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RESUMEN EJECUTIVO 

 

El presente trabajo se concentra en desarrollar el plan de negocio para la 

creación de una empresa de servicios de enseñanza del idioma inglés para 

instituciones  educativas secundarias privadas en la ciudad de Quito. El 

principal objetivo de la empresa es contribuir al mejoramiento en el aprendizaje 

del idioma por parte de los estudiantes, potenciando su desarrollo académico 

en beneficio de ellos, los padres de familia y las instituciones educativas. 

 

El análisis del entorno se concentra en el sector educativo, cuyo crecimiento 

bordea el 4% en el año 2008, éste muestra una intensidad competitiva 

mediana, con poca existencia de competidores directos y un mediano poder de 

negociación de proveedores y clientes. Estos factores suponen la existencia de 

la oportunidad de negocio para la creación de la empresa. 

 

La investigación de mercados muestra un nivel de aceptación de la propuesta 

de enseñanza del 55,81% de rectores de las instituciones educativas 

consultadas, identificándose dos beneficios directos del servicio: mejoras en la 

calidad de enseñanza de inglés a los estudiantes y mejoras en la imagen, 

prestigio y reconocimiento de marca de las instituciones educativas que 

adquieran el servicio.  

 

La empresa define su misión, visión, valores y objetivos en función de la 

cadena de valor, la cual está organizada de forma jerárquica y se fundamenta 

en el asesoramiento académico como proceso productivo central, las 

actividades estratégicas se orientan a mejorar la actual enseñanza de inglés y 

la obtención de certificaciones por parte de los estudiantes. 

 

El plan de mercadeo de la empresa desarrolla los objetivos de posicionamiento 

de marca y plantea una cobertura de 4% al primer año y un crecimiento anual 

del 10% para un mercado potencial de 273 instituciones educativas. Las 

tácticas  propuestas se basan en el uso de medios publicitarios ATL y 
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actividades de relaciones públicas que potencien la imagen de la empresa 

frente a alumnos, padres de familia y rectores de las instituciones educativas 

secundarias. 

 

El análisis financiero muestra tres escenarios: esperado, optimista y pesimista.  

La opción  apalancada en el escenario esperado  presenta VAN de US 

353.242,73 dólares y una TIR de 159,16%, superior al costo de oportunidad del 

proyecto que es de 17,79%, siendo una opción atractiva para el inversionista.  

 

El plan de contingencia muestra posibles soluciones a los problemas derivados 

de la implementación del plan de negocio. 

 

Finalmente, se concluye en viabilidad del plan de negocio y se exponen 

recomendaciones que confirman el éxito del proyecto. 
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ABSTRACT 

 
 

The focus of this work is to develop the business plan of a company of English 

teaching services for private secondary educational institutions, located in 

Quito. The main company objective is to improve the student’s English learning 

process, enhancing their academic development for their benefit, as well as 

their parents and the educational institutions. 

  

The environmental analysis emphasizes on the educational sector, which 

borders the 4% growth in 2008, and shows a medium competitive intensity, low-

existence of direct competitors and a medium suppliers and customers 

bargaining power. These factors imply the existence of the business opportunity 

for the creation of the company. 

 

Market research shows a level of acceptance of the proposed teaching method 

of 55,81% by the directors of the educational institutions consulted; having 

identified two direct service benefits: quality teaching English to students, and 

image improvement, prestige and brand recognition for educational institutions 

who acquire the service. 

 

The company mission, vision, values and objectives are defined in terms of its 

value chain, which is organized in a hierarchical manner and is based on an 

academic advising process. The strategic activities are aimed to improve the 

current English teaching method and the certification of the students. 

  

The company´s marketing develops the brand positioning objectives and 

proposes a 4% of share market at the end of the first year, and an annual 

growth of 10% for a potential market of 273 educational institutions. The 

proposed techniques are based in the use of advertising media such as ATL, 

and public relations activities that enhance for students, parents and directors of 

secondary educational institutions, the company´s image. 
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The financial analysis shows three scenarios: expected, optimistic and 

pessimistic. The leveraged option in the expected scenario has a NPV of U.S. $ 

353.242,73 and an TIR of 159,16%, above the opportunity cost of 17,79%, 

being an attractive option for investors.  

 

The contingency plan shows possible solutions for the problems caused by the 

implementation of the business plan. 

 

The conclusion is the viability of the business plan, and recommendations are 

exposed to confirm the project´s success. 
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CAPITULO I 

ASPECTOS GENERALES 

 

1.1 JUSTIFICACIÓN DEL NEGOCIO 

 

Las condiciones de aprendizaje del idioma inglés en las instituciones 

educativas secundarias en general no han cumplido con el objetivo de 

desarrollar la habilidad de dominio del idioma en sus estudiantes; la idea de 

negocio seleccionada pretende solucionar el ineficiente sistema de enseñanza 

de inglés de algunos de los planteles privados de la ciudad de Quito, 

pertenecientes al nivel socioeconómico medio. Las principales necesidades a 

solucionar son: 

 

- Los sistemas pedagógicos con deficientes resultados en la lectura, 

escritura, gramática y habla del idioma Inglés. 

- Deficiente especialización de profesores en la enseñanza. 

- Ausencia de un pénsum debidamente estructurado para el aprendizaje en 

sistema multinivel donde cada alumno sin importar el curso correspondiente 

en el que se encuentre, pueda ubicarse en un nivel de inglés adecuado a su 

conocimiento y facilidad de aprendizaje. 

- Poco reconocimiento de los padres de familia, universidades y empresas a 

las instituciones educativas secundarias producto de las deficiencias en la 

enseñanza del idioma. 

 

El negocio a crear proporciona servicios de enseñanza a las instituciones 

educativas secundarias partiendo del sistema actual de enseñanza y los 

recursos utilizados modificándolos y adaptándolos al uso de software 

pedagógicos y a una malla curricular que incrementa el número de horas de 

clase de inglés para los alumnos y les permite avanzar de acuerdo al nivel de 

conocimientos que cada uno posee. 
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La entrega del servicio empleará a los profesores de las instituciones 

educativas y asesores externos utilizando las aulas y laboratorios 

computacionales como infraestructura principal; además de operar en 

instalaciones propias destinadas a actividades de refuerzo en el proceso de 

enseñanza para los estudiantes que así lo requieran. 

 

La inversión para la puesta en marcha del proyecto es mediana y se obtendrá a 

través de un crédito bancario y aportes de socios. 

 

1.2  OBJETIVOS  

 

1.2.1 Objetivo General Objetivos generales 

 

- Determinar la factibilidad de la creación de una empresa de servicios de 

enseñanza del idioma inglés para instituciones educativas secundarias 

privadas de nivel medio en la ciudad de Quito. 

 

1.2.2 Objetivos específicos 

 

- Realizar un análisis del micro y macroentorno del sector de la educación 

formal en el país en el área de idioma inglés. 

- Determinar si las características del mercado brindan la oportunidad 

para la creación de una institución de servicios de enseñanza del idioma 

inglés en las instituciones educativas secundarias privadas de nivel 

medio en  la ciudad de Quito. 

- Establecer los recursos técnicos, económicos y humanos para la puesta 

en marcha de este plan de negocios en la ciudad de Quito. 

- Desarrollar el plan de marketing para la introducción de los servicios de 

enseñanza en el segmento de instituciones educativas secundarias. 

- Determinar la viabilidad financiera de la creación de la empresa. 

- Establecer un plan de contingencia que permita prevenir posibles 

problemas derivados de la implementación del proyecto. 
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Sector:
Enseñanza - Educación 

Industria:
Educación secundaria 

privada

Negocio: 
Servicios de 

enseñanza del idioma 
inglés para 

instituciones eductivas 
secundarias privadas

CAPÍTULO II 

ANÁLISIS DEL SECTOR, INDUSTRIA Y NEGOCIO 

 

2.1 SECTOR DE LA ENSEÑANZA EN EL ECUADOR 

 

De acuerdo al Código Industrial Internacional Uniforme – CIIU – en su tercera 

revisión adoptada a partir del año 1999, las actividades en las que se enmarca 

el negocio a crear se encuentran tipificadas dentro de la clasificación 

correspondiente a enseñanza. 

 

Gráfico 2.1: Definición del negocio 

 
1    
 

    2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Servicio de Rentas Internas – SRI – Análisis del sector, industria, 

negocio. 
Elaboración: Autora 

 
 
2.1.1 Situación actual 

 

Actualmente el Ecuador ocupa el penúltimo puesto de la región en inversión en 

educación respecto del gasto público, únicamente sobre Nicaragua3. 

                                                 
1 CIIU: Clasificación M, Código 80, Sector Enseñanza 
2 CIIU: Clasificación M, Código 8021.00, Industria Educación secundaria privada 
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Según el Banco Central del Ecuador el presupuesto destinado al sector 

educación ha crecido de USD 307,5 millones en el año 20004 a USD 933,5 

millones en el año 20085. La participación del sector en el PIB nacional fue 

regular entre los años 2000 al 2007 con un promedio aproximado del 2,50%; al 

año 2008 se experimenta un incremento sustancial en la participación llegando 

al 4% como consecuencia del aumento del presupuesto destinado a la 

inversión social (48,80%) en el mismo año, resultado del aumento del precio 

del petróleo en los mercado internacionales y a la disminución del pago de la 

deuda externa, como se muestra en el gráfico 2.26. 

 

 

Gráfico 2.2: PIB de la Educación en el Ecuador 

 

Fuente: FUNDACIÓN JOSÉ PERALTA (2008) - Ecuador Su realidad 
Elaboración: Autora 
 

La economía ecuatoriana muestra un crecimiento promedio del 4,83% del PIB 

en la última década, la participación del PIB de la educación en el PIB nacional 

                                                                                                                                               
3 Tomado de: http://www.hoy.com.ec/especiales/2008/ecuadorsi-2008/ecuadorsi.htm (Consultado el 
5/04/09) 
4 CONTRATO SOCIAL POR LA EDUCACIÓN (2006): Agenda ciudadana por la educación en el 
Ecuador, septiembre 2006, Pág. 3 
5 Tomado de: http://www.hoy.com.ec/especiales/2008/ecuadorsi-2008/ecuadorsi.htm (Consultado el 
5/04/09) 
6 UNICEF (2008): Coordinación de desarrollo Social  

Evolución del PIB Nacional vs. PIB de la educación
Período 2000 - 2010
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ha sido del 3,06 % en el mismo período, el mayor incremento se registra al año 

2008 (4,10%) a causa de la atención gubernamental recibida. 

 

2.1.2 Situación futura 

 

Los intentos por mejorar la situación de la educación han sido varios, un total 

de 18 reformas se han realizado en el sector, la más reciente como resultado 

de la aprobación de la nueva constitución. Los dos aspectos que resaltan en 

beneficio del plan de negocios son los siguientes7: 

 

- Lograr una participación en el PIB del 10% anual para el año 2012; y, 

- Reforma curricular para el Área Idiomática (Reforma Curricular de 

Inglés). 

 

2.1.3 Conclusiones del análisis del sector 

 

Analizados los principales factores de la situación actual de la educación en el 

Ecuador, el sector presenta un crecimiento de la inversión estatal del 4% al 

2008. Los factores como el analfabetismo (7,20%); escolaridad (7,3 años) y 

deserción escolar (4%)8, muestran que existe una deficiencia en los servicios 

de enseñanza; estas condiciones ofrecen oportunidades de desarrollo de 

negocios que satisfagan las necesidades de los alumnos e instituciones 

educativas respecto de las mallas curriculares, en especial del idioma Inglés. 

 

2.2 LA INDUSTRIA: La Educación Secundaria Pública y Privada 

 

La educación media en el país se encuentra organizada en un sistema mixto, 

con participación de los sectores público y privado, tanto en el financiamiento 

como en la producción de servicios. 

                                                 
7 ELICE (2008): La educación en el Ecuador: Balance y Perspectivas; Pág. 2 
8 Op. Cit. CONTRATO SOCIAL POR LA EDUCACIÓN (2006): Agenda ciudadana por la educación en 
el Ecuador, Pág. 8 
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Gráfico 2.3: Número de Planteles de educación media 

 
Fuente: FLACSO: Educación secundaria en el Ecuador 
Elaboración: Autora 

 
El 59,74% de establecimientos son públicos, fiscales, fiscomisionales o 

municipales, mientras un 40,26% es privado laico o religioso, mercado al que 

se orientarán los servicios de la empresa a crear. 

 

2.2.1 Situación actual 

 

La situación actual de la educación secundaria en el Ecuador es deficiente, a 

pesar del crecimiento del índice de escolaridad de 55% al 57% entre 1990 y 

20019, en primero, segundo y tercer año de bachillerato alcanza el 58,40%; es 

decir de cada 100 jóvenes y adolescentes 41 se encuentran fuera del sistema 

educativo.  

 

Las falencias en la educación media se extienden al desempeño profesional y 

no solamente a los conocimientos de materias regulares; en el caso del 

dominio del idioma inglés datos estadísticos recolectados de la División de 

Idiomas extranjeros indican que 9 de cada 10 niños no desarrollan destrezas 

relacionadas con el dominio del idioma10. 

 

                                                 
9 Op.  Cit. ONUDI: Competitividad Industrial en el Ecuador, Pág. 79 
10 MINISTERIO DE EDUACIÓN Y CULTURA (2007): Evaluación de la división de idioma extranjero. 
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Aunque el problema es más evidente en instituciones públicas, las falencias se 

extienden a todos los establecimientos educativos. Las condiciones han llevado 

al Gobierno Nacional a firmar convenios de cooperación con la comunidad 

internacional como el PROYECTO CRADLE11. (Ver Anexo Nro. 1). 

 

2.2.2 Situación futura 

 

La educación media evidencia un crecimiento en su cobertura del 2% por cada 

década, este incremento es resultado de los planes de desarrollo del gobierno; 

sin embargo, no se ha solucionado la baja calidad de la educación. 

 

Se ha propuesto reformar la educación a nivel curricular con el fin de mantener 

el crecimiento en la cobertura. La reforma a la malla curricular de inglés es una 

de las principales, incluye el desarrollo de actividades en torno a todo el 

pénsum y la extensión de la duración del PROYECTO CRADLE hasta el año 

2015. 

 

2.2.3 Conclusiones del análisis de la industria 

 

Las condiciones actuales y futuras de la educación media convierten a 

estudiantes e instituciones educativas en potenciales consumidores de 

servicios de enseñanza del idioma inglés, dejando clara la oportunidad para la 

creación de una empresa que oferte este tipo de servicios y contribuya al 

desarrollo del plan de mejoramiento del área del idiomas auspiciado por el 

gobierno. 

 

2.3 EL NEGOCIO 

 

La situación actual tanto del sector como de la industria muestra circunstancias 

positivas para la creación de negocios educativos; el crecimiento en la 

inversión en la educación y el crecimiento en el acceso a la educación media, 
                                                 
11 Proyecto de cooperación entre el Gobierno Británico y el Ecuador para el mejoramiento del aprendizaje 
de inglés en los estudiantes ecuatorianos. 
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son los factores más resaltables. De acuerdo a este entorno las instituciones 

educativas se ven obligadas a implementar planes y programas de 

mejoramiento del área de inglés, lo que potencia el consumo de servicios de 

enseñanza idiomática. En concordancia con esto se define el negocio de la 

empresa como: Servicios de Enseñanza del idioma Inglés para instituciones 

educativas secundarias privadas. 

 

2.4 FACTORES QUE AFECTAN AL NEGOCIO 

 

2.4.1 Factores económicos 

 

2.4.1.1 Producto Interno Bruto 

 

El indicador más relevante para la economía de un país es el PIB, este mide la 

cantidad de productos y servicios producidos dentro de un periodo de tiempo.  

 

Gráfico 2.4: Producto Interno Bruto 

 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: Banco Central del Ecuador 
 

La economía nacional crece según el PIB y goza de mayores ingresos lo que 

permite el consumo de varios servicios, entre ellos el de enseñanza del idioma 
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inglés. Según la tendencia en los últimos 10 años ha crecido en promedio un 

4,65% como se muestra en el gráfico 2.4. 

 

2.4.1.2 Inflación 

 

Gráfico 2.5: Índice de Inflación 

 
(*) Previsiones 

Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaboración: Autora 

 

En el año 2008 se registró la inflación anual más alta en los últimos 5 años 

8,36%, casi el doble del promedio anual entre  el año 2003 y 2007 (4,06%), 

este incremento ocasiona de forma directa una reducción en el consumo de 

servicios de enseñanza del idioma inglés debido a la reorientación del gasto 

familiar a productos de primera necesidad, obligando a la industria crear 

estrategias para incentivar la compra. 

 

2.4.1.3 Tasas de interés 

 

El crecimiento del crédito para los sectores productivos ha sido del 75% desde 

el año 2002 al 200812, causa principal de la reducción de las tasas de interés 

como lo muestra el gráfico 2.6.  

                                                 
12 Tomado de: http://www.cig.org.ec/uploads/pdf/documentos/315.pdf (Consultado el 20/03/09) 
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Gráfico 2.6: Evolución de las Tasa de Interés Activa y Pasiva 

 
(*) Previsiones 

Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaboración: Autora 
 

La necesidad de capital es uno de los principales condicionantes para la 

creación del negocio, el promedio de la tasa de interés activa entre el año 2004 

y 2009 es de 9,46%, la tendencia relativamente estable entre el 9 y 10%  

permite la obtención de capital a través de crédito, con un costo financiero 

previsible. 

 

2.4.1.4 Riesgo País 

 

La tendencia del riesgo país ha sido a la alza en los dos últimos años, esto ha 

frenado el ingreso de la inversión extranjera al país. 
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Gráfico 2.7: Evolución del Riesgo País 

 
Fuente: Diario Hoy 
Elaboración: Autora 
 

Al mes de Marzo del 2009, el riesgo país bordeaba los 3.864 puntos, por efecto 

de las medidas tomadas por el Gobierno Central respecto a la declaratoria de 

mora sobre los Bonos Global 2012 y 2030. Este incremento es una desventaja 

directa para la obtención de créditos con capitales extranjeros para la inversión 

en el negocio; por otro lado, disminuye la amenaza del ingreso de 

competidores extranjeros de servicios de enseñanza de inglés al país.  

 

2.4.2 Factores sociales y culturales 

 

Las condiciones socio-culturales de la población son condicionantes que 

influyen en la selección de  servicios de enseñanza, entre los factores más 

determinantes están: los ingresos y el desempleo. 

 

2.4.2.1 Ingresos de la población 

 

La remuneración mínima para trabajadores en general es de 220,00 dólares13. 

La educación como parte de la canasta básica ($513,27) a febrero del año 

                                                 
13 MINISTERIO DETRBAJO Y EMPLEO (2009): Tablas salariales 
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2009, dividida en gastos de matriculación, gastos de pensión mensual y gastos 

de útiles escolares representa el 3%14, un total de 15,40 dólares; lo que indica 

que el consumo de servicios de enseñanza formal y de inglés es directamente 

proporcional al ingreso de los hogares con población en edad escolar. 

 

2.4.2.2 Desempleo 

 

La tendencia del desempleo ha sido a la baja desde el año 2005, según datos 

del Ministerio de Trabajo y Empleo el nivel de educación es un factor que 

afecta al mercado laboral15. 

 

Gráfico 2.8: Índice de desempleo 

 
           (*) Previsiones 

Fuente: Banco Central del Ecuador - INEC 
Elaboración: Autora 
 

El promedio del índice de desempleo entre los años 2005 y 2008 es de 9,11%, 

cifra que muestra la disponibilidad de mano de obra para la operación del 

negocio evidenciando una brecha importante entre la oferta del mercado 

laboral y la demanda, favoreciendo las actividades de contratación de personal. 

  

                                                 
14 INEC (2009): Canasta Familiar Básica a Febrero  
15 Op. Cit. ELICE (2008): La educación en el Ecuador: Balance y Perspectivas 

Índice de desempleo Período 2005 - 2009

0,00%

2,00%

4,00%

6,00%

8,00%

10,00%

12,00%

Desempleo 10,71% 10,13% 8,09% 7,50% 8,06% 9,11%

2005 2006 2007 2008 2009 (*) Promedio



13 
 

 
 

2.4.3 Factores políticos 

 

Los factores políticos actuales en el país giran en torno a la crisis financiera 

mundial, la caída del precio del petróleo, el incremento del gasto público, la 

aprobación del impuesto a la salida de capitales y la restricción de 

importaciones; lo que afecta a la inversión interna, sin embargo el reciente 

aumento de la inversión en educación y la decisión política de aplicar reformas, 

muestran un entorno positivo para la creación de una empresa relacionadas 

con el sector educativo. 

 

2.4.4 Factores tecnológicos 

 

Las tecnologías de la información utilizadas en favor de los servicios de la 

educación generan ventajas en el aprendizaje, estas son: Ahorro de tiempo, 

acceso a nuevas formas de investigación, disminución de la probabilidad de 

error en el aprendizaje, mayor aprovechamiento y motivación para las 

actividades. El Ecuador en comparación con otros países de Latinoamérica, se 

encuentra en uno de los puestos más bajos respecto a la disponibilidad de 

computadores personales, en el año 2007 la media de acceso de la región 

sobrepasó los 90 computadores; el Ecuador registró un total promedio de 65 

por cada mil habitantes16.  

 

La propuesta de  servicios de enseñanza del idioma inglés para instituciones 

educativas busca a través del uso de tecnologías de la información la 

optimización del aprendizaje; la existencia de sistemas informáticos para la 

educación de idiomas implementados por empresas privadas presentes en el 

mercado ecuatoriano (Ej.: Wall Street Institute), son claros modelos 

interesantes a seguir para los procesos del negocio en el ámbito educativo.  

 

 

 

                                                 
16 Op.  Cit. ONUDI: Competitividad Industrial en el Ecuador, Pág. 105 
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2.5 ANÁLISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER 

 

Gráfico 2.9: Fuerzas de Porter 

INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD DE

LOS COMPETIDORES

- Escasos competidores
- Poca especialización de los profesores
- Falta de “Know How”

PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS

CLIENTES

- Baja oferta de servicios similares
- Alta tecnológica para la entrega del
servicio

INGRESO DE NUEVOS

COMPETIDORES

- Alta inversión
- Altos costos de Marketing
- Economía de Escala

SUSTITUTOS

- Sistemas tradicionales de enseñanza de
inglés
- Alta capacidad de adaptarse a las
necesidades de las instituciones de acuerdo
a las mallas curriculares del MEC.

PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS

PROVEEEDORES

- Fácil acceso a contratación de docentes
especializados en enseñanza de idioma
inglés
- Proveedores de sistemas informáticos de
enseñanza actan a la entrega del servicio.

 

Elaboración: Autora 

 

2.5.1 Amenaza de nuevos competidores (Intensidad baja    ) 

 

- Requisitos de capital.  

La infraestructura de las empresas de servicios de enseñanza de inglés en la 

ciudad de Quito va de 5 a 6 sucursales por competidor; sin embargo; la ventaja 

de establecer un modelo se enseñanza ‘in house’, reduce la inversión en 

espacio físico. El capital que nuevos competidores necesitarán para el ingreso 

al segmento de enseñanza en establecimientos secundarios es alta, toda vez 

que la adaptación del sistema tradicional de enseñanza a las condiciones de 

las instituciones educativas requiere de la reformulación de la metodología, 

capacitación a profesores y adaptación de libros en función de las reformas 

curriculares de Inglés realizadas por el Ministerio de Educación y Cultura del 

Ecuador. 
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- Economías de escala.  

Las economías de escala se refieren a las reducciones en los costos unitarios 

de un producto o servicio. Las empresas del sector dedicadas a la venta de 

servicios de enseñanza del idioma inglés son susceptibles de aplicar 

economías de escala, incrementando los horarios de atención con el fin de 

traer más volumen de inscritos para generar mayores ingresos con costos 

menores. Con esta estrategia las barreras de entrada se incrementan 

obligando a los nuevos competidores a ingresar al mercado con su mismo 

tamaño y capacidad instalada. Desde la perspectiva del segmento de 

instituciones educativas las economías a escala permiten reducir los precios de 

los servicios de enseñanza por alumno incentivando el consumo y haciendo 

atractiva la propuesta. 

 

- Identificación de marca  

Los servicios de enseñanza de inglés buscan diferenciarse por la identificación 

de marca de quienes los producen y la lealtad de los clientes; el cumplimiento 

de estos objetivos son la razón principal de los altos montos de inversión 

realizados en publicidad por estas empresas. Es regular también que empresas 

de servicios de enseñanza realicen cobertura a través de fuerza de ventas en 

colegios con el fin de incentivar el consumo de sus programas de inglés, estas 

estrategias de marketing directo obligan a los nuevos competidores a crear 

esquemas similares que les permitan luchar por una cuota de mercado, 

convirtiendo a la identificación de marca en una barrera alta para el ingreso al 

mercado. 

 

- Acceso a los canales de distribución 

Los competidores utilizan como medio de comercialización vendedores de 

cobertura y corporativos; es importante la necesidad para estos de crear 

fuerzas de ventas especializadas en enseñanza de inglés a instituciones 

secundarias. 
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La intensidad del ingreso de nuevos competidores es baja para la empresa a 

crear, las barreras de ingreso al mercado de servicios de enseñanza de inglés 

en el segmento de instituciones secundarias son altas para los nuevos 

competidores en función de los requisitos de capital, las economías a escala, la 

inversión publicitaria y la especialización requerida en el canal de distribución.  

 

2.5.2 Amenaza de productos sustitutos (Intensidad alta    ) 

 

En el mercado de servicios de enseñanza son considerados como sustitutos 

toda empresa que brinde los servicios de capacitación, asistencia y asesoría 

idiomática; así como también las diferentes técnicas o sistemas de aprendizaje 

utilizados por los competidores. Para el caso de los servicios de enseñanza del 

idioma inglés; se convierten en sustitutos, todos los sistemas que puedan 

adaptarse a la malla curricular de inglés solicitada por el Ministerio de 

Educación y Cultura y que puedan generar documentos de seguimiento sobre 

el progreso de los estudiantes; esta condición hace que se incremente la 

amenaza de los productos sustitutos. 

 

2.5.3 Poder de negociación que ejercen los clientes o compradores. 

(Intensidad baja    ) 

 

- Tamaño de los consumidores 

La cantidad de alumnos en los colegios puede forzar a las empresas a reducir 

sus precios y bajar la rentabilidad esperada;  sin embargo, la escasa presencia 

de competidores especializados en servicios de enseñanza de idiomas para 

instituciones de educación secundaria, disminuye el poder de negociación de 

los consumidores. 

 

- Conocimiento del cliente sobre el mercado  

El nivel de conocimiento de los clientes sobre el mercado es mediano, las 

instituciones educativas poseen unidades destinadas a la enseñanza del 

idioma inglés con métodos pedagógicos propios; en comparación a la 
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estructura actual, la empresa a crear pretende introducir un nuevo sistema de 

enseñanza no tradicional, que garantice los resultados en el aprendizaje del 

idioma inglés para alumnos, padres de familia e instituciones, lo que disminuye 

el poder de negociación de los clientes (instituciones educativas secundarias). 

 

Las condiciones para la creación de la empresa muestran un poder de 

negociación bajo de los clientes en relación a la poca existencia de empresas 

especializadas en el servicio y la dificultad de adoptar por si solos sistemas no 

tradicionales que les proporcionen mejores resultados en la enseñanza del 

idioma inglés. 

 

2.5.4 Poder de negociación que ejercen los proveedores    (Intensidad 

media        ) 

 

El poder de negociación de los proveedores es la relación con personas o 

empresas que oferten productos o servicios necesarios para la normal entrega 

del servicio de enseñanza. La mano de obra de profesores de enseñanza del 

idioma inglés en el mercado laboral, donde es evidente que la demanda de 

puestos de trabajo es mayor a la oferta, posee un poder de negociación bajo. 

La maquinaria y equipo  para entrega del servicio no requiere características 

tecnológicas específicas, lo que minimiza el poder de los proveedores entorno 

a ese tipo de bienes.  

 

Los proveedores de sistemas pedagógicos e informáticos de enseñanza del 

idioma inglés poseen el mayor poder de negociación, puesto que cualquier 

conflicto generado en torno al licenciamiento, capacitación, usos adecuados y 

cumplimiento afecta de forma directa al resultado de aprendizaje esperado por 

la institución, los alumnos, padres de familia y profesores. 

 

De acuerdo al análisis el poder de negociación de los proveedores tiene una 

intensidad media, en especial por la necesidad de contratar proveedores de 

sistemas pedagógicos de enseñanza del idioma. 
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2.5.5 Intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales. 

(Intensidad baja    ) 

 

Esta fuerza consiste en alcanzar una posición de privilegio y la preferencia del 

cliente entre las empresas rivales.  

 

- Concentración de los competidores 

El mercado de la comercialización de servicios de enseñanza del idioma inglés 

concentra gran variedad de competidores orientados a varios segmentos de 

mercado; entre las empresas más reconocidas se puede nombrar: Wall Street 

Institute, Berlitz, EF, Benedict, Harvard Institute, Lincoln College y el Centro de 

Educación Continua de la Politécnica Nacional17. El competidor directo de 

servicios enseñanza del idioma inglés para instituciones educativas 

secundarias es el Instituto Lincoln College, que brinda sus servicios al Colegio 

Albernia como sustituto del área de inglés18. Estas condiciones muestran una 

escasa concentración de competidores para la oferta de servicios de 

enseñanza de inglés para instituciones educativas. 

  

- Capacidad Instalada y Mercadeo 

La capacidad instalada de las empresas en el sector es alta, las empresas de 

enseñanza del idioma inglés se ven obligadas a realizar actividades agresivas 

de publicidad frente a los competidores con el objetivo de obtener mayores 

cuotas de mercado y llenar su capacidad instalada; esto obliga a los nuevos 

competidores a destinar gran parte de su capital para la inversión en 

infraestructura y actividades de marketing.  

 

Adicionalmente es necesaria la especialización de profesores en los sistemas 

de enseñanza para las instituciones educativas, obligando a los competidores a 

invertir en capacitación para sus profesores, además de incrementar la 

necesidad del “Know How”, que les permita adaptar sus actuales esquemas de 

                                                 
17 MANAGEMENT ALTERNATIVE (2007): Estudio de mercado de la Oferta de servicios de enseñanza 
del idioma inglés en la ciudad de Quito. 
18 Lcdo. Ricardo Encalada – Gerente propietario de Lincoln College 
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enseñanza a los requeridos por los colegios motivo por el cual se incrementa la 

barrera de ingreso al mercado. 

 

Se puede concluir que la intensidad competitiva de los competidores es baja 

para negocio, conforme a los análisis realizados.  
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CAPÍTULO III 

INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

 

Cuadro 3.1: Esquema de desarrollo de la Investigación 

 

Investigación de
Mercado

Exploratoria

Cualitativa

Focus Group Entrevista

Concluyente

Cuantitativa

Encuestas

 

Fuente: Elaboración propia 
Elaborado por: Autora 
 

3.1 DEFINICIÓN DEL PROBLEMA GERENCIAL 

 

Qué hacer para que la empresa de servicios de enseñanza del idioma inglés 

para instituciones privadas de educación secundaria de Quito tenga un alto 

grado de aceptación. 

 

3.2 DEFINICIÓN DEL PROBLEMA DE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO 

 

Determinar las necesidades de las instituciones secundarias de Quito para 

obtener buen dominio del idioma inglés a través de un sistema computarizado 

de aprendizaje de manera individual. 
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3.3 OBJETIVOS 

  

3.3.1 Objetivo general 

 

Obtener información relevante sobre la aceptación por parte de las instituciones 

educativas del proyecto en curso. 

 

3.3.2 Objetivos específicos 

 

- Determinar la potencialidad del mercado de instituciones educativas 

secundarias respecto del servicio de enseñanza del idioma inglés para 

sus estudiantes. 

 

- Identificar los principales condicionantes de compra de los servicios de 

enseñanza. 

 

- Cuantificar la demanda potencial de los servicios de enseñanza de 

idioma inglés. 

 

 

- Establecer los requisitos que debe cumplir el servicio para satisfacer las 

necesidades de las instituciones y los alumnos. 

 

- Conocer el grado de aceptación de alumnos, padres de familia, 

profesores, encargados de área y rectores de las instituciones. 

 

3.4   PLANTEAMIENTO DE LA HIPÓTESIS 

 

La necesidad de mejoramiento en la enseñanza del idioma inglés explica la 

predisposición a la contratación del servicio. 
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3.5  DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN  
 

3.5.1 Investigación Cualitativa  

 

3.5.1.1 Entrevistas 

Las entrevistas se realizaron al Rector, al Director de área de idiomas y a un 

Profesor de inglés del Colegio Julio Verne; y, al Rector el Colegio Atenas19. 

(Ver Anexo Nro. 3). 

 

- Objetivos de la entrevista a rectores, encargados de área y profesores 

de inglés en colegios no bilingües 

 

o Obtener información sobre las condiciones actuales del aprendizaje 

del idioma inglés en las instituciones educativas secundarias. 

o Identificar los aspectos a mejorar en la enseñanza del idioma. 

o Conocer la percepción de las instituciones sobre los institutos 

privados de enseñanza de idioma inglés y su contribución al 

aprendizaje de los estudiantes secundarios. 

o Registrar los criterios de profesores, encargados de áreas de inglés y  

rectores de las instituciones educativas sobre la creación de una 

institución de servicios de enseñanza del idioma inglés especializada 

en estudiantes secundarios. 

 

- Conclusiones de las entrevistas 

 

o Existen deficiencias en la enseñanza del idioma inglés en las 

instituciones secundarias.  

o Las instituciones educativas que ofrecen un buen nivel de inglés son 

más costosas. 

                                                 
19 Institución educativa que actualmente tiene implementado un sistema de enseñanza con la empresa 
Wall Street. 
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o El segmento de la institución en proyecto son los colegios privados 

dirigidos a las clases socioeconómicas media baja, media y media 

alta. 

o El estudiante normalmente toma el inglés como una asignatura sin 

importancia. 

o La voluntad propia de aprender, sin sentirse obligado (ingresar a 

cursos particulares por opción propia), marca una diferencia 

motivacional, potencialmente explotable en beneficio de la institución.  

o El buen aprendizaje del inglés requiere como mínimo 10 horas por 

semana (colegios reconocidos como bilingües) 

o El nivel de conocimiento de inglés del estudiante no necesariamente 

corresponde al ciclo cursado. 

o Es necesario una mayor diferenciación ante los estudiantes de un 

mismo nivel. 

o Los profesores que vayan a ser delegados por la institución a crear, 

deben formar parte de la institución educativa y deben tener un grado 

de preparación óptima. 

o Hay un beneficio económico, académico y de imagen para las 

instituciones educativas secundarias que contraten el servicio 

quedando en evidencia la factibilidad positiva de la creación del 

negocio. 

 

3.5.1.2 Entrevista a Colegio Atenas20  

 

- Objetivo de la entrevista 

 

o Conocer los aciertos y conflictos de la aplicación de un sistema de 

enseñanza de inglés especializado en una institución educativa. 

o Establecer el nivel de participación de autoridades, profesores, 

alumnos y padres de familia. 

                                                 
20 El Colegio Atenas es una institución educativa que actualmente trabaja con un sistema de enseñanza 
del idioma inglés a través de la empresa Wall Street 
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o Identificar los aspectos a mejorar con la propuesta en concordancia 

con la experiencia investigada. 

 

- Conclusiones de la entrevista 

 

o El sistema de enseñanza implementado con Wall Street Institute 

adaptó su estructura a la solicitada por el colegio. 

o La duración del contrato fue de 6 años, con un tiempo de 

implementación promedio de 1 año. 

o El sistema requiere de un proceso no menor a 6 años para evaluar 

los resultados; sin embargo anualmente se realizan ajustes a la 

planificación. 

o Entre los aciertos se resalta que el alumno puede avanzar de 

acuerdo a su nivel y ritmo de aprendizaje sin experimentar retrasos; 

en contraposición los conflictos se relacionan con la motivación de 

los alumnos a mejorar el nivel. 

o El costo promedio cobrado a los padres es de 29 dólares mensuales. 

 

3.5.1.3 Focus Group 

 

- Objetivos del Focus Group 

 

o Conocer la percepción tanto de alumnos como de padres de familia 

sobre los resultados y beneficios obtenidos en el proceso de 

aprendizaje de inglés en los colegios secundarios. 

o Identificar los aspectos positivos y negativos del aprendizaje del 

idioma inglés en las instituciones secundarias. 

o Conocer la opinión de los padres respecto de los institutos y centros 

de enseñanza de inglés. 

o Identificar la predisposición de alumnos y padres entorno a la 

propuesta de cambio metodológico en la enseñanza. 
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Se realizaron dos grupos focales (Ver Anexo nro. 3), alumnos y padres; 

conformados por más de 8 personas cada uno, tuvieron una duración 

aproximada de 45 minutos, las conclusiones obtenidas de este proceso son: 

 

- Conclusiones de Focus Group Alumnos 

 

o Las horas impartidas para el aprendizaje del idioma inglés en las 

instituciones educativas secundarias no son suficientes. 

o El avance en el aprendizaje de inglés es deficiente, los alumnos 

están conscientes de que terminan la secundaria con serias 

limitaciones. 

o Los alumnos consideran al inglés como una ‘materia más’.  

o El sistema de enseñanza es monótono y carente de motivación para 

el alumno, no perciben ningún aporte o mejoramiento por parte de los 

planteles respecto a este tema. 

o Los cursos privados son una opción buena pero costosa de 

mejoramiento, no todos pueden acceder a ella. 

o Muestran un alto grado de aceptación a la propuesta de cambio de 

metodología de enseñanza de inglés. 

 

- Conclusiones de Focus Group Padres de Familia 

 

o Los padres califican a la enseñanza del idioma inglés como mala, 

puesto que al término de la educación secundaria en la mayoría de 

los casos no es evidente su aprendizaje. 

o Los padres de familia están dispuestos a participar del proceso de 

enseñanza de inglés. 

o El nivel de enseñanza del idioma no es un factor decisorio al 

momento de seleccionar la institución educativa para sus hijos en el 

segmento medio y medio bajo, debido al poco énfasis que tiene en la 

malla curricular de los colegios secundarios. 
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o Los padres al momento prefieren contratar instituciones o profesores 

privados para que sus hijos aprendan inglés, a pesar de que 

consideran que el costo es elevado. 

o Estarían de acuerdo en que se modifique el sistema de enseñanza, 

aunque el cambio genere valores adicionales por concepto de 

pensión, el rango sugerido es entre 10 y 20 dólares mensuales. 

 

3.5.2 Investigación Cuantitativa  

 

- Objetivos de la encuesta 

 

o Identificar la percepción de las autoridades de instituciones 

educativas secundarias respecto de la contratación de servicios 

especializados de enseñanza del idioma inglés. 

o Cuantificar la demanda de estos servicios en las instituciones 

educativas secundarias de la ciudad de Quito. 

o Identificar las condiciones y comportamiento de consumo de las 

instituciones educativas secundarias a través de su máximo 

representante. 

o Definir el esquema de co-participación con las instituciones 

educativas dispuestas a implementar un sistema de inglés 

especializado para los alumnos secundarios en cuanto al precio, 

modelo de enseñanza y recursos. 

 

- Universo 

 

El universo seleccionado para la investigación es la totalidad de instituciones 

educativas secundarias particulares de la ciudad de Quito, 527 planteles21. (Ver  

Anexo Nro. 4) 

 

 
                                                 
21 GOBIERNO DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA – Diagnóstico Sectorial “La Educación” año 

2006, Pág. 73. 
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- Muestra 

 

El tipo de muestra a seleccionar es aleatoria simple, su cálculo se obtiene de la 

aplicación de la fórmula para poblaciones finitas ya que el universo es menor a 

30.000 individuos. 

 

Fórmula22; 

 
 
 
Donde; 

 

N: Universo – 527 Planteles. 

Z: coeficiente de confianza - 90% (1,64). 

p: probabilidad a favor – 80%. 

q: probabilidad en contra – 20%. 

e: margen de error de estimación – 10%. 

 

Aplicando la fórmula; 

 

n =        

 

 =         =      =   

 

  

                                                 
22 FISHER, Laura “Investigación de Mercados”, 1996 Pág. 58 

Z2* N *  p * q 

e2(N-1)+Z*p*q 

(1,64)2 * 527*  0,80* 0,20 
(0,10) 2*(527-1) + (1.64) 2*0,80*0,20 

2,6896 * 527* 0,16 
0,01*(526) + 2,6896*0,16 

 

226,7870 
5,3030 

43 elementos 
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3.5.3 Resultados de la encuesta 

 

a) Datos de información 

 

 

- Número de Alumnos de 8vo a 10mo nivel 

  
 

 
 
 
 

- Número de Alumnos de 1ro a 3ro de bachillerato 
 
 
 

 
  

Número de alumnos de 8vo. a 10mo. nivel

301 – 400

20,93%

201 – 300  

48,84%

100 – 200  

20,93%

401 – 500

4,65%

Más de 500 
2,33%

Menos de 100 
2,33%

Número de alumnos de 1ro. a 3ro. De bachillerto

100 – 200  

27,91%

201 – 300  

46,51%

301 – 400 

16,28%

401 – 500 

6,98%

Menos de 
100 

2,33%
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- Sector 
 
 

 
 
 
 

  
- Pensión promedio mensual 
 
 
 

  

 
 
 
 
 
 
 

Sector

Centro
16,28%

Norte 
62,79%

Sur 
16,28%

Valle 
4,65%

Pensión promedio mensual

Menos de 100 
11,63%

100 – 150  

48,84%

151 –  200  

34,88%

201 –  250 

4,65%
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1. La institución podría catalogarse como: 
 

 
 

2. ¿A su criterio el desarrollo de competencias en el aprendizaje del idioma 
inglés en los alumnos secundarios es? 

 

 
 

3. ¿Cuántas horas se dicta semanalmente de inglés en el establecimiento? 
 

 

Como se cataloga la institución

Totalmente 
bilingüe
11,63%

Parcialmente 
bilingüe
67,44%

No bilingüe
20,93%

Importancia del desarrollo de competencias en el 
idioma inglés en los alumnos secundarios

Muy 
importante

81,40%

Importante
18,60%

Horas de inglés dictadas en el establecimiento a la 
semana

Menos de 5
25,58%

De 5 a 7 
55,81%

De 7 a 10 
16,28%

De 10 a 15
2,33%
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4. ¿Cuántos profesores dictan clases de enseñanza de inglés en el 
establecimiento? 

 

 
 

5. El colegio propone actividades de mejoramiento académico 
 

 
 

6. ¿Los proyectos de mejoramiento académico que impulsa el colegio son 
consultados con los padres? 

 

 

Número de profesores que dictan inglés en los 
establecimientos

De 1 – 3

55,81%

De 4 – 6 

41,86%

De 7 – 10 

2,33%

Frecuencia con la que los establecimientos proponen 
actividades de mejoramiento académico

9,30%

48,84%

25,58%

18,60%

2,33%2,33%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

Semanalmente Mensualmente Trimestralmente Semestralmente Anualmente Otra (Quimestre)

Participación de los padres en procesos de 
mejoramiento académico

Algunas veces
34,88%

Pocas veces
51,16%

Casi siempre
13,95%
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7. ¿Qué expectativas existen para el mejoramiento de la enseñanza del 
idioma inglés? 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
8. ¿Ha utilizado servicios de instituciones particulares de inglés para mejorar 

el nivel de la enseñanza de este idioma impartida en el plantel educativo? 
  

 
 
 
 
 

Expectativa en la enseñanza del idioma inglés

Altas
30,23%

Normales
60,47%

Muy altas 
9,30%

Participación de instituciones particulares en el 
mejoramiento de la enseñanza del idioma inglés

Pocas veces
14%

Nunca
84%

Algunas veces
2%
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9. Siendo 5 excelente y 1 mala, califique su aceptación a obtener un servicio 
de enseñanza del idioma inglés especializado para instituciones 
educativas secundarias como parte del pensum regular de estudio. 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 

10. ¿Qué porcentaje requiere que se incremente el nivel de aprendizaje de 
inglés en su institución? 

 
 

 
 
 
 

Nivel de aceptación de un servicio especializado de 
enseñanza de idioma inglés

Muy buena
40,48%

Buena
35,71%

Regular
4,76%

Mala
2,38% Excelente

16,67%

Expectativa de aprendizaje del idioma inglés

Más del 30%
46,51%

Más del 20%
27,91%

Más del 10%
11,63%

Más del 40%
4,65%

Nada
4,65%

Más de 50% 
4,65%
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11. A su criterio la duración del servicio de enseñanza del idioma inglés para 
estudiantes secundarios debería debe ser: 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
12. ¿Cuántas horas a la semana de inglés considera necesarias para lograr 

un buen resultado de aprendizaje? 
 

 
 
 
 

Tiempo de enseñanza del idioma inglés

De Primero de 
Bachillerato a 
Tercero de 

Bachillerato (3 
años)
16,28%

De Séptimo de 
básica a Tercero 
de bachillerato (6 

años)
83,72%

Horas necesarias para aprender inglés

De 5 – 7 

13,95%

De 7 – 10 

62,79%

De 10 – 15 

13,95%

Menos de 5
9,30%
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13. ¿Estaría de acuerdo en modificar el sistema actual de enseñanza de 

idiomas a fin de obtener el beneficio de que los estudiantes dominen 
inglés? 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

14. ¿Cuál sería la aceptación de los padres de familia al modificar el 
sistema de enseñanza de inglés? 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

De acuerdo
55,81%

Ni de acuerdo 
ni en 

desacuerdo
20,93%

En 
desacuerdo

23,26%

Aceptación de la institución a la modificación de 
enseñanza del idioma inglés

Aceptación de los padres de familia a la modificación 
de enseñanza del idioma inglés

Ni de acuerdo 
ni en 

desacuerdo
32,56%

De acuerdo
53,49%

En desacuerdo
4,65%

Totalmente en 
desacuerdo

2,33% Totalmente de 
acuerdo

6,98%
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15. ¿En cuánto estaría dispuesto incrementar el valor de la pensión 
mensual, para incluir un sistema de enseñanza de inglés 
especializado que mejore el rendimiento del idioma? 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

16. ¿Estaría de acuerdo en que los profesores actuales de la institución 
formen parte del servicio brindado por la empresa pero que sigan 
perteneciendo a su nómina? 

 
 
 

 
 
 
 

Incremento mensual de pensión para incluir sistema 
de enseñanza de inglés

De $21 - $30   
18,60%

De $10 - $20 
72,09%

No contesta
2,33%

De $41 -  $50
2,33%De $31 - $ 40 

4,65%

Esquema de contratación de los profesores

De acuerdo
23,26%

Ni de acuerdo 
ni en 

desacuerdo
20,93%

En desacuerdo
4,65%

Totalmente en 
desacuerdo

2,33%

Totalmente de 
acuerdo
48,84%
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17. Siendo 5 muy importante y 1 nada importante, califique el orden de 
importancia de los siguientes criterios al momento de contratar un 
servicio de enseñanza del idioma inglés.  

  

 
 
 
 

18. Siendo 5 muy importante y 1 nada importante, califique qué beneficio 
obtendría la institución al contratar una empresa de servicio de 
enseñanza del idioma inglés. 

 

 
  

Condicionantes para la contratación del servicio de enseñanza de idioma 
inglés en las instituciones de educación secuandaria

-  

5 

10 

15 

20 

25 

30 

35 

5  28    4    23    32    30    26    8    11    17   

4  9    8    11    7    10    10    9    19    14   

3  5    14    7    4    2    7    15    12    9   

2  1    16    2    -      1    -      7    1    3   

1  -      1    -      -      -      -      4    -      -     

Precio 
Participació

n de los 
padres 

Proceso de 
evaluación 

previo 

Adaptabilida
d al pénsum 

de la 
Pedagogía

Calidad en 
los docentes 
(Docentes 

Procedencia 
de los 

docentes 

Participació
n de las 

autoridades 

Sistema de 
Aprendizaje

Beneficios para la institución al contratar una empresa 
especialaizada en la enseñanza del idioma inglés

-  

5 

10 

15 

20 

25 

30 

35 

 5    4    18    6    29    2    -     

 4    22    16    9    10    -      -     

 3    14    7    18    3    -      -     

 2    3    1    8    1    -      -     

 1    -      1    2    -      -      1   

Reconocimiento 
de los padres de 

familia

M ejor imagen y 
prestigio

Incremento de 
alumnos

M ejora en la 
calidad de 
enseñanza

Otros Ninguno
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- Conclusión de las encuestas 

 

o El 69,77% de establecimientos educativos,  tiene entre 201 y 300 y de 

301 a 400 alumnos en total en octavo, noveno y décimo grado de 

educación básica; de primero a tercer año de bachillerato los rangos son 

similares en 62,79% de instituciones. 

 

o El valor por concepto de pensión se ubica en los rangos de 100 a 150 y 

151 a 200 dólares en el 83,72% de las instituciones. 

 

o El 55,81% de los colegios se consideran parcialmente bilingües. 

 

o En el 81,39% de los establecimientos dictan 7 horas o menos por 

semana de inglés, con un equipo de 1 hasta 6 profesores como máximo 

en el 97,67% de las instituciones. 

 

o Los planes de mejoramiento académico se revisan trimestralmente y 

semestralmente en un 74,42% de las instituciones educativas, los 

padres participan en actividades puntuales en su planificación, diseño y 

evaluación. 

 

o Un 60,47% de los rectores tienen aspiraciones normales de mejora en el 

área de inglés. 

 

o Un 83,72% de los rectores reconocen nunca haber sido  asesorados por 

organizaciones para la implementación de mejoras en los procesos de 

enseñanza de idioma inglés. 

 

o EL 92,80% de las autoridades encuestadas califica la propuesta de 

apoyarse en un sistema externo de enseñanza de inglés en un rango 

entre buena y excelente. 
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o El 85,05% de las instituciones educativas la necesidad de un incremento 

de entre el 10% y 30% en el  aprendizaje de inglés.  

 

o El 83,72% de los rectores responden que la duración de un sistema de 

enseñanza especializado en el idioma inglés debe ser de 6 años.  

 

o El promedio esperado de horas por semana de inglés para los alumnos 

es de 7 a 15 en el 76,74% de los colegios. 

 

o El 55,81% de rectores están de acuerdo con modificar el sistema actual 

de enseñanza de inglés. 

 

o El incremento de 10 a 20 dólares en la pensión por concepto del servicio 

de enseñanza especializada de idiomas es el monto más sugerido por 

los rectores, 71,09%. 

 

o Los condicionantes principales para la contratación del servicio de 

enseñanza especializada de inglés son: 

 

1. La adaptabilidad al pénsum de la institución (74%) 

2. Pedagogía (70%) 

3. Precio (65%) 

4. Calidad en los docentes (60%) 

 

o Los principales beneficios identificados por los rectores con su 

implementación son: 

 

1. Mejora en la calidad de enseñanza (67%) 

2. Mejora de la imagen y prestigio (42%) 
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3.6 DETERMINACIÓN DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

 

El sector de la educación se muestra como uno de los de mayor crecimiento en 

el último año con un PIB sectorial del 4%, este en conjunto con el crecimiento 

económico general, la intensidad competitiva baja y las barreras de entrada 

altas para nuevos competidores, incentivan la oportunidad de crear un negocio 

de servicios especializados de enseñanza del idioma inglés para instituciones 

educativas secundarias privadas. 

 

Según los resultados de la investigación, las condiciones actuales de 

aprendizaje del idioma inglés en las instituciones particulares son deficientes y 

no otorgan ningún valor a los alumnos. Lo que motiva a los rectores a 

considerar que contratar los servicios de una institución especializada es una 

actividad acertada; un 55,81% estarían de acuerdo en contratar el servicio. 

 

Los rectores buscan en el servicio adaptabilidad al pénsum curricular, 

condicionando su compra a factores como la pedagogía, el precio, la calidad de 

los docentes, la duración del proceso y una ventaja competitiva en costos. Los 

beneficios que se pueden obtener por parte de las instituciones son la mejora 

en la enseñanza y en su imagen y prestigio. 

 

Tanto alumnos como padres de familia muestran su predisposición para la  

implementación de estos sistemas como mejora académica; pudiendo, los 

últimos, pagar hasta 20 dólares adicionales mensualmente con el fin de que 

sus hijos aprendan inglés en las instituciones educativas. 

 

En conclusión, de acuerdo a la información recolectada a nivel primario y 

secundario existe la oportunidad de crear el negocio para satisfacer la 

demanda de las instituciones educativas secundarias privadas de servicios de 

enseñanza de inglés. 
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CAPÍTULO IV 

DATOS DE LA EMPRESA 

 

4.1 NOMBRE DE LA EMPRESA 

 

El nombre de la empresa se define como EFS - English for School, cuya 

traducción al idioma español es ‘Inglés para escuelas’. 

 

4.2 MISIÓN 

 

EFS – English for School es una institución que se encarga de brindar 

servicios de enseñanza del idioma inglés orientada a satisfacer las 

necesidades de los alumnos, padres de familia y rectores de instituciones 

educativas secundarias bajo parámetros de calidad, desarrollo pedagógico y 

garantía en el aprendizaje con profesores calificados, uso de tecnología de 

punta y respaldo académico. 

 

4.3 VISIÓN 

 

Lograr en cinco años el primer lugar en el negocio de servicios de enseñanza 

del idioma inglés especializado en instituciones educativas no bilingües en la 

ciudad de Quito. 

 

4.4 VALORES DE LA EMPRESA 

 

Los valores se definen como la forma de actuar de quienes conforman la 

organización, su objetivo es transmitir a las instituciones educativas la cultura 

empresarial y el compromiso de cumplimiento con sus necesidades y 

resultados; entre los valores que se busca fomentar a través del talento 

humano de la organización están: 
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- Vocación de Servicio: Atender las necesidades de los alumnos y sus 

instituciones permitiéndoles satisfacer sus expectativas en torno al 

aprendizaje de inglés en la formación regular. 

 

- Honestidad: Obrar con la verdad al momento de entregar el servicio 

transmitiendo seguridad y confianza para  cada alumno, rector y padre de 

familia que se convierta en parte de EFS – English for School.  

 
- Trabajo en Equipo: Complementar y potenciar las iniciativas tanto de 

docentes, autoridades y estudiantes en lo que respecta a los conocimientos 

del idioma inglés, vinculando el cumplimiento del servicio con la 

satisfacción de los objetivos personales y profesionales. 

 

- Competitividad: Ofrecer servicios y productos de calidad, con eficiencia, 

eficacia y a precios competitivos.  

 

- Responsabilidad: El servicio se impartirá con total responsabilidad y 

criterio humanístico,  brindando a los alumnos una formación integral 

apegada a la ética, moral y buenas costumbres.  

 

- Adaptabilidad: La capacidad de adaptarse a los valores de las 

instituciones y a su disciplina son necesidades básicas para el buen 

funcionamiento del servicio; la institución buscará por todos los medios 

satisfacer a las instituciones desde la filosofía de aprendizaje concebida por 

sus autoridades y miembros. 

 

4.5 OBJETIVOS 

 

4.5.1 Objetivos estratégicos 

 

Los objetivos estratégicos se han divido en función de cada una de las áreas 

que integrarán la organización, a continuación se detallan: 
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- Finanzas – Contabilidad 

 

Cuadro 4.1: Objetivos estratégicos área de Finanzas y Contabilidad 

Objetivo Tiempo Estrategias Políticas 
Garantizar la operación del 
negocio a partir del primer 
año a través de la 
obtención de una línea de 
crédito por el 50% de la 
inversión requerida. 

6 años Apalancamiento. 
Crédito a través de 
instituciones financieras. 

Llevar registros contables. Mensual 
Control y seguimiento 
financiero. 

Desarrollar un sistema de 
información financiera  
gerencial (contabilidad 
por transacción). 

Garantizar una utilidad 
mínima esperada del 30% 
anual. 

Anual 
Control y seguimiento 
financiero. 

Realizar un seguimiento 
anual de los ingresos y 
egresos generados. 

Controlar el cumplimiento 
de los presupuestos 
departamentales con una 
variabilidad no mayor al 
0% por cada área. 

Anual  
Controlar y 
seguimiento 
presupuestario. 

Realizar la evaluación de 
los gastos realizados vs. 
el presupuesto asignado. 

Optimizar los costos en un 
5% año tras año. 

Anual  
Analizar la estructura 
de costos. 

Establecer un rango de 
variabilidad de los costos 
en función de la inflación 
y condiciones del sector 
educativo privado en 
Quito. 

Elaboración: Autora 
 
- Asesoría Académica / Servicios 

 

Cuadro 4.2: Objetivos estratégicos de Asesoría Académica / Servicios 

Objetivo Tiempo Estrategias Políticas 
Garantizar en un mínimo del 95% 
la calidad del servicio de 
enseñanza del idioma inglés 
prestado a las instituciones 
educativas. 

Mensual 

Obtener la 
certificación de  
calidad ISO 
9001:2008. 

Diseñar el sistema de gestión 
de la calidad a través de la 
descripción de los procesos 
departamentales y sus 
indicadores. 

Mantener un nivel de satisfacción 
en los clientes de al menos el 90% 
por cada año cursado. 

Anual 

Controlar el 
cumplimiento de los 
requisitos de los 
productos/servicios. 

Diseñar herramientas para la 
evaluación del servicio para 
alumnos, autoridades y 
padres de familia. 

Desarrollar el esquema inclusivo 
para el talento humano propio y de 
las instituciones educativas que 
garantice una comunicación 100% 
efectiva. 

Trimestral 
Capacitación y 
Seguimiento. 

Desarrollar un plan de 
vinculación, capacitación y 
retención para los profesores 
que formarán parte del 
proceso de aprendizaje con la 
contratación de los servicios. 
(Ver Anexo nro.5) 

Elaboración: Autora 
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- Recursos Humanos 

 

Cuadro 4.3: Objetivos estratégicos Recursos Humanos 

Objetivo Tiempo Estrategias Políticas 
Crear la cultura del 
mejoramiento continuo en 
mínimo el 80% del 
personal de la institución. 

Mensual Plan de capacitación. 
Diseñar el plan de 
capacitación 
organizacional. 

Garantizar un mínimo de 
eficiencia del 90% en el 
desempeño de los 
colaboradores de la 
institución. 

Mensual Plan de carrera. 

Diseñar el plan de 
carrera que incluya 
ascensos y  
remuneraciones. 

Mantener un nivel de 
rotación de personal no 
mayor al 2%. 

Semestral 
Medición de Clima 
laboral. 

Diseñar e 
implementar 
cuestionarios de clima 
laboral, para 
implementar acciones 
de mejora respecto 
del plan de carrera. 

Elaboración: Autora 
 
- Marketing y Ventas 

 

Cuadro 4.4: Objetivos estratégicos área Marketing 

Objetivo Tiempo Estrategias Políticas 
Vincular la marca y servicios 
con el mercado formando parte 
de las 10 marcas más 
relevantes en enseñanza del 
idioma inglés en Quito. 

Anual  Campaña publicitaria. 

Participar en medios 
especializados y ferias 
con alta frecuencia en 
los meses de Junio, Julio 
y Agosto.  

Incrementar gradualmente la 
cuota de mercado, 10% por 
cada año,  en el segmento de  
instituciones educativas no 
bilingües en Quito. 

Anual  
Desarrollo de canales 
de comercialización.  

Formar una fuerza de 
ventas directas 
especializada. 

Gestionar un mínimo de 2 
certificaciones internacionales 
que avalen la entrega de 
servicios de enseñanza de 
idiomas para los alumnos de las 
instituciones. 

Anual  Crear Alianzas 

Vincularse directamente 
con las instituciones 
encargadas de otorgar 
las Certificación TOEFL, 
FCE. 

Generar un 100% de confianza 
en el segmento de instituciones 
educativas no bilingües. 

Anual  Relaciones Públicas 

Realizar un promedio de 
2 eventos de relaciones 
públicas orientados a la 
comercialización, 
contribución académica 
y posicionamiento de 
marca de la  institución y 
sus servicios. 

Elaboración: Autora 
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4.6  CADENA DE VALOR 

 

Cuadro 4.5: Cadena de Valor de EFS – English for School 

LOGÍSTICA DE ENTRADA OPERACIONES LOGÍSTICA DE SALIDA MARKETING Y VENTAS SERVICIOS AL CLIENTE 

- Sistema de aprendizaje 
del idioma inglés. 

- Diagnóstico del nivel de 
conocimiento de los 
alumnos (Desde Octavo 
de Básica hasta Tercero 
de Bachillerato). 

 
 
- Los alumnos dominan las 4 

áreas básicas de aprendizaje del 
idioma inglés (escritura, lectura, 
gramática y habla) con un 
promedio no menor al 90%. 

 

- Campaña Publicitaria.  

- Fuerza de ventas directa, 
Asesores académicos y 
Profesores de la 
Institución. 

- Talento humano 
administrativo, docente y 
comercial. 

- Estructura académica 
del programa a 
implementar. 

- Los estudiantes de las 
instituciones educativas se 
gradúan con certificación TOEFL 
y/o FCE 

- Acuerdos, avales y 
certificaciones 
obtenidas a través de 
instituciones para 
validar el aprendizaje de 
los alumnos de las 
instituciones educativas. 

 

- Computadores, textos 
guías, servicios de 
capacitación. 

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

- Los alumnos están en capacidad 
de rendir exámenes en países 
anglosajones aprobando con 
éxito. 

 

 

- Infraestructura Física 
para oficina de 
funcionamiento de la 
empresa EFS. 

- Diseño de medios de 
evaluación y certificación 
del aprendizaje de 
inglés. 

- Instituciones educativas 
secundarias mejoran su 
prestigio. 

- Eventos de relaciones 
públicas. 

 

- Servicios Básicos.     

 

Elaboración: Autora 

RECURSOS HUMANOS  
TICS PARA USO ACADÉMICO 

INFRAESTRUCTURA 
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4.6.1 Actividades Primarias 

 

4.6.1.1 Logística de entrada 

 

La logística de entrada para la empresa EFS está determinada por el sistema 

de aprendizaje a utilizarse, definido hasta el momento como “Tell more PRO” 

(Ver Anexo Nro. 6), su uso requiere de la selección y contratación de recurso 

humano especializado tanto de la organización como de la institución educativa 

cuyo personal perteneciente al área de idiomas tendrá que ser evaluado y 

capacitado como parte del equipo de docentes que trabajaran en el esquema 

de enseñanza propuesto. 

 

Entre los insumos necesarios se encuentran los libros textos, que para el caso 

serán proporcionados por la empresa Argentina Tecnología Educativa, dueña 

de los derechos del software y complementados con la serie de libros 

“Interchange” proporcionado por la empresa English Book Centre. 

 

Adicionalmente, será necesario que la infraestructura tanto de las instituciones 

educativas como de la empresa cuente con todos los servicios básicos 

incluidos Internet como medio de comunicación. 

 

4.6.1.2 Operaciones 

 

Las operaciones de la empresa para la entrega de los servicios de enseñanza 

a los alumnos de las instituciones educativas se dividen en: 

 

- Diagnóstico del nivel de conocimiento de los alumnos desde Octavo año de 

educación básica hasta Tercero de bachillerato en las áreas básicas de 

aprendizaje del idioma inglés. 

- Diseño e implementación de la estructura académica para la institución 

educativa secundaria no bilingüe para un tiempo de 6 años. 

- Diseño de cronograma  de actividades de aprendizaje regular y optativo por 

cada año lectivo. 
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- Definición y puesta a punto de herramientas de medición como pruebas, 

exámenes y tareas para cada año. 

- Medición de resultados anuales. 

 

4.6.1.3 Logística de Salida 

 

Los resultados de la implementación del sistema de enseñanza especializada 

buscan el dominio en los alumnos de las 4 áreas básicas de aprendizaje del 

idioma inglés (escritura, lectura, gramática y habla), conocimiento que facilite la 

obtención de certificaciones como TOEFL23 y/o FCE24 previo a la terminación 

del tercer año de bachillerato. 

 

Estas condiciones contribuirán a que el alumno egresado de las instituciones 

educativas que contrataron el servicio pueda acceder a programas de becas y 

de intercambio a países anglosajones con total normalidad, aprobando los 

niveles de inglés requeridos. 

 

Por otro lado, los resultados contribuyen a las instituciones educativas 

secundarias a mejorar su prestigio en el mercado. 

 

4.6.1.4 Marketing y Ventas 

 

Por las características del servicio de enseñanza de inglés que oferta la 

empresa, es vital la participación de agentes vendedores especializados cuya 

labor se concentra primordialmente en la visita a las autoridades de las 

instituciones educativas. Estas actividades tendrán soporte en las campañas 

publicitarias direccionadas  y los eventos de relaciones públicas con objeto de 

posicionar la marca, obtener una cuota de mercado importante y contribuir a la 

fidelización del cliente. 

 

 

 

                                                 
23 Test Of English as a Foreign Language 
24 First Certifícate in English  
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4.6.1.5 Servicio 

 

El servicio al cliente en orden de importancia estará a cargo de: Asesores 

Académicos, cuya función es la coordinación de todos los aspectos 

relacionados a los procesos que la empresa mantiene sus clientes; Profesores 

propios y de las instituciones, encargados de la formación y cumplimiento de 

objetivos académicos de los estudiantes y Agentes Vendedores, encargados 

de generar negocios para la compañía. El servicio se fundamentará en los 

valores de la organización y en el índice de satisfacción del cliente. 

 

4.6.2 Actividades de Apoyo 

 

4.6.2.1 Recursos Humanos 

 

La creación de valor del negocio se apoya en el recurso humano para lo cual 

se diseñará los siguientes planes: 

 

a. Plan de Carrera: incluye los pasos para realizar las actividades de 

reclutamiento, criterios de ascenso y remuneraciones. 

b. Plan de Capacitación: todas las actividades relacionadas con la 

formación de los colaboradores trimestralmente y en concordancia con 

las actividades y áreas a las que pertenecen. (Ver Anexo Nro. 5) 

c. Estudios de clima laboral: orientados a mejorar el bienestar del personal 

de la organización y fomentar la pertenencia hacia la empresa. 

 

4.6.2.2 Tecnologías de la Información para el desarrollo académico 

 

La empresa procurará mantenerse a la vanguardia en el uso de herramientas 

tecnológicas para impartir las clases, así como también para realizar el 

seguimiento del progreso de los alumnos, lo que pretende generar más valor 

para el cliente. 
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4.6.2.3 Infraestructura 

 

Las actividades académicas necesitan un espacio físico interno en las 

instituciones educativas secundarias (cliente) y externa (propias de la empresa) 

con todos los servicios básicos, con el fin de entregar el servicio de forma 

regular y permitir el cumplimiento de los objetivos del programa. 
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4.7 ESCALA ESTRATÉGICA 

Cuadro 4.7: Escala Estratégica  

INGRESAR AL
MERCADO DE LA

CIUDAD DE QUITO

Capacidades necesarias
- Selección del sistema de

enseñanza de inglés.
- Reclutamiento de personal.

- Capacitación de
colaboradores.

META 1

INCREMENTAR LA
PARTICIPACIÓN DE

MERCADO

Capacidades necesarias
- Investigar el mercado.

- Publicitar más los servicios.

Medidas a Tomar
- Publicidad.

- Eventos de relaciones
públicas.

META 2
INCREMENTAR LOS

PRODUCTOS / SERVICIOS

Capacidades necesarias
- Analizar las necesidades de

los clientes actuales.
- Analizar las necesidades de
las instituciones de educación

secundaria.

Medidas a Tomar
- Encuestas.

- Focus group.
- Diseño de productos
académicos nuevos.

- Oferta de nuevos productos al
mercado.

META 3

CREAR SUCURSALES DE LA
EMPRESA EN OTRAS

CIUDAD DEL ECUADOR

Capacidades necesarias
- Analizar el mercado de

Guayaquil, Cuenca y Ambato.
- Analizar las necesidades de
las instituciones educativas

(precio y calidad).

Medidas a Tomar
- Encuestas.

- Focus group.
- Reclutamiento del personal

- Diseño de campaña
publicitaria.

- Diseño de estrategia
comercial.

- Diseño de estrategia de
relaciones públicas.

- Reclutamiento y capacitación
de profesores

META 4

DIVERSIFICAR LOS
SERVICIOS DE ENSEÑANZA

DE IDIOMAS

Capacidades necesarias
- Analizar las necesidades de
dominio de idiomas diferentes
al inglés en las instituciones

educativas.

Medidas a Tomar
- Encuestas.

- Focus group.
- Reclutamiento de personal

especializado.
- Prueba del servicio de

enseñanza con nuevos idiomas
en el mercado.

- Medición de la rentabilidad.

META 5

LOGRAR EL PRIMER LUGAR EN EL

NEGOCIO DE LA VENTA DE SERVICIOS DE

ENSEÑANZA DEL IDIOMA INGLÉS

ESPECIALIZADO EN INSTITUCIONES

EDUCATIVAS NO BILINGÜES EN LA CIUDAD

DE QUITO EN ESPACIO DE 5 AÑOS.

VISIÓN

2010 2011 2012 2013 2014

2015

 

Elaboración: Autora 
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4.8 AMBIENTE ORGANIZACIONAL 

 

 

 

Cuadro 4.8: Estructura del Ambiente Organizacional25 

 

ESTRATEGIAS

CULTURA ORGANIZACIONAL:
Valores, Satisfacción al cliente,
Cumplimiento de indicadores de

calidad, Cumplimiento de objetivos
estratégicos, Satisfacción de los

empleados y accionistas

INCENTIVOS:
Beneficios de ley, Plan de carrera,

Plan de Capacitación, Mejoras en el
clima laboaral constantes.

ESTRUCTURA:
Departamento Académico
Departamente de Ventas
Departamento Financiero

Departamento Recursos Humanos

PERSONAL:
Capacitado en el sistema de
enseñanza a implementar,

comprometido con el objetivos de
calidad, motivado a través de
incentivos. (Ver Anexo Nro. 5)

 

 Elaboración: Autora 
 

                                                 
25 MARKIDES, Constantinos; “En la estrategia esta el éxito”, Editorial Norma, Bogotá año 2000, Pág., 

164-165.  
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4.9  ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA 

 

 

 

Cuadro 4.9: Organigrama de la empresa 

GERENTE GENERAL

FINANZAS Y CONTABILIDAD

Control del funcionamiento
financiero de la organización,
garantizando la generación de

ganacias.

ASESORÍA ACEDÉMICA/
SERVICIOS

Encargada de la entrega de los
servicios de enseñanza de inglés
para los alumnos de los colegios

secundarios

RECURSOS HUMANOS:

Selección, contratación y
administración del talento humano

tanto propio como de las
instituciones educativas.

MARKETING Y VENTAS:
Desarrollo de estrategias

comerciales, publicitarias y de
relaciones públicas para la venta
de los servicios de enseñanza a

las instituciones educativas.

 

Elaboración: Autora 
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4.10 MATRIZ FODA  

 

Cuadro 4.10: Matriz FODA 

  Fortalezas Debilidades 
F1. Estructura del negocio 
fundamentada en una necesidad real 
de mercado. 

D1. No existe posicionamiento en el 
mercado. 

F2. Administración de talento humano 
basada en resultados, motivada a 
través de incentivos y plan de carrera. 

D2. Poca experiencia en procesos de 
implementación del sistema en  las 
instituciones secundarias. 

F3. Software de enseñanza del 
idioma inglés apoyado en el uso de 
tecnologías de la información, 
adaptable a las necesidades de las 
instituciones educativas y al progreso 
de los alumnos. 

D3. Los resultados del proceso de 
implementación del sistema se 
obtienen al término de 6 años. 

F4. Misión, Visión y Valores 
claramente definidos. 

  

F5. Objetivos estratégicos orientados 
al crecimiento de la empresa. 

  

F6. Sistema de gestión de la calidad 
para conseguir la satisfacción del 
Cliente. 

  

Oportunidades Estrategias  f/o Estrategias d/o 

O1. Baja intensidad competitiva en el 
sector, ausencia de competidores 
directos. 

O1 - F1: Potencial para el incremento 
de la cuota de mercado de la 
empresa en el segmento de 
instituciones educativas secundarias 
privadas. 

O1, O2 - D1: El mercado muestra gran 
aceptación y bajo número de 
competidores, las estrategias de 
marketing directo a través de 
vendedores especializados 
contribuirán a posicionar la empresa y 
sus servicios en las instituciones 
educativas. 

O2. Gran aceptación de la propuesta 
de servicios de enseñanza en el 
mercado de Instituciones educativas 
secundarias privadas (55,81%) 

O2 - F2, F3, F4, F5, F6: La empresa 
podrá posicionarse de forma rápida 
entre las instituciones educativas 
secundarias privadas de la ciudad de 
Quito, debido su estructura. 

O2 - D2, D3: El servicio de enseñanza 
ofertado permite trabajar en equipo 
tanto a autoridades, profesores, 
alumnos  y a la empresa EFS, el 
sistema computacional, la calidad del 
servicio y el recurso humano 
contrastado con el nivel de aceptación 
de la propuesta minimiza el impacto de 
la falta de experiencias y permite la 
adaptabilidad de la propuesta en el 
tiempo. 

O3. Posibilidad de introducir el 
sistema en otros nichos como la 
Educación Superior. 

O3 - F3: La garantía de 
implementación del sistema de 
aprendizaje y la gestión de calidad 
pedagógica propuesta por la 
empresa, posterior a los resultados 
obtenidos en las instituciones 
secundarias facilitará su promoción 
en instituciones educativas 
superiores. 

  

O4. Expansión geográfica de la 
empresa a nivel nacional 
proporcionando el servicio en 
diferentes ciudad del Ecuador 

O5 - F2,F3,F5: Al estar presente en 
un mercado con baja intensidad 
competitiva y con un reducido número 
de competidores es potencial la 
creación de sucursales en las 
ciudades más importantes del país 
que satisfagan la necesidad de 
mejorar el nivel de inglés de los 
alumnos en instituciones educativas 
secundarias privadas. 
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  Fortalezas Debilidades 

F1. Estructura del negocio 
fundamentada en una necesidad real 
de mercado. 

D1. No existe posicionamiento en el 
mercado 

F2. Administración de talento humano 
basada en resultados, motivada a 
través de incentivos y plan de carrera. 

D2. Poca experiencia en procesos de 
implementación del sistema en  las 
instituciones secundarias 

F3. Software de enseñanza del idioma 
inglés apoyado en el uso de 
tecnologías de la información, 
adaptable a las necesidades de las 
instituciones educativas y al progreso 
de los alumnos. 

D3. Los resultados del proceso de 
implementación del sistema se 
obtienen al término de 6 años. 

F4. Misión, Visión y Valores claramente 
definidos. 

  

F5. Objetivos estratégicos orientados al 
crecimiento de la empresa. 

  

F6. Sistema de gestión de la calidad 
para conseguir la satisfacción del 
Cliente. 

  

Amenazas Estrategias  f/a Estrategias  d/a 

A1. Empresas de enseñanza regular 
de idiomas que desarrollen sustitutos 
para el servicio a prestar por la 
empresa. 

A1 - F3, F5, F6: La especialización de 
la empresa en la enseñanza de inglés 
para instituciones educativas 
secundarias minimiza el riesgo del 
aparecimiento de sustitutos, las 
empresas de educación regular 
deberán invertir recursos en modificar 
sus sistemas de enseñanza para 
adaptarlos a la realidad de la educación 
formal. 

A1 - D1,D2: El desarrollo de 
actividades de mercado directo a 
través de vendedores, eventos de 
relaciones públicas y publicidad,  
buscarán generar posicionamiento de 
una forma acelerada lo que 
permitiendo a la empresa obtener una 
cuota de mercado importante en los 
primeros meses de funcionamiento.  

A2. Creación, reforma y/o aprobación 
de leyes que cambien las mallas 
curriculares o modifiquen los 
esquemas de contratación de los 
servicios de enseñanza de inglés 
para instituciones educativas 
secundarias privadas. 

A2 - F2, F3: La capacidad del software 
de enseñanza de idiomas de adaptarse 
a esquemas educativos diferentes y la 
ventaja de contar con el talento 
humano capacitado y motivado hace 
que la empresa pueda modificar el 
servicio de acuerdo a los cambios 
políticos y curriculares. 

A2 - D3: La capacidad de 
adaptabilidad del servicio permitirá 
durante el proceso de 6 años 
mantener el nivel de calidad y 
resultados esperados en el 
aprendizaje de los alumnos. 

Elaboración: Autora 
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CAPÍTULO V 

MARKETING 

 

5.1 INTRODUCCIÓN 

 

5.1.1 Situación 

 

Diseñada la estructura del negocio en función de la oportunidad de mercado 

identificada en capítulos anteriores es menester desarrollar el plan de 

marketing que permita el ingreso al mercado de EFS - English for School. 

 

5.1.2 Objetivos y metas 

 

- Posicionar a la empresa EFS - English for School, en el mercado de la 

ciudad de Quito, ubicándola entre los 10 primeros lugares del “top of mind” 

de los institutos que brindan servicios de enseñanza del idioma inglés. 

- Incrementar gradualmente la cuota de mercado, 10% por cada año,  en el 

segmento de instituciones educativas  

- Diseñar una campaña publicitaria, orientada a los directivos de instituciones 

educativas secundarias privadas en la ciudad de Quito. 

- Generar confianza en el mercado de instituciones educativas a través de la 

participación y organización de eventos de relaciones públicas orientados al 

segmento. 

 

5.2 MARKETING ESTRATÉGICO 

 

5.2.1 Consumidor 

 

El consumidor que utilizará los servicios de enseñanza de EFS - English for 

School son los alumnos de instituciones educativas secundarias privadas de 

nivel medio, que a través de la aceptación y contratación del sistema por parte 

de las autoridades de los planteles accederán a mejorar su conocimiento del 

idioma inglés. 
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5.2.2.1 Perfil del cliente 

 

Las instituciones educativas secundarias privadas orientadas a proveer de 

servicios de educación formal a personas de nivel socieconómico medio con un 

promedio de 200 a 400 alumnos, entre 100 y 200 dólares de pensión mensual y 

con una cantidad menor a 7 horas semanales impartidas para el aprendizaje 

del idioma inglés, cuyas autoridades consideren necesario el apoyo de una 

institución privada especializada en la enseñanza de idiomas con un contenido 

académico adaptable a la malla curricular impuesta por el Ministerio de 

Educación y Cultura del Ecuador; y que, garantice resultados en función del 

dominio del idioma inglés para sus estudiantes y prestigio para la institución. 

 

5.2.2.2 Segmentación 

 

Cuadro 5.1: Segmentación 

 

MERCADO OBJETIVO 
Segmentación Geográfica 
País Ecuador 
Región Sierra 
Provincia Pichincha 
Cantón Quito 
Densidad Urbana 
Segmentación Demográfica 

Tipo de institución 
Instituciones educativas secundarias 
privadas 

Número de alumnos Entre 200 y 400 por institución 
Horas promedio dictadas de inglés Menos de 7 semanales 
Segmentación Psicográfica 

Estatus Socioeconómico del alumnado: Medio 

Pensión promedio: Entre 100 y 200 dólares 
Segmentación Conductista 

Beneficios Buscados  

Mejora en la calidad de enseñanza 
en el alumnado, Mejora en la 
imagen de la institución educativa 
en el mercado 

Status Usuario Potencial 

Etapa de Disposición 
Sin conocimiento de la empresa y el 
servicio 

Elaboración: Autora 
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5.2.3 Mercado 

 

5.2.3.1 Tamaño del mercado 

 

Según los registros del Consejo Provincial de Pichincha, en el Cantón Quito se 

encuentran registrados un total de 527 planteles de educación secundaria 

privada26, cantidad que se constituye en el mercado total de instituciones 

potencialmente consumidoras del servicio de la empresa EFS - English For 

School. 

 

5.2.3.2 Nivel de demanda 

 

La demanda se obtiene a través de aproximaciones sucesivas basadas en los 

resultados de la investigación primaria; así, del tamaño del mercado, 527 

instituciones educativas secundarias privadas, el 92,80% de los rectores 

encuestados califican entre buena y excelente la propuesta de contratación de 

una empresa de servicios especializados de enseñanza del idioma inglés, de 

estas 55,81% estarían dispuestos a modificar el sistema actual de enseñanza 

para facilitar la aplicación de un nuevo modelo. Se propone cubrir un promedio 

anual del 10% de ellas. 

 

Los resultados de la investigación aplicada a autoridades, padres, alumnos y 

profesores muestran que la aceptación y expectativas de la entrega del servicio 

son altas y que todos los actores estarían dispuestos a participar de las 

actividades de mejoramiento inclusive con un incremento en el pago de las 

pensiones de 20 dólares en promedio. 

 

5.2.3.3 Competidores 

 

En el mercado de servicios de enseñanza de idioma inglés especializado en 

instituciones educativas existen dos competidores primarios, Wall Street 

Institute y Lincoln College; ambos actualmente se encuentran entregando el 

                                                 
26 GOBIERNO DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA – Diagnóstico Sectorial “La Educación” año 

2006, Pág. 73. 
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servicio a instituciones educativas, a Colegio Atenas (Ambato) el primero y 

Colegio Alvernia el segundo. 

 

Ambos competidores han realizado actividades de mercadeo y promoción a 

través de personal especializado. En función de los resultados obtenidos en la 

investigación primaria se puede analizar que los resultados percibidos por la 

institución en el caso de Colegio Atenas no permiten cuantificar la efectividad 

del sistema aplicado, debido que no tienen todavía registros de una promoción 

estudiantil que haya terminado el sistema. 

 

Es importante concluir que los competidores mencionados fueron constituidos 

como institutos de inglés con oferta continua para público en general o 

empresas; y que como una línea de negocio en desarrollo han incursionado en 

la adaptación de sus programas de enseñanza a las necesidades de las 

instituciones educativas.  

 

No se muestran sustitutos que oferten este tipo de servicio. 

 

5.2.4 Aspectos legales 

 

EFS - English for School para poder ofertar el servicio de enseñanza del 

idioma inglés para instituciones educativas secundarias deberá cumplir con los 

siguientes requisitos legales según el Ministerio de Educación y Cultura27: 

 

- Acta de constitución de la Institución Notariada 

- Nombramiento del representante legal protocolizado 

- Permiso de funcionamiento del Ministerio de Educación  

o Solicitudes 

§ Directora de Educación Popular Permanente 

§ Jefe de la División de Educación Popular 

o Estudio socio-económico y ocupacional 

o Diseño de trabajo a realizarse 

                                                 
27 MINISTERIO DE EDUCACIÓN Y CULTURA,  Dirección de educación popular permanente. 
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o Programas analíticos por cursos 

o Documentos de idoneidad de los profesionales 

o Presupuesto: Ingresos y Egresos 

o Contratos de trabajo legalizados 

o Contratos de arrendamiento-legalizado 

 

5.2.5 Posicionamiento del Servicio 

 

5.2.5.1 Desarrollo del servicio 

 

Los servicios de enseñanza de inglés se entregarán apoyados en un sistema 

de aprendizaje personalizado sobre la base del nivel de conocimiento de los 

estudiantes, profesores especializados y herramientas de medición que faciliten 

el control del avance de aprendizaje. 

 

La comercialización del servicio se realizará con apoyo de asesores 

académicos encargados de visitar a los rectores de las instituciones educativas 

para conocer sus necesidades y levantar requerimientos que serán 

solucionados con la implementación del sistema. 

 

5.2.5.2 Diferenciación 

 

La diferenciación del servicio a ofertar por parte de EFS - English for School 

se concentrará en los siguientes aspectos: 

 

- La capacidad de adaptación del sistema de enseñanza especializado que 

oferta EFS a las condiciones actuales de la institución educativa. 

- El alumno aprenderá según el nivel de conocimiento que posee con 

actividades orientadas a desarrollar las 4 habilidades básicas del idioma 

progresivamente. 

- La oferta de certificaciones (TOEFL, FCE) que avalen el conocimiento 

impartido a los alumnos como parte de la educación formal. 
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- Enseñanza del idioma inglés específico según las especializaciones de 

bachillerato que oferta la institución educativa. 

- Sistema de enseñanza personalizado con grupos de entre 6 y 10 alumnos 

como máximo por cada nivel. 

- El mensual pagado por los servicios será considerablemente menor al de 

institutos privados de enseñanza del idioma inglés. 

- Sistema de gestión por procesos concentrada en generar valor y medir la 

satisfacción al cliente en el aprendizaje del idioma. 

- Uso de computadores que facilitarán el desenvolvimiento de los alumnos al 

momento de practicar el idioma inglés. 

 

De lo anterior se deriva la ventaja competitiva de EFS - English for School 

sobre las instituciones que actualmente ofertan servicios similares, teniendo 

en cuenta que los sistemas de enseñanza que estas comercializan son 

adaptaciones de un esquema estándar que es ofertado para el mercado en 

general. 

 

La construcción de esa ventaja también tiene que ver con la co-participación 

con autoridades, profesores, padres de familia y alumnos en los procesos de 

implementación del sistema de aprendizaje lo que permitirá que los resultados 

finales sean medidos en función del beneficio común de los involucrados. 

 

5.3 MARKETING TÁCTICO 

 

5.3.1 Producto/Servicio 

 

El servicio de enseñanza de idioma inglés para los alumnos de las instituciones 

educativas secundarias está estructurado de la siguiente manera: 

  

- Metodología 

La metodología del sistema está basada en el enfoque natural, poniendo 

énfasis en el desarrollo del idioma en sus cuatro áreas: hablar, escuchar, leer y 

escribir. 
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- Participantes 

El esquema de trabajo se lo desarrollará con grupos de 6 a 10 alumnos, que 

previamente fueron evaluados y comparten un similar nivel de conocimientos. 

 

- Materiales de estudio 

El material de apoyo para la clase presencial está compuesto de texto del 

estudiante, libro de actividades de video, cuaderno de trabajo, CD Room y CD 

de audio; los libros serán la serie Interchange Full contact,  los cuales está 

diseñados para el aprendizaje de inglés. 

 

El sistema informático “Tell more Pro” se utilizará como sustento del 

aprendizaje de las cuatro áreas para lo cual el alumno asistirá a un laboratorio 

computacional. 

 

- Criterios de acreditación  

La calificación y aprobación de nivel se determinará en conjunto con la 

institución educativa secundaria incluyendo: Asistencia, Entrega de tareas, 

aprobación de exámenes de medio ciclo, aprobación del examen de final de 

nivel.  

 

Con este resultado el estudiante será promovido al siguiente nivel, caso 

contrario será reprobado. 

 

- Evaluación y reportes 

Las evaluaciones a aplicarse son: 

- Exámenes de ubicación para determinar la grado de conocimiento de 

inglés de los alumnos. 

- Evaluaciones diarias y semanales 

- Tres evaluaciones formales, una por trimestre. 

- Evaluación final 

 

- Estructura del programa 

El sistema está diseñado de la siguiente manera: 
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Cuadro 5.2: Estructura del programa EFS – English for School 

Descripción Cantidad  
Duración del proceso de enseñanza 6 años 

Niveles 
Básico 1 y 2 – Intermedio 1 y 

2 – Avanzado 1 y 2  
Total Horas por semana De 15 a 20 
Número mínimo de participantes por aula 6 
Número máximo de participantes por aula 10 

Elaboración: Autora 
 
 
5.3.1.1 Calidad servicio 

 

La calidad en el servicio de enseñanza estará garantizada por el diseño e 

implementación del sistema de gestión de procesos, entre los estándares de 

calidad están: 

 

- Satisfacción al cliente no menor al 90%. 

- Índice de repetición de nivel menor al 5%. 

- Certificaciones TOEFL y FCE aprobadas en mínimo el 90% de los alumnos 

de la institución educativa. 

- Nivel de rotación de personal propio no mayor al 2%. 

 

5.3.1.2 Instalaciones 

 

Las instalaciones del instituto estarán ubicadas en la zona Centro Norte de la 

ciudad de Quito, en el Sector de la Carolina, cuya distribución física tendrá: 

Oficinas administrativas, dos aulas para asesoría presencial y un laboratorio 

para uso del sistema “Tell more Pro”.  

 

Las instalaciones requeridas en las instituciones educativas serán similares, 

aunque el número de aulas variará en función de la cantidad de alumnos ya el 

resultado de la división de los alumnos en grupos de conocimiento. 

 

5.3.2 Promoción en el ciclo de vida 

 

Las actividades promocionales en el ciclo de vida del servicio varían en 

intensidad y tipo; en la fase de introducción EFS - English For School se 
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concentrará en actividades publicitarias y de relaciones públicas (campaña en 

medios ATL28 y eventos feriales) que generen confianza y permitan la 

introducción de los servicios en el segmento estimulando la demanda primaria. 

 

Durante la etapa de crecimiento se concentrará las actividades promocionales 

en el mercadeo directo con el objetivo de incrementar la cuota de mercado y la 

expansión geográfica con la apertura de sucursales dentro y fuera de Quito, 

manteniendo actividades de mercado agresivas en el segmento con mayor 

participación en ferias y medios ATL con testimoniales y entrevistas. En la 

etapa de madurez el instituto se concentrará en mantener la ventaja 

competitiva a través de la oferta de nuevos idiomas (Francés, Alemán o 

Mandarín), desarrollando actividades de investigación y diversificando sus 

servicios. 

 

5.3.2.1 Promoción y publicidad 

 

La promoción de los servicios de la institución utilizarán medios masivos 

especializados para llegar a los rectores de las instituciones educativas, en el 

siguiente cuadro muestra el plan de medios a implementar. (Ver anexo Nro. 7) 

 

 

Cuadro 5.3: Plan de Medios Publicitarios 

 Medio Cantidad Duración Costo Anual 

REVISTAS 
Revista Gestión  - 1 página 3 3 meses $ 1.280,00 $ 3.840,00 
Revista Vanguardia - 1/2 página 6 3 meses $ 750,00 $ 4.500,00 
Revista Ministerio de Educación 12 12 meses $ 230,00 $ 2.760,00 

PRENSA Publicación - Diario El Comercio - 
Sección Educación 14.1 x 17,6 6 6 meses $ 966,00 $ 5.796,00 

MATERIAL POP Impresos para comercialización 5000 12 meses $ 0,08 $ 400,00 
MEDIOS 
ELECTRÓNICOS 

Desarrollo Web 1 ---  $       200,00  $ 200,00 
CD Interactivo 1 ---  $       700,00  $ 700,00 

   TOTAL $ 18.196,00 

Fuente: SERPIN PUBLICIDAD 
Elaboración: Autora 

 

 

 

                                                 
28 Allow the line: Medios de comunicación masivos- Prensa, Radio, Televisión, Revistas 
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5.3.2.2 Imagen Corporativa 

 

 

- Logotipo 

 

Gráfico 5.1: Logotipo 

 

 

 
 
Elaborado por: Ivento Desing 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



65 
 

 

Gráfico 5.2: Papelería corporativa 

 

 

Elaborado por: Ivento Desing 
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Gráfico 5.3: Promocionales 

 

 

 

Elaborado por: Ivento Desing 
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Gráfico 5.4: Anuncio para revista 

 

Elaborado por: Ivento Desing 
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5.3.3 Precios 

 

El precio de los servicios de enseñanza del idioma inglés se definen en función 

de los costos de materiales, hora de enseñanza y gastos administrativos es 

importante mencionar que el precio será pagado mensualmente como un 

adicional a la pensión del plantel por los padres de familia. El precio calculado 

para los servicios es de 18,07 dólares, tomando como referencia una institución 

educativa con 300 alumnos en la totalidad de la sección secundaria. (Ver 

Anexo  Nro. 8) 

 

5.3.4 Plaza 

 

La entrega del servicio se dará en las instalaciones de la institución educativa 

secundaria contratante como parte del horario regular de clases de los 

estudiantes, para lo cual deberá contar con aulas y laboratorios informáticos de 

no ser suficientes EFS – English For School brindará soporte incrementando 

el número de máquinas con el fin de cubrir la demanda. 

 

En caso de ser necesario un mayor refuerzo en horarios fuera de las clases 

regulares para determinados grupos de estudiantes EFS pondrán a disposición 

de los alumnos sus instalaciones con laboratorios informáticos y aulas para la 

entrega del servicio. 
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5.4 MARKETING TÁCTICO 

 
Cuadro 5.4: Marketing Táctico EFS – English for School 

 
 

 INTRODUCCIÓN CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE 

SERVICIO 

El servicio de la empresa se 
concentra en el dominio en el 
estudiante de las 4 áreas básicas 
del idioma inglés, no existe mayor 
cantidad de ejercicios o esquemas 
académicos especializados salvo los 
programados. 

Los servicios de enseñanza de 
idiomas para las instituciones 
desarrollan clubes y demás 
servicios adicionales que 
mejoran el rendimiento del 
alumno. 

Se diversifica el sistema de 
enseñanza con la introducción 
nuevos idiomas. 

EFS orienta su servicio a 
nuevos segmentos 
(Instituciones de 
educación superior). 

PRECIO 
Los precios se fijan de acuerdo a los 
costos y al valor de mercado. (Ver 
Anexo Nro. 8) 

El precio se incrementa en 
función de la inflación. 

El precio se mantiene para el 
servicio de enseñanza de 
inglés pero cambia de acuerdo 
a los nuevos idiomas 
introducidos. 

Se redefinen las políticas 
de fijación de precios en 
función de las 
necesidades de los 
nuevos segmentos. 

PLAZA 

El servicio se dicta en la institución 
educativa secundaria, las 
instalaciones de la empresa no son 
utilizadas mayormente en 
actividades académicas. 

Se incrementa el uso de las 
instalaciones de la institución. 

Es necesaria la apertura de 
otras sucursales. 

Las sucursales se 
mantienen solo se 
establecen modificaciones 
en función de los nuevos 
nichos. 

PROMOCIÓN 

Se estimula la demanda a través de 
acciones agresivas publicitarias a 
través de medios especializados 
ATL. 

Se mantiene la participación en 
medios pero se incrementa el 
uso de eventos como ferias o 
seminarios para la promoción 
de los servicios a los 
representantes de las 
instituciones educativas 
secundarias. 

Se utiliza los medios de 
publicidad y los eventos de 
relaciones públicas para ganar 
posicionamiento de marca, 
retener y fidelizar a las 
instituciones educativas 
(clientes). 

La publicidad se orientará 
al nuevo segmento de 
mercado desarrollado. 

Elaboración: Autora 
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5.5 PROYECCIÓN DE VENTAS 

 

La proyección de ventas se fundamenta en los siguientes criterios: 

 

- Población Objetivo 

 

o 527 instituciones educativas secundarias en la ciudad de Quito. 

o 273 instituciones interesadas en modificar su sistema de 

enseñanza con el apoyo de una empresa especializada según la 

investigación primaria (55,81%). 

 

- Estimación de la participación  

 

La partición anual de acuerdo a los objetivos es del 4% fundamentada en la 

tasa de crecimiento poblacional de la población juvenil en la ciudad de Quito 

según el Municipio de la ciudad29, lo que da como resultado una participación 

esperada de 11 instituciones educativas secundarias por año. 

 

- Crecimiento anual 

 

El crecimiento anual propuesto es del 10% en función de la participación 

esperada de la educación en el PIB Nacional al año 201230. 

 

- Precio 

 

El precio definido para la proyección de ventas es de 18,07 dólares mensuales 

por cada estudiante, en una institución educativa secundaria promedio de 300 

alumnos.  

 

 

 

                                                 
29 Dirección Metropolitana de Planificación Territorial y Servicios públicos 
30 Tomado de: 
http://archivo.eluniverso.com/2007/08/09/001/9/06675d6595574dffadfe170cc1496350.aspx  
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5.5.1 Proyección de ventas 

 

Cuadro 5.5: Proyección de ventas 

 

ESCENARIO ESPERADO 4%       
            

AÑOS 
# de instituciones 

educativas 

Precio 
mensual por 

alumno 

# de meses de 
estudio 

Cantidad de 
alumnos 

Ventas 

Año 1 11  $           18,07  9 300  $    536.688,37  
Año 2 12  $           18,07  9 300  $    585.478,22  
Año 3 13  $           18,07  9 300  $    634.268,07  
Año 4 15  $           18,07  9 300  $    731.847,78  
Año 5 16  $           18,07  9 300  $    780.637,63  

            
ESCENARIO OPTIMISTA 6%       
            

AÑOS 
# de instituciones 

educativas 

Precio 
mensual por 

alumno 

# de meses de 
estudio 

Cantidad de 
alumnos 

Ventas 

Año 1 16  $           18,07  9 300  $    780.637,63  
Año 2 18  $           18,07  9 300  $    878.217,33  
Año 3 19  $           18,07  9 300  $    927.007,18  
Año 4 21  $           18,07  9 300  $ 1.024.586,89  
Año 5 23  $           18,07  9 300  $ 1.122.166,59  

            
ESCENARIO PESIMISTA 3%       
            

AÑOS 
# de instituciones 

educativas 

Precio 
mensual por 

alumno 

# de meses de 
estudio 

Cantidad de 
alumnos 

Ventas 

Año 1 8  $           18,07  9 300  $    390.318,81  
Año 2 9  $           18,07  9 300  $    439.108,67  
Año 3 10  $           18,07  9 300  $    487.898,52  
Año 4 11  $           18,07  9 300  $    536.688,37  
Año 5 12  $           18,07  9 300  $    585.478,22  

 
Elaboración: Autora 
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CAPÍTULO VI 

ANÁLISIS FINANCIERO 

 

6.1 SUPUESTOS 

 

- El proyecto se realizará en la ciudad de Quito en un período de 

evaluación financiera de 5 años. 

 

- El proyecto se ha desarrollado sobre la base de tres escenarios: 

esperado, optimista y pesimista. 

 

- Los escenarios se han calculado en función de la participación de 

mercado esperada para el funcionamiento de EFS, de acuerdo a la 

cantidad de instituciones educativas dispuestas a contratar los servicios 

de enseñanza del idioma inglés para sus estudiantes en la sección 

secundaria. 

 

- Se estima un crecimiento de ventas del 10% anual, en función del 

incremento esperado del sector de la Educación en el PIB Nacional al 

año 2012. 

 

- La empresa se constituirá como una compañía limitada con el aporte de 

dos accionistas. 

 

- La inversión para operación de EFS se ha calculado en 18.203,98 

dólares, lo que incluye los activos fijos y diferidos. (Ver Anexo Nro. 9). 

 

- El capital de trabajo ha sido calculado para la operación de 3 meses. 

(Ver Anexo Nro. 10) 

 

- La depreciación de activos se realiza de forma lineal en correspondencia 

a lo exigido por la ley. (Ver Anexo Nro. 11) 
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- La amortización de diferidos se realizó a 5 años, de acuerdo a la ley y en 

función del horizonte planteado para la evaluación del plan. Esta incluye 

gastos de constitución y compra del Software “Tell more Pro”. (Ver 

Anexo Nro. 11) 

 

- La estructura del capital se ha considerado con y sin apalancamiento: 

 

Cuadro 6.1: Estructura de Capital 

 

Inversión sin apalancamiento 

Accionistas Monto  Porcentaje 
Socio 1  $     57.020,59  50,00% 
Socio 2  $     57.020,59  50,00% 

Total  $   114.041,19  100% 

 

Inversión apalancada 

Descripción Valor 
Porcentaje de 
Participación 

Capital Socios  $     57.020,59  
50,00% 

  
Socio 1 (50%)  $     28.510,30  
Socio 2 (50%)  $     28.510,30  

Capital crédito31  $     57.020,59  50,00% 

Elaboración: Autora 

 

- La proyección de ingresos ha sido calculada en función del precio fijado 

en el capítulo 5 ($18,07), para los tres escenarios propuestos, con una 

participación de mercado de: Esperado (4%), Optimista (6%), Pesimista 

(3%).  

 

- Los costos de entrega del servicio se calcularon para un año lectivo de 9 

meses, con 5 asesores académicos por institución educativa secundaria 

con un promedio de 8 horas de clases semanales cada uno, un total de 

40 horas por mes. (Ver Anexo Nro. 12) 

 

- Los costos e ingresos se consideran en valores constantes del año 

2009, sin tomar en cuenta la inflación. 

 

                                                 
31 Ver Anexo nro. 19 
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- Las remuneraciones se proyectan en función de lo establecido por la ley; 

y, adicional a las disposiciones legales se realiza un incremento del 5% 

anual. (Ver Anexo Nro.13) 

 

- Los gastos generales se calcularon como parte del costo de entrega del 

servicio en las instalaciones de la empresa. (Ver Anexo Nro. 14) 

 

- Se han proyectado flujos de efectivo para  los tres escenarios en función 

de los datos propuestos (Ver Anexo Nro.15 y Nro. 16) 

 

- El punto de equilibrio obtenido para el proyecto implica la oferta de los 

servicios en 5 instituciones educativas secundarias por año, con un total 

promedio de 300 alumnos cada una. (Ver Anexo Nro. 17) 

 

- El costo de oportunidad obtenido es de 17,79%. (Ver Anexo Nro. 18) 

 

6.2  EVALUACIÓN FINANCIERA 

 

La evaluación del proyecto se ha realizado a través del VAN y TIR en 

función de los flujos de efectivo calculados, los resultados son: 

 

Cuadro 6.2: Evaluación Financiera 

Proyecto no apalancado 
Escenario VAN TIR 

Esperado $ 295.300,81 94,11% 
Optimista $ 459.231,93 134,86% 
Pesimista $ 202.985,64 70,94% 

 

Proyecto apalancado 
Escenario VAN TIR 

Esperado $ 353.242,73 159,16% 
Optimista $ 517.173,85 232,52% 
Pesimista $ 260.927,56 119,37% 

Elaboración: Autora 

 

La creación de EFS – English For School es viable en los tres escenarios 

puesto que la tasa interna de retorno es superior al costo de oportunidad del 
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proyecto. La estructura de capital apalancada es la mejor opción para la 

implementación, ya que muestra indicadores más altos y positivos que la no 

apalancada. 

 

Con respecto al VAN se puede ver que es positivo en todos los escenarios, 

demostrando que el proyecto es rentable. El TIR en los escenarios 

apalancados es considerablemente superior, debido al financiamiento solicitado 

lo que potencialmente hace que esta sea la opción óptima para la puesta en 

marcha de EFS, pues se reduce el riesgo del uso de capitales de los 

accionistas y se genera un mayor beneficio en el corto plazo. 

 

Cuadro 6.3: Rentabilidad sobre ventas 

 

Proyecto no apalancado 

Escenarios 
Años 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Esperado 17,69% 17,74% 17,77% 18,14% 18,14% 
Optimista 17,86% 17,90% 17,91% 18,16% 18,16% 
Pesimista 17,50% 17,58% 17,64% 18,11% 18,12% 

 
Proyecto apalancado 

Escenarios 
Años 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Esperado 17,32% 24,47% 17,77% 23,10% 18,14% 

Optimista 17,60% 22,38% 17,91% 21,71% 18,16% 

Pesimista 16,98% 26,55% 17,64% 24,88% 18,12% 

Elaboración: Autora 

 

La rentabilidad sobre la ventas tanto para la figura de apalancamiento como no 

apalancamiento son atractivas de acuerdo a los resultados obtenidos. 

 

Se puede concluir entonces que el proyecto es rentable para los accionistas y 

posibles inversionistas interesados en implementarlo. 
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CAPITULO VII 

POSIBLES RIESGOS DEL NEGOCIO Y SUS SOLUCIONES 

 

7.1 PROBLEMA 1 

 

Ingreso de nuevos competidores al mercado de enseñanza de inglés para 

alumnos de instituciones educativas secundarias. 

 

Plan de Contingencia 

· Mantener e incrementar el valor agregado a los alumnos brindándoles 

acceso a certificaciones internacionales y opciones de becas o 

pasantías internacionales en alianza con empresas relacionadas. 

· Marcar un nivel de diferenciación a través de la inversión  en medios 

publicitarios y la realización de actividades de relaciones públicas como: 

Concursos intercolegiales de Oratoria, Redacción, Actuación y Música; 

que con la participación de instituciones educativas clientes o no, 

permitan incrementar el ‘branding’ de EFS – English for School. 

 

7.2  PROBLEMA 2 

 

Cambios en las mallas curriculares de enseñanza del idioma inglés que 

modifiquen el sistema de enseñanza actual y el propuesto por EFS. 

 

Plan de Contingencia: 

· Realizar un monitoreo periódico de los cambios y/o modificaciones que 

se generen en las mallas curriculares desarrolladas por el Ministerio de 

Educación. 

· Mantener una estrecha relación con las autoridades de educación y de 

las instituciones educativas secundarias a fin de tomar participación en 

los posibles proyectos generados desde el Gobierno central a través de 

la Dirección Nacional de Idiomas Extranjeros del Ministerio de 

Educación. 
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7.3 PROBLEMA 3 

 

Incremento sustancial en la demanda de las instituciones educativas 

secundarias que sobrepase la capacidad instalada de la empresa y su 

capacidad de reacción frente a los nuevos clientes. 

 

Plan de Contingencia: 

· Ampliación de la infraestructura física de EFS a través de sucursales 

para atender geográficamente el mercado de la ciudad de Quito. 

· Incremento en el número de colaboradores de la empresa para atender 

de forma temporal o permanente los nuevos clientes. 

 

7.4 PROBLEMA 4 

 

Conflictos con los profesores de las instituciones educativas secundarias 

producto del cambio de empleador al que se tendrán que someter con la 

contratación de los servicios de EFS – English For School. 

 

Plan de Contingencia: 

· Implementación de talleres de formación previa a la aplicación del 

sistema de enseñanza de EFS, con la participación de autoridades, 

representantes de la empresa y profesionales de recursos humanos. 

· Promoción y comunicación interna sobre el plan de carrera diseñado 

para los colaboradores de la organización. 

· Supervisión a los profesores de las instituciones educativas para 

garantizar su adaptación y formación en las competencias que el 

programa de enseñanza de EFS exige. 

 

7.5 PROBLEMA 5 

 

Incumplimiento de los volúmenes de ventas esperados para la empresa EFS – 

English For School. 
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Plan de Contingencia 

· Incrementar la participación en medios publicitarios e incentivar el 

consumo a través de eventos de relaciones públicas. 

· Análisis de mercado para identificar posibles nichos opcionales como 

pueden ser instituciones educativas primarias, empresas con necesidad 

de implementación de esquemas de aprendizaje de inglés para sus 

empleados, entre otros. 

 

7.6 PROBLEMA 6 

 

Poca aceptación de la propuesta entre las instituciones educativas secundarias 

de la ciudad de Quito. 

 

Plan de Contingencia: 

· Identificación de nuevas plazas a nivel nacional como: Guayaquil, 

Ambato, Cuenca y Manta. 

· Reorientación del negocio en la ciudad de Quito, hacia otros nichos de 

mercado como universidades o institutos superiores. 

 

7.7 PROBLEMA 7 

 

Negativa por parte de las autoridades de las instituciones educativas a realizar 

un contrato mínimo de 6 años para observar el resultado del sistema de 

enseñanza promocionado por EFS. 

 

Plan de Contingencia: 

· Presentar un esquema contractual que obligue tanto a la institución 

educativa como a EFS a realizar evaluaciones generales del sistema de 

aprendizaje con frecuencia anual y permita mejorar el sistema 

adaptándolo a las exigencias actuales. 

· Definir un contrato con una cláusula de revisión trianual.  
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CAPÍTULO VIII 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

8.1 CONCLUSIONES 

 

- El sector de la educación históricamente presenta una participación del 

2,50% en el PIB hasta el año 2007, para el 2008 experimenta un 

incremento sustancial de su participación llegando al 4%, como 

consecuencia del incremento del presupuesto estatal en este rubro, lo 

que muestra un entorno positivo para la creación de la empresa. 

 

- La intensidad competitiva del mercado es mediana, casi todos los 

competidores se concentran en ofertar servicios de enseñanza de inglés 

para el mercado en general, desarrollando pocas propuestas para 

instituciones educativas y únicamente como un servicio marginal 

fundamentado en los sistemas pedagógicos tradicionales. 

 

- La enseñanza del idioma inglés en las instituciones educativas ha sido 

por muchos años deficiente; la carencia de compromiso, de un sistema 

pedagógico participativo, motivador sumado a la poca atención dada a 

las instituciones secundarias son según la información recolectada a 

través de los focus group aplicados a los padres de familia las causas 

para que los estudiantes no obtengan resultados en su aprendizaje a 

pesar de los largos períodos de estudio. 

 

- La idea de negocio se concentra en crear una institución que oferte 

servicios de enseñanza del idioma inglés para instituciones educativas 

secundarias privadas de nivel medio en la ciudad de Quito satisfaciendo 

sus necesidades en torno al pénsum, cumplimiento de mallas 

curriculares, resultados del dominio del idioma en el alumnado y 

certificaciones que faciliten el desenvolvimiento del estudiante a nivel 

universitario y profesional.  
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- El mercado de instituciones educativas secundarias en Quito se muestra 

idóneo para la creación del negocio en total el 55,81% de los rectores 

encuestados consideran la propuesta como positiva y estarían 

dispuestos a implementarla. 

 

- EFS – English For School otorga cuatro valores importantes  a sus 

clientes: dominio del idioma inglés, obtención de certificaciones 

internacionales, facilidad de ingreso a universidades e instituciones 

internacionales e incremento del prestigio de la institución educativa 

secundaria. 

 

- Las estrategias de mercadeo de la empresa se fundamentan en una 

fuerte participación en medios publicitarios ATL y actividades de 

relaciones públicas orientadas a estudiantes, padres de familia y 

rectores. 

 

- La demanda futura proyectada es de 273 instituciones educativas, de las 

cuales se estima una participación del 4%, al primer año en un escenario 

esperado y un incremento anual del 10%, equivalente al aumento de la 

participación esperada del sector de la educación en el PIB Nacional al 

año 2012. 

 

- El precio determinado para los servicios de enseñanza de la empresa     

EFS – English For School, es de US 18,07 dólares por alumno, tomando 

en cuenta una institución educativa secundaria de 300 estudiantes; este 

precio será parte integral de la pensión mensual. 

 

- Los resultados financieros en todos los escenarios son positivos. El plan 

de negocios es rentable y factible, la mejor opción  para el inversionista 

es la apalancada por evidenciar un VAN de US 353.242,73 dólares y 

una TIR de 159,16%, superior al costo de oportunidad del proyecto que 

es de 17,79%. 
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8.2 RECOMENDACIONES 

 

- Desarrollar un Sistema de Información de Mercados (SIM) que permita 

mantener informados a los directivos y colaboradores de la empresa 

sobre la evolución de las fuerzas de mercado y las condiciones del 

macro y micro entorno, recopilando información acerca de competidores, 

instituciones de control y clientes para contribuir a la toma de decisiones 

estratégicas para el negocio. 

 

- Diseñar un proceso de investigación y desarrollo que aporte con mejoras 

al sistema de enseñanza de EFS – English for School, su relación con 

las instituciones educativas secundarias, padres de familia y alumnos. El 

proceso deberá fundamentarse en la cadena de valor y expresarse en 

planes y programas estratégicos de mediano plazo que fortalezcan al 

servicio en su etapa de crecimiento. 

 
- Proyectar en el corto plazo la obtención de una certificación de calidad 

ISO 9001:2000, que otorgue mayor valor a los clientes, incremente el 

posicionamiento de marca e incentive el consumo del servicio 

garantizando la satisfacción de las instituciones educativas y la creación 

de una ventaja competitiva de mercado por sobre otras empresas y 

potenciales nuevos competidores. 

 

- Desarrollar un cronograma de auditorías académicas para alumnos de 

las instituciones educativas secundarias y docentes de EFS, que 

permitan realizar acciones preventivas en los procesos de enseñanza y 

seguimiento, dichas acciones deberán documentarse en registros 

verificados que sirvan de materia prima para el proceso de investigación 

y desarrollo. 

 

- Realizar análisis de mercados alternativos como Guayaquil, Ambato, 

Cuenca y Manta a fin de establecer la oportunidad de introducción del 

servicio de EFS – English for School en las instituciones educativas 
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secundarias privadas de cada ciudad como estrategia para el 

crecimiento de la empresa a crear a implementarse en el largo plazo. 

 
- Realizar un análisis de precio del servicio previo a la implementación en 

las instituciones educativas secundarias con menos de 300 estudiantes 

a fin de que el costo no supere los rangos establecidos por padres de 

familia y rectores en la investigación de mercado. 

 
- Implementar el proyecto sobre la base de lo descrito en el documento y 

en el escenario financiero apalancado a fin de que los resultados 

expuestos se cumplan a cabalidad para el inversionista. 

  



83 
 

 

BIBLIOGRAFÍA 

 

Libros: 

COCHRAN, W., Técnicas de Muestro, México, Compañía Editorial 

Continental, 1990. 

FISHER, Laura, Investigación de Mercados, Prentice Hall, 1996 Pág. 58 

GOBIERNO DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA, Diagnóstico Sectorial “La 

Educación”, 2006, Pág. 73. 

KOTLER P., ARMSTRONG G., Marketing, Pearson Prentince Hall, Décima 

edición, Madrid. 2004. 

MALHOTRA, Naresh, Investigación de Mercados, Prentice Hall, España, 

2008. 

MARKIDES, Constantinos, En la estrategia esta el éxito, Editorial Norma, 

Bogotá, 2000, Pág.164-165.  

PORTER, Michael E., Ventaja Competitiva, México, Compañía Editorial 

Continental, 2001. 

PORTER, Michael E., Estrategia Competitiva, México, Compañía Editorial 

Continental, 2004. 

 

Revistas: 

CONTRATO SOCIAL POR LA EDUCACIÓN, Agenda ciudadana por la 

educación en el Ecuador, Septiembre 2006 Nro. 9, Pág. 3 

ELICE, La educación en el Ecuador: Balance y Perspectivas, Julio Nro. XXI, 

2009. 

MANAGEMENT ALTERNATIVE, Estudio de mercado de la Oferta de 

servicios de enseñanza del idioma inglés en la ciudad de Quito, Informe, 

2007. 

ONUDI,  Competitividad Industrial en el Ecuador, Septiembre, 2005, Pág. 79 

 

Documento de Internet: 

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 2008, www.bce.fin.ec, (Consultado el 

15-06-09). 

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, Informe mensual de Inflación Enero, 

Junio 2009, www.bce.fin.ec , (Consultado el 06-09-09). 



84 
 

 

MINISTERIO DE TRABAJO Y EMPLEO, Tablas salariales, 

www.minitrab.gov.ec, 2009 (consultado el 16/08/09) 

MINISTERIO DE EDUCACIÓN Y CULTURA,  Dirección de educación 

popular permanente. 

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS, CIIU: Clasificación M, Código 80, 

Sector Enseñanza, 2009. (consultado 04/04/09) 

DIARIO EL HOY, http://www.hoy.com.ec/especiales/2008/ecuadorsi-

2008/ecuadorsi.htm (Consultado el 5/04/09) 

DIARIO HOY,  http://www.hoy.com.ec/especiales/2008/ecuadorsi-

2008/ecuadorsi.htm (Consultado el 5/04/09) 

 

Otras fuentes: 

www.bce.fin.ec  

www.damodaran.com 

www.cesla.com 

www.bloomberg.com 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

ANEXOS 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



86 
 

 

 

ANEXO 1 - PROYECTO CRADLE 
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ANEXO 2 - OBJETIVO, HIPOTESIS, PREGUNTAS 

 

OBJETIVO HIPÓTESIS PREGUNTAS 

1. ¿Cuál es el estado 
de la enseñanza del 
idioma inglés en las 
instituciones 
educativas? 

El estado actual de la 
enseñanza de inglés 
en la instituciones 
educativas facilita la 
creación de empresas 
privadas 
especializadas en 
esos servicios 

¿Cuál es la opinión sobre el estado de la enseñanza del idioma 
inglés en los colegios secundarios? 
¿Cuáles son los principales aciertos y conflictos de la enseñanza 
del idioma inglés en los colegios secundarios de la ciudad de 
Quito? 
¿Qué factores o herramientas influyen positivamente al 
aprendizaje del idioma inglés en los estudiantes secundarios? 
¿Quiénes son los actores responsables de la calidad de la 
enseñanza de inglés en los colegios secundarios? 
¿Cuál es la percepción de los alumnos en cuanto al aprendizaje  
del idioma inglés en los colegios secundarios? 
¿Cuál es la opinión de alumnos y padres sobre  los maestros de 
inglés y su aporte en el proceso de aprendizaje? 

2. ¿Cuál será el 
servicio a ofertar? 

Servicios de 
enseñanza del idioma 
inglés especializados 
para instituciones 
educativas 
secundarias 

¿Cuántos alumnos hay en secundaria en la institución? 
¿Qué opinión tiene sobre la oferta de empresas, institutos y 
centros de estudio no formales del idioma inglés en la ciudad de 
Quito? 
¿Ha utilizado servicios de instituciones particulares de inglés para 
mejorar el nivel de la enseñanza de este idioma en el plantel 
educativo? 
¿Estaría dispuesto a implementar  sistemas de enseñanza no 
tradicional garantizada de inglés en los colegios secundarios? 
¿Qué expectativas existen para el mejoramiento de la enseñanza 
del idioma inglés? 
¿Qué porcentaje requiere que se incremente el nivel de 
aprendizaje de inglés en su institución? 
¿Qué duración, pedagogía, número de horas semanales y 
organización debería tener el servicio? 

3. ¿Grado de 
necesidad de contratar 
los servicios? 

Las instituciones 
educativas necesitan 
contratar a una 
empresa 
especializada en  la 
enseñanza del idioma 
inglés 

¿Qué aceptación tendrá el servicio de enseñanza del idioma 
inglés especializado para instituciones educativas secundarias 
como parte del pensum regular de estudio? 

4. ¿Qué beneficios 
tienen las instituciones 
educativas con los 
servicios? 

Las instituciones están 
dispuestas a comprar 
los servicios de la 
empresa a crear. 

¿En cuánto estaría dispuesto incrementar el valor de la pensión 
mensual, para incluir un sistema de enseñanza de inglés 
especializado que mejore el rendimiento del idioma? 
¿Qué criterios utilizaría al momento de contratar una empresa de 
servicios de enseñanza especializada del idioma inglés para la 
institución secundaria? 
¿Qué beneficio obtendría la institución al contratar una empresa 
de servicio de enseñanza del idioma inglés? 

5. ¿Quiénes participan 
en el proceso de 
entrega de servicio? 

Se necesita la 
participación de 
autoridades, padres, 
profesores y alumnos 
para la 
implementación de un 
sistema de enseñanza 
especializado de 
inglés en las 
instituciones 
educativas 

¿Las autoridades están dispuestas a contratar e implementar un 
sistema de aprendizaje de inglés especializado? 
¿Qué grado de participación tienen en los proyectos de 
mejoramiento los profesores, padres y alumnos? 
¿Con quién se consultan las decisiones de mejora académica? 
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ANEXO 3 - ESQUEMA DE PREGUNTAS FOCUS GROUP Y ENTREVISTAS 

 

ENTREVISTA 1 RECTORES 
    

TEMA: 
Diagnóstico, resultados y estrategias en torno a la enseñanza del idioma inglés en las instituciones 
educativas secundarias de la ciudad de Quito. 

POBLACIÓN: Rectores de colegios secundarios privados de nivel medio en la ciudad de Quito 

TOTAL DE ENTREVISTADOS: 1 
    
    

OBJETIVOS PREGUNTAS 

 - Obtener datos sobre la percepción de los 
rendimientos de la educación del idioma inglés en 
los establecimientos secundarios de la ciudad de 
Quito.                                                                                                           
- Registrar el criterio de los rectores sobre la 
implementación de un sistema de enseñanza no 
tradicional para el aprendizaje del idioma inglés en 
los alumnos de los colegios que dirigen. 

¿Qué opinión tiene sobre el estado actual de la educación de idiomas (específicamente del idioma inglés) en los 
establecimientos secundarios? 

¿Cuáles son a su juicio los principales aciertos y conflictos de la enseñanza del idioma inglés en los colegios 
secundarios de la ciudad de Quito? 

¿Qué factores o herramientas influyen positivamente al aprendizaje del idioma inglés en los estudiantes secundarios? 

¿Quiénes son los actores responsables de la calidad de la enseñanza de inglés en los colegios secundarios? 

¿Cuál es su percepción sobre los resultados del aprendizaje del idioma inglés en los estudiantes secundarios? 

¿Cómo evaluaría los resultados en el aprendizaje del idioma inglés en su institución desde la perspectiva de los 
alumnos?  

¿Cómo evaluaría los resultados en el aprendizaje del idioma inglés en sus alumnos? 

¿Qué estrategias ha adoptado su institución entorno al área de aprendizaje del idioma inglés en sus estudiantes? 

¿Qué opinión tiene sobre la oferta de empresas, institutos y centros de estudio no formales del idioma inglés en la 
ciudad de Quito? 

¿Qué opina acerca de un servicio de enseñanza del idioma inglés para las instituciones de educación 
secundaria privada mediante el uso de herramientas novedosas, dinámicas, sofisticadas y tecnificadas? 

 

 



 
 

93 
 

 

ENTREVISTA 2 ENCARGADOS DE ÁREAS/DEPARTAMENTOS DE INGLÉS 
    

TEMA: 
Diagnóstico, resultados y estrategias en torno a la enseñanza del idioma inglés en las instituciones 
educativas secundarias de la ciudad de Quito. 

POBLACIÓN: 
Encargados de los departamentos o áreas de enseñanza de idioma extranjero inglés en las 
instituciones secundarias privadas de la ciudad de Quito. 

TOTAL DE ENTREVISTADOS: 1 
    
    

OBJETIVOS PREGUNTAS 

 - Obtener datos sobre la percepción de los 
rendimientos de la educación del idioma inglés en 
los establecimientos secundarios de la ciudad de 
Quito                                                                                  
- Registrar el criterio de los encargados del área 
de enseñanza del idiomas, sobre la 
implementación de un sistema de enseñanza no 
tradicional para el aprendizaje de inglés en los 
colegios. 

¿Qué opinión tiene sobre el estado actual de la educación de idiomas (específicamente del idioma inglés) en los 
establecimientos secundarios? 

¿Cuáles son a su juicio los principales aciertos y conflictos de la enseñanza del idioma inglés en los colegios 
secundarios de la ciudad de Quito? 

¿Qué factores o herramientas influyen positivamente al aprendizaje del idioma inglés en sus estudiantes 
secundarios? 

¿Cuál es su percepción sobre los resultados del aprendizaje del idioma inglés en sus estudiantes? 

¿Con que frecuencia la participación de los directivos de la institución realiza nuevas formulaciones de planes, 
programas y actividades para el desarrollo del área de idiomas en su institución? 

¿Cómo evaluaría la participación de los padres de familia en el proceso de aprendizaje de inglés de los 
estudiantes? 

¿Qué opinión tiene sobre las de empresas, institutos y centros de estudio no formales del idioma inglés en la 
ciudad de Quito? 
¿Qué opina acerca de un servicio de enseñanza del idioma inglés para las instituciones de educación 
secundaria privada mediante el uso de herramientas novedosas, dinámicas, sofisticadas y 
tecnificadas? 

 

 



 
 

94 
 

 

ENTREVISTA 3 PROFESORES DOCENTES DEL IDIOMA INGLÉS 
    

TEMA: 
Diagnóstico, resultados y estrategias en torno a la enseñanza del idioma inglés en las instituciones 
educativas secundarias de la ciudad de Quito. 

POBLACIÓN: 
Profesores docentes del idioma extranjero inglés en las instituciones secundarias privadas de la 
ciudad de Quito. 

TOTAL DE ENTREVISTADOS: 2 
    
    

OBJETIVOS PREGUNTAS 

 - Obtener datos sobre la percepción de los 
rendimientos de la educación del idioma inglés en 
los establecimientos secundarios de la ciudad de 
Quito                                                                                  
- Registrar el criterio de los encargados del área 
de enseñanza del idiomas, sobre la 
implementación de un sistema de enseñanza no 
tradicional para el aprendizaje de inglés en los 
colegios. 

¿Qué opinión tiene sobre el estado actual de la educación de idiomas (específicamente del idioma inglés) en los 
establecimientos secundarios? 

¿Cuáles son a su juicio los principales aciertos y conflictos de la enseñanza del idioma inglés en los colegios 
secundarios de la ciudad de Quito? 

¿Qué factores o herramientas influyen positivamente al aprendizaje del idioma inglés en sus estudiantes 
secundarios? 

¿Cómo evaluaría la participación y desenvolvimiento por parte de los estudiantes en el proceso de aprendizaje 
del idioma inglés? 

¿Considera que el tiempo brindado para impartir la enseñanza del idioma inglés es suficiente para 
que los alumnos lleguen a tener los conocimientos necesarios? 
¿Cuáles son las herramientas que se utilizan en el impartir el idioma inglés a los estudiantes? 

¿Considera que existe una debida y adecuada coordinación entre los profesores de los distintos niveles 
educativos (cursos) en la educación secundaria del platel? 

¿Qué percepción tiene acerca de la evolución de los estudiantes durante sus estudios de nivel 
secundario, y los resultados de estos al culminar la educación colegial? 

¿Qué opinión tiene sobre las empresas, institutos y centros de estudio no formales del idioma inglés en la ciudad 
de Quito? 
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ENTREVISTA 4 RECTOR COLEGIO ATENAS 
    

TEMA: 
Percepción y evaluación de los resultados obtenidos en el Colegio Atenas con la implementación 
del sistema de enseñanza del idioma inglés 

POBLACIÓN: Rector/a Colegio Atenas 
TOTAL DE ENTREVISTADOS: 1 
    
    

OBJETIVOS PREGUNTAS 

 - Obtener datos sobre los resultados de la 
aplicación de un sistema de enseñanza del 
idioma inglés asistido por una empresa 
especializada en el Colegio Atenas  

¿Posee su institución educativa un sistema de aprendizaje del idioma inglés asistido por una 
empresa especializada? 
¿Cuáles son sus impresiones sobre el resultado que han obtenido? 
¿Usted fue parte del proceso de implementación? - ¿Cuánto tiempo tardó? 
¿Por qué se tomo la decisión de implementar un sistema de enseñanza apoyado en una empresa 
externa? 
¿Qué ventajas descubrieron al seleccionar a dicha empresa?  
¿Quiénes participaron en el proceso de implementación del sistema de enseñanza 
(profesores/alumnos/padres/autoridades)? 
¿Cuáles son a su criterio los aciertos y conflictos de implementar un sistema de enseñanza de este 
tipo? 

¿Cuál sería a su criterio el mayor beneficio de haber implementado el sistema de aprendizaje? 

¿Puede precisar el sistema pedagógico que utiliza la empresa para enseñar a los estudiantes? 

¿Desde qué curso los estudiantes participan del sistema de enseñanza apoyado por la empresa? 
¿Cuántas horas por semana se dictan de inglés? 
¿Los estudiantes se agrupan por nivel de conocimiento o se mantiene las estructura de enseñanza 
por curso (primero de básica, segundos de básica… etc.)? 

¿El sistema hace partícipes a los profesores de la institución o acuden profesores externos? 
¿La empresa posee algún aval del Ministerio de Educación u otra institución nacional o 
internacional para la entrega de certificados o documentación? 
¿Usted recomendaría a otras instituciones el aplicar un sistema de enseñanza del idioma inglés 
similar? 
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FOCUS GROUP 
  
 

 
 
  
   
GRUPO FOCAL 1 ALUMNOS 
    
Objetivo   
 - Obtener datos sobre la percepción de los beneficios obtenidos en el aprendizaje del idioma inglés en los establecimientos educativos de cada estudiante 
    
    

TEMA: 
Diagnóstico, resultados y estrategias en torno a la enseñanza del idioma inglés en las instituciones educativas 
secundarias de la ciudad de Quito. 

GRUPO OBJETIVO:  Alumnos de colegios secundarios (representantes del consejo estudiantil) 
PARTICIPANTES: 8 - 10 alumnos 
EDAD: Entre los 15 y 18 años 
ESTATUS SOCIOECONÓMICO: Medio - Medio alto 
    
    

Temas a desarrollar 
Opinión sobre el estado de la enseñanza del idioma inglés en los colegios secundarios 
Percepción sobre los avances que se obtiene durante toda la educación secundaria 
Opinión sobre los maestros de inglés y su aporte en el proceso de aprendizaje 
Opinión sobre los directivos de las instituciones y su aporte en el mejoramiento de los sistemas pedagógicos 
Opinión sobre las empresas, institutos y centros de enseñanza de inglés privados no formales 
Percepción de la necesidad de aprender el idioma inglés 
Predisposición hacia el cambio de metodología de enseñanza 
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GRUPO FOCAL 2 PADRES DE FAMILIA 
    
Objetivo   
 - Obtener datos sobre la percepción y resultados en el aprendizaje del idioma inglés de sus hijos en los establecimientos educativos secundarios 
    

TEMA: Diagnóstico, resultados y estrategias en torno a la enseñanza del idioma inglés en las instituciones educativas 
secundarias de la ciudad de Quito. 

GRUPO OBJETIVO:  Padres de familia con alumnos cursando niveles de bachillerato en colegios privados secundarios de la ciudad de Quito. 
PARTICIPANTES: 8 - 10 Padres de familia 
ESTATUS SOCIOECONÓMICO: Medio - Medio alto 
    

Temas a desarrollar 
Opinión sobre el estado de la enseñanza del idioma inglés en los colegios secundarios 
Opinión sobre lo que reciben sus hijos como parte de la materia de inglés 
Percepción en cuanto al aprendizaje del idioma inglés de sus hijos en los colegios secundarios 
Opinión sobre los maestros de inglés y su aporte en el proceso de aprendizaje 
Opinión sobre los directivos de las instituciones y su aporte en el mejoramiento de los sistemas pedagógicos 
Opinión sobre las empresas, institutos y centros de enseñanza de inglés privados no formales 
Opinión sobre la compra de servicios de enseñanza del idioma inglés fuera de los colegios 
Predisposición a la compra de esos servicios 
Opinión sobre la  implementación de sistemas de enseñanza no tradicional garantizada de inglés en los colegios secundarios 
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ANEXO 4 - ENCUESTA PARA RECTORES DE INSTITUCIONES 

EDUCATIVAS 

 

 

 

Soy estudiante de la Universidad de la Américas, le solicito su colaboración respondiendo esta 

encuesta, la misma que tiene únicamente fines académicos. 

 

Su identidad no es imprescindible. 

 

 

a)       Datos de información 

  

  

-          Número de Alumnos de 8vo a 10mo nivel 

  

Menos de 100  

100 – 200     

201 – 300     

301 – 400   

401 – 500   

Más de 500   

  

 

-          Número de Alumnos de 1ro a 3ro de bachillerato 

  

Menos de 100    

100 – 200     

201 – 300     

301 – 400    

401 – 500    

Más de 500   

 

 

-          Sector 

  

Centro  

Norte   

Sur   

Valle    Especifique _____________________  
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Otro    Especifique _____________________ 

  

 

-          Pensión promedio mensual 

  

Menos de 100  _  

100 – 150     

151 –  200    

201 –  250    

251 –  300    

Más de 300   

  

 

 

1. La institución podría catalogarse como: 

 

  

Totalmente bilingüe  

Parcialmente bilingüe  

No bilingüe    

 

2. ¿A su criterio el desarrollo de competencias en el aprendizaje del idioma inglés en 

los alumnos secundarios es? 

 

 

Muy importante   

Importante    

Poco importante   

Nada Importante   

 

 

3. ¿Cuántas horas se dicta semanalmente de inglés en el establecimiento? 

 

Menos de 5   

De 5 a 7    

De 7 a 10     

De 10 a 15   

Más de 15    Especifique _____________________ 

 

4. ¿Cuántos profesores dictan clases de enseñanza de inglés en el establecimiento? 
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De 1 – 3   

De 4 – 6    

De 7 – 10    

Más de 10   Especifique _____________________ 

  

 

 

5. El colegio propone actividades de mejoramiento académico 

 

Nunca   

Semanalmente  

Mensualmente  

Trimestralmente  

Semestralmente  

Anualmente  

Otra         Especifique _______________________ 

 

6. ¿Los proyectos de mejoramiento académico que impulsa el colegio son consultados 

con los padres? 

 

Siempre    

Casi siempre  

Algunas veces  

Pocas veces  

Nunca   

 

7. ¿Qué expectativas existen para el mejoramiento de la enseñanza del idioma inglés? 

 

Muy altas    

Altas   

Normales   

Bajas   

Ninguna   
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8. ¿Ha utilizado servicios de instituciones particulares de inglés para mejorar el nivel de 

la enseñanza de este idioma impartida en el plantel educativo? 

  

Siempre    

Casi siempre  

Algunas veces  

Pocas veces  

Nunca   

  

9. Siendo 5 muy importante y 1 nada importante, califique su aceptación a obtener un 

servicio de enseñanza del idioma inglés especializado para instituciones educativas 

secundarias como parte del pensum regular de estudio. 

  

     5                4        3                2            1 

  

10. ¿Qué porcentaje requiere que se incremente el nivel de aprendizaje de inglés en su 

institución? 

 

Más de 50%     

Más del 40%  

Más del 30%    

Más del 20%  

Más del 10%   

Nada   

 

11. A su criterio la duración del servicio de enseñanza del idioma inglés para estudiantes 

secundarios debería debe ser: 

 

De Séptimo de básica a Tercero de bachillerato (6 años)   

De Primero de Bachillerato a Tercero de Bachillerato (3 años)  

Únicamente  Tercero de Bachillerato (1 año)    

 

12. Cuantas horas a la semana de inglés considera necesarias para lograr un buen 

resultado de aprendizaje. 

 

Menos de 5   

De 5 – 7    

De 7 – 10    

De 10 – 15    

Más de 15   
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13. ¿Estaría de acuerdo en modificar el sistema actual de enseñanza de idiomas a fin 

de obtener el beneficio de que los estudiantes dominen inglés? 

 

Totalmente de acuerdo    

De acuerdo      

Ni de acuerdo ni en desacuerdo   

En desacuerdo     

Totalmente en desacuerdo    

 

 

14. ¿Cuál sería la aceptación de los padres de familia al modificar el sistema de 

enseñanza de inglés? 

 

Totalmente de acuerdo    

De acuerdo      

Ni de acuerdo ni en desacuerdo   

En desacuerdo     

Totalmente en desacuerdo    

 

 

15. ¿En cuánto estaría dispuesto incrementar el valor de la pensión mensual, para 

incluir un sistema de enseñanza de inglés especializado que mejore el rendimiento 

del idioma? 

 

De $10 - $20   

De $21 - $30      

De $31 - $ 40   

De $41 -  $50  

Más de $50    

  

 

16. ¿Estaría de acuerdo en que los profesores actuales de la institución formen parte del 

servicio brindado por la empresa pero que sigan perteneciendo a su nómina? 

 

Totalmente de acuerdo    

De acuerdo      

Ni de acuerdo ni en desacuerdo   

En desacuerdo     

Totalmente en desacuerdo    
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17. Siendo 5 muy importante y 1 nada importante, califique el orden de importancia de 

los siguientes criterios al momento de contratar un servicio de enseñanza del idioma 

inglés.  

  

Criterios 5 4 3 2 1 

Precio            

Participación de los padres            

Proceso de evaluación previo (diagnóstico del 

conocimiento del estudiante)           

Adaptabilidad al pénsum de la institución           

Pedagogía           

Calidad en los docentes (Docentes capacitados)           

Procedencia de los docentes (Docentes nativos)           

Participación de las autoridades y profesores en el 

proceso           

Sistema de Aprendizaje           

  

 

 

18. Siendo 5 muy importante y 1 nada importante, califique que beneficio obtendría la 

institución al contratar una empresa de servicio de enseñanza del idioma inglés. 

 

Criterios 5 4 3 2 1 

Reconocimiento de los padres de familia           

Mejor imagen y prestigio           

Incremento de alumnos           

Mejora en la calidad de enseñanza           

Otros  (Especifique ________________________)           
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ANEXO 5  - PLAN DE CAPACITACIÓN DOCENTES EFS 

 
 
 
GRUPO  1 DOCENTES DE INSTITUCIONES SECUNDARIAS 

  
     
     
 

OBJETIVO EJE DURACIÓN TIPO DE CAPACITACIÓN 

FASE 1 

Diagnosticar el nivel de conocimiento de los 
docentes de las instituciones educativas previo a 
la implementación del sistema de EFS 

Inducción y Evaluación 16 horas SEMINARIO 

Capacitar a los docentes de las instituciones 
educativas en el sistema de enseñanza EFS 

Jornadas de adaptación al 
sistema de aprendizaje EFS 

16 horas SEMINARIO 

FASE 2 

Nivelar los conocimientos de los docentes en las 
competencias exigidas por EFS en la entrega del 
servicio 

Conocimiento del idioma  
inglés 

40 horas / año 
SEMINARIO, CURSO, BECAS 

CON INSTITUCIONES DE 
INGLÉS 

Actualizar los conocimientos de los docentes en 
materia de pedagogía para la enseñanza de 
idiomas  

Técnicas pedagógicas 16 horas /año 
SEMINARIO, CURSO, BECAS 

CON INSTITUCIONES 
EDUCATIVAS SUPERIORES 

FASE 3 
Evaluar las competencias desarrolladas por los 
docentes en el proceso de capacitación 

Retroalimentación 16 horas / año N/A 
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GRUPO  2 DOCENTES CONTRATADOS POR EFS  
  

     PERFIL 
    

 
Edad de 25 a 45 años 

  
 

Instrucción Superior en pedagogía 
  

  Especialización 
Nivel de lengua Inglesa equivalente a TOEFL 620 pts. O nativos que dominen el idioma 
español (certificado) 

Experiencia Al menos 3 años en instituciones educativas de nivel secundario o superior 
  

    COMPETENCIAS 
   

 
Calidad humana y buen trato a las personas 

  
 

Dominio de herramientas pedagógicas  
  

 
Experiencia en la elaboración de exámenes 

  
 

Capacidad analítica 
   

     
 

OBJETIVO EJE DURACIÓN TIPO DE CAPACITACIÓN 

FASE 1 
Capacitar a los docentes de las instituciones 
educativas en el sistema de enseñanza EFS 

Jornadas de adaptación al 
sistema de aprendizaje EFS 

16 horas SEMINARIO 

FASE 2 

Nivelar los conocimientos de los docentes en las 
competencias exigidas por EFS en la entrega del 
servicio 

Conocimiento del idioma  
inglés 

40 horas / año 
SEMINARIO, CURSO, BECAS 

CON INSTITUCIONES DE 
INGLÉS 

Actualizar los conocimientos de los docentes en 
materia de pedagogía para la enseñanza de 
idiomas  

Técnicas pedagógicas 16 horas /año 
SEMINARIO, CURSO, BECAS 

CON INSTITUCIONES 
EDUCATIVAS SUPERIORES 

FASE 3 
Evaluar las competencias desarrolladas por los 
docentes en el proceso de capacitación 

Retroalimentación 16 horas / año N/A 
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ANEXO 6 - CARACTERÍSTICAS DEL SISTEMA DE ENSEÑANZA DE 

INGLÉS 

“TELL MORE PRO” 
 
 
EMPRESA: TECNOLOGÍA EDUCATIVA S.A. 
UBICACIÒN: ARGENTINA 

 
 

 

Los cursos de inglés americano están organizados en tres packs, 
que contienen un conjunto de CD´s, y que se diferencian en el nivel 
de dominio del idioma a alcanzar:  

· Pack 1: Principiante, Intermedio, Intermedio+  
· Pack 2: Avanzado, Avanzado+  
· Pack 3: Negocios, Negocios+, Negocios++  
· También puede adquirir en conjunto los tres packs  

 

  Los diferentes niveles tienen las siguientes orientaciones:  

   · Principiante: 
Para aprender o repasar los conocimientos básicos y comunicarse en situaciones 
elementales.  

· Intermedio, Intermedio+: 
Mejorar los conocimientos adquiridos y comunicarse fácilmente en un país extranjero.  

· Avanzado, Avanzado+ 
Para perfeccionar el dominio del idioma y comunicarse con fluidez en la vida 
cotidiana y en las situaciones profesionales más corrientes.  

· Comercial, Comercial+, Comercial ++: 
Para dominar perfectamente el lenguaje comercial y desenvolverse en la vida 
profesional.  

  Contenido de los packs:  
   

PACK 1 

BEGINNER 

Describing oneself 
How to count 
Nouns and adj 
Introductions 
Renting a VillaBuying food 

LEISURE 
Interm A+B 

The Weather 
By the seaside 
The USA adventure 
A place to live in 
Holidays 
At the garage 

EVERYDAY LIFE 
Interm B+C 

Shopping 
Buying Food 
On the Phone 
Medical Assistance 
Sending Letters 
Dealing with Money 

PACK 2 

ADVANCED A+B 

At the airport 
The seminar 
Andrew and Co. 
The training course 
The insurance agent 
The market survey 

SPORTS 
Advanced C+D 

By the Seaside 
Sports 
A Dive in the Sea 
Skiing 
Sailing 
Mountaineering 

 

PACK 3 

BUSINESS: 
Business A+B 

First Contacts 
At the Trade Fair 

BUSINESS: 
SERVICES C+D 

The Receptionist 
The Waiter 

SPECIALISED BUSINESS 
E+F 

A New Product 
On the Road 
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Taking a First Order 
Handling Complaints 
Overdue Invoices 
Arranging a Visit 

The Department Store 
The Bank 
Travel Agency 
Announcements 

Dispatch 
A Cyber-Café 
A Contract 
Finance and Economy 

 

  ¿Qué posibilidades le ofrece Tell me More PRO?  
   Es un sistema elaborado para enseñar idiomas que le permite combinar diferentes métodos 

de enseñanza dependiendo del grado de personalización que pretende para cada alumno:  

· Auto-aprendizaje con un método multimedia  
· Auto-aprendizaje con servicios de tutoría vía e-mail interno  
· Auto-aprendizaje + servicios de tutoría vía e-mail interno+ clases presenciales...  
· Gracias a sus herramientas elaboradas de enseñanza, Tell me More se puede usar 

por profesores internos para crear orientaciones pedagógicas personalizadas para 
los alumnos que requieren más atención.  

  Tres enfoques pedagógicos diferentes  
   · Modo dinámico para analizar el progreso del estudiante en tiempo real: luego de 

cada actividad el programa analiza los resultados directamente, y propone la 
actividad más apropiada en relación a las necesidades y objetivos del estudiante.  

· Modo guiado que ofrece un programa de trabajos individuales basados en los 
objetivos del estudiante y la cantidad de tiempo que tiene disponible.  

· Modo libre, en el que el estudiante puede organizar su propio programa 
seleccionando actividades de los diferentes talleres.  

  La tecnología más avanzada  

 

 

· Tecnología de reconocimiento de 
voz: Gracias a la tecnología de 
reconocimiento de voz, TeLL me 
More reconoce lo que se dice, 
evalúa la pronunciación y corrige 
los errores.  

   

· Gráfico oral y curva del tono 
fundamental: Los alumnos pueden 
comparar su pronunciación y su 
entonación con el modelo, que 
tienen que imitar lo mejor posible.  

   

· Tecnología S.E.T.S. (Spoken 
Error Tracking System): Los 
errores de pronunciación en las 
frases aparecen subrayados 
automáticamente gracias a la 
tecnología exclusiva S.E.T.S.  

   

· Animaciones fonéticas en 3D: 
Para visualizar la articulación de las 
palabras  

  Herramientas para la administración de grupos y el seguimiento de alumnos:  
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   · Creación de orientaciones pedagógicas y ajuste de los parámetros de las 
actividades: el formador puede crear sus propios programas de trabajo y adaptar 
Tell me More al nivel de cada alumno modificando ciertos parámetros.  

· Seguimiento detallado del alumno: El formador tiene acceso a las respuestas de 
los alumnos en cada ejercicio. También puede consultar una evaluación detallada 
que incluye una síntesis de los resultados. También puede seguir la evolución del 
curso, orientar de nuevo el aprendizaje si es necesario y evaluar los progresos 
realizados.  

· Comunicación alumno-formador vía e-mail interno: Un simple clic pone al alumno 
en contacto con el formador vía e-mail interno. De esta manera, puede plantear una 
pregunta, pedir la corrección de los ejercicios... El formador también puede 
proponerle actividades adicionales.  

· Administración de los grupos: El formador inscribe todos los alumnos y puede 
organizar los grupos en función del idioma aprendido, del nivel o de cualquier otro 
criterio que juzgue pertinente.  

  Variedad de actividades que mantendrán el interés de los alumnos  

 

 

Diálogos interactivos  

Ejercicios lúdicos (juegos educativos como 
"el ahorcado", crucigramas, sopa de letras)  

 

 

Ejercicios pedagógicos (de vocabulario, 
orden de palabras, rellenar huecos y 
dictado) relacionados con el tema del 
diálogo  
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ANEXO 7 – PLAN DE MEDIOS 
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ANEXO 8 - COSTOS Y PRECIO DEL SERVICIO DE EFS  - English for 

School 

 

Costos  
Precio 

unitario Unidad Total 
Mano de obra directa (Asesores + 
Beneficios)  $              6,00  1800 Horas  $   24.120,81  
Material didáctico  $            10,00  300 Alumnos  $    3.000,00  
Gastos Administrativos  $            20,25  300 Alumnos  $    6.074,90  
Gastos de Ventas por colegio  $       1.654,18  300 Grupo  $    1.654,18  
Total costos anuales por institución  $       1.690,43     $   34.849,89  

     COSTO POR ALUMNO (año)  $          116,17  Mensual   $       12,91  
 UTILIDAD 40% 

   PRECIO DE VENTA  $          162,63  
   PRECIO EN LA PENSIÓN MENSUAL  $            18,07  
   

     Gastos Mensuales  Año 
  Nómina  $       3.412,83   $         40.953,94  
  Electricidad  $            50,00   $             600,00  
  Agua  $            40,00   $             480,00  
  Teléfono  $            60,00   $             720,00  
  Publicidad  $       1.515,83   $         18.189,96  
  Suministros de oficina  $            40,00   $             480,00  
  Suministros de limpieza  $            25,00   $             300,00  
  Arriendo  $          400,00   $           4.800,00  
  Otros gastos  $            25,00   $             300,00  
  TOTAL  $       5.568,66   $         66.823,90  
  

  
  

  

 

Por 
institución Año 

  Publicidad  $       1.654,18   $         18.196,00  
   

 
* Remuneraciones + Beneficios 
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ANEXO 9 - INVERSIONES ACTIVOS FIJOS Y DIFERIDOS 

 

Equipos de oficina  

Descripción Costo unitario Cantidad Valor 

Counter para recepción  $          230,00  1  $       230,00  

Sofá triple sala de espera  $          145,00  2  $       290,00  

Mesa de sala de espera  $            45,00  1  $         45,00  

Escritorio ejecutivo L  $          189,00  1  $       189,00  

Escritorios modulares  $          128,00  6  $       768,00  

Mesa par reunió + 6 sillas  $          283,00  1  $       283,00  

Sillas secretaria  $            37,00  2  $         74,00  

Sillas escritorios modulares  $            33,00  6  $       198,00  

Sillas visita sin brazos  $            28,00  32  $       896,00  

Mesas de trabajo (incluye silla)  $            48,00  16  $       768,00  

Mesas para laboratorio  $            35,00  4  $       140,00  

Central telefónica 4 líneas + PBX  $          700,00  1  $       700,00  

Teléfonos  $            32,00  7  $       224,00  

Telefax con película  $          134,00  2  $       268,00  

TOTAL  $     5.073,00  
 
 
 
 

Adecuación oficina 

Descripción Costo unitario Cantidad Valor 

Baños  $              69,98  1  $         69,98  

Pintura  $                3,50  90  $       315,00  

Divisiones modulares  $              18,00  45  $       810,00  

Instalaciones de red (puntos)  $                8,00  12  $         96,00  

Imprevistos  $            100,00  1  $       100,00  

TOTAL     
 $     

1.390,98  
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Equipos de computación 

Descripción Costo unitario Cantidad Valor 

Computadora Intel dual Core 2 GHz  $            650,00  7  $     4.550,00  

Computadora Intel dual Core 2 GHz laboratorio  $            650,00  8  $     5.200,00  

IMPRESORA Laser HP 2300 Blanco y Negro  $            340,00  1  $       340,00  

IMPRESORA Lexmark escritorio  $              60,00  2  $       120,00  

Router 16 puertos  $            230,00  1  $       230,00  

TOTAL  $   10.440,00  
 
 
 
 
 

Software 
Descripción Costo unitario Cantidad Valor 

Software TELL MORE PRO  $            900,00  1  $       900,00  

TOTAL  $       900,00  
 
 
 
 
 

Constitución de la empresa 

Descripción Costo unitario Cantidad Valor 

Constitución de la empresa  $            400,00  1  $       400,00  

TOTAL  $       400,00  
 
 
 
 

INVERSIONES CRÉDITO RECURSOS PROPIOS 
Rubros VALOR Porcentaje Monto Porcentaje Monto 
Equipo de Oficina  $     5.073,00  100% $ 5.073,00 0% $ 0,00 
Adecuaciones de local  $     1.390,98  100% $ 1.390,98 0% $ 0,00 
Equipo de Computación  $   10.440,00  100% $ 10.440,00 0% $ 0,00 
Software  $       900,00  100% $ 900,00 0% $ 0,00 
Constitución de la empresa  $       400,00  100% $ 400,00 0% $ 0,00 
Capital de Trabajo  $   95.837,21  41% $ 38.816,61 59% $ 57.020,60 

TOTAL $ 114.041,19   $ 57.020,59   $ 57.020,60 
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ANEXO 10 - CAPITAL DE TRABAJO 

 
 

 
Rubros Año 1 Total meses Capital de Trabajo* 

Mano de obra directa  $       265.328,94  3  $   66.332,23  
Mano de obra indirecta  $         40.953,94  3  $   10.238,48  
Gastos generales  $         25.869,96  3  $    6.467,49  
Gastos de ventas  $         18.196,00  3  $    4.549,00  
Materiales  $         33.000,00  3  $    8.250,00  
Total   $       383.348,84  -  $   95.837,21  

    Capital de Trabajo 3 meses  $      95.837,21  
   

* El capital de trabajo se ha calculado en función del escenario esperado. 
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ANEXO 11 - DEPRECIACIÓN Y AMORTIZACIÓN DE ACTIVOS 

 

Depreciaciones     Amortización 
Descripción Tasa     Descripción Tasa 
Equipos de Oficina 10%     Activos diferidos 20% 
Adecuación Oficina 10%         
Equipos de Computación 33%         
            

VALORES DE RESCATE     
Equipos de Oficina  $    5.073,00   $     507,30      
Adecuaciones Local   $    1.390,98   $     139,10      
Equipo de Computación   $   10.440,00   $  1.044,00      

Total  $   16.903,98   $  1.690,40      

 

Depreciaciones 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Descripción Valor 
Equipos de Oficina  $    5.073,00   $     507,30   $       507,30   $     507,30   $     507,30   $     507,30  
Adecuaciones Local  $    1.390,98   $     139,10   $       139,10   $     139,10   $     139,10   $     139,10  
Equipo de Computación   $   10.440,00   $  3.480,00   $    3.480,00   $   3.480,00   $            -     $            -    

Total  $   16.903,98   $  4.126,40   $    4.126,40   $   4.126,40   $     646,40   $     646,40  
              

 
Amortización 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Descripción Valor 

Software  $       900,00   $     180,00   $       180,00   $       180,00   $     180,00   $     180,00  
Constitución Empresa  $       400,00   $       80,00   $        80,00   $        80,00   $       80,00   $       80,00  

Total  $    1.300,00   $     260,00   $       260,00  $        260,00   $     260,00   $     260,00  
                
Total Depreciaciones + Amortizaciones  $  4.386,40   $    4.386,40   $     4.386,40   $     906,40   $     906,40  
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ANEXO 12 - PROYECCIÓN DE COSTOS 

 

 

ESCENARIO ESPERADO   4%       
            

AÑOS 
# de instituciones 

educativas 
Costo mensual por 

alumno 
# de meses de estudio 

Cantidad de 
alumnos 

Ventas 

Año 1 11  $            12,91                          9  300  $        383.348,84  
Año 2 12  $            12,91                          9  300  $        418.198,73  
Año 3 13  $            12,91                          9  300  $        453.048,62  
Año 4 15  $            12,91                          9  300  $        522.748,41  
Año 5 16  $            12,91                          9  300  $        557.598,31  

            
ESCENARIO OPTIMISTA 6%       
            

AÑOS 
# de instituciones 

educativas 
Costo mensual por 

alumno 
# de meses de estudio 

Cantidad de 
alumnos 

Ventas 

Año 1 16  $            12,91  9 300  $        557.598,31  
Año 2 18  $            12,91  9 300  $        627.298,09  
Año 3 19  $            12,91  9 300  $        662.147,99  
Año 4 21  $            12,91  9 300  $        731.847,78  
Año 5 23  $            12,91  9 300  $        801.547,56  

            
ESCENARIO PESIMISTA   3%       
            

AÑOS 
# de instituciones 

educativas 
Costo mensual por 

alumno 
# de meses de estudio 

Cantidad de 
alumnos 

Ventas 

Año 1 8  $            12,91  9 300  $        278.799,15  
Año 2 9  $            12,91  9 300  $        313.649,05  
Año 3 10  $            12,91  9 300  $        348.498,94  
Año 4 11  $            12,91  9 300  $        383.348,84  
Año 5 12  $            12,91  9 300  $        418.198,73  
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ANEXO 13 - NÓMINA 
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ANEXO 14 - GASTOS GENERALES 

 
 
 

Gastos  
Descripción Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Nómina  $       40.953,94   $       44.232,03   $       46.128,00   $       48.114,66   $      48.411,40  
Electricidad  $           600,00   $           600,00   $           600,00   $           600,00   $           600,00  
Agua  $           480,00   $           480,00   $           480,00   $           480,00   $           480,00  
Teléfono  $           720,00   $           720,00   $           720,00   $           720,00   $           720,00  
Publicidad  $       18.189,96   $       18.189,96   $       18.189,96   $       18.189,96   $      18.189,96  
Suministros de oficina  $           480,00   $           480,00   $           480,00   $           480,00   $           480,00  
Suministros de limpieza  $           300,00   $           300,00   $           300,00   $           300,00   $           300,00  
Arriendo  $         4.800,00   $         4.800,00   $         4.800,00   $         4.800,00   $        4.800,00  
Otros gastos  $           300,00   $           300,00   $           300,00   $           300,00   $           300,00  

TOTAL  $       66.823,90   $       70.101,99   $       71.997,96   $       73.984,62   $      74.281,36  
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ANEXO 15 - FLUJOS NO APALANCADOS 

 

 
 



 
 

123 
 

 
 
 
 
 
 

 



 
 

124 
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ANEXO 16 - FLUJOS APALANCADOS 
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ANEXO 17 - PUNTO DE EQUILIBRIO 

 

Servicios de 
enseñanza de inglés Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Precio  $         18,07   $      18,07   $        18,07   $         18,07   $        18,07  
Costo Unitario   $         12,91   $      12,91   $        12,91   $         12,91   $        12,91  
Costo Fijo  $   85.019,90   $88.297,99   $  90.193,96   $   92.180,62   $  92.477,36  
            
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Punto de equilibrio 
anual (alumnos) 

16.467 17.102 17.469 17.854 17.912 

Punto de equilibrio 
Instituciones 
educativas 

6 6 6 7 7 

 

 

PUNTO DE EQUILIBRIO DÓLARES 
      

PE 
CF  $   85.019,90  

1-(CV/INGRESOS)               0,44  
      

PE 
CF 

 $ 191.430,19  
1-(CV/INGRESOS) 
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ANEXO 18 - COSTO DE OPORTUNIDAD 

 

 

DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO DEL VAN - CPPC 

   
   Datos Valor Fuente 
Tasa libre de riesgo (Bonos Tesoro 5 años) 9 de 
septiembre de 2009 2,38% 

www.bloomberg.com  
 

Beta (promedio beta de Education services) 0,89 www.damodaran.com    

Riesgo de mercado de países latinoamericanos 

9,15% 
www.cesla.com 
(Tendencias países) 

EMBI - CESLA 29-09-09 9,38% www.cesla.com  

 

 

 

 

 

 

 

R = Rf  +  b (Rm - Rf) + Rp 

R = 2,38%  +  89%(9,15%-2,38%) + 9,38%  

R = 17,79 

 

 

 

 

 

 

  

rf (tasa libre de riesgo) 2,38% 
Bd (beta promedio) VER ANEXO 20 0,89 
Rm  (Riesgo de mercado) 9,15% 

    Rp  EMBI (riesgo país) 29-09-09 9,38% 
Costo de oportunidad 17,79 
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ANEXO 19 - TABLA DE AMORTIZACIÓN 

 

Número de Pagos Cuota Interés Principal Monto 
0       $57.020,59 
1 -$                    30.913,85   $  3.176,05  -$    27.737,80  $29.282,79 
2 -$                    30.913,85   $  1.631,05  -$    29.282,79  $0,00 

  -$                    61.827,69   $  4.807,10  -$    57.020,59    
          
          
          
          
  Pago -$30.913,85      
  Interés Banco 11,14%     
  Número pagos Anual 2     
  N 2     
  Años 1     
  VA  $57.020,59      

 

Gastos Anuales Gastos Anuales 
Por Interés Por Capital 

 $  3.176,05  $    27.737,80  
 $  1.631,05  $    29.282,79  
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ANEXO 20 - BETAS 

 

 

 


