de corta edad.

- Habilitacion del mobiliario del bar, biblioteca y sala de computacion.

- Adaptacion de ambientes para la administracion del colegio.

- Oitras.

e Todo lo sefalado consta en el plan financiero.

4.7. Planes y estrategias operativas

Las estrategias operativas estan definidas principalmente por los fundamentos
sociologicos, pedagdgicos y paliticos, entre otros, los mismosque se presentan
a continuacion.

Las Instituciones Educativas como instancias dedicadas a la educacion de
nifnos,durante su proceso de ensenanza-aprendizaje han atravesado diferentes
situaciones administrativas, pedagdgicas y de otro tipo, como todo proceso
siempre con miras a dar un mejor servicio, de alli que este proceso debe ser
consciente, organizado, dirigido y sistematizado sobre la base de una
concepcion  pedagdgica determinada que se plantea como  fin:
a) La formacion multilateral y armdnica de las facultades morales, intelectuales,
fisicas e ideoldgicas del educado, para que se integre a la sociedad en que vive
y la transforme.

b) Que el nucleo esencial constituya la riqueza moral y la familia, por ello se
cuenta con el sustento necesario de fundamentos Filosdficos, Socioldgicos,
Pedagdgicos y Politicos.

¢) Educacion personalizada y evaluacion permanente de los resultados.

d) Contacto permanente entre la Institucion y la familia para sustentar los

principios y valores.

4.7.1. Fundamentos filoséficos

-Las consideraciones de estos fundamentos destacan la naturaleza de la
educacion como un hecho social, un derecho que tienen todos los ecuatorianos
y como un derecho irrenunciable. Uno de los propdsitos de estos fundamentos

es orientar la educacion hacia el logro de una sociedad mas justa. Siendo asi,



81

la filosofia con la que ha sido concebida la presente propuesta considera los
lineamientos siguientes:

-El colegio es una Institucion que acoja a todos los nifios que aspiran recibir
una educacion de calidad en el propio barrio.

-Bl proceso formativoque brinda la Institucion, parte de un diagndstico cognitivo
y familiar, actividad que se realizara con cada uno de los nifios.

(Canda, 1999, p. 121)

4.7.2. Fundamentossociolégicos

La educacion es un hecho social por excelencia, a traves del cual las
sociedades buscan la formacion de los asociados en base a propdsitos
establecidos, dichos objetivos en paises dependientes, de economia
restringida, con tecnologia limitada responde a los exclusivos intereses del
Estado en desmedro de los intereses de las mayorias.

La educacion vista como un hecho social por excelencia, surge y se nutre en el
seno delgrupo social, el clan, la familia. La educacion es en si un factor
esencialmente socializador. (Montoya, 2004, p.34).

4.7.3.Fundamentospedagdgicos

Son necesarios para definir y desarrollar programaso establecer correctivoso
cambios. Siendo la educacion uno de los factores mas importantes en la
formacion de los seres humanos, requiere que los individuos cuenten con
sdlidos conocimientos de los fundamentos que le posibiliten actuar en base
apremisas adecuadas, concretas, logicas yracionales de manera que:

-La comprension sea motivada hacia fines especificos.

-El conocimiento sea significativo.

-El aprendizaje se determina a partir de la accion consciente del educado sobre
la adhesion; es decir, aprendizaje activo y auto aprendizaje.

-BEl conocimiento surge dentro de un espacio de intercambio inicial de las
necesidades e intereses de los nifos para que los conocimientos sean Utiles.
Un enfoque novedoso incorporado a los servicios que ofrecera el colegio, esta
relacionado con la “Teoria de las Mltiples Inteligencias’. Esta teoria define la
inteligencia como una capacidad, no como antes que era considerada algo

innato e inamovible, se nacia inteligente o no y la educaciéon no podia cambiar



esta situacion. Al considerar la inteligencia como una capacidad, se la convierte
en una destreza que se puede desarrdllar, por consiguiente, la educacion
buscara analizar a los individuos para potenciar las habilidades.(Garner, 1987,

p.78).(Ver anexo11, “Teoria de las Mltiples Inteligencias”).

4.7.4. Fundamentos Politicos

Entre las autoridades, docentes y padres de familia de la Institucion, se creara
una politica participativa, caracterizada porun buen trato a las personas y la
facultad de opinar de acuerdo a las convicciones propias, opiniones y
afirmaciones que seran consideradas para la solucion de problemas y

mejoramiento de la Institucion en el entorno.

4.8. Control medio ambiental

H contro medioambiental se dara por medio de politicas institucionales de
vigilancia de las areas verdes, asi como el cuidado de los mismas.

En la época actual, la educacion también representa una alternativa ante la
realidad ecoldgica, porque se considera que si no se educa oportunamente a la
poblacion acerca del peligro que representa continuar deteriorando el ambiente
ecolégico, en poco tiempo se enfrentaran situaciones mas dolorosas que
pongan en riesgo la preservacion de multiples formas de vida, entre ellas, la
humana. La educacion se piensa asi, como una opcion que contribuye a la
superacion de la crisis ecologia; sin embargo, la educacion ha olvidado poner
énfasis en la importancia de armonizar la relacion de las sociedades, con la
ecologia y la naturaleza desde el propio entorno.

En este sentido, en el colegio se desarrollaran practicas comprometidas con el
cuidado ambiental, tales como: a) La participacion de educadores y estudiantes
en planes de reforestacion organizados por e municipio, b) E manejo
sustentable de desechos, incentivando la separacion y clasificacion de los
mismos, asi como €l reciclaje, la reutilizacion y la reduccion de diversos
articulos en papel, plastico y vidrio y ctros materiales.

4.9. Disposiciones legales y regulatorias.

A continuacion de manera general se detallan los requisitos exigidos y

procedimientos determinados por los entres reguladores para la creacion y



funcionamiento de una institucion educativa. E colegio sera constituido como
compania limitada.

Previo a la constitucion de la compania es importante revisar que €l nombre
comercial del colegio no este registrado en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI), por otra empresa o persona natural. También

verificar que la denominacion se rija a la Ley.

4.9.1.Superintendencia de Companias

Para realizar los tramites legales ante la Superintendencia de Compariias y el
Ministerio de Educacion, se debe contratar los servicios de un abogado civil.
Para proceder a constituir legalmente la empresa ante la Superintendencia de
Companias se debe seguir los siguientes pasos: Paso 1) Reservar €l nombre
de la empresa en la Superintendencia de Companias, Paso 2) Aperturar una
cuenta de integracion de capital en un banco del sistema financiero nacional,
Paso 3) Celebrar las escrituras de la compania ante una notaria de la ciudad, y
Paso 4) Obtener resolucion de la Superintendencia de Companias que
disponga lo siguiente: a) Aprobar la constitucion, b) E Registro Mercantil
inscriba la escritura y c) Que la compania proceda a obtener el registro unico
de contribuyentes (RUC).

4.9.2. Registro unico de contribuyentes

En el Servicio de Rentas Internas que es la Institucidon encargada del control
tributario en el pais, hay que registrarse como contribuyente, a traves de la
obtencion del RUC (Registro unico de contribuyentes).

B colegio se establecera como compania limitada, por o que corresponde
registrarse como persona juridica y obligada a llevar contabilidad, ya que se
estima que el valor de ventas superara la base imponible para el efecto.

Una vez obtenido el RUC, la empresa estara obligada a presentar la
declaracion anual del impuesto a la renta, la declaracion mensual del impuesto
al valor agregado y a llevar la contabilidad.

4.9.3. Autorizacion y funcionamiento de las instituciones educativas.
De acuerdo al Suplemento del Reglamento de la Ley de educacion, expedido

en julio del 2013, la autorizacion de creacion y funcionamiento de las



instituciones educativas particulares es otorgada por la Direccion Zonal,
previamente al cumplimiento de los requisitos acreditados ante la Direccion
Distrital respectiva.

Los requisitos para obtener la autorizacion de creacion y funcionamiento son
los siguientes:

1.- Propuesta pedagdgica a la que se adscribe la institucion educativa.

2.- Certificado otorgado por el Nivel Zonal de cumplimiento de los estandares
de infraestructura y equipamiento, previo al informe del Nivel Distrital.

3.- Plan de reduccion de riesgos.

4.- Informe Unidad de Gestion de Riesgos, Administracion Escolar y Asesoria
Juridica del Nivel Distrital donde se acredite la factibilidad del uso del inmueble.

5.- Otros determinados por la Ley (LOEl), el Reglamento a la Ley o6
disposiciones del Nivel Central de la Autoridad Educativa Nacional.

6.- Permiso del Cuerpo de Bomberos.

Adicionalmente las instituciones educativas particulares deben presentar los
siguientes requisitos:

1.- Justificacion de perfiles de directores y docentes.

2.- Proyecto econdmico Yy financiero que demuestren que el proyecto es viable
y sostenible.

3.- Dedlaracion juramentada de no tener prohibiciones sefialadas en la Ley,

organismos de educacion intercultural y el reglamento de Ley.

Al cumplir con los requiisitos citados anteriormente, la Autoridad Zonal emitira
una resolucion certificando la autorizacion de funcionamiento. Los funcionarios
redlizaran auditorias permanentes para verificar el cumplimiento de los
requisitos de creacion, y luego de la renovacion de permiso de funcionamiento,
que se cumpla con los estandares de calidad educativos.

La autorizacion se debe renovar cada 5 anos, para el efecto ademas de cumplir
con los mismo requisitos de la creacion del establecimiento educativo, se debe
acreditar el cumplimiento de los estandares de calidad educativa establecidos
por la maxima autoridad.

Las instituciones educativas que tienen autorizacion de funcionamiento deben
mantener la siguiente documentacion:



1.- Resolucion de autorizacion de funcionamiento.

2.- Certificacion en la que conste que la infraestrudura cumple con las normas
de sanidad y seguridad.

3.- Titulo de dominio 6 contrato de arriendo del inmueble.

4.- Inventario actualizado del mobiliario, equipamiento, recursos didacticos y
laboratorios.

5.- Contratos de trabajo del personal y copias de titulos profesionales.

6.- Proyecto educativo registrado en el Nivel Distrital.

7.- Codigo de convivencia debidamente ratificado por el Nivel Distrital.

8.- Reporte de registro de matriculas.

9.- Balances y estados financieros.

4.10. Del contrato de arrendamiento

B ocontrato de amrendamiento sera por cuatro anos, luego renovable
sucesivamente por dos anos, con un incremento cada dos anos de acuerdo a
la inflacion y se firmara ante Notario publico, para evitar que el propietario del
bien inmueble pueda vender la propiedad antes de terminado el plazo fijado de
arrendamiento, protegiendo de esta manera la inversion realizada.

5. CAPITULO V

EL EQUIPO DE ADMINISTRACION

5.1. Estructura organizacional

La estructura organica “Es una division ordenada y sistematica de las unidades
de trabajo atendiendo al objeto de su creacion”. (Granda, 2005, p. 41).



En este proyecto, se cuenta con una estructura organica basica, tomando en
cuenta que se trata de una institucion educativa que inicia sdlo con el nivel

primario.

Direccion
Secretaria
Mensajeria

Area Administrativa

Servicios externos Area Educativa . .
Financiera

Transporte Educadores Contabilidad

o Inspector
Auxiliares P

Cocina

Limpieza

Figura 2. Estructura de la Escuela de educacion basica Howard Gardner.

5.2. Personal clave de administracion

Si bien todos los empleados del colegio son importantes, se consideran
puestos claves los del director, del administrador financiero ¢ contador y del
responsable del area académica, pues juntos delinean las actividades y
programas que permiten el logro de los objetivos y metas institucionales.A
continuacion, se describen los requisitos del perfil profesional y las funciones

que deben cumplir cada miembro de la organizacion:

Director
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Requiisitos perfil profesional

Educador con maestria en administracion educativa 6 ingeniero comercial
con especialidad en educacion formal.

Experiencia minima de dos anos en cargos similares, preferentemente en
un centro educativo del sisterma formal.

Caracter dinamico, emprendedor, creativo, responsable, que posea
liderazgo para asumir retos y dispuesto a trabajar bajo presion.
Conocimientos certificados del idioma inglés con prueba TOFEL.
Disponibilidad de tiempo completo.

Funciones

Planificar, organizar, dirigir y coordinar las actividades técnicas,
administrativas y financieras de la institucion educativa.

Representar legalmente al establecimiento en los diferentes tramites a
realizar ante el Ministerio de Educacion, Municipio, etc.

Coordinar con los educadores y padres de familia las actividades
extracurriculares que impliquen la salida de los nifios del establecimiento.
Gestionar la asignacion oportuna de recursos financieros que permitan el
cumplimiento de los programas de ensenanza.

Evaluar el desemperfio del trabajo de los miembros de la organizacion.
Informar a los accionistas sobre el desarrollo y evolucion de la institucion
educativa y las actividades.

Desarrollar estrategias para cumplir con los objetivos y metas propuestas.
Buscar la excelencia en el trabajo de manera que se satisfaga al cliente
con un servicio de calidad.

Seleccionar y contratar al personal de la institucion.

Administrador Financiero

Requiisitos perfil profesional

Profesional universitario en finanzas y auditoria con alto grado de
principios morales y éticos en el desempefio de las funciones.

Disponibilidad de tiempo y experiencia en el area educativa.



Funciones

Planificar, dirigir, coordinar y supervisar las labores de contabilidad.

Llevar registros de mayores auxiliares y mayores generales por cuenta.
Realizar, revisar y autorizar los estados de acuerdo a las normas de
contabilidad normalmente aceptadas.

Verificar la preparacion del balance general y de pérdidas y ganancias,
asi como también los libros y documentos contables.

Andlizar y preparar oportunamente los informes sobre la situacion
economica y financiera.

Haborar presupuestos de operacion, inversion, flujos de caja y la
correspondiente evaluacion.

Supervisar el cumplimiento de obligaciones sociales, legales y especiales.
Disefiar un plan de compra de insumos y materiales de acuerdo a la
rotacion de los mismos.

Evaluar la cartera de proveedores, considerando la variedad de los
servicios e insumos, los precios, rotacion y calidad.

Fijar los descuentos a los clientes, el manejo del crédito con proveedores
de la institucion educativa.

Planifica, controla y apoya la entrega delos pedidos y el servicio durante
el evento.

Administrar los registros de operaciones en cuanto a débitos y créditos de
las cuentas y detemmina los saldos de las mismas.

Elaboracion de presupuestos para la realizacion de actividades
académicas.

Define los pagos y cobros que deberan efectuarse y verifica los
movimientos de las cuentas bancarias.

Realizar labores administrativas afines al cargo.

Secretaria

Requiisitos perfil profesional

Profesional titulada como asistente de gerencia bilingle, de preferencia

con estudios superiores en relaciones publicas 6 marketing.



Experiencia requerida de 3 anos como asistente de gerencia, marketing 6
relaciones publicas de preferencia en instituciones educativas.

Manejo del idioma inglés.

Conocimientos de office e Internet.

Funciones

Atender llamadas telefonicas.

Haborar oficios, solicitudes, pedidos, memorando.
Proporcionar informacion a los dientes en forma cordial.
Recepcion y atencion a clientes, bridando informacion general y tours en
la institucion educativa.

Indicar requisitos de ingreso a la institucion educativa.
Manejar los archivos.

Informar al gerente asuntos pendientes.

Enviar y recibir correspondencia.

Indicar los costos de ingreso de los diferentes niveles.
Entregar pruebas de ubicacion de los estudiantes.

Entregar calificaciones y distribuir en el nivel correspondiente.
Confirmar horarios de asistencia.

Otras funciones que le asigne el director.

Profesores

Requiisitos perfil profesional

Licenciado/a en educacion media y/o parvularia dinamico, creativo y
responsable; preferible con certificacion para profesor de espanol.
Disponibilidad de tiempo completo y que acredite una experiencia minima

de 2 anos de trabajo como profesor de la asignatura.

Funciones

Responsabilizarse directamente de las clases y atencion del grupo de

estudiantes que se le asigne.



e Desarrdllar las actividades programadas en €l aula y fuera de ella.

e \ferificar la asistencia de los estudiantes en el horario asignado.

e Supervisar el cumplimiento de las tareas asignadas a los estudiantes.

e Planificar, ejecutar y evaluar los programas de educacion, en funcion de
las caracteristicas, necesidades e interés de los estudiantes.

e Evaluar a los estudiantes y los métodos empleados en las clases.

e Disenar y aplicar estrategias de programas de ensenanza.

e Organizar trabajos en grupo y realizar dinamicas de integracion y
discusiones de diferentes temas.

e Responsable del material de trabajo que custodia.

e Asistir a cursos o seminarios que la institucion requiera.

e Detectar y notificar cualquier anomalia en el comportamiento de los
estudiantes que hagan presumir abusos fisicos o psicoldgicos, ¢ consumo
de sustancias prohibidas dentro 6 fuera del centro educativo.

e Disefar programas segun las necesidades educativas especiales que
presenten losestudiantes, en consenso con los colegas, padres de famillia,
director y de requerirse de la autoridad educativa competente.

e Evaluar el rendimiento de los estudiantes.

Guardiania y Limpieza

-Estos empleados deberan presentar referencias de honradez y honorabilidad 6
ser referidos por una empresa de seguridad 6 personas independientes. La
persona de seguridad ademas realizara las funciones de porteria.

5.3. Planes de empleo

5.3.1. Personal administrativo
Bl personal administrativo sera contratadoconforme a lo establecido en la ley:
a) A prueba por 90 dias, b) Extendible a un afio y ¢) Indefinido. Cada empleado
trabajara 40 horas semanales, con la opcidon de horas extras dependiendo de
las necesidades de la institucion.
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5.3.2. Educadores
Los profesores seran contratados con las mismas condiciones que el personal
administrativo. La seleccidon se realizara en funcion de la formacion profesional,

experiencia y capacitacion que tengan los educadores.

5.3.3. Remuneraciones e incentivos

Bl programa de remuneraciones e incentivos ofrecera tanto beneficios de ley
como adicionales, con €l fin de crear un ambiente organizacional estable, que
permita a través de la satisfaccion de los empleados, crear fidelidad y
compromiso para poder alcanzar los objetivos de la institucion educativa.

5.3.3.1. Beneficios conforme alalLey

B salario que dicta la ley en relacion con el cargo ocupado: Sueldo basico
unificado, décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, fondos de reserva,
vacaciones, utilidades, aporte al IESS 9.35%. Incremento del salario en funcion

de lo decretado por ley.

5.3.3.2. Beneficios indirectos extralegales

Conforme al desempeno existira politica de incremento de sueldos en funcion
de la inflacion. Becas de estudio para los hijos.Bono de desempefio.
Otorgamiento de cursos de capacitacion y especializacion. Ropa e
indumentaria de trabajo. Reuniones de integracion. Prestamos de emergencia
por nacimiento de un hijo, enfermedad, matrimonio, etc

5.4. Cronograma

Tabla 11. Relacion de actividades necesarias para que el negocio opere

Actividad Departamento 6 responsable
Constitucion de la compania Direccion-Gerencia General
Arriendo del local (instalaciones) Direccion-Gerencia General

Adecuacion de los ambientes para las | Direccion-Gerencia General
operaciones a desarrollar
Planificacion curricular y autorizacion | Direccion-Docentes
de funcionamiento.
Programacion de los recursos Docentes
pedagogicos
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Contratacion del personal Direccion-Gerencia General

administrativo y

educativo

Disefo y ejecucion de las estrategias | Direccion-Gerencia General

de publicidad y marketing y empresa externa

Inscripcion de alumnos Direccion-Administrativo-Secretaria

Contratacion y seleccion proveedores | Direccion-Administrativo

Planificacion financiera Responsable de administracion y
finanzas

Planificacion de recorrido de los Servicios externos

expresos escolares

Pago de planilla de servicios Secretaria

Pago al personal Responsable de administracion y
finanzas

Bl colegio iniciara sus actividades en el mes de septiembre del 2013, por lo
tanto, un mes antes (agosto del 2013) todo debera estar listo y coordinado para
el efecto.

5.5. Riesgos e imprevistos
La empresa debe tener planes de contingencia por los riesgos e imprevistos
que puedan surgircon respecto a las actividades para que el negocio inicie.

5.5.1.Retraso en adecuaciones del local

-Plan de contingencia:a) Contrato con arquitecto 6 constructora conocido, en el
cual se establezcan tiempos y avances de obra. b) Monitoreo permanente en
las adecuaciones y asistencia logistica y financiera adecuada.

5.5.2. Retraso en la planificacion del los recursos pedagdgicos

-Plan de contingencia: el personal debe ser contratado con anticipacion y con la
firma del respectivo contrato, de tal manera que previamente se coordinen y
planifiquen las actividades pedagdgicas.

5.5.3.Suspension de actividades por permisos de funcionamiento

-Plan de contingencias: planificar con tiempo las inspecciones de las entidades
competentes para tener todos los permisos en regla antes del funcionamiento.

5.5.4.Marketing y publicidad ineficaz e ineficiente
-Plan de contingencia: a) Contratar una empresa con experiencia para la
asesoria y €jecucion de la publicidad, b) Monitoreo de las adividades de
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marketing y publicidad, c) Predisposicion a invertir recursos adicionales para

cumplir las metas.

5.5.5. Retrasos 6 problemas logisticos en la entrega del servicio
-Plan de contingencia: a) Establecer normas estrictas de horarios de ingreso y
salida del personal, con llamadas de atencion y multas, b) Pago oportuno de

salarios del personal.



6. CAPITULOV

ANALISIS FINACIERO

B andlisis financiero se realiza con una proyeccion de 5 afos y evalia 3
escenarios: optimista, nomal y pesimista, apalancados y no apalancados.

6.1. Inversioén inicial

La inversion inicial incluye los activos tangibles, activos intangibles y el capital
de trabajo. Este valor asciende a: 61.662 USD. (Ver anexo 12,13,14). La
depreciacion de los activos fijos se calcula por un método lineal, conforme lo

establece la Ley, y el valor de desecho se calcula para 5 afnos.
6.2. Costos

H anexo 35, evalia el volumen de ventas donde se maximizan los costos,
estableciendo que es cuando la produccion llega a 1924, a un costo total medio
de 62.13 USD.

6.3. Precio

E precio optimo se fijd en relacion a los resultados que arrojo la investigacion
de mercados, €l mismo que asciende a 120 USD por concepto de pension
mensual y 75 USD por concepto de matricula anual.

6.4. Ingresos

H analisis no contempla los incrementos por inflacion, se realiza a precios
constantes, debido a que se hace a través de una valoracion lineal. Los
ingresos anuales para los 5 afnos se observan en el anexo 23, estos estan

conformadaos por €l nimero de alumnos proyectado y el valor de la matricula.

6.5. Punto de equilibrio
En el anexo 34, se observa el punto de equilibrio en el cual se determina el

numero de ventas minimas en el primer ano, valor que asciende a 1089.

6.6. Costo de oportunidad del capital
Bl costo de oportunidad se determina en base a: a) rf: tasa de libre riesgo de
los bonos de EEUU, b) B: beta de la industria de servicios de ensenanza, c)r



95

mHf. donde r m es el riesgo de mercado, d) r p: riesgo pais Ecuador. (Ver

anexo 36).

6.7. Flyo de caja

H flujo de caja se evalua en los 3 escenarios: optimista, normal y pesimista,
con apalancamiento y sin apalancamiento. En relacion a los flujos de caja se
registranvalores positivos en los anexos 37, 38 y 39.

En los 3 escenarios el VAN (Valor actual neto) es positivo y la TIR (Tasa
interna de retorno) es mayor al costo de oportunidad de 16.96% para los
escenarios apalancados, lo que ratifica la factibilidad y rentabilidad del
proyecto.

H VAN Yy la TIR, apalancado es mayor a la de los escenarios desapalancado,
efecto causado por el pago de intereses. En este sentido, es mas conveniente
financiar el 40% del monto tatal de la inversion.

Tabla 12. Resultado andlisis financiero, resumen 3 escenarios.

RESUMEN DESAPALCANDO APALANCADO
VAN TIR VAN TIR
NORMAL 42.963 38% 45.460 50%
OPTIMISTA 126.573 72% 129.070 98%
PESIMISTA 15.215 25% 17.711 37%

6.8. Estado de resultados

B estado de resultados registra los costos, gastos, ingresos y la utilidad
proyectada para cada uno de los anos.

6.9. Balance general
El balance general esta proyectado a 5 afos y en cada ano se registran los

valores de activo, pasivo y patrimonio.

6.10. Incidencias de la Ley Organica de Educacion Intercultural en la
propuesta de negocio.
H plan de negocios propuesto inicio la investigacion a partir del afo 2011, sin



embargo, posteriormente se expidid la nueva Ley Organica de Educacion
Interculturaly una serie de refoomas que pueden modificar €l panorama de
inversion en el sector educativo, en este sentido, se esta atravesando una
etapa de transicion en la cual es incierta la aplicacion exacta futurade las
normas para el cumplimiento de la Ley, donde inicialmente algunos acuerdos
ministeriales han considerado a la evaluacion y control del cumplimiento de los
requisitos de funcionamiento y creacion de las instituciones educativas. Dentro
del periodo de transicion el Ministerio de Educacion también atravesara un
proceso de reestructuracion, con el objetivo principal de mejorar la gestion. Por
los motivos expuestos, este andlisis financiero mantiene la estructurade
inversion vigente en la Ley para negocios que estan dentro del sector
educativo. Es importante resaltar que la nueva Ley Organica de Educacion
Interculturalestablece que la educacion particular no tendra como finalidad
“principal el lucro’y que, el Reglamento para la aplicacion de la Ley de
Educacion, establece que los establecimientos educativos deberan reinvertir el
30% del valor favorable resultado del gjercicio econdmico, escenarios que no
estan definidos pero que cambiarian completamente los beneficios que
presenta el plan de negocios propuesto al inversionista. Las instituciones
educativas cuya actividad principal no es el lucro segun la Ley de Reégimen
Tributario se sujetan a una tarifa menor respecto del pago del impuesto a la
renta, la misma que fija un porcentaje maximo del 15%, es decir del 25%
disminuiria al 15%. El escenario futuro no esta definido porque todavia no son
expedidas las normas para la aplicacion de la Ley, pero al tomar en cuenta el
valor de reinversion del 30% y el descuento del pago del impuesto a la renta, el
proyecto mantiene una rentabilidad atractiva para los inversionista mayor al
costo de oportunidad.
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7. CAPITULO VI

OFERTAS PROPUESTAS POR LA COMPANIA

7.1. Financiamiento deseado

7.1.1. Oferta
Del total de la inversion que asciende a 61.662 USD se requiere crédito

bancario por 40%, en condiciones favorables para la empresa. (Ver anexo 28).

7.1.2. Capitalizacion

Los flujos netos de caja se van a acumular en reservas facultativas para la
ampliacion de la institucion a nivel de ensefanza secundaria. Hasta llegar a tal
monto pasado los 5 anos, se realizaran inversiones estratégicas
conservadoras, con bajo riesgo, en depdsitos a plazo fijo 6 compra de
acciones. En caso de que se dicten normas que establezcan los parametros de
uso Yy reinversion de las ganancias, el plan de negocios debe considerar los
cambios y gjustarse a los mismos, posiblemente en lugar de acumular reservas

facultativas se debera realizar reinversiones cada ano.

7.1.3. Uso de fondos
La inversion inicial utiliza los fondos destinados a la implementacion del
negocio, que incluye: activos tangibles, intangibles y capital de trabajo. (Ver
anexos 12,13,14,15).

7.1.4. Reinversion

La reinversion se realizara el momento que el valor acumulado sea suficiente
para el efecto 6 conforme a la Ley en el caso de que se expidan nuevas

normas.



8. CAPITULO VIII

ASPECTOS GENERALES

8.1. Supuestos,riesgos criticos, problemas

8.1.1. Supuestos

Bl proyecto propuesto, luego de la evaluacion, parte de los supuestos descritos
a continuacion.

-H sector escogido para la creacion del colegio, San Antonio de Pichincha, es
un sector en desarrallo, que presenta un crecimiento sostenido de la poblacion
y por lo tanto un crecimiento de la demanda, mas aun, en servicios
indispensables como la educacion, sin embargo, se observa que la oferta y
equipamiento de los servicios educativos no crece en la misma medida,
principalmente por las barreras de entrada en este sector.

-La evaluacion del proyecto propuesto abarcd también el estudio de la
parroquia de Pomasqui, debido a que estas dos parroquias estan
geograficamente juntas, tienen similitudes y comparten todo el mercado de la
zona.

-B segmento de mercado objetivo, esta conformado por la mayoria de
personas que ingresan a vivir en la parroquia de San Antonio,
aproximadamente un 70%, que son personas que adquieren departamento 6
casa nueva y tienen un nivel socioecondmico medio 6 medio alto con respecto
al sector.

-La propiedad conseguida para el funcionamiento del colegio cumple con las
caracteristicas para atender al segmento de mercado objetivo, inclusive
permitira cumplir el objetivo de posicionarse como la mejor institucion privada
en San Antonio y poder competir con instituciones educativas de Pomasqui.
-Los servicios de ensefianza que entregara y ofertara el colegio, se basan en
los estudios y tendencias de consumo, que actualmente se relacionan con la
calidad de la educacion y refuerzos en materias necesarias en un mundo
globalizado, como el idioma inglés y la computacion.



-La oferta de servicios de ensefianza por parte de la institucion tienen una
estrategia de diferenciacion en cuanto a la calidad de la educacion, que es
hacia donde se centraran los esfuerzos del colegio.

-Siempre las variables externas no son controlables, por lo tanto, se tiene
algunos escenarios financieros y bien analizados el entorno y competencia.
-Existe un bajo poder de negociacion de los proveedores: a) La oferta laboral
en el area de la educacion es alta, por lo tanto, las condiciones de contratacion
son favorables, b) Los materiales e insumos necesarios para el servicio de
ensenanza son de facil acceso y a precios normales en la zona.

-B andlisis de la oferta y demanda educativa, permiten determinar que
inicialmente el colegio para arrancar podria captar 100 alumnos y tener un
crecimiento minimo del 15% anual.

-La infraestructura fisica e instalaciones del colegio, soportaran el crecimiento

proyectado de la institucion durante los primeros cinco anos.

-Durante los primeros 2 anos el colegio buscara posicionarse por la excelencia
académica, para el efecto seleccionara profesores, personal de planta y
alumnos.

-La proyeccion de ventas se soporta en: a) El crecimiento y desamrdllo de la
zona que abarca las dos parroquias, b) E desarrollo de las estrategias de
marketing y publicidad y la asistencia oportuna y necesaria de recursos
financieros.

-Bl proyecto evalla 3 escenarios: optimista, normal y pesimista, con

apalancamiento y sin apalancamiento. Sobre los 3 escenarios también evalua

el VANyla TIR

-H analisis financiero se realiza en valores corrientes sin tomar en cuenta la
inflacion anual.

-El colegio tendra solo un propietario. La inversion inicial asciende a59.611
USD, de la cual es 40% se financiara con crédito el banco del pacifico a 5 afos
plazo a una tasa del 12.9% de interés anual.

-E costo de oportunidad del negocio es de 16.93%, calculado conforme a:
rendimiento de mercado, tasa de libre riesgo y prima de riesgo.
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-El punto de equilibrio se realiza con un escenario desapalancado normal, para
conocer cual es la cantidad minima que se debe vender y a partir de la cual se

obtiene pérdidas y ganancias.

8.1.2. Riesgos y principales problemas
La empresa debe prepararse para posibles riesgos y problemas que se

presenten.

8.1.2.1.Volumen de ventas menor a lo proyectado

-Plan de contingencia: a) En el arranque del colegio se realizara un monitoreo
permanente al area de publicidad y marketing, en el evento de que no se vayan
cumpliendo los objetivos trazados, se incrementara la inversion en publicidad y
se contratara otra agencia, b) Ofreceran descuentos y promociones, C)
Intensificara la campana publicitaria intentando llegar de manera mas efectiva a

parroquias cercanas.

8.1.2.2. Ingreso de nuevos competidores

-Plan de contingencias:a) Es importante que la empresa desde el inicio
posesioné la marca en la mente del consumidor, a través de la calidad de
educacion, buena atencion, preocupacion por los estudiantes, incorporacion a
los padres de familia en las decisiones institucionales, etc, para diferenciar a la
empresa de la competencia,b) Incrementar el valor agregado a los alumnos con
incentivos de becas y participacion en eventos intercolegiales,

¢) Innovacion de servicios con mayor valor agregado para satisfacer al cliente,
d) Permanentemente buscar nuevos segmentos de mercado.

8.1.23. Pérdida de clientes por no cumplir con los objetivos de
posicionamiento, debido a la disminucion de la calidad de la educacion
-Plan de contingencia: a) Monitoreo permanente de la calidad de ensefianza, b)
Evaluacion y capacitacion a profesores y personal de planta, c) Interaccion con
padres de familia para conocer opiniones y sugerencias, d) Actualizacion
permanente de sistemas de ensefianza y de cambios en el medio globalizado.
8.1.2.4. Volumen de ventas mayor a lo proyectado

-Plan de contingencia:el colegio tiene 6 ambientes adicionales que se podrian
adecuar inmediatamente.
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8.1.2.5. Riesgo de la inversion debido a posible venta de la propiedad
donde funciona el colegio
-Plan de contingencia: se firmara un contrato ante notario publico que conforme

ala Ley, es la unica forma de impedir la venta.

8.1.2.6. Cambios en mallas curriculares de ensenanza.
-Plan de contingencia: a) Monitoreo periddico de cambios en las mallas
curriculares, b) Mantener estrecha relacion con autoridades de educacion 6 de

otras instituciones afines con el sector educativo.
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8.2. Conclusiones y recomendaciones finales

8.2.1. Conclusiones

-Bl estudio de mercados permitié determinar que la demanda de servicios de
ensefnanza de educacion privada tiene un crecimiento sostenido en la parroquia
de San Antonio. La ciudad de Quito esta expandiéndosehacia las parroquias
rurales, donde se registra que la poblacion crece a una tasa mayor que la de la
ciudad de Quito (4%), en San Antonio en el 2011 la poblacion crecié 7.8%
aproximadamente.

-La oferta educativa y el equipamiento en las parroquias rurales demora en
llegar, ademas existenaltas barreras de entrada eneste sector, que obedecen
principalmente a la inversion y complejidad del negocio, por lo que se ratifico la
oportunidad de negocio.

-La proyeccion de crecimiento de San Antonio es mayor a otras parroquias
rurales, debido a las caracteristicas que presenta: infraestructura, clima calido,
historia, ubicacidon en la mitad del mundo, sector turistico, grandes areas de
terreno no explotadas, eltc.

-Ecuador como pais subdesarrollado, ha volcado sus esfuerzos a fortalecer
sectores estratégicos como el educativo. En este sentido, la educacion como
uno de los pilares del desarrollo y las exigencias actuales que ésta demanda,
se ha convertido para los clientes y consumidores en una prioridad, mas aun,
en los niveles de ensenanza primaria, que inclusive la Ley establece como
obligatoria. De esta manera, se demuestra que se mira a la educacion como un
sector atractivo de inversion con potencial de crecimiento.

-El descuido del gobierno en la educacion, ha ocasionado que exista una
brecha entre la educacion publica y privada, marcada por la calidad y el precio,
en este sentido, se observd que existe preferencia por la oferta educativa de
instituciones privadas, sin embargo, en las parroquias rurales, la educacion
publica tiene mayor acogida que en las parroquias urbanas, pudiendo en algun
momento constituirse en competencia directa.

-La publicidad y el marketing es una herramienta no explotada debidamente en
el medio, al igual que las relaciones publicas 6 con los clientes (padres de

familias), por lo que el colegio debe centrar sus esfuerzos en esta area.
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-La oferta educativa de San Antonio es medianamente buena, por ese
motivoexisten oportunidades para posicionarse y diferenciarse con respecto a
la competencia.Ocurre lo contrario en Pomasqui, donde la oferta educativa ha
mejorado, efecto que se ve reflgado en el crecimiento de instituciones
educativas y captacion de dientes. Esta razon persiste y esta ligada a la
percepcion que existe en cuanto a la calidad de la educacion de las dos
parroquias.

-En relacion al tamafio del mercado, el colegio podra iniciar con 100 alumnos y
posteriormente tener un crecimiento minimo del 15% anual, limitaciones de
crecimiento que también estan dadas por la infraestructura del colegio.

-El colegio, tal y como esta concebido su ingreso al mercado, tendra un alto
poder de negociacion sobre clientes y proveedores.

-Se identificaron factores claves con respecto a las preferencias, costumbres y
comportamiento de los consumidores. En este sentido, el estudio permitid
determinar que lo que mas valoran los dlientes es la calidad de educacion,
inclusive estan dispuestos a pagar mas. Dentro de la educacion se destacan
materias relacionadas con el medio globalizado, como el idioma inglés vy la
computacion.

-La propiedad conseguida como oportunidad para el funcionamiento del
colegio, siendo una fortaleza, reune las caracteristicas para atender
adecuadamente al segmento de mercado objetivo y paralelamente alcanzar los
objetivos de diferenciacion y posicionamiento.

-El mercado objetivo que atendera el colegio es clase media y media alta con
respecto al sector, que es el segmento de poblacion que mas esta creciendo,
aproximadamente el 70% van a vivir en las parroquias rurales en casas 6
departamentos nuevos.

-Se determind que es importante que el colegio tenga educacion inicial, como
apoyo al crecimiento proyectado, ademas de las alianzas con guarderias e
instituciones educativas.

-El estudio financiero demostrd que el proyecto es una opcidn viable, que se
obtiene mayor beneficio aplicando el apalancamiento bancario.

-En los 3 escenarios evaluados (normal, optimista y pesimista), el VAN (Valor
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actual neto) es positivo y la TIR (Tasa interna de retorno) es mayor al costo
deoportunidad que es de 16.96% para los escenarios apalancados y no
apalancados, lo que ratifica la factibilidad y rentabilidad del proyecto.

-EH VAN es de 46.460USD y la TIR de 50% con el apalancamiento del 40% de
la inversion inicial.

-Luego de la promulgacion de la Ley Organica de Educacion Intercultural en el
ano 2011, el sector educativo a mediano y largo plazo presentara cambios
importantes, reformas que pueden afectar directamente al negocio de la

educacion.
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8.2.2. Recomendaciones

-Ejecutar el proyecto en mediano plazo, dado que el estudio demuestra que es
un negocio Vviable y rentable. Se recomienda no ejecutarlo en corto plazo, dado
que €l pais atraviesa una etapa de transicion con reformas legales que pueden
cambiar los parametros de inversion en el sector educativo, en ese sentido, se

recomienda restructurar la propuesta de negocio.
-Utilizar apalancamiento financiero para el desarrollo del proyecto.

-Entregar un servicio de ensefianza con excelente calidad y mantener la
calidad en el tiempo. Es importante porque el colegio es nuevo y la gente no
conoce la calidad del servicio ofrecido. Para mantener la calidad se debe
realizar evaluacionesperiddicas a docentes y estudiantes. Bl producto debe
centrarse siempre en la diferenciacion.

-Monitorear los cambiostecnolégicos y adaptarios a la institucion y los sistermas
de aprendizaje, para mantener la competitividad y de ser el caso mejorarla.Este
aspecto esta relacionado también con el desarrollo de nuevos productos 6
servicios que permitan alcanzar mayor competitividad y a nuevos segmentos
de mercado. También hay que focalizar los esfuerzos en entregar los servicios
de ensenanza de acuerdo a la tendencia y las exigencias del entorno, en este
sentido, reforzar el servicio de ensenanza en cuanto al idioma inglés y la
computacion.

-Enfocar los esfuerzos en el area de marketing y publicidad, que es en el
aspecto en el que se identificd que la competencia se ha descuidado. De esta
manera, se deben busca nuevas formas y métodos para llegar a los clientes y

aumentar las ventas.

-Poner énfasis en las relaciones publicas y personales con clientes y
consumidores, en miras de obtener sugerencias y comentariosque permitan
mejorar la institucion y a la vez incorporar un sistema de publicidad por
referencias directas que es muy efectivo. Este aspecto también considera la
incorporacion de todos los empleados de la empresa, todos los departamentos

unidos, en funcidn de crear mayor valor alos clientes.
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-Realizar evaluaciones periddicas para analizar el desarrollo del proyecto, con

el fin de aplicar correctivos, retroalimentarse y mejorar sobre la ejecucion.

-Redlizar alianzas con distribuidores, proveedores y los diferentes actores de
esta industria para obtener mayores beneficios y conseguir procesos mas

eficientes.

-Buscar posicionar la marca en el mediano plazo, para que sea una marca

poderosa y tenga un valor capital alto.
-Generar manejo de recursos naturales con responsabilidad social.
-Se recomienda que para la ejecucion del proyecto se observen los

-Tener en cuenta todos los riesgos e imprevisto citados en la investigacion que
puedanafectar al proyecto.
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ANEXO1

Mapa DE DIVISION POLITICA Y ADMINISTRATIVA. (Parroquias rurales y
urbanas cantén Quiito)

DISTRITO
MAPA DE DIVISION POLITICA ADMINISTRATIVA (parroquias urbanas y rurales)
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ANEXO 2

CUADRO INSTITUCIONES EDUCATIVAS.

Pomasqui
Nombre Caracteristicas | Pension| Matricula|Inglés | Computacié |Servicios Horario |Bus
Colegio Adicionales
George Sin drea verde, S92 $55(todos  |[Si Natacién 730a |S12
Stephen casa patio los dias 1HOO
School grande
Visién Siglo |2 patios, 2500 S25 S30|Si Si Club de 7H20a |[S20
XX m2 terreno teatro, 12H20
banda
Ernest 2 patios, casa, <98 $61|6 horas |3 horas cherleaders, |7H28a |S20
Rutherford terreno 1400 semana |semana musica 12H35
m2
JoanesPaulus |Construccidon S50 $35|2 horas |2 horas Piscina, 7H15a |[$26
800 m2, patio diarias |diarias pintura, 1H15
3000m?2 danza
San Anselmo | 1 hectdrea $115 S120|Si si mUsica, 8HOOa |[S55
terreno, futbol 1H40
edificacion
colegio
Savio de 2 patios 3000 $95 S59|todos  |si danza, 7H00a |[S30
Pomasqui m2, casa los dias teatro 12H45
Colegio de 3 hectdreas, $230 S210(todos  |si deportes, |7H30a |[$40
Liga infraestructura los dias teatro, 4H00
colegio danza, etc
Francesde |2 hectdreas $125 S78|inglésy |si karate, 7H30a |$20
Quito infraestructura francés futbol 1H45
colegio

Investigacion del valor de la pension de otros colegios:

-Violanta, 35 USD

-Los Shyris, 190 USD

-Monpelier Internacional, 112 USD

-San Antonio de Padua, 55 USD

-Valdivia, 195 USD




San Antonio

Nombre Colegio | Caracteristicas Pension| Matricula|inglés |Computadon |Servidos Horario |Bus
Adicionales

WemeiHeinsen |2500 m2 terreno, $80 $70|si Si teatro, 7H30 a|$25

berg aulas musica 1H30

Dos Hemisferios | Aulas $114 $75|2 horas |Si varios 7:00a |S30
construidas aldia 1:45

Equinocdal Quinta, 3 $105 $65(2 horas |Si caballos, |7H10 a|$20
hectareas aldia granja 1H15

ArturEichler 4500 m2 terreno, $72 $50| 7 horas |Si musica, 7H30 a|$25
aulas ala canto 1H30

semana
Mision Aulas , terreno $72 $60|todos  |Si deportes, |7H20 a|$28
Geodésica amplio los dias danza 1H30




Pomasqui

Col. 2010-2011 Sostenimiento | NUmerode | Col. 2011-2012 Sostenimiento  |NUmero de
estudiantes estudiantes
MISION SIGLO XXI Particular 239| VALDIVIA Particular 79
Laico
PIM PON DE COLORES Particular 21|LOS SHYRIS Particular 138
Laico
VIOLANTAY
WERNER (CENTRO GEORGE
STEPHENSON
SCHOOL
DE DESARROLLO INFANTIL) Particular 86 Particular 2
Laico
ROSSYRENI Particular 3| UNIDAD Municipel 2717
EDUCATIVA
MUNICIPAL
EXPERIMENTAL
EUGENIO
ESPEJO
SOR TERESA NUNEZ Fiscal 28|VISIONSIGLO | patticular 187
XXl Laico
ERNEST RUTHERFORD Particular 65| PIM PON DE Particular 21
COLORES Laico
JOANNES PAULLS i Particular 165|VIOLANTAY Particular 86
WERNER(CENTR| Laico
ODE
DESARROLLO
INFANTIL)
SAN ANTONIO DE PADUA Particular 503 |ROSSYRENI Particular 8
Laico
SAN ANSELVMO DE
CANTERBURY Particular 80| SOR TERESA Fiscal 29
NUNEZ
PLAYFULKIDS Particular 28| ERNEST Particular 54
RUTHERFORD Laico
INSTITUTO ERNESTO GUEVARA Particular 11|JOANNES Particular 164
PAULUS Il Laico
SANTO DOMINGO
SAVIO DE POMASQUI Particular 604 [SAN ANTONIO | Particular 521
DE PADUA Religioso
SENDERITO DEL SABER Particular 30|SAN ANSELMO | Particular 0
DE Laico
CANTERBURY
LOS MOLLES Particular 21|PLAYFULKIDS  |pgiicuar 28
Laico
SAINT JOSEPH Particular 22| INSTITUTO Particular 11
ERNESTO Laico

GUEVARA




LA SABANA Particular 19| SANTO Particular 625
DOMINGO SAVIO| Laico
DE POMASQUI
HORIZONTES DEL MANANA Particular 22| SENDERITO DEL | Particular 25
SABER Laico
ZANMAY Particular 51|LOS MOLLES 21
Particular
Laico
MANUEL CORDOVA GALARZA Fiscal 199|SAINT JOSEPH | Particular 30
Laico
MONTPELLIER INTERNACIONAL Particular 62 | LA SABANA Particular 13
Laico
SWEET NEST Particular 12 |HORIZONTES Particular 22
DEL MARNANA  |Laico
EL COLEGIO DE LIGA Particular 681|ZAMAY Particular 4
Laico
POMASQUI Fiscal 1261 | MANUEL Fiscal 184
CORDOVA
GALARZA
SANTA MARIA GORETTI Particular 112 | MONTPELLIER | Particular 69
INTERNACIONAL | Laico
FRANCES DE QUITO Particular 542 |SWEETNEST | Particular 6
Laico
EL PARAISO Particular 64|EL COLEGIODE | Particular 767
LIGA Laico
MARIA HELENA
SALAZAR DE PEREZ Fiscal 486| POVASQUI Fiscal 1338
NUEVO MIGUELITO Particular 85| SANTAMARIA | Particular 112
GORETTI Laico
SIMON RODRIGUEZ Fiscal 423|FRANCESDE | Particular 593
DRA IRENE PAREDES Fiscal 31|EL PARAISO Particular 61
Laico
EL QUITENO LIBRE Fiscal 878/ MARIA HELENA |Fiscal 487
SALAZAR DE
PEREZ
BLUE SKY Particular 18| NUEVO Particular 85
MIGUELITO Laico
PRIMARIA POPULAR
TAPORI Fiscal 23| SIMON Fiscal 457
RODRIGUEZ
JOSE DE VILLAMIL Particular 16| DRA IRENE Fiscal 34
PAREDES
SIGLO XXI POPULAR Particular 56 ELBS\EJITENO Fiscal A6
BLUE SKY Particular 20
Laico
PRIMARIA Fiscal 3
POPULAR
TAPORI
SIGLOXX Particular 62
POPULAR Laico

Adaptado de Ministerio de Educacion del Ecuador, 2012.




San Antonio

Col. 2010-2011 Sostenimiento Numero de| Col. 2011-2012 Sostenimiento NUmero de
estudiantes estudiantes

RITA LECUVBERRY Fiscal 91|JERICO Particular Laico 130

JAVIER RIOFRIO Fiscal 117|RITA Fisca 122
LECUMBERRY

SAMANIEGO

SANTO DOMINGO Fiscal 57| M JARDIN Particular Laico 25

CLEMENTE VALLEJO |Fiscal 584|21 DE MARZO Particular Laico 36

LARREA

ALEXANDER VON Fiscal 1589| ARTURO EICHLER | Particular Laico 109

HUNMBOLDT

29 DE MAYO Fiscal 108| Ml PRIMERA Particular Laico 23
ESCUELITA

AURELIO AYLLON Fiscal 93| MISION Particular Laico 254

TAMAYO GEODESICA

29 DE JUNIO Fiscal 144| SCOTLAND Particular Laico 370
SCHOOL

LA LIBERTAD Fiscal 89| JAVIER Fiscal 1%
RIOFRIO
SAMANIEGO

CAPULLITOS DE LUZ  |Fiscal 12| SANTO DOMINGO | Fiscal 56

JOSE MARIA GARCIA | Fiscal 31|CLEMENTE Fiscal 583
VALLEJO
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MITAD DEL MUNDO |Fiscal 3115/ WERNER Particular Laico 68
HEINSENBERG

MITAD DEL MUNDO |Fiscal 136|DOS Particular Laico 283
HEMISFERIOS

PRIMARIA POPULAR |Fiscal 48| PEQUES CLUB Particular Laico 13

MITAD DEL MUNDO

PRIMARIA POPULAR |Fiscal 16| REKETE MONITGOS | Particular Laico 9

INTI-NAN

UNIDAD Fiscomisional 96| ALEXANDER VON | Fiscal 1790

EDUCATIVA DE HUMBOLDT

PICHINCHA

EXTENSION JUAN

PABLOII

JERICO Particular 44|29 DE MAYO Fiscal 130

M JARDIN Particular 20|AURELIO Fiscal 115
AYLLON
TAMAYO

21 DE MARZO Particular 36|29 DE JUNO Fiscal 214

ARTURO EICHLER Particular 108| LA LIBERTAD Fiscal 101

Ml PRIMERA Particular 23|CAPULLITOS DE | Fiscal 12

ESCUELITA LUz

MISION GEODESICA | Particular 237|JOSE MARIA Fiscal N
GARCIA

SCOTLAND SCHOOL | Particular 394| MITAD DEL Fiscal 3232
MUNDO

WERNER Particular 90| CARITAS Particular Laico 23

HEINSENBERG SONRIENTES

DOS HEMISFERIOS Particular 249| MARANATA DE LA | Particular 91
MITAD DEL Religioso
MUNDO

PEQUES CLUB Particular 13| CENTRO DE Fiscal 37
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ANEXO 3
ENCUESTA TELEFONICA A INSTITUCIONES EDUCATIVAS

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
CUESTIONARIO

1.- ¢Cual es €l valor de la pension mensual?

2.- ¢ Cual es €l valor de la matricula?

3.- ¢Cudl es el valor de los uniformes?

4.- ;La ensefanza incluye idioma inglés? ¢ Cuantas horas?

5.- ¢ Tienen servicios adicionales o actividades extracurriculares?
6. ¢Cual es €l horario de clases?

7.- ¢ Cuanto cuesta el transporte?

8.- ¢ Aplican descuentos para los estudiantes?

9.- 4, COMo es la infraestructura del colegio?



ANEXO 4

ENTREVISTA A EXTPERTOS DEL. RAMO

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
CUESTIONARIO

a)

b)

f)

9)

h)

¢ Bl sector educativo ha evolucionado en los ultimos afos?

¢ ComMo?

¢Los cambios en la Ley de educacion y las medidas comerciales aplicadas
por las autoridades han afectado al sector de la educacion?

Jlmpactos importantes de la nueva Ley de educacion?

¢ Queé proyectos existen o estan por desarrollarse que usted conozca 'y
como inciden en la educacion publica y privada®?

¢ Las paliticas aplicadas y el apoyo del Gobierno al sector publico han
tenido efectos sobre el sector privado?

¢Entre las parroquias rurales y urbanas hay diferencias significativas en
relacion al costo de la mano de obra laboral docente?

¢.Segun su criterio, las perspectivas futuras de la educacion de nivel
primaria en sectores rurales son buenas o malas?

¢ Por quée?

¢ En cuanto a la oferta de la variedad de servicios de educacion, cree usted
que ésta ha cambiado conforme a la globalizacion y desarrollo
tecnologico?

¢La tendencia actual debe ofrecer una buena ensefianza de idioma inglés
y refuerzos en computacion?

¢Valoran los clientes la calidad de estos servicios muchas veces
considerados complementarios?

¢ Qué amenazas puede presentar la educacion privada a mediano, corto y

largo plazo?



ENTREVISTA A DIRECTORES DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS DEL
SECTOR

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
CUESTIONARIO

a) ¢ H sector educativo ha evolucionado en los Ultimos afos? ¢ Ha crecido?

b) ¢Los cambios en la Ley de educacion y las medidas comerciales aplicadas
por las autoridades econdmicas han afectado al sector de la educacion?

c) ¢Lademanda de servicios de educacion de nivel primaria ha crecido o
decrecido en el sector?
¢Cuanto en su Institucion, porcentaje de datos de los ultimos tres afnos?
¢ Considera bueno o mala esta variacion?

d) ¢A qué atribuye usted esta variacion, cudles son los factores mas
influyentes? Bj: infraestructura, prestigio, etc.

e) ¢En cuanto a la oferta de la variedad de servicios de educacion, cree usted
que ésta ha cambiado conforme a la globalizacion y desarrollo
tecnoldgico?

f) ¢lLatendencia actual debe ofrecer una buena ensefanza de idioma inglés
y refuerzos en computacion?
¢Valoran los clientes la calidad de estos servicios muchas veces
considerados complementarios?

g) ¢La competencia ha crecido?
¢.Cual considera su principal competencia?
¢ Bl sector publico de alguna manera es competencia de ustedes?
¢ Existen oportunidades para el ingreso de nuevos colegios privados en el
sector?

h) ¢ Cudles considera los factores mas influyentes en la decision de adquirir
servicios educativos por parte de los clientes? Ej: referencias familiares,
posicionamiento, prestigio, inversion publicitaria, etc.

i) ¢H diente da mayor importancia al: precio, calidad, marca, etc.?

j)  ¢Segun su criterio las perspectivas futuras de la educacion de nivel
primaria en este sector son buenas o malas?

k) ¢Considera importante que un colegio de nivel primario tenga Pre-escolar?



¢ HEl tener servicio pre-escolar ayuda a incrementar los clientes?
I) ¢ H personal docente contratado es del sector o de cantones mas
alejados?
¢ Queé beneficios tiene este tipo de contratacion?
m) ¢ Qué medios utiliza usted para la publicidad?
¢, Tienen promociones de venta?
n) ¢Ha incrementado los precios en los ultimos anos?
¢En cuanto?

¢ Hl incremento ha influido en la demanda®?



ANEXO 5
ENCUESTA
UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
EDUARDO REYES

Buenos dias, soy Eduardo Reyes estudiante de Universidad de las Américas.
Estoy realizando un trabajo de investigacion por lo que quisiera solicitarle un

poco de su tiempo para hacerle la siguiente encuesta:
PREGUNTAS
Pregunta Filtro: ; Tiene hijos de 11 ainos o menores? Si... No....

(Si contesta si, cortinua la encuesta) (Si contesta no, termina la encuesta el
entrevistado no cumple el perfil)

DATOS DE IDENTIFICACION

GENERO: FEMENINO .... MASCULINO.. . EDAD: ......

1.- ¢Cuantos hijos tiene entre 1 y 5 anos y entre 6 y 11 anos de edad?
1-5 afos

6-11 anfos .........

*Si es menor a 5 anos pasar a pregunta 5. Si tiene hijos en los dos grupos de
edad, tomar en cuenta para el andlisis €l hijo que esta en el grupo de 6 a 11

anos.

2.- ¢ En que colegio o jardin estudia su hijo?

Nombre Cal...................Ubicacion norte... sur... centro.. Este sector...
Nombre Cal................... Ubicacion norte... sur... centro...Este sector...

Nombre Col.................... Ubicacion norte... sur... centro...Este sector...



3.- ¢Ha pensado cambiar a su hijo de colegio o jardin? (Para los que
estudian en el sector) ¢Ha pensado cambiar a su hijo de colegio o jardin
por este sector? (Para los que no estudian en el sector)

Si... No... ¢ Por qué?

4.- ; En cuantos colegios o jardin ha estado su hijo?

5.- Siendo 5 muy importante y 1 nada importante. Califique, en orden de
importancia, los siguientes criterios en la elecciéon de un colegio para el
estudio de sus hijos.

Precio.......... Cadlidad de educacion ......... Infraestructura . ...........
Sistema de aprendizaje.. ... ...... Ubicacion ..........

6.- ¢Recibir una educacidon con refuerzo en el idioma inglés y la
computacion usted considera?

Excelente. . .Muy bueno. . ... Bueno..... Regular.. ... Malo..... ..

7.- ¢Cuanto estaria dispuesto a incrementar el valor de la pension
mensual actual, en un colegio de nivel primario, que preste servicio de

ensenanza con refuerzo en el idioma inglés y computacion?
$10-20..... $21-30.... $3140... $41-50......

8.- ¢Cuadl es el presupuesto maximo que destinaria a la educaciéon de su
hijo?

Menor a $ 100.... $ 101-125 ... $126-150..... $ 151-175..... $ 176-200.....
$201-250.... $+de250......



9.-¢Si tiene que escoger, entre un colegio 6 jardin nuevo (tiene refuerzo
en idioma inglés y computacion) con un precio mas alto que uno ya en
funcionamiento, considera el precio una condicionante en la tomade la

decision?
Si..... ¢ Por quée? No....

10.- ¢Si busca un colegio de nivel primaria o jardin para su hijo optaria

jpor uno nuevo o uno ya en funcionamiento varios anos?

Nuevo...... En funcionamiento varios anos. . ... ....

11.- ¢ Cuando escogid el colegio o jardin para su hijo fué por referencias?
Familiares. . ... amigos.. ... conocidos. . . referencias propias. . ...publicidad. . ...

(Esta pregunta no contestan los padres que tienen hijos menores a 2 anos)

12.- ¢Ha sido visitado en su domidilio, oficina, etc, por funcionarios de
colegios para ofertarle los servicios de educacion 6 recibido emails con

oferta de servidos educativos?

13.- ¢ Los ingresos totales de la familia estan entre que valores?

menor $ 450....... $451-900........ $901-1350.........$ 1351-1750.......
$1751-2150......... mas $2150.............



ANEXO 6

FOTOGRAFIAS ESCUELA EDUCATIVA HOWARD GARNERD.










CROQUIS UBICACION DEL COLEGIO.

ANEXO 7

13 DEJUNIO

]

REDOLDEL MITAD DEL MUNDO

MERCADO

DE
SAN
ANTONIO

LUGAR INSTITUCION EDUCATIVA

MUSEO - CASA 2

SOLAR PASAJEE
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ORDENANZA N* 3746

Art. 157.-  Auditorios, gimnasios y otros locales de reunién en edificaciones para
educacion.- Los locales destinados a gimnasios, auditorios y afines cumplirdn con todo lo
especificado en los articulos de edificaciones para deportes o de cultura, segiin sea el caso.

Art. 158.- Espacios minimos para recreacién en edificaciones educativas- Podrin
desarrollarse concentrados o dispersos en un médximo de dos cuerpos en una proporeion
mdxima frente-fondo 1:3.

Los espacios libres de piso duro serdn perfectamente drenados, v con una pendiente méxima
del 1,5% para evitar Ja acumulacion de polvo, barro y estancamiento de aguas lluvias o de
lavado. Ademds. contarin con galerias o espacios cubiertos para su uso cuando exista mal
tiempo, con una superficie no menor de 1/10 de la superficie de recreacion exigida, ¥ estaran
situados al nivel de las aulas respectivas.

Los locales para educacién escolar y secundaria, deberdn contar, al menos, con una superficie
pavimentada de 15 por 30 metros destinada a una cancha multiple, que podra ser considerada
dentro de la superficie total de recreacion exigida.

Cuando un establecimiento educativo atienda ademds a la seccién preescolar, deberd contar
con un patio independiente para uso exclusivo de esta seccién.

Art. 159.- Baterias sanitarias en edificaciones educativas.- Las edificaciones estaran
cquipadas con baterias  sanitarias separadas para el personal docente v administrativo,
alumnado, y personal de servicio.

Las baterias sanitarias para personal administrativo y de servicio serdn las consideradas en la
normativa de oficinas. Las baterfas sanitarias para alumnos deben estar agrupadas y
diferenciadas por sexo de acuerdo al cuadro N° 16, normas especificas para locales y
elementos de edificaciones educativas.

Del total de piezas sanitarias requeridas para aulas, laboratorios, talleres y afines en cada nivel
de la edificacion escolar, podra destinarse hasta el 20% para el area recreativa.

Art. 160.- Servicio médico en edificaciones educativas.- Toda edificacion para educacion
debera prestar servicio médico de emergencia, v contari con el equipo e instrumental minimo
necesario para primeros auxilios; el drea de este espacio serd minimo de 24 m2., y contendrd
consultorio, sala de espera y media baterfa sanitaria.

Art. 161.- Ventilacion en edificaciones educativas.- Se asegurard un sistema de ventilacion

cruzada. El drea minima de ventilacién sera equivalente al 40% del 4rea de iluminacion,
preferentemente en la parte superior, y se abrird ficilmente para la renovacion del aire. }
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ORDENANZANS 3746

Cuadro N” 16 Normas especificas para edificaciones educativas

| Capacidad |, .| Baterias sanitarias ]
: Espaccs y elementos educatives Mixima A"'"::‘::;‘z pemr——r l urinariosH | inodores M |
| o Walumno) | (walumno) 4_1-_:_'_-_:!@& |

Preescolar: aulas, lnbororios, tileresy |
laties . B | (— LRadel) . Ighosdl L Tesliol
| Escolar aulas, Laboratorios, talleres v | | | |

afines |30 1.2 I cadta 30 1 cada 30 leads20 |
'._M_m"ErSi_:mm"”"'" wileresy | | [ |

afines 35 leadadD | loaded Tcada2n
Bar cstudiantil | codaist | Deahatsn | - [ = iz _J
|Recreacion Precscolar - | 1.5 - [ = L DS .
Recreaciin EscolarySoundsrin | - |5 [ - [ . o

Servicio Médico 24 m2 cada establecimiento

Bar estudiant] 12 m2 cada 180 estudiantes

1 lavabo por cada dos inoderos (3¢ puede tener lavabos colectivos)
1 bebedero por cada 100 alumnos

Art. 162.- Tluminacién en edificaci ducativas.- La iluminacién de las aulas se realizard
por la pared de mayor longitud, hasta anchos menores o iguales a 7.20 m. Para anchos
mayores la iluminacién natural se realizard por ambas paredes opuestas.

Los aleros de proteccion para las ventanas de los locales de ensefianza, en planta baja, serdn de
0,90 m. como mdximo.

Las ventanas se dispondrén de tal modo que los alumnos reciban luz natural a todo lo largo del
local. El drea de ventana no podré ser menor al 20% del drea de piso del local.

El sistema de iluminacion suministrard una correcta distribucion del flujo luminoso.

Cuando sea imposible obtener los niveles minimos de iluminacién natural, la luz diurna serd
complementada por luz artificial.

Los focos o fuentes de luz no serdn deslumbrantes, v se distribuirdn de forma que sirvan a
todos los alumnos.

De acuerdo al tipo de locales, los niveles minimos de iluminacion (lux) deberdn ser: Para
corredores, estantes o anaqueles de biblioteca 70 lux; para escaleras 100 lux; para salas de
reunion, de consulta o comunales 150 lux; para aulas de clase v de lectura, salas para
exdmenes, tarimas o plateas, laboratorios, mesas de lectura en biblioteeas, oficinas: 300 lux:
para salas de dibujo o artes 450 lux. E}

101
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-
ORDENANZA N

Art. 163.- Escaleras en edificaciones educativas.- Ademas de lo especificado, Jas normas
generales cumpliran con las siguientes condiciones:

* Sus tramos deben ser rectos, separados por descansos y provistos de pasamanos por sus
dos lados.

¢ El ancho minimo utilizable serd de 1.80 m, libres en establecimientos con 180 alumnos
o fraccién. Cuando la cantidad de alumnos fuere superior. se aumentard el nimero de
escaleras,

¢ Lailuminacion ¥ ventilacion de todas las escaleras cumpliran con lo dispuesto sobre
proteceidn contra incendios.

¢ Las puertas de salida, cuando comuniquen con escaleras, distaran de éstas una longitud
no menor a uno y medio del ancho utilizable del tramo de escaleras, y abrirdn hacia el
exterior.

* En los establecimientos nocturnos, las escaleras deberdn equiparse con luces de
emergencia, independientes del alumbrado general,

* Contaran con un maximo de 10 contrahuellas entre descansos.

¢ Ninguna puerta de acceso a un espacio podra colocarse a mds de 23 m. de distancia de
la escalera.

»  Las escaleras deberdn construirse integramente con materiales incombustibles,

Art. 164.- Corredores en edificaciones educativas.- En ningtin caso, ¢l ancho de pasillos
para salas de clase serd menor a 1.80 m. libres. Las circulaciones peatonales serin cubiertas,

Art. 165.- Muros en edificaciones educativas.- Las aristas de intersecciones entre muros
deberin ser chaflanadas o redondeadas, Los muros estardn pintados o revestidos con
materiales lavables, a una altura minima de 1,50 m.

Art. 166.- Bar estudiantil.- Por cada 180 alumnos se dispondra de un local con drea minima
de 12 m2, con un lado minimo de 2.40 m, y un fregadero incluido. Las paredes estarin
revestidas hasta una altura de 1,80 m, con material cerimico lavable. Los pisos serdn de
material cerdmico antideslizante, tanto en seco como en mojado, Estard vinculado
preferentemente al drea recreativa,

Art. 167.- Condiciones y caracteristicas de las  edificaciones para universidades ¢
institutos de educacion superior.- Para efectos del cumplimiento de esta normativa, son
tados aquellos establecimientos que forman parte del sistema nacional de educacién superior
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orpENANZA N 3146

ccuatoriano; las universidades y escuelas politécnicas creadas por ley, y los institutos
superiores técnicos y tecnoldgicos que hayan sido autorizados por el Ministerio de Educacién
y Cultura e incorporados al sistema.

Los edificios destinados para educacién superior deberan someterse a las regulaciones
especiales para el DMQ y las normas de este Libro que le sean correspondientes. La
localizacion de las edificaciones para educacién superior serd aprobada por la Direccién
Metropolitana de Planificacion Territorial y Servicios Publicos.

Las dreas administrativas y sociales, asi como las representaciones académicas de las
universidades o institutos superiores, podran localizarse en edificaciones existentes, una vez
que cumplan con la normativa vigente.

Parigrafo 4to.
EDIFICACIONES PARA CULTURA

Art. 168.- Edificaciones para especticulos piblicos.- Ademds de las normas generales
sefialadas en la presente normativa, cumplirin con las disposiciones de este articulo los
edificios o locales que se construyan, se adapten o se destinen para espectaculos publicos,
como: teatros, cines, salas de conciertos, auditorios, salas de proyeccion de videos para adultos
v otros locales de uso similar.

De acuerdo a su capacidad, las edificaciones se dividen en cinco grupos:

Primer Grupo: Capacidad superior o igual a 1.000 espectadores.
Segundo Grupo: Capacidad entre 500 y 999 espectadores.

Tercer Grupo: Capacidad mayor o igual a 200 hasta 499,

Cuarto Grupo: Capacidad mayor o igual entre 50 y 199 espectadores.
Quinto Grupo: Capacidad hasta 49 espectadores.

Art. 169.- Caracteristicas de las edificaciones para especticulos.-

En caso de instalarse barreras en el acceso para el control de los asistentes, éstas deberdn
contar con dispositivos adecuados que permitan su abatimiento o eliminen de inmediato su
oposicién con el simple empuje de los espectadores, ejercido de adentro hacia afuera.

Las edificaciones del primer grupo tendran sus accesos principales a dos calles o espacios
publicos de ancho no menor a 16 m. Q’
i
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ANEXO 9

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA

INFORME DE REGULACION METROPOLITANO

Pagina 1 de 1

DISTRITO METROPOLITANO

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito

Fecha: 2012-10-23 15:22

No. 424863

1.- IDENTIFICACION DEL PROPIETARIO *

C.C/R.U.C: 1701905984

Nombre del propietario:

SALAZAR JUAN ARTURO

2.- IDENTIFICACION DEL PREDIO *

Numero de predio: 109897
Clave catastral:

En propiedad horizontal: NO
En derechos y acciones: NO
Administracién zonal: LA DELICIA
Parroguia: San Antonio

Barrio / Sector:
Datos del terreno

16013 10 005 000 000 000

STO.DGO.BAJO

3.- UBICACION DEL PREDIO *

Area de terreno: 3195,00 m2 |

Area de construccion: 1183,00 m2 {

Frente: 43,40 m 2 y 7 e
wased s-mé Wiafis k0l 2b08-2

4.-CALLES

Calle Ancho (m) Referencia Retiro

CALLE S/N 11 AL EJE DE LA VIA 5

5.- REGULACIONES

ZONA

Zonificacién: A1 (AB02-50)

Lote minimo: 600 m2

Frente minimo: 15 m

COS total: 100 %

COS en planta baja: 50 %

Forma de ocupacién del suelo: (A) Aislada
Clasificacién del suelo: (SU} Sueio Urbano
Servicios bésicos: Sl

Uso principal: (R1) Residencia baja densidad

PISOS
Altura: 8 m
Niumero de pisos: 2

RETIROS

Frontal: 5 m
Lateral: 3 m
Posterior:3 m
Entre bloques: 6 m

6.- AFECTACIONES

Descripcién Tipo de via

Derecho de via

Retiro

Observaclén

7.- OBSERVACIONES

8.- NOTAS

Zonal cor

- Los datos aqui representados estan referidos al Plan de Uso y O
-* Estas dreas de informacion son responsabilidad de la Direccion Metropolitana de Catastros. Si existe algin error acercarse a la ventanilla de Avalios y

de

del Suelo e

para la

Catastros de la

- Este informe no representa titulo legal alguno que perjudique a tercero:
- Este informe no autoriza ningtin trabajo de construccién o divisid

riza el funcionamiento de actividad alguna.
se deberad obtener el IRM respectivo en

vigentes en el DMQ.

la administracion zonal

- Para iniciar proceso de ion de la edificazk ugih ©
correspondiente. y ‘
- Este informe tendra validéz durante el tiempo de vig
= X
=]
o — |
icio
D
L] ol de Quite
Sen y Vivienda

http://sgu.quito.gob.ec:8080/SuimIRM-war/irm/informe.jspx

23/10/2012



ANEXO 10

ORDENANZA No. 171.

[ ] DOCUMENTO: ANEXO 11 DE LA ORDENANZA DEL PLAN CODIGO:
METROPOLITANO DE ORDENAMIENTO TERRITORIAL PUOS :
DISTRITO PMOT
METROPOLITANO ]
PLANIFICACION DEL USO Y OCUPACION DEL SUELO

* A 100 m. del borde interior de la acera o bordillo de los redondeles de trifico.

* A 1.000 m. del lindero més préximo del predio de plantas envasadoras de gas
licuado de petroleo.

* A 1.000 m. de las cabeceras de las pistas de los aeropuertos dentro del cono de
aproximacién ni de las franjas de seguridad este y oeste de 400 m de ancho
medidos desde el eje de la pista principal hasta la interseccion con el cono de
aproximacion, en las cabeceras Notte y Sur, segin la graficacion en el plano de
zonificacion de esta Ordenanza.

o Fn el Centro Histérico de Quito v las Areas patrimoniales se observarin las
prohibiciones y restricciones establecidas en la Ordenanza de Areas Patrimoniales.

o Se prohibe la instalacién de estaciones de servicio o gasolineras en las vias locales
menotes a 15 m de ancho y en 4reas donde se exploten aguas subterrineas, para lo
cual requeriti certificacion de la EMAAPQ.

o Los establecimientos destinados al comercio, almacenamiento y distribucion de
combustibles, gasolinetas, depésitos de gas licuado de petrdleo (GLP), materiales
explosivos e inflamables, se sujetarin al Reglamento Ambiental para Operaciones
Hidrocatburiferas del Ecuador, a las Reglas Técnicas de Arquitectura y Urbanismo,
a la Legislacién Ambiental local vigente y a las disposiciones de la Secretaria de
Ambiente y demds organismos competentes en la materia, conforme a la ley.

o Los establecimientos destinados a cambios de aceite, lavadoras de autos y
lubricadotes, mecénicas livianas, mecanicas semipesados, mecanica general,
electricidad automotriz, vidretia automotriz, mecdnica de motos, pintura
automottiz, chapisteria, mecanica eléctrica, vulcanizadoras no podrin ubicarse a
menos de 500 metros de distancia de los Centros de Revision y Control Vehicular.

Nota: Las distancias para cstablecimientos nuevos se aplicarin de forma reciproca entre las actividades a implantarse en los usos
sefialados.

1.10. Uso RESIDENCIAL DE INTERES SOCIAL (RIS)

Uso SIMB. | TIPOLOGIA SIMB ACTIVIDADES/ESTABLECIMIENTOS

Zonas de uso residencial exclusivas para ¢l
desarrollo de viviendas de interés social,
Residencial de RIS reubicacion emergente y asentamientos
Interés Social humanos ubicados en dreas de nesgo no
mitigable y primera vivienda, infracstructura
educativa y equipamiento cc itario.

Residencial R
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DOCUMENTO: ANEXO 11 DE LA ORDENANZA DEL PLAN
METROPOLITANG DE ORDENAMIENTO TERRITORIAL

PLANIFICACION DEL USO Y OCUPACION DEL SUELO

CODIGO:
PUOS
PMOT

Cuadro N°® 10
ZONAS DE RIESGO
SIMB| ripoLogia | SIMB ACTIVIDADES
Zonas de Lodas
Cieais urbanizables en|ZR1 | Zonas donde se debe conservar la vepetacion existente o su
8 ZR riesgo reforestacion y se prohibe odo fipo de eonstruccion.
Zonas  urbanas ZR2
en riesgo Zonas donde se prohiben nuevas construcciones,

* De conformidad con el Pardgrafo 11 de la Seccién Primera del Capitulo 111 del Titulo
II del Libro innumerado “Del Régimen del Suelo para el Distrito Metropolitano de
Quito” del Codigo Municipal para el Distrito Metropolitano de Quito, se establecen a
continuacién los instrumentos de planificacién en materia de compatbilidad de los
usos de suclo que reconoce el ordenamiento juridico metropolitano.

CUADRO No. 11
USOS DE SUELO Y SUS RELACIONES DE COMPATIBILIDAD

PRINCIPAL

PERMITIDOS

PROHIBIDOS

R1

Residencial: R

I Equipamiento: EEB, EES, ECB, ESB,
[ESsS, EBB, EBS, EDB, EDS, ERB, ERS,
EGE, EGS, ETB, EAS, EIB, EIS, CB2.
Proteecion Eeoldgea: PE

Parrimonio culmral: H

Comercial y de servicios: CB1, CB2, CB3,
ICB4.

| Industrial: 11,112, 113, 114,

[ECZ, ESZ, ESM, EBM, EBZ, EDZ,
IEDM, ERM, EFS, EGZ, EGM, EAM,
[EAZ, EFZ, 1, ETS, ETZ1, ETZ2,
E1M, EIZ, EIM, EPZ, EPM.

- Recursos Naturales Renovables: RNR
- Recursos Narurales No Renovables:
NINR

54, C85, CS6, C57, €S8, CZ, CM.
Agricola Residencial: AR

FEquipamiento: EEZ, EEM, ECM, ECS,

Comercial v de servicios: C51, C82, €83,
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ANEXO 11
Teoria de Multiples Inteligencias de Howard Gardner

En el libro “Estructuras de la mente’, este investigador afirma que “una
competencia intelectual humana debe dominar una conjunto de habilidades
para la solucion de problemas, permitiendo al individuo resolver los problemas
genuinos o las dificultades que encuentre y cuando sea apropiado, crear un
producto efectivo que también debe dominar la potencia para encontrar o crear
problemas, estableciendo con ello las bases para la adquisicion de nuevo
conocimiento.

Estos prerrequisitos representan el esfuerzo por centramme en las potencias
intelectuales que tienen cierta importancia dentro de un contexto cultural. Al
mismo tiempo, reconozco que €l ideal de lo que se valora variara en grado
notable, a veces incluso de manera radical, a través de las culturas humanas,
en que la creacion de nuevos productos o planteamiento de nuevas preguntas
tendra relativamente poca importancia en determinados ambientes”.

Gardner define la inteligencia como una capacidad, cuando hasta hace poco
era considerada algo innato e inamovible: se nacia inteligente o no, y la
educacion no podia cambiar esta situacion. Al definir la inteligencia como una
capacidad, Gardner la convierte en una destreza que se puede desarrollar. No
niega el componente genético, pero esas potencialidades se van a desarrollar
de una manera o de odtra dependiendo del medio ambiente, nuestras
experiencias, la educacion recibida, etc. Asi, ningun deportista llega a la cima
sin entrenar, por buenas que sean sus cualidades naturales, y o mismo se
puede decir de los matemgaticos, los poetas, €lc’.

Segun las fuentes consultadas, esta comprobado que el porcentaje mas alto de
los seres humanos posee todas esas inteligencias, aunque cada una
desarrollada de modo y a un nivel particular, producto de la dotacion bioldgica
de cada uno, de su interaccion con el entorno y de la cultura imperante en su
momento histdrico. Las combinamos y las usamos en diferentes grados, de
manera personal y unica (a). Por egemplo, un ingeniero necesita una
inteligencia espacial bien desarrollada, pero también necesita de la inteligencia
I6gico - matematica para poder realizar cdlculos de estructuras, de la



inteligencia interpersonal para poder presentar sus proyectos, de la inteligencia
corporal - kinestésica para poder conducir su coche hasta la obra, etc.

En el siguiente cuadro se esquematiza la relacion de los distintos tipos de
inteligencia explicados por Howard Gardner, y que plantean una nueva vision
sobre las caracteristicas de la inteligencia humana, pues amplia las relaciones
de las personas con su entorno social y natural, lo que sin duda representa un
significativo cambio en la comprension de este fendmeno humano,
detallandose la aplicacion que hacen los estudiantes en el aula de los distintos
tipos de inteligencia.

Cuadro. Inteligencias mltiples en el aula

Tipo de | H estudiante | Le gusta Aprende mejor
inteligencia destaca en

LOGICO - | Mateméticas, Resolver problemas, | Usando pautas y

MATEMATICA razonamiento, légica, | cuestionar, trabajar | relaciones,
resolucion de con nUmeroes, dasificando,
problemas, pautas. experimentar. trabajando con lo

abstracto.

LINGUISTICO- Lectura, escritura, Leer, escribir, contar | Leyendo,

VERBAL narracion de cuentos, hablar, escuchando y viendo
historias, memorizar, hacer palabras, hablando,
memorizacion de puzzles. escribiendo,
fechas, piensa en discutiendo y
palabras. debatiendo.

CORPORAL - | Atletismo, danza, Moverse, tocar y Tocando,

KINESTESICA arte dramético, hablar, lenguaje moviéndose,
trabajos manuales, corporal. procesando
utilizacion de informacion a través
herramientas. de sensaciones

corporales.

ESPACIAL Lecturade mapas, | Disefar, dibujar, Trabajando con
graficos, dibujando, | construir, crear, dibujos y colores,
laberintos, puzzles, | sonar despierto, visualizando,
imaginando cosas, | mirar dibujos. usando su gjo




Tipo de | H estudiante | Le gusta Aprende mejor

inteligencia destaca en
visualizando. mental, dibujando.

MUSICAL Cantar, reconocer Cantar, tararear, Ritmo, melodia,
sonidos, recordar tocar un cantar, escuchando
melodias, ritmos. instrumento, musicay melodias.

escuchar musica.

INTERPERSONAL | Entendiendo ala Tener amigos, Compartiendo,
gente, liderando, hablar con la comparando,
organizando, gente, juntarse con | relacionando,
comunicando, gente. entrevistando,
resolviendo cooperando.
conflictos,
vendiendo.

INTRAPERSONAL | Entendiéndose asi | Trabajar solo, Trabajando solo,
misno, reflexionar, seguir | haciendo proyectos
reconociendo sus sus intereses. a su propio ritmo,
puntos fuertes y teniendo espacio,
sus debilidades, reflexionando.
estableciendo
objetivos.

NATURALISTA Entendiendo la Participar en la Trabgjar en el
naturaleza, naturaleza, hacer medionatural,explo
haciendo distinciones. rar los seres
distinciones, vivientes, aprender
identificando la acerca de plantas y

floray la fauna.

temas relacionados

oo la naturaleza

Tomado de CAZAU, 2005.




ANEXO 12

TIPO DE BIEN DEPRECIACION
COSTO o
ITEM| CONCEPTO |CANTIDAD|UNIT. |[VALOR| ANOS | V/ANO1 | v/ANO2 | V/ANO3 | V/ANO4 | V/ANOS | V/DESECHO
1 Terreno 1 - - -
2 Edificio 1 - - 20 - - - -
3 Pupitres 200 42 8.400 10 840 840 840 840 840 4.200
4 Sillas visitas 10 20 200 10 20 20 20 20 20 100
5 Pizarrones 12 120 | 1.440 10 144 144 144 144 144 720
Sillas
educacion
6 | inicial 50 20 1.000 10 100 100 100 100 100 500
7 Mesas 5 150 750 10 75 75 75 75 75 375
Escritorios
8 | metdlicos 10 130 | 1.300 10 130 130 130 130 130 650
Escritorios de
9 | computacion 15 130 | 1.950 10 195 195 195 195 195 975
10 | Computadoras 15 700 |10.500 3 3.500 3.500 3.500 - |- -
11 | Impresoras 2 75 150 3 50 50 50 - |- -
12 | Television 1 1.500 | 1.500 3 500 500 500 - |- -
13 | BExtintores 5 50 250 3 83 83 83 - |- -
Central
14 | telfénica 1 500 500 3 167 167 167 - |- -
15 | Obra Cvil 1 5.200 | 5.200 10 520 520 520 520 520
Equipamiento
areas de
16 | apoyo 1 9.000 | 9.000 10 900 900 900 900 900
TOTAL 42.140 7.224 7.224 7.224 2.924 2.924 7.520




ANEXO 13

ACTIVOS TANGIBLES
IVIUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA DEPRECIACION
COSTO e | v/ANO | V/ANO | v/ANO| V/ANO | V/ANO
ITEM| CONCEPTO | CANTIDAD| UNIT. | VALOR | ANOS 1 2 3 4 5 V/DESECHO
1| Computador 3 700 2.100 3 700 700 700 - - -
2| Impresora 1 75 75 3 25 25 25 - - -
3| Fax 1 100 100 3 33 33 33 - - -
4| Cafeteria 1 40 40 3 13 13 13 - - -
5| Microondas 1 120 120 3 40 - - -
Escritorios
6| ejecutivos 4 150 600 10 60 60 60 60 60 300
Sillas
7| giratorias 6 58 348 10 35 35 35 35 35 174
8| Estanterias 2 110 220 10 22 22 22 22 22 110
9| Archivadores 2 135 270 10 27 27 27 27 27 135
Escritorios
10| secretaria 2 150 300 10 30 30 30 30 30 150
TOTAL 4.173 985 985 985 174 174 869

-La obra civil incluye: pintura 1000 USD, baterias sanitarias 3000 USD, bar 200

USD, ambientes 500 USD, otros 500 USD. Total: 5200 USD

-Bl equipamiento areas de apoyo incluye: Taller apoyo pedagdgico 500 USD,

Equipo de recreacion 2000 USD, biblioteca 2000 USD, juego de sala y cortinas

4000 USD y primeros auxilios 500 USD.




ANEXO 14

ACTIVOS INTANGIBLES
CONCEPTO VALOR Ne ANOS |V/ANO | V/DESECHO
PREOPERATIVOS
Constitucidonde la
empresa 500 5 100 -
Programas de
informatica,
software 1.200 5 240 -
TOTAL 1.700 340 -
ANEXO 15
CAPITAL DE TRABAJIO
ITEM CONCEPTO CANTIDAD | COSTOUNIT. | TOTAL |C.TRABAIO
Materia prima:
1| Marerial didactico 500 1 500 125
2| Marcadores 168 1 168 42
3| Borradores 30 2 60 15
subtotal 698 728 182
4| Papeleria 500 500 500
5| Arriendos 4.800 4.800 4.800
6| Remuneraciones 7.985 7.985 7.985
TOTAL 14.741 13.649
ANEXO 16

INSUMOS UTILIZADOS EN EL SERVICIO DE ENSENANZA

SERVICIO DE
ENSENANZA
INSUMOS MAT
PRIMA ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
COSTO
ITEM CONCEPTO | CANTIDAD | UNIT. | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD| VALOR | CANTIDAD | VALOR| CANTIDAD | VALOR
Material
1 didactico 500 1 500 530 530 562 562 596 596 631 631
2 Marcadores 168 1 168 178 178 189 189 200 200 212 212
3 Borradores 30 2 60 32 64 34 67 36 71 38 76
698 728 740 772 784 818 831 867 881 919




ANEXO 17

COSTOS ANUALES - VALORACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

ITEM| CONCEPTO |CANTIDAD| VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD| VALOR

1| Producto 1 698 728 740| 772 784 818 831 867 831 919
SUBTOTAL

MP. 698 728 740| 772 784 818 831 867 831 919

1| Salarios 68.744 68.744 68.744 68.744 68.744
SUBTOTAL

M.O.D. 68.744 68.744 68.744 68.744 68.744

1| Energia 1.440 1526 1618 1715 1.818

2| Mantenimiento 200 212 225 238 252

3| Arriendos 12 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520

4| Combustible 100 106 112 119 126

5| Publicidad 2.650 2.809 2.978 3.156 3.346
SUBTOTAL

OTROS 15.910 16.173 16.453 16.749 17.062

TOTAL 85.382 85.690 86.015 86.360 86.726

-La publicidad indluye:
-Volantes: 250 USD

-Cufias de radio: 1000 USD
-Agencia contratada: 500 USD

-Vallas propias: 900 USD




ANEXO 18

COSTOS ANUALES - ESCENARIO OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO CANTIDAD| VALOR | CANTIDAD| VALOR | CANTIDAD| VALOR | CANTIDAD| VALOR | CANTIDAD| VALOR

1| Producto 1 838 874 888 926 42 982 998 1.040 1.058 1.103

SUBTOTAL ML.P. 838 874 888 926 42 982 998 1.040 1.058 1.103
1| Salarios 68.744 68.744 68.744 68.744 68.744

SUBTOTAL

M.O.D. 68.744 68.744 68.744 68.744 68.744
1| Energia 1.728 2.074 2.488 2.986 3.583
2| Mantenimiento 240 288 346 415 498
3| Arriendos 12 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520
4| Combustible 120 144 173 207 249
5| Publicidad 3.180 3.816 4579 5.495 6.5

SUBTOTAL

OTROS 16.788 17.842 19.106 20.623 22.444

TOTAL 86.406 87.512 88.832 90.408 92.291




ANEXO 19

COSTOS ANUALES - ESCENARIO PESIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM| CONCEPTO | CANTIDAD|VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD VALOR | CANTIDAD| VALOR
1| Producto 1 628| 655 666 | 695 706 736 748 780 793 827
SUBTOTAL
M.P. 628| 655 666 | 695 706 736 748 780 793 827
1| Salarios 68.744 68.744 68.744 68.744 68.744
SUBTOTAL
M.O.D. 68.744 68.744 68.744 68.744 68.744
1| Energia 1.296 1.374 1.456 1.456 1.636
2| Mantenimiento 180 191 202 214 227
3| Arriendos 12 11.520 11.520 11.520 11.520 11.520
4| Combustible 0 95 101 107 114
5| Publicidad 2.385 2.528 2.680 2.841 3.011
SUBTOTAL
OTROS 15.471 15.708 15.959 16.138 16.508
TOTAL 84.871 85.147 85.440 85.663 86.080




ANEXO 20

NOMINA PERSONAL DE PLANTA

SALARIO
ITEM| CONCEPTO| MES CANTIDAD | ANUAL | 13er. | 14to. [IESS | F.R. ler. 2do. 3ro 4to. 5to.
1| Profesores 560 6 40.320|3.360| 264 |4.899| 560 |49.403| 49.403 | 49.403 | 49.403 | 49.403
2| Inspector 600 1 7.200 | 600 | 264 | 875 | 600 | 9.539 | 9.539 9,539 | 9.539
Ayudante
2| guardian 300 1 3.600 | 300 | 264 | 437 | 300 | 4.901 | 4.901 4.901 4,901
3| Portero 300 1 3.600 | 300 | 264 | 437 | 300 | 4.901 | 4.901 4901 | 4.901
TOTAL 1.760 9 54.720(4.560 | 1.056 | 6.648 | 1.760 | 68.744 | 68.744 | 68.744 | 68.744 | 68.744
ANEXO 21
GASTOS GENERALES ANUALES
ITEM CONCEPTO Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5
1| Sueldos 27.071 27.071 27.071 27.071 27.071
2| Capacitacion 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
3| Arriendos 2.880 2.880 2.880 2.880 2.880
Teléfono, luz,
4| agua 360 360 360 360 360
5| Utiles de oficina 500 500 500 500 500
Patente
municipal, aporte
6| Super. Cias. 500 500 500 500 500
TOTAL 32.811 32.811 32.811 32.811 32.811




ANEXO 22

NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO

SUELDO Fondo

ITEM | CONCEPTO MES CANTIDAD | ANUAL | 13er. | 14to. | IESS Res. ler. 2do 3ro. 4to. Sto.

1| Director 800 1 9600 | 800 | 264 | 1.166 | 800 | 12.630| 12.630| 12.630| 12.630| 12.630
Adminis.

2| Financiero 600 1 7.200 600 | 264 | 875 600 | 9.539 | 9539 | 9539 | 9539 | 9.539

3| Secretaria 300 1 3.600 300 | 264 | 437 300 | 4901 | 4901 | 4901 | 4901 | 4.901

1.70
TOTAL 1.700 3 20.400 (0] 792 | 2479 | 1.700 | 27.071| 27.071| 27.071| 27.071| 27.071




ANEXO 23

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORAQON

ITEM CONCEPTO| ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS5
1 Cantidad 1.000 1.150 1.323 1.521 1.749
Precio 120 120 120 120 120
Pensiones | Subtotal 120.000 138.000| 158.700 182.505 209.881
2 Cantidad 100 115 132 152 175
Precio 75 75 75 75 75
Matriculas | Subtotal 7.500 8.625 9.919 11.407 13.118
TOTAL 127.500 146.625| 168.619 193.912 222.998

PRECIO UNITARIO PROMEEDIO 116
ANEXO 24
INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

ITEM CONCEPTO| ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO4 ANOS
1 Cantidad 1.200 1.440 1.728 2.074 2.488
Precio 120 120 120 120 120
Pensiones | Subtotal 144.000 172.800| 207.360 248.832 298.598
2 Cantidad 120 144 173 207 249
Precio 75 75 75 75 75
Matricuas | Subtotal 9.000 10.800 12.960 15.552 18.662
TOTAL 153.000 183.600| 220.320 264.334 317.261

ANEXO 25
INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA PESIMISTA

ITEM CONCEPTO| ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS5
1 Cantidad 900 1.035 1.190 1.369 1.574
Precio 120 120 120 120 120
Pensiones | Subtotal 108.000 124.200| 142.830 164.255 188.893
2 Cantidad 90 104 119 137 157
Precio 75 75 75 75 75
Miatriculas | Subtotal 6.750 7.763 8.927 10.266 11.806
TOTAL 114.750 131.963| 151.757 174.520 200.698




ANEXO 26

PRECIO UNITARIO PROMEDIO
Valor | Cantidad Total
120 1.000 120.000
75 100 7.500
1.100 127.500
116
ANEXO 27
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
FUENTE VALOR %
Capital propio 36.997 60%
Crédito bancario 24.665 40%
TOTAL 61.662 100%
ANEXO 28
TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
MONTO USD. 24.665 | PLAZO 5 PAGO 6.995
TASA PAGO
INTERES 0,129 | ANUAL 1
PERIODO DESEMBOLSO | INTERES PRINCIPAL | SERVICIOusS | SALDO
0 24.665 24.665
1 3.182 3.814 6.995 20.851
2 2.690 4.306 6.995 16.545
3 2.134 4.861 6.995 11.684
4 1.507 5.488 6.995 6.196
5 799 6.196 6.995
10.312 24.665




ANEXO 29

COSTO UNITARIO PRIMER ANO
Materia Equipoy
prima M.O.D. mag. Otros | Gastos| TOTAL
1,04 62,49 7,77 14,46 | 29,83 | 115,60
Tot. Costo 85,77 | 29,83 | 115,60
ANEXO 30
COSTO UNITARIO SEGUNDO ANO
Materia Equipoy
prima M.O.D. mag. Otros | Gastos | TOTAL
1,04 54,34 6,76 12,79 | 2594 | 100,87
Tot. Costo 74,93 | 25,94 | 100,87
ANEXO 31
COSTO UNITARIO TERCER ANO
Materia Equipoy
prima M.O.D. mag. Otros | Gastos| TOTAL
1,04 47,25 5,88 11,31 | 22,55 | 88,02
Tot. Costo 65,47 | 22,55 | 83,02
ANEXO 32
COSTO UNITARIO CUARTO ANO
Materia Equipoy
prima M.O.D. madg,. Otros | Gastos | TOTAL
1,04| 41,09 2,05 1001 | 1961 | 73,81
Tot. Costo 54,20 19,61 | 73,81
ANEXO 33
COSTO UNITARIO QUINTOANO
Materia Equipoy
prima M.O.D. mag. Otros | Gastos | TOTAL
1,04 35,73 1,70 887 | 17,05 | 64,39
47,3
Tot. Costo 4 17,05 4,39

Margen rentabilidad
PVP

Margen rentabilidad
PVP

Margen rentabilidad
PVP

Margen rentabilidad
PVP

Margen rentabilidad

PVP

116

116

116

116

116

0%

15%

32%

57%

80%



ANEXO 34

PUNTO DE EQUILIBRIO
1ro. 2do. 3ro. 4to. Sto.
U=pqg-vq-F
q=F/p-v
P= 116 116 116 116 116
v= 85,77 74,93 65,47 54,20 47,34
F= 32.811 32.811 32.811 32.811 32.811
qg= 1.089 801 | 651 532 478
Ventas minimas 1.089 801 | 651 532 478
ANEXO 35
ESTRUCTURA DE COSTOS
q CF (aY) cT CFVie C\VMe CTVe CTVig
1 - 32.811 - 32.811 0 0] 0] 0
2| 1.100 |32.811| 85.382 118.193 29,83 77,62 107,45 85.382
3| 1.265 |32.811| 85.690 118.500 25,94 67,74 93,68 307
4| 1.455 [32.811| 86.015 118.826 22,55 59,12 81,67 326
5| 1.673 |32.811| 86.360 119.171 19,61 51,62 71,23 345
6| 1.924 |32.811| 86.726 119.536 17,05 45,08 62,13 366

NOTA: este cuadro debe elaborarse para determinar el volumen de ventas que maximiza mi

estructura de costosy este es cuando mi costo total medio es mas bajo.




ANEXO 36

Costo de oportunidad
r=rf +8(rm-rf))+p
rf 1,8
B 0,67
(rmnerf) 12,5
rp 6,75
r 16,93%




ANEXO 37

FLUJO DE CAJA NORMAL
CONCEPTO Ao O 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 127.500 146.625 168.619 193.912 222.998
TOTAL INGRESOS 127.500 146.625 168.619 193.912 222.998
EGRESOS
Costos 85.382 85.690 86.015 86.360 86.726
Gastos generales 32.811 32.811 32.811 32.811 32.811
Depreciaciones 8.209 8.209 8.209 3.098 3.098
Amortizaciones 340 340 340 340 340
TOTAL EGRESOS 126.743 127.050 127.375 122.608 122.974
UTILIDAD BRUTA 757 19.575 41.244 71.303 100.024
15% Trabajadores 114 2.936 6.187 10.695 15.004
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 644 16.639 35.057 60.608 85.020
25% Impuesto a la
renta 161 4.160 8.764 15.152 21.255
UTILIDAD NETA 483 12.479 26.293 45.456 63.765
Inversion (48.013)
Capital de trabajo (13.649)
Depreciaciones 8.209 8.209 8.209 3.098 3.098
Amortizaciones 340 340 340 340 340
Valor de desecho 22.038
FLUJO NETO DE
CAJA (61.662) 9.032 21.029 34.842 48.894 89.241
TD 16,93%
VAN $42.963
TIR 38,3%

Ventas ler. Ao lo presupuestado, para los siguientes un crecimiento del 6% en base a un aumento en

la cantidad

Costo: segun lo presupuestado, Unica variable cantidad de ventas

Gastos seterisparibus
Demas variables idem




ANEXO 38

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA
CONCEPTO Ano O 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 153.000 183.600 220.320 | 264.384 317.261
TOTAL INGRESOS 153.000 183.600 220.320 | 264.384 317.261
EGRESOS
Costos 86.406 87.512 83.832 90.408 92.291
Gastos generales 32.811 32.811 32.811 32.811 32.811
Depreciaciones 8209 8209 8209 3.098 3.098
Amortizadones 340 340 340 340 340
TOTAL EGRESOS 127.766 128.872 130.192 | 126.656 128.540
UTILIDAD BRUTA 25.234 54.728 90.128 137.728 188.721
15% Trabajadores 3.785 8.209 13.519 20.659 28.308
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 21.449 46.519 76.609 117.068 160.413
25% Impuesto a la renta 5.362 11.630 19.152 29.267 40.103
UTILIDAD NETA 16.087 34.839 57.457 87.801 120.310
Inversion (48.013)
Capital de trabajo (13.649)
Depreciaciones 8209 8209 8209 3.098 3.098
Amortizadones 340 340 340 340 340
Valor de desecho 22.038
FLUJO NETO DE CAJIA (61.662) 24.636 43.438 66.006 91.239 145.785
D 16,93%
VAN $126.573
TIR 72,4%
SUPUESTOS:

1. Incremento en ventas en 10 puntos frente al escenario normal
2. Incremento en cantidad de materia prima en 10 puntos frente a
escenario normal

3. las otras variables

ceterisparibus




ANEXO 39

FLUJO DE CAJA PESIMISTA
CONCEPTO Ao O 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 114.750 131.963 151.757 174.520 200.698
TOTAL INGRESOS 114.750 131.963 151.757 174.520 200.698
EGRESOS
Costos 84.871 85.147 85.440 85.663 86.080
Gastos generales 32.811 32.811 32.811 32.811 32.811
Depreciaciones 8.209 8.209 8.209 3.098 3.098
Amortizadones 340 340 340 340 340
TOTAL EGRESOS 126.231 126.507 126.800 121.912 122.328
UTILIDAD BRUTA (11.481) 5.455 24.957 52.609 78.370
15% Trabajadores (1.722) 818 3.744 7.891 11.756
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS (9.759) 4.637 21.213 44.718 66.615
25% Impuesto a la renta (2.440) 1159 5.303 11.179 16.654
UTILIDAD NETA (7.319) 3.478 15.910 33.538 49,961
Inversion (48.013)
Capital de trabajo (13.649)
Depreciaciones 8.209 8.209 8.209 3.098 3.098
Amortizadones 340 340 340 340 340
Valor de desecho 22.038
FLUJO NETO DE CAJA (61.662) 1.230 12.027 24.459 36.976 75.436
™ 16,93%
VAN $15.215
TIR 24, 7%
SUPUESTOS:

1. Decremento en ventas en 10 puntos frente al escenario normal
2. Decremento en cantidad de materia prima en 10 puntos frente a escenario
normal

3. las deméas variables ceterisparibus




ANEXO 40

FLUJO DE CAJA NORMAL APALANCADO

CONCEPTO Afio O 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 127.500 146.625 168.619 193.912 222.998
TOTAL INGRESOS 127.500 146.625 168.619 193.912 222.998
EGRESOS

Costos 85.382 85.690 86.015 86.360 86.726
Gastos generales 32.811 32.811 32.811 32.811 32.811
Intereses 3182 2.690 2134 1.507 799
Depreciaciones 8209 8209 8209 3.098 3.098
Amortizadones 340 340 340 340 340
TOTAL EGRESQS 129.924 129.399 129.169 123.776 123.434
UTILIDAD BRUTA (2.424) 17.226 39.449 70.136 99.565
15% Trabajadores (364) 2.584 5.917 10.520 14.935
UTILIDAD ANTES

IMPUESTOS (2.061) 14.642 33.532 59.615 84.630
25% Impuesto a la renta (515) 3.660 8383 14.904 21.158
UTILIDAD NETA (1.545) 10.981 25.149 44.712 63.473
Inversion (48.013)

Capital de trabajo (13.649)

Préstamo 24.665

Pago de ladeuda (3.814) (4.306) (4.861) (5.488) (6.196)
Depreciaciones 8209 8209 8209 3.098 3.098
Amortizadones 340 340 340 340 340
Valor de desecho 22.038
FLUJO NETO DE CAJIA (36.997) 3.190 15.225 28.837 42.661 82.752
TIR 49,7%




ANEXO 41

FLUJO DE CAJA NORMAL DE LA DEUDA

CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
Intereses (3.182) (2.690) (2.134) (1.507) (799)
36,25% impuestos 1153 975 774 546 290
Interés neto (2.028) (1.715) (1.361) (961) (510)
Préstamo 24.665
Pago dela deuda (3.814) (4.306) (4.861) (5.488) (6.196)
Flujonetodela

deuda 24.665 (5.842) (6.020) (6.222) (6.449) (6.706)
D (0]

VANd 2.496

VANa= VANp

+VANd

VANp= 42.963

VANa= 45.460




ANEXO 42

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA APALANCADO

CONCEPTO Afic O 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 153.000 183.600 220.320 | 264.384 317.261
TOTAL INGRESCS 153.000 183.600 220.320 | 264.384 317.261
EGRESOS

Costos 86.406 87.512 83.832 90.408 92.291
Gastos generales 32.811 32.811 32.811 32.811 32.811
Intereses 3182 2.690 2134 1.507 799
Depreciaciones 8209 8209 8209 3.098 3.098
Amortizaciones 340 340 340 340 340
TOTAL EGRESOS 130.948 131.562 132.326 | 128.164 129.339
UTILIDAD BRUTA 22.052 52.038 87.994 136.220 187.922
15% Trabajadores 3.308 7.806 13.199 20.433 28.188
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 18.744 44.232 74.795 115.787 159.734
25% Impuesto a la
renta 4.686 11.058 18.699 28.947 39.933
UTILIDAD NETA 14.058 33.174 56.096 86.840 119.800
Inversion (48.013)

Capital de trabajo (13.649)

Préstamo 24.665

Pago dela deuda (3.814) (4.306) (4.861) (5.488) (6.196)
Depreciaciones 8209 8209 8209 3.098 3.098
Amortizaciones 340 340 340 340 340
Valor de desecho 22.038
FLUJO NETO DE CAJIA (36.997) 18.7%4 37.418 59.7&84 84.790 139.080
TIR 98%




ANEXO 43

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA DE LA DEUDA

CONCEPTO Ano O 1 2 3 4 5

Intereses (3.182) (2.690) (2134) (1.507) (799)
36,25%
impuestos 1.153 975 774 546 290

Interés neto (2.028) (1.715) (1.361) (961) (510)

Préstamo 24.665

Amortizacion (3.814) (4.306) (4.861) | (5.488) (6.196)

Flujonetode la
deuda 24.665 (5.842) (6.020) (6.222) (6.449) (6.706)

™ 0
VANd 2.49%
VANa= VANp

+VANd

VANp= 126.573

VANa= 129.070




ANEXO 44

FLUJO DE CAJA PESIMISTA APALANCADO

CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 114.750 131.963 151.757 174.520 200.698
TOTAL INGRESCS 114.750 131.963 151.757 174.520 200.698
EGRESOS

Costos 84.871 85.147 85.440 85.663 86.080
Gastos generales 32.811 32.811 32.811 32.811 32.811
Intereses (3.182) (2.690) (2.134) (1.507) (799)
Depreciaciones 8.209 8209 8209 3.098 3.098
Amortizaciones 340 340 340 340 340
TOTAL EGRESOS 122.709 123.477 124.326 120.064 121.189
UTILIDAD BRUTA (7.959) 8485 27.431 54.456 79.510
15% Trabajadores (1.199) 1273 4.115 8.168 11.926
UTILIDAD ANTES

IMPUESTOS (6.765) 7.212 23.316 46.288 67.583
25% Impuesto a la

renta (1.691) 1.803 5.829 11.572 16.896
UTILIDAD NETA (5.074) 5.409 17.487 34.716 50.687
Inversion (48.013)

Capital de trabajo (13.649)

Préstamo 24.665

Pago dela deuda (3.814) (4.306) (4.861) (5.488) (6.196)
Depreciaciones 8.209 8209 8209 3.098 3.098
Amortizaciones 340 340 340 340 340
Valor de desecho 22.038
FLUJO NETO DE CAJA (36.997) (338) 9.653 21.176 32.665 69.967
TIR 37%




ANEXO 45

FLUJO DE CAJA PESIMISTA DE LA DEUDA

CONCEPTO Afo O 1 2 3 4 5
Intereses (3.182) (2.690) (2.134) (1.507) (799)
36,25% impuestos 1153 975 774 546 290
Interés neto (2.028) (1.715) (1.361) (961) (510)
Préstamo 24.665
Amortizacion (3.814) (4.306) (4.861) (5.488) (6.196)
Flujonetodela

deuda 24.665 (5.842) (6.020) (6.222) (6.449) (6.706)

D 0,129
VAN 2496

VANa= VANp

+VANd

VANp= 15.215

VANa= 17.711

ANEXO 46
RESUNMEN DESAPALCANDO APALANCADO
VAN TIR VAN TIR

NORMAL 42.963 38% 45.460 50%
OPTIMISTA 126.573 72% 129.070 98%
PESIMISTA 15.215 25% 17.711 37%




