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RESUMEN

La Unidad Educativa Sefor de Espiritu Santo (S.E.S) desea incrementar el nimero de
alumnos de su institucion entrando a un nuevo segmento de mercado (norte) para poder
cubrir sus gastos operacionales. Esta oportunidad se da debido a la nueva forma de
dictar las clases de forma virtual (en linea), haciendo que las instituciones de mayor
poder econdmico no tengan mayor diferencia con las instituciones populares en la
oferta de sus servicios, con lo que el pago de pensién (segmento norte) queda
relativamente alto frente a los servicios a recibir, presentandose una gran oportunidad
para el S.E.S, ya que ademéas de ofertar servicios de calidad, su precio es muy
competitivos en este mercado. El uso de redes sociales, ha traido muy buenos
resultados en la captacion de nuevos alumnos.

La informacion obtenida del mercado refleja en promedio entre el 70% y 85%, de
aceptacion de los servicios (programas, metodologias, precio) con ciertas sugerencias
sobre implementacién de actividades ludicas y competitivas en las clases en vivo.

El plan de marketing que se va a utilizar este afio se podria calificar como mas agresivo,
ya que se estan utilizando mejores herramientas para que el mercado (especialmente
el segmento del norte) conozca la institucion (radio, periddico y redes sociales).

Los criterios evaluativos financieros ratificaron la factibilidad del proyecto, aunque
este solo fue hecho a un tiempo de duracion de tres afios, debido a la incertidumbre en

la que esta inmersa no solo este mercado sino el pais.

Palabras claves: Educacion, Virtual, Clases, Sincronica, Asincronica, Online
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INTRODUCCION

El desarrollo de un pais depende de su nivel de educacion, este sector a pesar de
presentar una caracteristica de ser intangible (servicio) es el de mayor retorno que tiene
una sociedad.

Los paises desarrollados han invertido en el sector educacion, creando no solo
profesiones y programas académicos actualizados, sino haciendo de estos cada dia
menos tedrico y mas practico.

Este servicio por excelencia es un derecho y obligacion del sector publico,
siendo considerado como servicio publico, sin embargo, el déficit de dicho sector en
la oferta de sus servicios, especialmente en lo relacionado a la cobertura a nivel
nacional y a una mejor calidad, hace que dicho servicio se concesione al sector privado.

La oferta de la educacién por ser una obligacion del sector publico hacia la
sociedad, hace que se creen las instituciones: Fiscales, Municipales y Fisco misionales
(oferta de servicio gratuito) para el cumplimiento del tema educativo.

La percepcion de dichos servicios ofertados tanto por el sector privado como el
publico es considerada por los clientes, asi como para los usuarios del servicio como
diferentes.

La educacion particular se caracteriza por tener programas académicos mucho
mas adelantados (hasta los textos de estudio son diferente) asi como sus instalaciones
fisicas y actividades complementarias. Sin embargo, dicha diferencia esta relacionada
en muchos casos de manera directa al pago de este servicio.

Cabe recalcar que dentro de la educacion particular existe una clasificacion en
funcion del estrato socioecondémico de los clientes, siendo consideradas como
instituciones: Alto nivel socioecondmico, mediano y bajo (instituciones particulares

populares).



La Unidad Educativa Sefior del Espiritu Santo pertenece al grupo de las
instituciones particulares populares, ya que se encuentra ubicada en el suburbio oeste
de la ciudad de Guayaquil (junto a la perimetral).

Las economias de este segmento de mercado (instituciones populares) son muy
bajas, ya que los clientes de dichas instituciones pertenecen a un nivel socioeconémico
bajo, donde la percepcidn de este servicio en muchas ocasiones es considerada como
homogéneo y la variable de decision para la eleccion de la institucion educativa es el
precio de sus pensiones.

La competencia en este segmento de mercado no es muchas veces otra
institucion particular, sino las instituciones fiscales, ya que la diferenciacidn que existe
entre los servicios publicos y los privados no son perceptibles para los clientes.

Ademas las politicas de gobierno que se dictaron desde el gobierno pasado ( El
Correato) da la percepcién que fueron hechas para la desaparicion de las instituciones
particulares populares(comentario de la mayoria de los administradores de dichas
instituciones), bajo el argumento de que son de baja calidad, pobre infraestructura y
no estan apegadas a la realidad econdmica del sector que se desenvuelven(por el cobro
de pension).Esto se ve en la excesiva regulacion que se da en este segmento de
mercado, con las exigencias de muchos requerimientos que ni las propias instituciones
fiscales o hasta algunas particulares las cumplen.

Sin embargo, con mucha calidad, vocacion de servicio y creatividad el S.E.S ha
durado en el mercado mas de 40 afios, teniendo un gran reconocimiento en el sector
que se desenvuelve.

El afio 2020 fue un afio muy dificil desde muchos aspectos, siendo uno de los
principales el econémico, ya que, debido a la pandemia, muchas empresas han

quebrado y se ha incrementado el desempleo, afectando a todos los niveles



socioecondmicos, pero de una manera mas agresiva para el sector socioeconémico
bajo.

Esto ha derivado a que el servicio educativo sea visto como costoso y que las
elecciones de los clientes por las instituciones educativas cambien, buscando la mejor
relacion costo beneficio.

Actualmente todas esas variables que diferenciaban a las instituciones
particulares, ya no tienen mucho peso, dado que los alumnos no pueden gozar ni de la
ubicacién, ni de las edificaciones, ni de las actividades complementarias incluso ni de
las relaciones personales (entre comparieros) dado que no existe la presencialidad de
las clases ya que estas son virtuales.

Esto hace que el S.E.S vea esta situacion como oportunidad, ya que, al no existir
la presencialidad de las clases, este puede ofertar sus servicios a otros segmentos de
mercado, teniendo como fortaleza, su alta competitividad en sus programas
académicos, su metodologia creativa para el dictado de clases y su bajo costo (relativo)
en la pension, convirtiendose en una muy buena eleccion al momento de buscar

instituciones educativas.



CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema - Titulo

Creacion y oferta de servicios de educacion basica en linea (on line) en una

Unidad Educativa al sur de la ciudad.
1.1.1. Marco Legal

El marco legal de la Institucion Educativa, sera regulado por las leyes tanto del
Ministerio de Educacion (a través del distrito 4 zona 8), asi como el SRI en lo
relacionado a los criterios de declaracion tributaria, y el Ministerio de trabajo, en lo
relacionado a los docentes (trabajadores de dependencia), ademéas de otras
instituciones que regulan dicha actividad.

La diferenciacion en la oferta de servicios educativos por parte de la Institucion
S.E.S ha hecho que no solo se posicione como la mejor alternativa del sector, sino
también se ha hecho conocer en sectores del centro y norte de la ciudad, incluso en
otras provincias como una institucion educativa de calidad y con cobro de pensiones
relativamente bajos.

La Institucion Educativa se encuentra registrada como actividad de persona

natural (Lcda. Narcisa Murillo de Zavala) propietaria de la Unidad Educativa S.E.S.

1.2.  Justificacion

El siguiente proyecto de titulacion se basa en modificar, innovar y adaptar una
metodologia mas atractiva en la relacion ensefianza-aprendizaje de la Unidad
Educativa S.E.S (Sefior del Espiritu Santo) ,debido a las nuevas exigencias de las
entidades de control (Ministerio de Educacion, Ministerio de Salud, COE, etc.) en el

mercado educativo, asi como de los nuevos requerimientos de los padres de familia
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(clientes) sobre las clases que van a recibir sus representados (usuarios) en esta nueva
normalidad que derivo la pandemia.

En este proyecto se desarrollard como valor agregado tanto para los clientes
como para los usuarios, la parte académica de la institucion, modificando y creando
contenidos académicos mas amigables, atractivos y practicos, asi como del uso de
metodologias de ensefianza que busquen involucrar de una manera mas proactiva al
estudiante en el proceso de ensefianza-aprendizaje.

A través del uso de esta combinacion entre el fondo (contenido) y la forma
(metodologias de ensefianza) de las clases de las diversas materias, se pretende mejorar
la oferta educativa de la institucion, haciéndola mas atractiva y que esto se vea
reflejada en el ingreso de nuevos estudiantes, en la que sus padres no solo busquen el
ahorro en lo relacionado al pago de su colegiatura sino busquen una institucion
educativa comprometida con la ensefianza.

Este ingreso de nuevos estudiantes mejoraria en forma sustancial los ingresos de
la institucidn y con esto se podria reinvertir mayores recursos monetarios, mejorando
la calidad de la oferta educativa, asi como los ingresos de todo el personal

administrativo y operativo de la institucion.

1.3.  Planteamiento y Delimitacién del Tema u Objeto de Estudio

Para poder mantenerse competitivo en el mercado educativo actual, es necesario
adaptarse a las nuevas exigencias que delimita dicho mercado, para esto es
imprescindible detectar estas nuevas exigencias (tanto de los clientes como de los
usuarios) para poder crear un servicio acorde a la demanda, pero siempre enmarcados

bajo los valores de la institucion como son: Excelencia, e Integridad.



Todas estas variables de decision que se obtendran después de hacer un estudio
del mercado educativo, se veran reflejadas en un plan de acciones que la institucion
educativa deberd hacer y que estard debidamente soportado en este documento.

Actualmente todas las instituciones académicas van a utilizar diferentes
herramientas que contribuyan con el cumplimiento del objetivo de cada institucion,
pero sobre todo a crear estrategias que capten nuevos estudiantes que contribuyan a
mantener o incrementar el ingreso monetario institucional.

La variable mas atractiva que esta teniendo este mercado en lo relacionado al
dictado de las clases es la forma de desarrollar e impartir las clases en linea en las
instituciones académicas,

Los padres de familia en su mayoria estan reacios a que su representados vayan
a las instituciones educativas por el temor al contagio, con lo que buscan ofertas que
contengan el mejor programa en linea (online) ya que es una regulacién dictada por el
Ministerio de Educacién que exige que se utilice dicha metodologia en el dictado de
las clases. Sin embargo, dichas clases pueden ser en linea, pero pueden ser
estructuradas de distintas formas (en vivo, y videos editados o mixtas), ademas algunas
instituciones han optado solo por el envio de tareas y ninguna clase impartida.

Por lo expuesto anteriormente, se ha optado por tomar como tema de proyecto
de titulacion, la creacion de servicios de educacion basica on line en una Unidad
Educativa al sur de la ciudad, con la finalidad que la institucion educativa pueda ofertar
de manera permanente esta clase de servicios y asi pueda satisfacer esa demanda de
padres de familia que no quieren la presencialidad de las clases (en momentos de
pandemia).

Esta diversidad de servicio se lo llevaria a cabo en una Unidad Educativa, debido

a que ya posee todos los permisos y requerimientos que la abalicen, exigidos por el



Ministerio de Educacion, y debido a que las instalaciones fisicas estan en el sur de la
ciudad (Suburbio Oeste) los precios son muy competitivos en el mercado educativo.

Cabe recalcar que no existe una correlacion entre precio y calidad del servicio,
ya que a pesar de que los precios de la colegiatura son relativamente bajos, los
contenidos de las materias exceden a los programas académicos exigidos en el
Ministerio de Educacion, presentandose como una excelente alternativa al momento
de elegir una institucion académica para que estudien sus hijos.

Esta nueva metodologia contard con la modificacion de los programas
academicos de las materias, casos practicos para aplicar lo aprendido, andlisis y debate
de lo aprendido y la creacion de videos editados (comunicacion asincronica) de cada
tema de las diferentes materias, ademéas de contar también con videos de tareas, esto
sera complementado con clases sincrdnicas (en vivo) para despejar cualquier duda de
los temas tratados anteriormente.

El &rea especifica de accién de este proyecto se limita a la parte netamente
académica, ya que los otros aspectos que intervienen como: la ubicacion de la
institucion, las edificaciones, los espacios de esparcimiento, las actividades
complementarias y deportivas, actualmente no son variables diferenciadoras, ya que,
al ser no presencial, estas variables no pueden ser recibidas por los estudiantes.

El tiempo de la propuesta, estard en funcion de la recoleccién de la informacion
del mercado (especialmente de los clientes y usuarios) que contribuiran a la creacion

de un servicio educativo mas atractivo y de mayor demanda en el mercado educativo.

1.4.  Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

Este tema analiza la creacion de servicios de educacion basica en linea ( on line)

en la Unidad Educativa S.E.S al sur de la ciudad de Guayaquil , analizando



especificamente la parte académica como son: el nimero de materias dictadas, la
calidad de los programas académicos y sobre todo la metodologia para el dictado de
las clases y tareas, ya que debido a la pandemia en la cual el mundo estd inmerso, la
modalidad presencial en la educacion ha cambiado y ahora los valores agregados que
dan cada institucién se basa en la metodologia aplicada en el dictado de clases
(sincronicas o asincronicas).”

Este mercado est4d con una demanda muy variable, ya que mientras algunos
representantes y alumnos ya quieren las clases presenciales, la mayoria de padres de
familia no quiere dicha presencialidad por miedo al contagio y apoyan las clases
virtuales.

En los colegios del norte donde las pensiones de la escolaridad en promedio
sobre pasan los 300 ddlares mensuales. Algunos padres ven muy alto estos costos
(relacion costo beneficio), ya que no perciben que el valor agregado en esta modalidad
sea alto para pagar tanto por la colegiatura, siendo ellos los que buscan otras
alternativas menos costosas, sabiendo que la capacidad de pago ha sido disminuida en
la mayoria de los ecuatorianos debido a la contraccién econdmica en la que se
encuentra el pais.

Las variables de decision que hacian que los padres de familias paguen mas por
la colegiatura tales como: el prestigio del colegio, la ubicacion, la infraestructura, entre
otras variables, actualmente no son percibidas al momento de elegir la institucién, con
lo que los padres de familia estan reacios a pagar un precio que sobre pase los servicios
recibidos y buscan otras alternativas educativas menos costosas.

El Ministerio de Educacion todavia no sabe como va a afrontar el afio lectivo
2021 — 2022, es decir, si la educacion va a ser virtual, presencial o semipresencial, lo

que si se percibe en este mercado es que todavia existe el temor al contagio y que la



mayoria de padres de familia no quiere que sus hijos vayan a las Instituciones
Educativas. Es por eso que se presenta una buena oportunidad para satisfacer esta

demanda que busca una buena educacidn, virtual, pero a bajo costo.

1.5.  Obijetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General

Desarrollar e implementar una metodologia académica mas atractiva y eficiente
que convierta a la Unidad Educativa S.E.S en una excelente alternativa en el mercado
educativo y a su vez brinde una mayor satisfaccion tanto a los clientes como a los
usuarios de este servicio, derivando a un incremento en el nimero de estudiantes que
se inscriban en dicha institucion y se refleje en mayores ingresos monetarios para la
institucion.

1.5.2. Objetivos Especificos

v Identificar las necesidades académicas tanto de los clientes como los
usuarios del servicio.

v Elaborar programas académicos que cumplan las normativas del

Ministerio de Educacidn, asi como las necesidades de los usuarios.

v Implementar nuevos programas y metodologias de ensefianza.

v Crear criterios evaluativos académicos que reflejen de una manera real
lo aprendido.

v Determinar la viabilidad financiera del proyecto.



1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de

Recogida y Analisis de la Informacion

Como se menciond anteriormente se tendrd que hacer una recoleccion de
informacion por parte de los usuarios y clientes del servicio, aparte de tomar en cuenta
todas las restricciones que tiene el mercado educativo, con lo que el método de
investigacion que usard este proyecto serd el de accion participativa, ya que toma en
cuenta todos los comentarios y necesidades de los agentes inmersos en dicho mercado
(Clientes, usuarios, competencia, agentes de regulacion).

Toda la informacion necesaria serd obtenida tanto de fuentes primarias como
secundarias. En las fuentes primarias se utilizaran diferentes instrumentos tales como:
Focus Group, encuestas, entrevistas con padres de familias y alumnos del plantel,
ademas de encuestas con los docentes, entre otros

También se utilizara fuentes de informacion secundaria, es decir la estadistica
tanto de afios pasados del mercado educativo, asi como toda la informacion relevante
que se obtuvo el afio pasado como: motivos por lo que se cambiaba de institucion,
intervalo de pagos de pensiones (aunque el pago es impuesto por el ministerio),
materias que quieren dar mayor cobertura y materias complementarias, entre otras
variables relevantes.

En lo relacionado a la informacién primaria es importante saber que no solo se
obtendra informacion de los clientes (padres de familia) de la institucién, sino también
de otras instituciones, para ver cuél de esta informacion es relevante para la creacion
de un servicio mas atractivo por parte de la institucion en el mercado.

Un punto muy importante que se obtuvo de informacion recogida el afio pasado
es la no aprobacion de las clases sincronicas (en vivo) ya que las consideran muy largas

y cansadas (de 7 am a 1 pm en algunas instituciones) ademas padecen de un sin nimero
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de fallas, tales como: el horario de clases, el uso de uniformes para las clases, el escaso
contenido explicado por el docente, el poco tiempo para la entrega de deberes entre
otros factores.

El afo pasado la curva de aprendizaje para muchos fue muy alta, ya que se vieron
demasiados errores en este proceso de ensefianza aprendizaje, ademas de la falta de
interés y compromiso por parte de la mayoria de estudiantes e incluso padres de

familia, sobre el uso de la metodologia de clases sincronicas.

1.7.  Planteamiento del Fenémeno Paradigmatico

1.7.1. Planteamiento del Problema

El principal problema que se ha podido determinar, es que tanto los clientes
como los usuarios del mercado estudiantil (Padres de familias y estudiantes
respectivamente), mayoritariamente estan reacios a las clases presenciales por miedo
al contagio del Covid. Sin embargo tampoco estan de acuerdo con las metodologias
que se estan utilizando para el dictado de clases, ya que las califican como aburridas y
que no incentivan al estudiante a la adquisicion del conocimiento, a esto se suma que
la situacién econdmica del pais es considerada mala, con niveles de desempleo muy
altos y hasta el subempleo a la baja, con lo que los altos pagos de los servicios
educativos se han convertido en una restriccién para que sus hijos continten en las
instituciones que habitualmente estudiaban.

Frente a esta situacion, se crea la oportunidad de crear una institucion educativa
que diversifique su oferta de servicio, es decir no solo de clases presenciales sino
también no presenciales en todo el afio, indistinto de que el Ministerio de Educacion

induzca a la presencialidad de las clases.
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El ofertar un servicio, que tenga buena calidad en las clases (tanto en sus
programas como en el método que se utilice para llegar al estudiante) ademés de que
sea relativamente barato (frente a otras instituciones educativas tradicionales, que a
pesar de la situacion econdmica que atraviesa el pais, no ha disminuido el cobro en las

pensiones), se presenta como una excelente alternativa para el mercado educativo.

Las clases sincronicas (en vivo) han reflejado un sin nimero de problemas, como
son: el horario del dictado de la clase, la duracion de dichas clases, la metodologia de
ensefianza, los problemas de conectividad, el exceso de instrumentos académicos de
auto aprendizaje, el exceso de tareas con limitacién en el tiempo de entrega o la poca
interaccion entre los alumnos y el profesor. En muchos casos los alumnos perciben
que solo se recibe una clase que “se tiene que dar” mas no una clase que “se quiere
dar” por parte de los profesores, no ven creatividad ni compromiso en los docentes,
siendo que el afio que paso sea percibido como el de menor aprendizaje y compromiso,
tanto para educar como para aprender (docentes y alumnos).

Por eso y otros aspectos, es que se debe ofrecer otra alternativa en lo relacionado
a la educacion.

En algunos casos los temas en las diferentes materias, no tienen una
concatenacion logica, con lo que se crean “islas” que los alumnos no pueden relacionar
o ver la influencia de un tema con otro, las actividades para asentar el conocimiento
son tan aburridas, que los alumnos no sienten ningln interés por hacerlas.

Educar no es solo ensefiar, ya que, si solo fuera asi, nadie se preocuparia de
utilizar métodos que mejoren el aprendizaje de sus estudiantes y que los incentive por

la busqueda del conocimiento.

12



En conclusion, la metodologia que se utiliza, asi como los programas académicos
y la forma en que estos se analizan, son percibidos por la mayoria de estudiantes como
aburridos, poco précticos y de muy poco analisis, con lo que lograr la atraccion de
ellos es muy complicado, a menos que se cambie muchos instrumentos que se
utilizaban en la educacion presencial.

Una vez identificados los problemas mas relevantes en el sector educativo, se
puede concluir que la creacion de un servicio que contenga nuevos e innovadores
instrumentos para afianzar de mejor manera el proceso ensefianza- aprendizaje, seria
muy bien acogido y sobre todo si en la relacion costo (monetario) beneficio es

percibido como atractivo (costo relativamente bajo).

1.8.  Fundamentacién Tedrica del Proyecto

1.8.1. Marco Referencial

En la ciudad de Guayaquil existen aproximadamente 715 Instituciones
particulares donde aproximadamente el 22% cobran una pension superior a los $100
dolares mensuales, el nUmero de estudiantes de estas instituciones se acercan a 30.000.
La disminucién de estudiantes en estas instituciones bordea el 20%, ya que se han
cambiado a instituciones de menor costo o hasta incluso instituciones fiscales donde
no se paga pension. Esta migracion de estudiantes hace que sea atractiva desde el punto
de vista econdmico el ofertar un servicio mejorado que cumpla con las nuevas
expectativas de la demanda (buena educacion a bajo costo). (informacion obtenida en

la pagina del ministerio de educacién  https://educacion.gob.ec/wp-

content/uploads/downloads/2019/03/Zona-8-Valores-Costa-19-20.pdf).
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1.8.2. Marco Teorico

1.8.2.1 Educacion virtual

De acuerdo con Medina (2013), describe que la:

Educacion Virtual es una propuesta de educacion no presencial a través de
Internet accesible desde cualquier lugar y a cualquier hora.

Esta modalidad se orienta a la utilizacion mas flexible de los recursos
academicos, de tiempo y espacio y ofrece a los estudiantes la posibilidad de
administrar libremente sus tiempos de estudio y trabajo con los materiales. (p. 53)

En la actualidad debido a la pandemia, la presencialidad de las clases esta
“prohibidas para minimizar el contagio, esto hace que se den las clases de manera
virtual, utilizando videos editados y la utilizacion de programas que permitan

interactuar de manera virtual entre los participantes.

1.8.2.2 Internet

Segun Pazmifio (2010) describe que el “Internet es un conjunto descentralizado
de redes de comunicacion interconectadas, que utilizan la familia de protocolos
TCP/IP, garantizando que las redes fisicas heterogéneas que la componen funcionen
como una red légica Unica, de alcance mundial” (p.18).

Como manifiesta Salgado (2015)

La introduccion de Internet ha permitido una interaccién mas fluida, que ha dado
lugar al surgimiento de una concepcion de educacion a distancia como “e-learning” o
“educacion en linea”, en la que se forman comunidades de aprendizaje que establecen
un didlogo o comunicacion bidireccional, o incluso multidireccional. (p. 55)

Esta herramienta se ha convertido en neuralgica, no solo para la educacion sino

también para todas las actividades tanto productivas como cotidianas. El tener poca
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conectividad sea por la falta de dispositivos o por el internet crea una perdida de
competitividad y eficiencia en cualquier actividad que se desarrolle.

1.8.2.3 Educacion

Segin Camara (2006) “La educacion juega un papel muy importante ya que
posibilita la adquisicion de los conceptos cientificos de forma organizada y
esquematica” (p. 28).

Para Avalo (2014) considera que “la educacion es un proceso de interactividad,
donde el nifio en base a estimulos externos, busca aprender experiencias guiado por un
adulto o un par avanzado para luego internalizarlas, valorarlas y utilizarlas con un
determinado control” (p.16).

El S.E.S en sus 40 afios ha ofrecido a la comunidad servicios educativos de alta
calidad, no solo tratando de desarrollar la parte cognitiva sino también afectiva en el
estudiante, mediante el uso de programas académicos actualizados y el uso de

metodologias atractivas e innovadoras.
1.8.2.4 Clases Magistrales

Segtin Sanabria (2003) la “Clase Magistral es transmision de conocimiento,
ofrecimiento de un enfoque critico de la disciplina, y, reveladora de un método” (p.
22).

Segln Vasquez (2017) sefiala que

Este procedimiento de técnica didactica es la mas universal, la presentacion de
un conjunto de conocimientos a los estudiantes. Incluso cuando lo emplean los mejores
expositores o conferencistas, porque para que el aprendizaje sea completo y productivo
requiere la colaboracion de otros procedimientos o técnicas didacticas: estudio

dirigido, ensefianza en pequefios grupos, seminarios, etc. (p. 42).
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El uso de esta técnica se da en la creacion de los videos (asincronicos) ya que el
profesor que es grabado, simula una clase utilizando todas las herramientas tanto
materiales como lingistica y para linguisticas.

1.8.2.5 Mentefacto

Segln Ibafiez (2006) “Un mentefacto es un diagrama jerarquico cognitivo que
organiza y preserva el conocimiento, en él se plasman las ideas fundamentales y se
desechan las secundarias” (p. 63).

(Olortin, 2015) describe que “Los mentefactos se presentan en diagramas o
graficos que organizan visualmente el conocimiento y que mentalmente lo relacionan”
(p.11).

Echeverria y Verastegui, (2018, p.47) define que los mentefactos “son
herramientas graficas propias de la pedagogia conceptual. Es posible distinguir entre
tres tipos de mentefactos: los nocionales (la representacion grafica de las nociones),
los proposicionales. (la representacion grafica de las proposiciones) y los conceptuales
(la representacion grafica de los conceptos)” p47

El S.E.S utiliz6 como método académico el Mentefacto en todos sus niveles y
materias, asi los alumnos no solo memorizan definiciones sino las relacionan con
niveles jerarquicos (niveles supra e infra), donde el uso de clasificaciones y ejemplos
asi como los contra ejemplos son la manera mas adecuada para el desarrollo cognitivo.

1.8.2.6 Videos Editados

Sanchez (2018) indica que

Los videos son muy utilizados como parte del entretenimiento de las personas y
en las distintas areas del aprendizaje tanto en la educacion inicial, basica, media y
superior ya que por medio de los videos se aprende de forma visual y auditiva lo que

logra captar la atencion total de los estudiantes. (p.3)
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(Wikipedia) menciona que “La ediciéon de video es un proceso por el cual un
editor coloca fragmentos de video, fotografias, gréaficos, audio, efectos digitales y
cualquier otro material audiovisual en una cinta o un archivo informatico” (p.1).

Este instrumento es el mas usado en la oferta de servicios y el mas exitoso en la
institucion, ya que los padres como los alumnos pueden verlos en cualquier horario y
las veces que crean necesario para su mejor aprendizaje.

1.8.2.7 Habitos Estudiantiles

Ortega (2012) afirma que

Los hébitos de estudio llegan a adquirirse con constancia y perseverancia,
organizandose mental y fisicamente para lograr un fin determinado de modo eficiente.
Cuando el estudiante acepta en forma voluntaria que desea estudiar, mejora la
concentracion y la atencion, rinde més. Por lo tanto, para convertirse en un estudiante
eficiente es necesario que se programe el trabajo escolar (p.13).

Este tema es de suma importancia en proceso ensefianza aprendizaje, ya que al no
poseer o desarrollar dichos habitos hace que no se aprovechen de mejor manera los
videos y la metodologia en si que oferta la institucion.

1.8.3 Marco Conceptual

Es una herramienta que analiza diferentes conceptualizaciones consideradas
como clave para la investigacion y desarrollo del tema, generalmente dichos conceptos
son parte dicho tema, premisa o hipétesis ademas de contribuir a un mejor
ordenamiento de las ideas.

Creacion y oferta de Servicios: Es gestionar diferentes recursos, sean estos:
materiales, intelectuales, emocionales y hasta espirituales que contribuyan a la
generacion de un servicio. Teniendo este como finalidad la satisfaccion de alguna

necesidad.
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Servicios Educativos: Servicios relacionados directamente con aspectos que
contribuyan a la adquisicion de algin conocimiento o desarrollo de habilidades y
motricidades (finas y gruesas) dependiendo de la edad bioldgica y destrezas innatas.

Educacion basica: Programas académicos que utilizan distintas herramientas
para el desarrollo cognitivo y emocional en estudiantes que tienen mas de 6 hasta 15
afios de edad, comprendiendo los cursos desde primero hasta 10mo.

En linea: Relacionado al uso del internet.

Para el caso de proyecto seria el ofertar sus servicios utilizando este medio,
teniendo como caracteristica principal la ausencia de la presencialidad a las aulas en

el dictado de las clases (virtuales).
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1.8.4 Marco Logico

Tabla 1: Matriz — Marco Ldgico
Objetivo General Indicadores

Determinar las necesidades de los segmentos de mercado

con la finalidad de crear y ofertar un servicio educativo,

que sea percibido como mas atractivo y derive al = NUmero de estudiantes en el libro

mantenimiento de los clientes en la institucion, asi como la de matriculados

captacion de nuevos clientes.

Objetivo Especifico Indicadores

Segmentar los clientes de la institucion para determinar sus NUmero de estudiantes de cada
necesidades académicas. segmento

Determinar y procesar las opiniones de los clientes y usuarios Respuestas de las encuestas
con respecto a los programas y metodologias impartidas. realizadas

Desarrollar un estudio econémico y financiero, para analizar  Estados de Resultado, Balances y

los criterios evaluativos a través de los flujos proyectados. Flujos proyectados.

Determinar la factibilidad financiera del proyecto Criterios evaluativos VAN TIR

Periodo de recuperacién

Elaborado por: Autor
Fuente: El Auto
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Fuentes

Libro de matricula de la
institucién y cuadros de

matriculados en el distrito

Fuentes

Investigacion de mercado

Encuestas realizadas en

cada segmento de mercado

Proyecciones financieras

Estados de resultado, flujos

proyectados

Supuestos

Que el nimero de estudiantes en su totalidad

aumentan en el 20%

Supuestos

Conocer las necesidades de cada segmento

Conocer la percepcion de cada segmento y

nivel respectos a la metodologia

Analisis ratial y criterios evaluativos de flujos
proyectados como de estudios de sensibilidad.
El proyecto es rentable con respecto a la

investigacion realizada



1.9 Formulacién de la Hipotesis y-o0 de las Preguntas de la

Investigacion de las Cuales se Estableceran los Objetivos

La oferta de servicios educativos online compuestos por programas académicos
atractivos a precios relativamente bajos pueden incrementar el nimero de estudiantes
hacia la institucion.

o;Cuél serd el nivel de aceptacién por los programas académicos y la

metodologia ofertada por la instituciéon S.E.S?

o ;Cudl seré el nivel de aceptacion al precio impuesto por la unidad S.E.S?

¢ ; Seréa viable econdmica y financieramente el proyecto?

CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1.  Analisis de la Oportunidad

2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio

La idea del negocio consiste en la especializacion de servicios educativos en
linea en una Unidad Educativa basica, para que brinde de manera permanente los
servicios de clases en linea (on line) cumpliendo con todas las regulaciones académicas
que exige el Ministerio de Educacidn, pero diferenciandose de las demas instituciones
por el uso de métodos innovadores al momento de dictar las clases, asi como de
actividades que complementen y asienten el conocimiento en los estudiantes de
manera mas eficiente.

Al ser una Unidad Educativa que oferte un servicio académico mejor
estructurado (en lo relacionado a los programas de cada materia) y sobre todo que sepa

Ilegar de manera méas amigable y eficiente al estudiante para que este se incentive a la
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busqueda del conocimiento. La institucion se convertiria en una muy buena alternativa
en el mercado, y si a esto se suma el pago de pension relativamente bajo que cobra la
institucion, seria una muy buena combinacién (educacion de calidad, bajo costo), que
serviria para estar en las preferencias de los consumidores en este mercado.

Si el mercado logra percibir esta alternativa como diferente y atractiva, se veria
reflejado en un incremento de alumnos inscritos en esta institucion y a su vez un
aumento en sus ingresos monetarios, que contribuiria en primera instancia para
destinarlos a una mayor reinversion que mejore de manera permanente la relacion
ensefianza — aprendizaje, asi como el bienestar de todas las personas que se encuentren

inmersas en este proceso (propietario, administradores, docentes, etc.)

2.1.2. Descripcion de la Idea de Producto o Servicio

El servicio que se quiere ofertar esta estructurado de la siguiente manera:
Modalidad de clases: Sincronicas y asincronicas.

Las clases son enviadas en videos (duracion entre 12 y 20 minutos) editados
(asincrénico), donde los profesores a mas de dictar las clases, en dichos videos
acompafia (en el mismo video) con escritos (folleto) que soporten el tema (al término
de la clase), dicha parte viene grabada con la voz del profesor (en off) no solo leyendo
dichos escritos, sino explayandose del tema si es necesario.

Las Tareas también son enviadas en videos (asincronico), donde el profesor
primero resuelve en la forma que se solicitan la resolucion de los deberes, para que el
alumno tenga un modelo a seguir no solo en el contenido sino también en la forma de

presentar dicha tarea, posterior a dicha resolucion se envia la tarea.
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Posterior al envio de las clases (un dia) y las tareas (siguiente dia del envio de
las clases), el profesor tiene una clase en vivo (sincrénica) para responder cualquier
inquietud sobre la materia o sobre la resolucion de las tareas.

Clase de repaso: Sera un dia determinado si el caso (tema de la clase) lo amerite,
esta clase serd en un horario pre establecido por el profesor, pero sera en la misma
semana que se dictd el tema.

Materias que se dictaran:

En este modelo, y por los resultados que se dieron el afio pasado, no se pueden
dictar 12 o 14 materias como se lo hacia en forma presencial, los alumnos pierden
focalizacion e interés en las materias mas relevantes.

Se sugiere el dictado de 8 materias basicas como son: Matematicas, Ciencias
Sociales, Ciencias Naturales (quimica y biologia), Lenguaje (lectura, escritura,
ortografia), inglés (lectura, escritura, hablar), ECA (culturay arte), Pensamiento critico
y Educacién Fisica (tedrico, practico).

De esta manera los alumnos potencializan sus conocimientos en 4areas
especificas y pueden ponerle mayor atencion, a la materia que crean tener mayor
habilidad y destreza.

Cronograma de actividades académicas:

Cada clase representa un tema a desarrollar, las clases (introductorias) seran
enviadas los lunes y los miércoles de cada semana (de 8 a 10 am) (por cada materia).

Los videos de la resolucion de los deberes, sobre la clase anterior seran enviados
los dias martes y jueves (8 a 10 am).

Las conexiones en vivo (zoom o alguna otra plataforma) para que el alumno
pueda relacionarse con sus compafieros, interactuar con su profesor o resolver

cualquier inquietud, seran los dias miércoles y viernes (8 a 12 am).
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Si el profesor luego de tener esa retroalimentacion los miércoles y viernes con
los alumnos percibiere que existe algin vacio sobre un tema ya explicado, este lo
volvera a analizar el dia sdbado de 8 a 10 am.

Los temas a analizar en clase tendran como estandar bésico los sugeridos por el
Ministerio de Educacion, pero si el docente o asesor académico lo creyere pertinente,

el orden de dichos temas y la profundidad de este podrian ser alterados

Curso 7mo
Unidad 2nda Ecuaciones y funciones de primer grado
Semana 3era
Materia Matematicas
Hora LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
8- Video Video de Video de Video Clase de
10am | Ecuaciones tareas Funcion lineal | de tareas repaso
de ler Ecuaciones Funcién
grado de ler lineal
grado ZOOM ZOOM
8-12 retroalimen- retroalimen-
pm tacion tacion de
Ecuaciones ler Funcion
grado lineal

Fuente: creacion propia.

2.2.  Mision, Vision y Valores de la Empresa

Vision: Convertir y posicionar a La Unidad Educativa S.E.S en una de las
instituciones educativas basicas pioneras en el uso de innovadores métodos que
desarrollen la relacién ensefianza-aprendizaje en linea (on line) en el mercado

educativo de la ciudad de Guayaquil, utilizando programas y métodos académicas
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actualizados, interactivos y bien concatenados que incentiven en todo momento al
estudiante a la busqueda del conocimiento integral a un bajo costo (relativo).

Mision: Proveer a los estudiantes de la institucion todas las herramientas
posibles que faciliten la adquisicion de conocimientos integrales y de calidad, que
contribuyan a la formacion e insercion a la sociedad de ciudadanos emprendedores,
comprometidos con el cambio proactivo de la sociedad en la que se encuentren
inmersos, a través de programas académicos de alto nivel con metodologias
innovadoras y amigables para el estudiante.

Valores. -

Responsabilidad: No solo en el cumplimiento de los contratos que se dan entre
los representantes y la institucion, en lo referente a la parte académica, trato y sobre
todo en velar por la integridad fisica, intelectual y emocional del estudiante en las
instalaciones del plantel, sino también ser responsable con la sociedad al preparar
jévenes emprendedores, con valores integrales que contribuyan al desarrollo del pais.

Compromiso: primero con Dios por permitirnos educar que es lo que nos
apasiona, segundo, con los padres de familia que han confiado en la institucion para la
preparacion integral de sus hijos y con los estudiantes, para dotarlos de la mayor
cantidad de conocimientos que les sirva como base para su vida universitaria y se
convierta en buenos profesional que aporten en la construccion de una mejor sociedad.

Honestidad: Valorando el esfuerzo que los padres de familia hacen al pagar una
pensién y siendo reciprocos con ellos, con la educacion de sus hijos, ofertando
programas académicos competitivos que busquen la excelencia en los estudiantes, no
solo cumpliendo un horario de clases, o dictando actividades de relleno que no

cumplen con el objetivo de la educacion, sino dando las herramientas necesarias tanto
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en la parte cognitiva como emocional, para que continlen en su vida académica, como

es la universidad y se conviertan en unos profesionales integrales.

2.3.  Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

El Objetivo principal de la Unidad Educativa S.E.S (Sefior del Espiritu Santo)
es el de ofrecer servicios académicos de alta calidad, sean estos de manera presencial
o0 en linea, a través de programas académicos ordenados, especificos, concatenados y
sobre todo practicos, que incentiven al alumno al permanente aprendizaje.

2.3.2. Objetivos Especificos

v Modificar, ordenar y ampliar los programas académicos.

v Crear métodos académicos que optimicen la relacion ensefianza
aprendizaje. (incentivando al estudiante).

v Utilizar herramientas lddicas en la ensefianza.

v Mantener de manera constante la comunicacion tanto con los clientes
como con los usuarios del servicio. (retroalimentacién permanente)

v Determinar y analizar los parametros evaluativos de los estudiantes

tanto en forma cualitativa como cuantitativa.

CAPITULO 3
3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1.  Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)
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La Unidad Educativa Sefior del Espiritu Santo (S.E.S) fue constituida y otorgado
el permiso de funcionamiento el 12 de agosto de 1984 a la Lcda. Narcisa Murillo de
Zavala y el Lcdo. Ernesto Zavala (esposos), dando el permiso inicial exclusivamente
para el manejo de la educacion basica (de primero a décimo) para posteriormente
obtener el permiso de los grados iniciales. La Unidad Educativa se encuentra registrada
en el Servicio de Rentas Interna bajo el RUC de persona natural (antiguamente asi se
otorgaban los permisos), en la actualidad se esta constituyendo una empresa para que
la represente (compaiiia Limitada) Como institucion Educativa tiene la finalidad de
ofertar los servicios educativos de calidad de manera presencial y se encuentra situada

en el suburbio de la ciudad de Guayaquil (23y la S).

3.1.2. Fundaciéon de la Unidad Educativa Sefior del Espiritu

Santo

El 18 de Julio de 1980, con la denominacion de Escuela Mixta Particular No.
423 Republica de Sudéafrica fue adquirida con el esfuerzo y el sacrificio de una pareja
joven que quiso emprender y contribuir con la sociedad en el &mbito educativo. Esta
institucion ya funcionaba bajo otra administracion (aproximadamente 15 afios atras),
pero al ser adquirida por el matrimonio Zavala Murillo se sitGa en un brazo del estero
salado (sur oeste), en un sector de alta peligrosidad, sin embargo, se situaron en esa
ubicacion ya que, al inicio de sus funciones, el terreno fue dado por el entonces alcalde
de Guayaquil, el Sefior Antonio Hanna Muse. Empezaron casa por casa a ofrecer un
cupo de matricula pasando por un sin nimero de adversidades (delincuencia,
homicidios, etc.) pero aun asi la constancia y perseverancia de querer tener su escuela,
pudo méas que cualquier adversidad. El 12 de agosto de 1980 cambia el nombre de
Republica de Sudafrica al Sefior del Espiritu Santo S.E.S nombre que hasta la

actualidad ostenta.
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La institucion desde su adquisicion inicial hasta su cambio de nombre fue
registrada como propietaria a la Lcda. Narcisa Murillo de Zavala y al Lcdo. Ernesto
Zavala Corral (esposos) sin embargo en el Ruc de la institucion aparece como Unica
propietaria a la Lcda. y con RUC personal, bajo el giro de actividades educativas.

Actualmente sus hijos Lcda. Shirley Zavala de Veintimilla 'y el Abogado. Luigi
Zavala Murillo estan constituyendo una empresa de responsabilidad limitada, la cual
administrara y dirigira todas las actividades de la Institucién S.E.S.

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

En la actualidad la Institucién Educativa no posee un capital inscrito como
compafiia ya que aparece inscrita en el Servicio de Rentas Internas como persona
natural, Sin embargo, en el registro de propiedad aparecen dos Duefios (los fundadores
originales del S.E.S) con un valor patrimonial que supera los $750.000.

Como se menciond anteriormente se esta constituyendo una empresa de
Responsabilidad Limitada que absorba la administracion, funcionamiento de la
Unidad educativa S.E.S, emitiendo 1000 participaciones repartidas de la siguiente
manera:

Lcda. Narcisa Murillo 250 participaciones

Lcdo. Ernesto Zavala 250 participaciones

Lcda. Shirley Zavala 250 participaciones

Abogado. Luigi Zavala 250 participaciones

Cabe recalcar que la diversificacion de actividades que quiere realizar el S.E.S
determina una inyeccion de capital, con lo que se piensa vender ciertas participaciones
a nuevos accionistas (dentro de la misma familia yerno, nuera, con suegros), asi el

manejo de las operaciones sigue siendo administrado como empresa familiar.
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3.1.3.1 Juntas Generales de Accionistas y-0 Socios

Una vez cambiada la constitucion original de la institucion, se creard una junta
general de socios de la empresa quienes se deberan reunirse segun lo estipulado en la
ley de compafiias. las Juntas Generales seran tanto de carécter ordinarias y
extraordinarias y estas se llevaran a cabo en el domicilio principal de la compafiia o en
algun otro lugar que se convoque con anticipacion por parte del administrador.

Al término de cada afio lectivo, se reunirdn los accionistas para determinar la
finalizacion del ejercicio econdmico de la compafiia; si existieran reuniones de caréacter
extraordinario, se las llevara a cabo en cualquier época en que fueren convocada por

el administrador.

3.1.3.2 Aspecto Laboral de la Empresa

Generalidades

La Institucion educativa S.E.S se encuentra actualmente ubicadaenla23y la S
en la parte del suburbio oeste de la ciudad de Guayaquil, en este lugar es donde de
forma habitual se dictan las clases, sin embargo, también servira como base de
operaciones para la creacion de los videos por parte del personal docente (asincrénico)
asi como de las clases de forma sincrénica (en vivo).

La jornada de trabajo para el personal administrativo sera desde las 6.45 am hasta
las 3: 30 pm (incluyendo 45 minutos para el almuerzo), es decir se cumplir las 8 horas
diarias, de lunes a viernes.

El personal docente tendra su horario desde las 7 am hasta 3 pm de lunes a
viernes, aungue en algunas ocasiones se extendera dicho horario a los fines de semana,
donde se dictaran clases para los alumnos que presenten algun problema o rezago en

la adquisicion de conocimiento. Cabe mencionar que la institucion ya posee una
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videoteca de aproximadamente 2000 videos de clases de diferentes niveles y materias
que serviran como apoyo para las clases del nuevo afio lectivo.

LA Institucion cuenta con el siguiente personal:

Cargo Sueldo
Presidente 2500.00

Rector 1500.00
Vicerrector 900.00
Asesor Académico 800.00
Docentes (12) 420.00
Docentes Jefes de Area (6) 520.00
Secretaria 400.00

Cada uno de los colaboradores, sean estos de personal administrativo o docentes
tienen sus funciones claramente definidas en los manuales internos. En el caso de los
profesores principales, algunos estaran, en el consejo ejecutivo, asi como en la

direccion de las areas académicas.

3.2.  Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1. Codigo de Etica

La Unidad Educativa S.E.S basandose en el codigo de convivencia que toda
Unidad Educativa debe tener, en el cual incluye el cddigo de buen vivir (cédigos de
ética) regulara todo su accionar. Teniendo como puntos principales:

1.- Respetar a todos los clientes tantos externos como internos de la institucion,
creando un ambiente de tolerancia y empatia entre todos los que conforman la Unidad

Educativa S.E.S.
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2.- Las actividades académicas como administrativas buscaran siempre el
bienestar de los estudiantes sea que estos se encuentren de forma presencial en la
institucion o de forma virtual.

3.- Los contenidos de las clases serdn cumpliendo tanto los estandares
ministeriales como los objetivos especificos de la institucion, siempre optimizando la
relacion ensefianza-aprendizaje y buscando una constante excelencia, asi como una
alta competitividad de sus estudiantes.

4.- Crear un ambiente de confianza y respeto entre los estudiantes y maestros,
no solo con el cumplimiento en la cantidad y calidad de las clases, sino con el
desarrollo de aspectos integrales que complementen la educacion.

5.- Insertar a la sociedad la mayor cantidad de estudiantes con una educacién en
la que prevalezcan valores tales como: Respeto, Moral, ética Profesional y
compromiso que contribuyan al desarrollo de la sociedad en donde se encuentren
inmersos.

3.2.1.1 Indicadores de Gestién

Indicadores de cumplimiento: ElI cumplimiento de las labores esta relacionado

con la conclusién (en fondo y forma) de una tarea, en este caso, con el cumplimiento
con los programas académicos no solo en fondo (cantidad de unidades) sino también
calidad de estos, ademas de analizar el cumplimiento de todas sus deméas funciones
(entrega de registros, horarios entre otros).

Indicadores de evaluacion: Se relaciona con el desempefio o rendimiento que

se obtiene con el desarrollo de una tarea, trabajo o proceso, con la finalidad de
determinar fortalezas, debilidades y posibles mejoras que se pueden obtener. Por
medio de los agentes que realizan las actividades evaluadas. En el caso de la institucion

dichas evaluaciones a los docentes serviran para mejorar y potencializar el recurso.
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Indicadores de eficiencia: Medira la capacidad para llevar a cabo un trabajo o

una tarea con el minimo de recursos, teniendo como finalidad optimizar el uso de los
recursos (académicos tecnoldgicos) y asi cumplir mejor las actividades asignadas.

Indicadores de eficacia: Mediran la eficacia de los recursos, estando relacionada

con la consecucion de objetivos o tareas asignadas, tomando en cuenta los recursos
asignados tales como los materiales, tiempo entro otras variables.

Indicadores de gestion: Estos indicadores permiten administrar los procesos.

Estos indicadores se analizaran en el desarrollo de la clase sea esto un control aulico o
en las plataformas en las que se den las clases en vivo, ademas habra un riguroso
control en la creacion y edicion de los videos no solo viendo el contenido sino todos

los elementos tanto de la comunicacion como de la ensefianza que se aplique.

3.2.1.2 Programa de Compensaciones: Politica Salarial,

Beneficios Sociales, Otros Beneficios

Los salarios seran fijados desde el punto de vista legal (minimo salario basico
unificado) pero también sectorial (presupuesto de la institucion), cada uno asociado a
derechos y obligaciones de su cargo y estipulado en sus contratos.

Ademas, como existen evaluaciones tanto por los clientes (padres de familia)
como de usuarios (alumnos) del servicio (hacia los docentes), los mejores evaluados
del quimestre seran recompensados con un beneficio monetario (y no monetario) que

busque crear competitividad entre todos los colaboradores de la institucion.

3.2.1.3 Politicas de Comunicacion: Canales y Frecuencia de

Comunicacion

Los canales que se utilizan seran de modo verbal a través de reuniones
permanentes no solo del area sino de todos los colaboradores de la institucion.

También se utilizardn comunicacién escrita tales como: memos, correos electronicos
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o0 el uso de alguna red social (si el caso lo amerite), toda esta comunicacion sera de

manera respetuosa y personal sea para comunicar, felicitar o llamar la atencion.

La frecuencia de comunicacion de area serd una vez por semana y entre areas

seré de dos veces por mes, buscando siempre tener la mayor informacion posible, asi

como oportuna de los estudiantes, al término del quimestre habré una reunién general,

con todo el consejo ejecutivo para analizar los casos que se crean pertinentes.

3.3

Propiedad Intelectual

3.3.1 Registro de Marca

El Nombre de Unidad Educativa Sefior del Espiritu Santo se encuentra registrada

en el ministerio de educacién hace aproximadamente 37 afios, este nombre no podra

ser utilizado por ninguna otra institucion académica sea de educacion inicial, bésica o

superior.

S.ES

UNIDAD EDUCATIVA
SENOR DEL ESPIRITU SANTO §§ ¢

3.3.1.1 Manual de Procesos Productivos (servicio Educativo).

Para la oferta del servicio educativo a la comunidad, la institucion posee un

manual que debe cumplir al momento de que alguna persona esté interesada en dichos

servicios:

v

v

Recepcion de Solicitud de admision del estudiante.
Entrega de contrato institucional
Emision de matricula del estudiante.

Entrega de los reglamentos internos de la institucion.
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v Inscripcion del estudiante al archivo maestro (AMIE)

v Cobro de pag6 unico de matricula

v Entrega de planificacion de programas académicos.
v Dictado de clases de forma presencial o virtual.

v Evaluaciones de contenido (por unidad)

3.3.2 Derecho de Autor del Proyecto

Este proyecto tendra propiedad compartida tanto por la Institucién S.E.S y su
creador Daniel Naranjo Los pasos a seguir para este registro, se encuentran en anexo

a este documento.

3.4 Presupuesto

El presupuesto de este proyecto estd en funcion de los nuevos recursos que se
deben adaptar para ofrecer esta nueva modalidad de estudio, asi como de todo el
tiempo que se deba utilizar para obtener informacion relevante del mercado y poder
ofertar un servicio mucho méas competitivo.

Recoleccién de informacién (reuniones con directivos, docentes, padres de
familia y estudiantes) — 2 meses

Creacion de nueva oferta de servicio — 1 mes

Nueva planificacion y adaptacion de metodologias — 2 meses

Pruebas de clases — 1 mes

Medicion de resultados — 1 mes

Implementacion de programas y metodologia — 1 mes

Uno de los puntos mas importantes es la obtencion de informacion por parte de

todos los agentes que intervienen en el proceso educativo del S.E.S, asi como de
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agentes externos que contribuyan a la creacion de un servicio mas completo e integral

que satisfaga los estdndares mas exigentes, asi como que se adapte a la realidad en la

cual se encuentra inmersa el pais.

Costo del proyecto

Dias Costo total
Costo de Levantamiento de Datos $ 2,700.00
Encuestas de Calidad a Padres de familia 30 $ 150.00
Focus group padres de familia 15 $ 1000.00
Encuestas estudiantes 15 $ 1000.00
Andlisis de Informacién 5 $ 550.00
Creacién y modificacion de programas académicos $ 4,500.00
Creacién de Programas académicos 60 $  3,000.00
Determinacion de metodologia 30 1,500.00
Capacitacion de Personal $ 4,900.00
Capacitacién Docentes nuevos programas 30 $ 1,500.00
Capacitacién Docentes nueva metodologia 30 $ 2,000.00
Capacitacién Manejo de Imagen Institucional 5 $ 850.00
Capacitacién en Atencion al Cliente 5 $ 550.00
Mejora de Activos $ 11,500.00
Creacion de Pagina Web 30 $  1,500.00
Adecuacion de mobiliario 60 $  5,500.00
Adquisicién equipo de grabacién 30 $ 3,500.00
Adquisiciéon Material didactico 15 $  1,000.00
Marketing y Publicidad $ 10500
Publicidad en diferentes medios 60 $ 10,500

$ 40590
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1 PEST

Politico

En la actualidad el pais esta viviendo una transicion de gobierno,
entre una tendencia de izquierda revolucionaria y una izquierda
mas conservadora, sin embargo, en lo relacionado a los planes de
gobierno sobre la educacion, no se avizoran cambios estructurales
sino hablan sobre de un incremento presupuestario en lo
relacionado a mayor nimero de instituciones publicas, mayor
numero de becas en educacion superior y hasta mayores sueldos
a los servidores publicos (docentes fiscales). Lamentablemente
debido a la pandemia hasta el dia de hoy el Ministerio de
educacién no sabe si las clases van a ser presenciales o virtuales
(afio lectivo 2021-2022) esto crea una incertidumbre en este
mercado, con lo que las instituciones educativas se les complica

tomar alguna estrategia para afrontar esta situacion.

Econdmico

En lo relacionado a lo econémico, de cémo este aspecto afecta a
este mercado, cabe mencionar que por efectos de la pandemia en
la cual se encuentra inmerso el pais (el mundo), la economia se
encuentra en recesion, presentando indicadores incrementales de
desempleo y de cierre de operaciones de algunas empresas. Esto
afecta de manera muy importante a todo el sector servicios ya que
se da prioridad al consumo de productos vitales, sin embargo, a
pesar de estas circunstancias, existen algunas instituciones
académicas que no han disminuido el cobro de sus matriculas o
pensiones, con lo que una cantidad muy representativa de
estudiantes se han cambiado de instituciones y para este afio se
pronostica una situacion igual o mayor en la migracion de
estudiantes de sus colegios habituales.

A nivel macroeconoémico el PIB del Ecuador ha disminuido y se
pronostica que, de seguir la pandemia, ese comportamiento siga

manteniendo su tendencia.
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Social

La sociedad en la actualidad sigue en expectativas sobre qué hacer
referente a este pandemia, una gran parte de la sociedad (padres
de familia) siguen reacios con el método de educacién presencial
por miedo al contagio de sus representados, siguen apoyando las
clases virtuales, sin embargo critican la metodologia que se esta
usando por parte de las mayoria de las instituciones educativas, ya
que dicen que se aplican métodos que no incentivan al estudiante
a la busqueda y adquisicion de conocimientos y mas se han basado
en un método muy autodidacta, que basa en la repeticién y no al

analisis

Tecnoldgico

Este punto se ha desarrollado mucho en este sector, ya que la no
presencialidad (modo habitual de clases) de los estudiantes a las
aulas, ha hecho que se creen clases sincrénicas y asincronicas,
pero de manera virtual, en donde el uso de las computadoras y
elementos tecnoldgico es diario. La busqueda de informacion en
paginas de internet también es de uso diario. Sin embargo, para el
sector socio econémico bajo, se le ha complicado muchisimo, ya
que la poca conectividad (no poseen medios tecnoldgicos o no
poseen recursos para cancelar el internet) ha impedido que reciban
las clases bajo esta nueva modalidad, con lo que tanto la
ensefianza como el aprendizaje ha sido muy bajo.

La Unidad Educativa S.E.S ha tratado de incrementar sus
herramientas tecnoldgicas para no quedarse estancado en este
mercado, adquiriendo nuevas computadoras, usos de plataformas,
creacion de videos editados, y un sin nimero mas de herramientas
para mejorar y hacer eficiente el proceso de ensefianza-

aprendizaje.

4.2 Atractividad de la Industria: Crecimientos en la Industria

La Educacion en el Ecuador se divide en instituciones: Fiscales, Fisco

misionales, Municipales y Particulares.
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En el caso del sector de la Educacion particular se divide en, Niveles
socioecondémicos altos, medios, ademas de las populares. (se encuentran en: suburbios,
guasmos, perimetral, zonas marginales etc.)

En esta categoria de las Instituciones particulares populares, se encuentra la
Unidad Educativa S.E.S y en este segmento de mercado, el ultimo afio ha presentado
un decrecimiento bastante importante, el cierre de muchas instituciones, que han
tenido més de 30 afios en el mercado, debido a que esta contraccion econémica en la
que se encuentra al pais, aparentemente ha afectado mas a este nivel socioeconémico
y han preferido los padres de familia la eleccion de la gratuidad de este servicio. Sin
embargo, también se ha creado la oportunidad de ofertar dichos servicios a otros
lugares (ya no solo el entorno) ya que como el servicio se lo ofrece en internet, el lugar
donde esté la institucion no es variable restrictiva para elegirla.

Los padres de familias de instituciones de niveles socioecondémicos altos y
medios, estan buscando alternativas de calidad, pero con bajo costo y es aqui donde la
oferta del S.E.S puede ser vista como atractiva, es por eso que frente a esta oportunidad
es que se quiere que la institucion entre a este nuevo segmento de mercado, presente

su oferta y que se convierta en una muy buena alternativa a elegir.

4.3  Analisis del Ciclo de Vida del Producto (Servicio) en el

Mercado

El servicio que se ofrece es educacion y ha presentado en los Gltimos afios un
comportamiento de tendencia estable, ya que el nimero de alumnos se ha mantenido
en un intervalo de 350 a 400 por afio.

El afio pasado si sufrio un decrecimiento en neto el nimero de alumnos, pero

esta disminucion no supero el 5%, mientras otras instituciones del sector quebraron ya
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que, este segmento de mercado en especial prefirié buscar la gratuidad de este servicio
en la educacion fiscal.

La disminucién de alumnos del sector, dejo a la institucion con
aproximadamente 230 alumnos, el nivel mas bajo de alumnos en la institucion en los
ultimos 25 afios. Sin embargo, la estrategia de apuntar a un nuevo segmento de
mercado (alumnos del norte) fue muy buena, y contribuyd a disminuir el impacto de
los alumnos retirados. El ingreso de aproximadamente 142 alumnos hizo que, en cifras
netas, el nimero de alumnos sea menor, pero en una muy minima proporcion.

Es por esta razon que la institucion este afio apunta a este mercado potencial, ya
que en la actualidad los padres de familias (clientes) buscan un servicio, no presencial,
no muy costoso y de una calidad que supere los estdndares medios.

Este afo las estrategias son hacia el aumento de alumnos en ese mercado (sin
despreocuparse de los del sector), enviando videos promocionales y sobre todo
explicando como son los procesos educativos en el S.E.S.

Dentro de las estrategias estan la colaboracion de estos nuevos padres de familia
que segun informacién que se obtuvo, mas del 85% piensa continuar en la institucion
Yy, s mas, estan haciendo ingresar también a otros familiares.

Esta nueva forma de servicio podria ser considerada como de comportamiento
creciente y si se cumplen las expectativas de crecimiento (crecer 25% alumnos
nuevos), la institucion podria tener un incremento en sus utilidades y estas verse

reflejadas en reinversion en la misma institucion.
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4.4  Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter:

Conclusiones de la Empresa y su Poder de Negociacion.

Barreras de Entrada: Actualmente la entrada al mercado del sector educativo

es muy alta ya que existe una politica de no incrementar las instituciones particulares
para dar prioridad a la educacion fiscal. Sin embargo, existen algunas preferencias en
instituciones de mucho poder econémico donde sus propietarios pueden poner otras
instituciones, pero cambidndoles el nombre. Antiguamente se podia poner extensiones
de la institucion en otros lugares y estas trabajaban con el mismo permiso, sin embargo,
eso también esta prohibido y por eso es que no se ven instituciones particulares con el
mismo nombre (en educacién fiscal eso si es permitido, ejemplos las réplicas). En
conclusién, se podria decir que poner una nueva institucion educativa es casi
imposible, ya que no otorgan los permisos de funcionamiento. (claro esta, que en este
pais siempre existen las excepciones).

Barreras de Salida: Las barreras de salidas, aunque podrian ser consideradas

bajas, no lo son, ya que también debe cumplirse con muchos requerimientos legales (y
eso tiene costo) para salir del mercado. El declararse en quiebra y dejar de funcionar

no exenta a su representante legal en cumplir con todos estos requerimientos de cierre.

Poder de Negociacién de Proveedores: El poder de negociacion que tienen los

proveedores no es muy alto, ya que como existen muchas opciones en el mercado
(competencia perfecta) ellos deben tener diferentes estrategias para ser elegidos.

Los proveedores que tiene la institucion son el area de: Limpieza, materiales
didacticos, editoriales, servicios de internet, servicios de celular, plataformas

educativas, docentes entre otros.
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Poder de Negociacion de Clientes: Los clientes tienen un poder de negociacion

alto ya que existen muchas instituciones educativas que inclusive son menos costosas.
En el sector donde se encuentra ubicada la institucion S.E.S (suburbio oeste) existen
instituciones educativas que cobran menos, ademas hay muchas instituciones
educativas gratuitas (fiscales) con lo que, para los padres de familia que la variable de
decision para elegir la institucion educativa que van a estudiar sus hijos es el costo de
la pension, y no la calidad de educacion que puedan recibir, siempre elegirdn lo menos
costoso o0 gratuito.

Sin embargo, para el otro segmento de mercado que tiene la institucion (padres
de familias de niveles socioecondmicos medios y hasta altos), el S.E.S es una muy
buena alternativa, ya que tiene la combinacion de costos relativamente bajos y
educacién de calidad, para ellos el poder de negociacion es menor que el otro grupo,
ya que, si no cumplen los requisitos exigidos por la institucién, podrian quedar fuera
y perder una muy buena oportunidad para educar a sus hijos.

Amenaza de bienes sustitutos: La percepcion de servicios sustitutos es muy

relativa, ya que para aquellos padres de familia que no perciben diferencia en la calidad
de la educacion, inclusive determinan que la calidad de la educacion fiscal es igual a
la educacidn particular, para esa clase de padres la amenaza de servicios sustitutos es
muy alta, ya que como se mencioné anteriormente la variable de decisién es el costo
de la colegiatura, Sin embargo, para los padres que si perciben una alta calidad en la
educacion que da el S.E.S y con costos relativamente bajo, para ellos la amenaza de
servicios sustitutos es muy baja ya que tener esa combinacion de costo y calidad
educativa muy pocas instituciones pueden ofertar eso.

Rivalidad entre competidores existentes: Si bien es cierto este mercado se lo

puede considerar de estructura de competencia perfecta, debido que hay muchos
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competidores (distintos niveles de calidad y precio) con lo que los clientes pueden
elegir cualquier institucion. Sin embargo, el prestigio que ha logrado la Institucion en
sus cuarenta afios, no lo tienen toda su competencia, ya que a través del tiempo la
institucion ha sabido ganar este reconocimiento, inclusive siendo la segunda
institucion particular del sector més costosa, es la de mayor nimero de estudiantes
inscritos.

Con relacion al segmento de mercado (estudiantes del norte) que han entrado a
la institucion, la rivalidad que se tiene frente a estas instituciones es alta, ya que se
tiene dos ventajas competitivas como son: la calidad de la educacién y los costos
relativamente bajos. (variables de decision mientras las clases sigan siendo no
presencial).

Riesgo de Ingreso de Nuevo Competidores: El riesgo de ingreso de nuevos

competidores es relativamente bajo, ya que como se menciond anteriormente el
Ministerio de Educacién no estd otorgando permisos de funcionamiento a ninguna
institucion. Sin embargo, si se trata del segmento de mercado que esta incursionando
el S.E.S, si podria tener un alto riesgo de nuevos competidores, al entrar con precios
mas bajos (relativamente bajos) instituciones con mayor prestigio en el mercado,
inclusive podrian ofertar instituciones no con mucho prestigio, precios algo mas bajos
y para algunos padres seria una propuesta atractiva.

4.4.1 Conclusiones analisis de mercado.

A pesar que desde el afio pasado debido a la pandemia todos los mercados
sufrieron un decrecimiento (en especial los servicios) en el pais; dicho comportamiento
se podria considerar como atipico y que volverd a su tendencia apenas pase la

pandemia.
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Si no se toma en cuenta el Gltimo afio, este mercado ha presentado una tendencia
creciente, ya que se ha podido observar tanto el incremento de instituciones
particulares que se han desarrollado hacia donde se estd desarrollando de manera
inmobiliaria la ciudad (via a la costa, via Samboronddn, via Daule), asi como del
nimero de alumnos que estan inscritos en instituciones particulares (Informacion
distrito 8).

Ademas, este mercado es aparentemente lucrativo, ya que los mismos
propietarios de instituciones que ya tienen 20 afios 0 mas en la ciudad ofertando su
servicio, han puesto otras instituciones en los lugares anteriormente mencionados.

El servicio que ofrece el S.E.S puede ser calificado tanto antes de la pandemia
como en tiempo de pandemia, y en funcion de esa clasificacion temporal, se la puede
asociar con los elementos de la matriz B.C.G.

Antes de la pandemia, cuando las clases eran de forma presencial, la institucion
tenia en los ultimos 10 afios entre 350 y 400 estudiantes, con lo que debido a este
comportamiento se podria calificar a este servicio como que se encuentra asociado con
la vaca lechera, ya que debido al tiempo de la intitucion en el mercado (40 afios), se la
puede comsiderar que se encuentra en un mercado maduro y con una muy buena
rentabilidad.

Sin embargo ya en tiempo de la pandemia la disminucion de los alumnos (del
sector) disminuy6 en una aproximado 50% con lo que la participacién en el mercado
disminuyd y de crecimiento estable pas6 a decrecimiento, pero cabe mencionar que
ese comportamiento se dio con los alumnos del sector, pero si se analiza ese nuevo
segmento donde la institucion entrd (educacion on line) con aproximadamente 150
alumnos nuevos(crecimiento aproximado de 40%) se podria relacionar con elemento

interrogante, ya que tiene un alto crecimiento, pero ya en este segmento de mercado la
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participacion es relativamente baja frente a las otras instituciones
socioecondmicamente medias y altas.

Si el incremento de estos nuevos alumnos sirven como publicidad de la calidad
del servicio que ofrece el S.E.S, la participacion podria aumentar y crecimiento

también, convirtiendose el servicio en estrella.

4.5 Analisis de la Oferta

45.1 Tipo de Competencia

Competencia Directa: En el distrito ocho existen aproximadamente 240

instituciones particulares entre las cuales, en infraestructura el S.E.S esta entre las
cinco instituciones mas grandes y en numero de alumnos la cuarta mas grande. Sin
embargo, también esta entre las mas costosas en el sector (pension de $ 54 ddlares
mensuales) con lo que se podria considerar que tiene mucha competencia directa. Sin
embargo, si se trata de competencia en el sector (20 cuadras a la redonda), existen
aproximadamente 25 instituciones, pero la mas grande del sector es el S.E.S en
infraestructura y nimero de alumnos y la segunda mas costosa (Colegio Gran Bretafia
$145 dolares mensuales). Asi mismo la institucion méas antigua es el S.E.S 40 afios en
el mismo sector ha hecho que la comunidad la reconozca como una excelente
alternativa para la educacion de sus hijos.

Competencia Indirecta: Se puede considerar como competencia indirecta a las

instituciones fiscales y fisco misionales (no tiene la misma calidad de educacion que
las instituciones particulares) Sin embargo por el decrecimiento econémico en el que
esta el pais por la pandemia, los padres de familia no perciben esta diferencia en el
servicio y prefieren la educacion fiscal (gratuita, cero costo) ya que solo buscan es el

papel que certifique el paso del afio y no lo que puedan o no aprender sus
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representados. Esta competencia que siempre fue considerada como indirecta, en la
situacion actual es la principal competencia de la institucion.

Con relacidn a los servicios en linea (clases virtuales) la competencia indirecta
serian otras instituciones fuera del sector que también puedan ofertar una buena

educacién a un bajo costo,
4.5.2 Market share: Mercado Real y Mercado Potencial

Si se sectoriza la zona del distrito 8 (donde se encuentra el S.E.S) y solo se toma
20 cuadras a la redonda, existen 5 colegios que tienen entre todos aproximadamente
1200 alumnos (80% del sector), el otro 20% tendria aproximadamente 400 alumnos
(aproximadamente 6 colegios). Con estos datos el S.E.S representaria
aproximadamente el 25% (con sus 400 alumnos). Cabe mencionar que esa cantidad de
alumnos promedio fue hasta el 2019 ya que el 2020 fue de aproximadamente 385, sin
embargo, el nimero de nuevos estudiantes tuvo un crecimiento inesperado ya que
nunca estos estudiantes de estos sectores se imaginaron estudiar en una institucion en
el suburbio.

Debido a la nueva metodologia de clases (no presenciales) el mercado potencial
es muy grande, inclusive hasta fuera de la provincia con lo que este segmento se lo
puede considerar muy atractivo, ademas de ser muy rentable (probabilidad de pago es

mayor).
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453 Caracteristicas de

los Competidores:

Liderazgo,

Antigiedad, Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.

Competidores Liderazgo | Antigiedad | Ubicacion Producto Linea de
Directos Principal Precio

Gran Bretafia Alto 30afios | 29ylaQ Clases 142 USD

Dora Ramirez Bajo 8 afos 23ylaR Clases 20 USD

Santa Maria Medio 32 afnos 24ylaQ Clases 45 USD

Maria Peregrina Bajo 5 afios 22y N Clases 23 USD

Narcisa de Jesls Bajo 32 afos ylaG Clases 24 USD

4.5.4 Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra

estrategia de la Empresa

Las politicas de Benchmarking, en su gran mayoria, seran basadas en los
programas de las instituciones educativas de mayor prestigio en la ciudad de
Guayaquil, asi como en las necesidades del mercado frente a los costos y metodologias
mas practicas y eficientes. La estrategia que tendra el S.E.S se dividird en dos
segmentos (estudiantes del sector, suburbio y estudiantes del centro y norte de la
ciudad).

En el primer segmento el precio de la colegiatura es una variable de extrema
sensibilidad (muy elastica) con lo que las estrategias mas se centraran en descuentos
en la matricula y al pronto pago de pensiones.

Mientras para el otro segmento la estrategias se basan casi en el precio ya que
para ellos , los precios son relativamente comodos, pero lo que mas buscan es el uso
de metodologias que hagan que los estudiantes se interesen en estudiar; que los
programas sean competitivos y que las materias a estudiar sean las principales
(matematicas, lenguaje, ciencias sociales, ciencias naturales, inglés, computacion,

pensamiento critico), Sin embargo también hay padres en este mercado que buscan el
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menor esfuerzo para sus hijos ya que el compromiso de ellos (los padres) en la
educacion de sus hijos es muy bajo debido a sus trabajos y quieren que el afio lo pasen
con o0 sin conocimientos.

La institucion tiene como politica explicar a todos los padres las directrices en
la cual se desarrolla la institucion (excelencia académica, ética, valores) para que ellos
sepan a lo que se meten y no tengan falsas expectativas a mediados del afio lectivo.

En lo relacionado a estrategias para este sector, se implementaran nuevas
plataformas e instrumentos tecnoldgicos que, si bien podria incrementar en algo el
costo, el beneficio seria mucho mayor para el proceso ensefianza aprendizaje de sus

representados.

4.6  Andlisis de la Demanda
4.6.1 Segmentacion de Mercado

4.6.1.1 Criterio de Segmentacion

Como se sabe los clientes que tiene el S.E.S son de dos segmentos bien
diferenciados, los del sector y periferia (suburbio) y los del centro y norte de la ciudad.
Cada uno de los segmentos tienen diferentes caracteristicas entre las cuales se puede
determinar:

Segmentacién Geografica

Variables Niveles, Intervalos o Clases
Geogréficas de los

clientes

Region Mayoritariamente Guayaquil (cobertura

provincial)

Numero de Inst. Part. | Aproximadamente 820
Densidad Urbano

Ubicacion Suburbio, centro y norte de la ciudad
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Segmentacién Demogréfica

Variables Demogréficas

de los usuarios

Niveles, Intervalos o Clases

Edad 3-15

Sexo MyF

Tamario Familiar 2-5

Estado Civil(clientes) Solteros, Casados, Divorciados,
Viudos

Religion Varios

Nacionalidad Mayoritariamente ecuatorianos

Segmentacidn Psicogréfica

Variables Psicograficas

clientes suburbio

Niveles, Intervalos o Clases

Nivel Socio Econdmico

Bajo. Medio bajo, medio

Estilo de Vida

Variado

Preferencia Educativa

Popular particular y fiscal

Variables Psicograficas

clientes centro y norte

Niveles, Intervalos o Clases

Nivel Socio Econdmico

Medio, medio alto

Estilo de Vida

Variado

Preferencia Educativa

Instituciones Particulares

prestigio)

(de

Segmentacién Socioecondém

ica

Variables
Socioecondmicas

clientes

Niveles, Intervalos o Clases

Ingresos

Menores de $500 (sector suburbio)

Nivel Socio Econémico

Bajo, medio bajo

Profesion

No Definida

Nivel de Estudios

No Definido
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Variables Niveles, Intervalos o Clases

Socioecondmicas

clientes

Ingresos Entre 1000 y 1500 (sector norte)
Nivel Socio Econdmico Medio, medio alto

Profesion Negocios propios, varias Profesiones
Nivel de Estudios Tercer nivel

4.6.1.2 Seleccion de Segmentos

Para analizar tanto la demanda real como la potencial, es necesario tomar en
cuenta la clase de segmentos en la que se encuentra la institucion S.E.S.

La educacién ecuatoriana tiene segmentada la educacion particular desde el
punto de vista socioecondmico, clasificandola en: Segmento alto (colegios ubicados
mayoritariamente al norte de la ciudad y que sus cobros superan los $400 dolares
mensuales, ejemplo Torremar, Delta, Aleman Humboldt, IPAC entre otros), Segmento
medio, donde los colegios tienen la caracteristica de un alto prestigio ganado en afios
y sus cobros se encuentran entre $200 y $350 dolares, ejemplo San José, Cristobal
Colén, Santo Domingo, La inmaculada entre otros. Segmento bajo, colegios de nivel
socioecondémico bajo, pensiones que no superan los $100 ddlares mensuales, inclusive
existen instituciones particulares populares que cobran $ 20 dolares de pension.
(mayoritariamente se encuentran ubicados en los cinturones marginales de la ciudad
gue se conocen como: guasmos, suburbio y perimetral)

Como se menciond anteriormente la Instituciéon S.E.S tiene dos segmentos del
mercado educativo, el primero, el segmento donde permanecié cerca de 40 afios (clases
de forma presencial), con clientes mayoritariamente de bajos recursos econémicos,

donde muchas veces la variable de decisién al momento de elegir la institucién
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educativa es el costo del servicio, ya que perciben que el servicio educativo es
homogéneo, inclusive comparéndolos con la educacion fiscal. Mientras el otro
segmento (preferencia de clases on line) es captado el afio pasado (por la pandemia y
miedo a las clases presenciales para evitar el contagio del Covid 19), es de un segmento
socioecondémico medio, medio alto inclusive hasta alto, donde la variable de decision
de eleccion no es el cobro de la pension, sino la no asistencia presencial a clases y la
practicidad en la educacion, siendo este segmento del mercado el de gran interés para
la institucion, ya que existe una gran migracion de estas instituciones particulares por
sus altos costos y por la incertidumbre sobre la reactivacion econdmica del pais.

4.6.1.3 Perfiles de los Segmentos

Los perfiles mas comunes que presentan los clientes de la Unidad Educativa
S.E.S dependen al segmento de mercado al que pertenecen.

Clientes cercanos a la ubicacion de la institucion:

Geografico: Suburbio

Edad: Entre 25 — 70 afios

Nivel Socio Econémico: medio bajo, bajo

Educacion: mayoritariamente bachillerato

Nuevos clientes (obtenidos en tiempo de pandemia)

Geografico: centro y norte de la ciudad

Edad: Entre 30 y 55 afios

Nivel socioeconémico: Medio, Medio alto, alto

Educacion: mayoritariamente Tercer Nivel
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4.7 Matriz FODA

Matriz FODA | Fortalezas Debilidades
Anélisis Experiencia en el Sector.... 5 Empresa Familiar manejada sin
Interno Profesionales capacitados...5 procesos claramente definidos...5
Reconocimiento de alta calidad | Poca competitividad por los costos
educativa en el sector ...5 en el sector.... 4
Infraestructura fisica.....5
Oportunidades Amenazas
Andlisis Migracion de estudiantes de Alta Competencia...4
Externo instituciones mas costosas...5 Presencialidad obligatoria de las
Por la caracteristica del servicio, | clases...4
hacerse conocer en el mercado....4

**Matriz realizada por el autor

Calificacion Significado
1 Nulo
2 Bajo
3 Medio
4 Alto
5 Muy Alto

** Maxima calificacion: 46 Puntos
Ponderaciéon de Matriz FODA

Fortalezas: 20/ 46 =

43.47 %

Oportunidades: 9 /46 = 19.56 %

Debilidades: 9 / 46

Amenazas: 8/ 46 =

4.8

4.8.1 Meétodos

=19,56 %

17,39 %

Investigacion de Mercado

Los métodos que se van a aplicar para la investigacion de mercado seran tanto

cualitativa como cuantitativa.
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En el método cualitativo se caracteriza por la aplicacion de criterios exploratorio
donde se analizan principalmente el comportamiento de los individuos, teniendo en
este método diferentes instrumentos de recoleccion de informacién como son: la
entrevista, las técnicas de grupo y la observacion, todas estas herramientas contribuiran
para obtener informacion relevante acerca del servicio que se esta ofertando.

En lo relacionado al método cuantitativo se lo hara de forma estructurada y la
herramienta a utilizar sera la encuesta para posterior a su creacion y obtencion de
respuestas se las pueda tabular y sacar conclusiones relevantes que contribuyan a la

creacion del servicio.

4.8.2 Disefio de la Investigacion

4.8.2.1 Objetivos de la Investigacion: General y Especificos

Objetivo General:

v Determinar las necesidades de los segmentos de mercado con la
finalidad de crear y ofertar un servicio educativo, que sea percibido como mas atractivo
y derive al mantenimiento de los clientes en la institucion, asi como la captacion de
nuevos clientes.

Obijetivos Especificos:

v Segmentar los clientes de la institucion para determinar sus necesidades
académicas.
v Determinar y procesar las opiniones de los clientes y usuarios con

respecto a los programas y metodologias impartidas.

v Identificar los posibles errores que tiene el S.E.S en la oferta de sus
Servicios.
v Identificar las posibles instituciones educativas que podrian ser futuro

mercado potencial.
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4.8.2.2 Tamanho de la Muestra

Para determinar el tamafio de la muestra del total de los clientes (padres de
familia) que van a ser encuestados, se tom6 como base el nimero de clientes (padres)
del afio pasado, aproximadamente 380.

De este numero total se clasifican en dos segmentos bien definidos; los padres
del sector (suburbio) y los padres nuevos (centro y norte de la ciudad), teniendo el
primer segmento 240 padres y el segundo segmento 140.

Cabe recalcar que también se sacd informacion con padres de familia de ex
alumnos, pero no utilizando encuestas sino mas bien se usé6 como herramienta la
entrevista, esto se hizo con la finalidad de analizar los diferentes puntos de vista sobre
la educacion recibida en otras instituciones y sobre todo ver los posibles errores que
se dieron en el proceso académico.

Se utilizara el supuesto de que los datos tienen un comportamiento de
distribucion normal, con un nivel de confianza del 95%, es decir un valor Z de 1.96,
(como los resultados son inciertos) se utilizara tanto como probabilidad de éxito y

fracaso el 50% respectivamente, y un nivel de error del 5%.

n = N.Z P.Q

(N-1)i° + ZZ P.Q

Donde:

N: Poblacién de Interés (380)

Z: Valor de Distribucion Normal (1.96)
P: Nivel de Exito (0.5)

Q: Nivel de Fracaso (0.5)

I: Nivel de Error (0.05)
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(380 * 3.8416 * 0.5 * 0.5) = 364.95

(380-1) (0.0025) + (3.8416 * 0.5 * 0.5) = 1,9079

N=191.28

Con lo que se puede concluir, que para realizar la obtencidn de informacion por

parte de los padres de familia de la institucion (clientes), utilizando como herramienta

de captacion de informacion a la encuesta, estas se haran a 192 padres (pero respetando

la proporcion de los segmentos), ademas se aplicaré la técnica de estratificacion para

la distribucion de las encuestas, debido a que todos los clientes (usuarios) no presentan

las mismas necesidades y no se pueden utilizar las mismas herramientas educativas,

con lo que se respeto tanto la proporcion de cada curso asi como la proporcion de cada

segmento segun el curso.

A continuacion, se presenta un cuadro con el nimero total de estudiantes por

curso, asi como el nimero de encuestas que se haran de forma aleatoria en cada curso.

CUADRO DE ESTRATIFICACION DE LOS SEGMENTOS PARA LAS ENCUESTAS

SUBURBIO

NUEVOS ALUMNOS

CURSOS

#ALUMNOS
SUBURBIO

#ALUMNOS
NUEVOS

TOTAL

PROPORCION DEL
CURSO

NUMERO DE ENCUESTAS
POR CURSO

NUMERO DE ENCUESTAS
POR SEGMENTO

NUMERO DE ENCUESTAS
POR SEGMENTO

INICIALL

5

5

1%

3

3

o

INICIAL 2

12

7

15

5%

10

6

PRIMERO

45

13

58

15%

29

~

SEGUNDO

40

20

60

16%

30

=
=1

TERCERO

a0

15

55

14%

28

CUARTO

25

13

43

11%

22

QUINTO

20

6

26

7%

13

SEXTO

16

13

29

8%

15

SEPTIMO

14

12

26

7%

13

OCTAVO

6

15

21

6%

11

NOVEND

11

11

22

6%

11

wfo e o |~ |w|w|w

DECIMO

]

10

16

4%

8

TOTAL

240

140

380

100%

192

~
-y

La recepcion, cuantificacion y andlisis de las encuestas,

Elaboracion propia

proporcionara

informacidn relevante para la creacion de un mejor y mas atractivo servicio educativo.
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4.8.2.3 Técnica de recogida y analisis de datos

4.8.2.3.1 Exploratoria

La técnica de recoleccion exploratoria, se basa en obtener informacion de forma
directa (es decir la parte interesada), esta técnica utilizard& como herramienta de
captacion de informacion a la entrevista (de manera informal).

Se entrevistara a ex padres de familia (cursan afios superiores a los que oferta la
institucion), con la finalidad de escuchar sus opiniones y que la institucién pueda
aprender de errores ajenos y no cometa los mismos.

También se entrevistara a dos rectores de otras instituciones (amigos) para saber
su problematica y sus diferentes estrategias que han aplicado para mantener su nimero
de clientes.

4.8.2.3.2 Concluyente

Se enviaran encuestas a los clientes de la institucion (padres de familias) con la
finalidad de conocer la percepcidn sobre los servicios que han recibido por parte del
S.E.S. ademas de saber sobre sus necesidades con relacion a los contenidos de los
programas y métodos de dictar las clases (sincronicas y asincronicas) que reciben sus
representados.

4.8.2.4 Analisis de Datos

1.- Siendo usted el representante del estudiante, ¢qué parentesco tiene con é1?

B Padres de familia M Abuelitos: M Tios: Otros:




En esta pregunta se puede sacar de conclusion, que la mayoria de los representantes
son padres de familia y esto es muy influyente a la hora de la cancelacion de algin
haber, asi como de hacerse responsable en el seguimiento y cumplimiento de tareas y
evaluaciones por parte de sus representados, ya que en circunstancia en que el
representante no es el padre y lo es otro familiar, este en muchas ocasiones se
desvincula de cualquier responsabilidad del estudiante diciendo que ya va a comunicar
a los padres de este, sea esto tanto en aspectos relacionado principalmente con los
pagos de las pensiones o con el cumplimiento de responsabilidades académicas por
parte de los alumnos.

La experiencia determina que es mejor tratar de manera directa con los padres de los
estudiantes y no con esto se quiere decir que estos estén exentos a comportarse de una
manera irresponsable.

En el segmento de alumnos del norte, el 96% de los representantes son sus propios
padres.

2.- ¢ En qué colegio estudio su representado en el afio lectivo 2019 — 2020?

B Unidad Educativa S.E.S M Alumnos nuevos (centro y Norte )
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Con relacion a los alumnos nuevos se puede apreciar que de cada tres alumnos
del plantel uno es nuevo.

Los alumnos de los colegios que vinieron son:

W CREAR M DELFINES B AMERICANO
m DUPLOS M SAN JOSE LA SALLE ® CRISTOBAL COLON
WJAVIER W INTERAMERICANO m OTROS

En esta pregunta se puede ver la distribucion de los alumnos nuevos, asi como
de la procedencia de sus colegios, para poder identificar el posible mercado potencial
del S.E.S, asi como la capacidad de pago asociada a estos posible nuevos clientes
(I6gicamente en la mayoria de casos disminuida por la contraccion econdémica del
pais).

3.- ¢ Como calificaria el contenido de las clases recibidas en el S.E.S?

Muy buenas = 88% Buenas =10% Regular =2% Malas = 0%




Como se puede apreciar la percepcion de los clientes frente a los contenidos de
las materias ha sido calificada con un 88% como muy buenas, es decir,
aproximadamente 9 de cada 10 representantes se encuentra de acuerdo y

mayoritariamente satisfecho con los contenidos de las materias.

4.- ;Cbémo califica a la metodologia que tienen los docentes en los videos

académicos (asincronicos)?.

Muy buenos = 80%
Buenos = 15%
Regulares = 5%

Malos = 0%

Como se puede apreciar para ocho de cada 10 padres de familia les ha parecido
muy buenos los videos académicos (asincronicos), sin embargo, existe un 20% de
encuestados que reflejan que estos podrian mejorar.

Esta conclusion servird a la institucion para capacitar de mejor manera al
docente, asi como para dotarlo de mejores herramientas para la elaboracion y

desarrollo de las clases.
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5.- ¢Como califica a la periodicidad del envi6 de videos, tanto de clases como

tareas?

B Muy buenos M Buenos M Regulares M Malos

Como se puede apreciar el envio de clases y de tareas (dos nuevas por semana),
a la mayoria de padres de familia les ha parecido bien, sin embargo, existe casi un 15%
que no les parecid bien (estos padres querian mayor frecuencia ya que para ellos los
videos mayoritariamente no eran tomados como clases, sino solo las clases en vivo
(sincrénicas).

6.- ¢ Les gustaria que hubiera mas dias a la semana de clases en vivo?

EmSi ENO
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Como se puede apreciar, para la mayoria de padres de familia, el nimero de
clases en vivo es satisfactorio (dos veces por semana), sin embargo, un buen porcentaje
de padres, reflejan la insatisfaccion en este tema, queriendo que el nimero de clases
en vivos se incrementen.

Para algunos padres de familia, perciben y consideran solo como clases, a las
clases en vivo, consideran que los videos son herramientas complementarias, sin
embargo para un grupo mayoritario, esta de acuerdo con la frecuencia de envio, ya que
ellos tienen problemas con la conectividad en su sector o también problemas con su
representado con el cumplimiento de un horario establecido, ya que ellos dicen que si
aumentan las clases en vivo, los hijos ya no verian los videos y se incrementaria el
ausentismo de estos. (ademéas estd prohibido por el Ministerio de Educacion la

obligacion en los estudiantes de las clases en vivo)

7.- ¢ Les gustaria que los videos tengan mayor duracion?

ESI mNO

La duracién de los videos depende del nivel del estudiante, de la complejidad
del tema y de las bases que se necesitan para poder comprender dicho tema.
La duracién para los videos de los iniciales (4 a 7 minutos)

La duracidn para los videos primaria (8 a 12 minutos)
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La duracion para los videos de colegio (10 a 20 minutos)

Como se puede apreciar para la mayoria de los representantes, el manejo de los
tiempos de los videos esté bien, sin embargo, hay padres de familia de colegio que
quisieran menos tiempo en los videos, ya que argumentan que sus representados tienen
problema de concentracion, mientras algunos padres de familia de inicial quisieran
mayor duracion, ya que a sus hijos les gustd, pero sugieren que se podria integrar otras

actividades tales como: juegos, canciones etc.

8.- ¢ Que otras variables quisiera que incluyeran en las clases?

M luegos

W Competencias

B Mayor interactividad (alumno-profesor)
W Mayor aplicacion

W Mayor investigacion

W otros

En esta pregunta se puede analizar que si bien es cierto que la mayoria de padres
de familia estan de acuerdo con la metodologia aplicada en el S.E.S, los padres opinan
que se podria complementar y mejorar el servicio con actividades lidicas en las clases,
asi como de mayor interactividad entre el profesor y el alumno, asi este (alumno)

ganaria mas confianza y podria actuar de mejor manera en clase.

60



9.- ¢ Como calificarias el valor de la pension?
Muy alto = 0%
alto = 14%
medio alto = 34%
aceptable = 48%

bajo = 4%

Cabe recordar que la mayoria de los estudiantes del S.E.S viven en el suburbio
o periferia, donde el nivel socioeconémico es muy bajo y aparentemente ha impactado
de mayor manera la contraccién econémica del pais (mayoritariamente son
empleados), con lo que para una parte muy importante de padres de familia les
agradaria que las pensiones disminuyan o se les otorgue algin descuento. (esto
afectaria tremendamente el presupuesto y los planes de reinversion de la institucion).

Sin embargo, para casi la totalidad de los padres del norte lo consideran
aceptable y hasta para algunos bajos, ya que ellos venian acostumbrados a pagar
valores muy superiores por el concepto de las pensiones de sus hijos.

10.- ¢Recomendaria a algun familiar, amigo o conocido a estudiar en la

Unidad educativa S.E.S?

ES| WTALVEZ EMNO




Como se puede apreciar casi en la totalidad de los clientes, existe cierto nivel de
satisfaccion en los servicios recibidos de la institucion, sean estos: valores bajos de
pension, programas de buena calidad, metodologias de ensefianza muy innovadoras e
interesantes, buenos docentes, etc. Sin embargo, existen padres de familias que sus
expectativas eran otras muy contrarias a los objetivos de la institucion, donde esta clase
de padre de familia solo pensd en pagar la pension y estar en eternas vacaciones,
molestandole todo acto academico con relacion a videos de clases o tareas como

también las evaluaciones.
4.8.3 Conclusiones de la Investigacién del Mercado.

La investigacion dio ciertos criterios muy importantes que contribuiran a la creacion
de un mejor servicio, entre los cuales estan:

Tanto como los programas académicos, asi como la metodologia que ha utilizado la
institucion ha sido considerada como muy buena (superior al 80% de aceptacion),
siendo complementada en los criterios de frecuencia de envio de videos, asi como la
de las clases en vivo.

Sin embargo, en la frecuencia de las clases en vivo un 40% de los padres encuestados
si quisieran que se incremente dicha frecuencia (sobre todo en los niveles iniciales y
primarios de la institucion). Cabe recalcar que en estos niveles se necesita mucho mas
el apoyo de los padres ya que pasado sexto grado ya los estudiantes son mas
independientes.

En un punto muy importante que salié en la encuesta, es la complementacion de
juegos y competencias en las clases en vivo, ya que esas herramientas incentivan mas
a los alumnos a participar (ese aspecto salié también en su mayoria en los niveles

primarios de la institucion).
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Con relacion al pago de las pensiones, las respuestas se dieron segun la muestra del
segmento. En el segmento suburbio salid casi con el 62% (proporcional) que les parece
un poco alto el precio de la pensién (con relacion a la competencia del sector y el poder
adquisitivo de ellos), mientras en el norte, se obtuvo un 96% que esta de acuerdo con
los valores (mayoritariamente vienen de colegios que sus pensiones superaban los
$300 ddlares mensuales).

En lo relacionado a si ellos recomendarian a alguien mas a estudiar en el S.E.S,
salié el 90% que si, una de las respuestas con mayor aceptacion, demostrando que la
institucion si bien debe corregir ciertas cosas, la mayoria de actividades que hicieron
el afio pasado fue percibida como satisfactoria.

4.8.4 Recomendaciones de la Investigacion del Mercado

1.- Aplicar estrategias de descuentos o promociones en el precio de las
pensiones, sobre todo en el sector suburbio.

2. Complementar los videos y las clases en vivo con competencias y juegos (las
competencias en clases en vivo), con la finalidad de interactuar de mejor manera con
los alumnos y hacerlos interesar mas por sus materias.

3. Aumentar la frecuencia de las clases en vivo (no la duracion de la clase), sino
mas dias (se podrian incrementar dos clases mas por semana).

4. A pesar de tener un nivel muy alto con relacion a si recomendarian la
institucion, podria mejorar si aumentara los tiempos y actividades de retroalimentacion
con los padres y usuarios para obtener informacion méas oportuna sobre los servicios

recibidos y asi tratar de aumentar el bienestar percibido por los clientes.
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CAPITULO 5
5. PLAN DE MARKETING

5.1  Objetivo: General y especificos

El objetivo general del plan de marketing es dar a conocer al S.E.S como una
muy buena alternativa en el mercado educativo, ofreciendo servicios de calidad y que
cumplan con las expectativas mas exigentes de los clientes(usuarios) en la relacion de
los programas educativos y metodologias aplicadas en el dictado de clases.

El objetivo especifico:

Dar a conocer los programas académicos de la institucion.

Dar a conocer la metodologia innovadora que usa la institucién para las clases
en linea.

Demostrar las diferentes herramientas pedagogicas y ludicas en la creacion y
desarrollo de las clases. (videos asincronicos).

Demostrar la ganancia que tienen los clientes en la relacion costo-beneficio.

EL cumplimiento de los objetivos tanto general, como especificos determinara
la eficiencia del plan de marketing y esta se vera reflejada a través de una mejor
percepcion de los clientes y usuarios hacia los servicios que oferta la institucion y en

el incremento de la demanda hacia dichos servicios.
5.1.1 Mercado Meta.

Se determind tomando en cuenta el ndmero de alumnos que tienen las
instituciones tanto cercana al S.E.S (con pensién superior a la del S.E.S) asi como de
los alumnos nuevos que eran de otras instituciones y actualmente estan en el S.E.S.

La cantidad de estos alumnos se aproximan a 6000, cabe recalcar que antes de

que termine este afio lectivo (2020-2021) padres de familia de estas instituciones estan
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teniendo contacto con el S.E.S para su posible inscripcion. (informaciones obtenidas
por fuentes primarias).

A continuacion, se muestran las Instituciones Educativas de los alumnos nuevos
que estan en el S.E.S desde el afio pasado.

Colegios: CREAR. Liceo los Delfines, San José La Salle, Cristobal Coldn,
Americano, IPAC, CEBI, Sagrados Corazones.

5.1.1.1 Tipo y Estrategias de Penetracion

La Unidad Educativa S.E.S debera incurrir en creativas y agresivas estrategias
de penetracion ya que entrard en un segmento de mercado asociado con alta calidad
educativa, ademas el poco o insipiente conocimiento del S.E.S, hace que los clientes
deban obtener una mayor y mejor informacion, para que este entre en sus alternativas
educativas.

El S.E.S podra tratar de penetrar en estos nuevos mercados utilizando todas las
herramientas mediaticas que pueda (redes sociales, pagina web), ademas de utilizar
como mejor herramienta, a los padres de familias(huevos) que entraron en la
institucion y estan satisfechos con los servicios recibidos.

Una de las estrategias sugeridas por los mismos padres (nuevos) de la institucion,
es hacer reuniones con padres de familia'y familiares (que se mantienen en sus antiguas
instituciones) con el fin de ensefiar tanto los programas como los métodos que estan
utilizando el S.E.S y que ellos comenten sus vivencias en la institucion.

5.1.1.2 Cobertura

Por la misma naturaleza en la que se esta ofertando los servicios educativos en
la actualidad, todo los instrumentos y estrategias de marketing que pueda utilizar la
institucion no solo son para los posibles estudiantes del sector (suburbio), sino también

para clientes del norte, asi como fuera de la provincia. Ya que, por ser servicios en
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linea, el lugar donde se encuentra la institucidn no es un factor de restriccion, incluso
la cobertura de la oferta de los servicios inclusive puede hasta pasar la frontera del

pais. (actualmente se tiene 3 alumnos que estan en U.S.A'y 2 en Espafia).

5.2 Posicionamiento.

La Unidad Educativa S.E.S es una institucion educativa con mas de 40 afios en
el mercado, desde sus inicios ubico su infraestructura en el sector sur oeste de la ciudad
(suburbio), siendo reconocida en el sector como una de las mejores instituciones
educativas, que oferta servicios de calidad y sobre todo que cuenta con un prestigio
que se ha ganado a través de los afios. Dentro del distrito ocho es una de las
instituciones con mayor nimero de estudiantes, asi como una de las de mas grande
infraestructura (instituciones particulares populares).

Este posicionamiento no solo se ha logrado por la calidad en la parte académica
sino también en la parte deportiva y social, siempre sobresaliendo en el sector donde
esta ubicada.

Sin embargo, si analizamos el posicionamiento del S.E.S en el centro o norte de
la ciudad, el conocimiento de este es casi nulo, recién el afio pasado (por la pandemia)
que entraron nuevos alumnos a la institucién que provienen de estos sectores es que
estan dando a conocer a la institucion.

Cabe recalcar que el prestigio de la Institucion se estad dando a conocer en este
nuevo segmento gracias a los comentarios de los clientes (padres de familia) asi como
de los usuarios del servicio (estudiantes), ya que como sus comparieros se quedaron en
sus instituciones habituales, los alumnos del S.E.S les preguntan por diferentes temas

de las materias y pueden darse cuenta que ellos saben mucho mas que sus comparieros.
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5.3 Marketing Mix.

5.3.1 Estrategia de Producto o Servicios

5.3.1.1 Descripcidon del Servicio: Definicion, Composicion, Color,
Tamano, Imagen, Slogan, Producto Esencial, Producto Real, Producto

Aumentado.

El servicio que oferta la Unidad Educativa S.E.S consiste en brindar servicios
educativos, conforme a las regulaciones ministeriales, asi como a las diversas

necesidades que tienen los clientes.

Estos servicios se dan, tanto para niveles

iniciales (nifios de 3 y 4 afios) asi como educacion

basica (de primer grado hasta décimo).
Las materias o entornos que se ofrecen son. area de
Matematicas, area de Lenguaje, area de Ciencias Sociales, area de Ciencias Naturales,
area de deportes, educacion cultural y artistica, inglés, computacion, Pensamiento
critico.

Las clases tienen un horario (presencial) de 7 am hasta la 1 pm.

En la actualidad no se puede ofrecer las clases de modalidad presencial debido a
la pandemia, ya que se quiere evitar aglomeraciones para no aumentar los contagios
del COVID 19; con lo que las instituciones educativas ahora dan clases sincrénicas
(en vivo) y asincronicas (videos grabados, editados), utilizando como herramientas las
computadoras o cualquier dispositivo mévil que tenga internet.

Las variables que siempre fueron diferenciadoras para la eleccion de las
instituciones educativas tales como: Ubicacion de la institucién, Infraestructura de sus
edificaciones, areas verdes, actividades extracurriculares entre otras, en la actualidad

ya no pesan, ya que al ser servicios en internet y recibirlos en sus casas estas variables
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ya no se pueden apreciar y ser disfrutada por sus hijos; con lo que los padres de familia
perciben que seguir pagando lo mismo por estos servicios seria muy alto para lo que
reciben.

Este descontento que tienen los padres de familia de este segmento educativo
referente principalmente a los pagos es que quiere aprovechar el S.E.S.

La mayoria de Instituciones educativas tienen la errénea idea que la Unica
diferencia es que en lugar de que las clases sean en las aulas de los colegios ahora son
en sus casas, con lo que tienen un grandisimo error.

Las clases deben ser diferentes no solo en cantidad sino también en calidad y
metodologia, la mayoria de los alumnos estan desincentivados, asi como
desinteresados por el aprendizaje, desde el mismo momento en que las autoridades de
educacion anunciaron que mientras dure la pandemia ningin alumno podria perder afio
(motivacion perversa), estos mayoritariamente no quieren estudiar.

El S.E.S ha visto una oportunidad para entrar a este segmento, utilizando un
método diferente, préactico para que el alumno se incentive en la busqueda del
conocimiento.

El servicio consta tanto de clases asincronicas (videos editados donde se explican
los diferentes temas), dos veces por semana (lunes y miércoles), video de tareas
(asincronicas), donde el docente se graba resolviendo las tareas, dos veces por semana
(martes y jueves) y clases sincronicas en vivo, para resolver cualquier inquietud sobre
los temas y tareas anteriormente explicados (en la misma semana), dos veces por
semana, los dias miércoles y viernes, y si algin alumno presentaré algln rezago o
quisiera entender de mejor manera algin tema, podria recibir clase (sincronica) el

sébado.
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Videos de clases. -

Las clases seran dadas utilizando como instrumento los videos editados, es decir
no solo, que el profesor se graba dando la clase, sino utiliza cualquier efecto en la
edicién (poner dibujos, letras, canciones, etc.) que contribuyan al mejor entendimiento

del tema, estos videos tendran una duracion dependiendo del nivel y del tema.

TURAL Y SOCIAL ANIMALES.DE LA GRANAA (2)

En este mismo video se encuentra al final de la clase, el material (texto) de
apoyo, que comprende en formato de texto, pero grabado con voz en off (propia del
profesor), no solo la lectura del texto y la explicacién o desarrollo de algin tema, sino
también alguna profundizacion o detalle del tema, es decir, el docente no solo lee el
texto sino lo complementa.

Textos como material de apoyo

PERTENECE A :

ORDEN

Es un mandato o instruccion imperativo, es decir una
designacién especifica que impone una persona a otra y
este es de cumplimiento obligatorio.

+QUE NO ES?

(QUE ES?
SUGERENCIA
TEMA: Es un término que hace referencia
Una sugerencia es algo que se propone EXPLICACION DE a la accion de instruir
o insinGa. El término suele emplearse INSTRUCCIONES conocimientos para realizar

como equivalente a
consejo o recomendacion

cofrectamente una actividad o
tarea de manera especifica.

EJEMPLOS

I

Texto instructivo textual.
T w— Texto instructivo grafico.
o S5 Texto instructivo grafico y textual.
g S Texto instructivo audiovisual
=)
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PERTENECE A

v =2 8x -3

NOES s EENCION.

Videos de Tareas. -

Estos videos son enviados al siguiente
dia (martes y jueves) de la clase introductoria (videos asincronicos), en estos se
desarrolla la tarea por parte del docente, no solo explicando el como hacerlo, sino las
herramientas que van a utilizar y la finalidad de dicha tarea

Posterior a que el docente explico todo lo relacionado a la tarea, este envia la

tarea correspondiente al tema anteriormente tratado.

Clases en vivo.
Una vez que se explicé la clase introductoria (lunes y miércoles) y las tareas
(martes y jueves), contintan las clases en vivo (utilizando la herramienta zoom, con

una hora de duracion por materia). En esta clase, se resuelven todas las inquietudes de
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los estudiantes tanto de la clase como de las tareas, sirve también como medio de

retroalimentacion para determinar si el alumno esté o no esta estudiando.).

El Eslogan del S.E.S es ensefiando de verdad, se puso esta frase no por pensar

que es la Unica institucién que ensefia, sino que cada dia el mercantilismo en el
mercado educativo es cada dia mayor, se vende la educacion y no se inculcan en los
estudiantes ni conocimiento, ni valores éticos ni morales.

5.3.1.2 Adaptacion o Modificacion del servicio

Los servicios podrian experimentar alguna modificacion dependiendo de las
necesidades y requerimientos que demande el mercado (clientes) ya que, de no ser asi,
la institucion perderia la competitividad y no seria atractiva en el mercado.

Las adaptaciones serian mayoritariamente con el uso de las herramientas, asi
como en los métodos que se utilicen para las clases, ya que la planificacion académica
(programas y materias) ya estan determinados por las regulaciones y objetivos de la
institucion.

5.3.1.3 Amplitud y Profundidad de Linea

En lo relacionado a la amplitud de los servicios del S.E.S se ha considerado

insertar nuevas materias (nivel colegio) como son emprendedurismo y contabilidad,
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ya que en reuniones que se tuvo con padres de familia (via zoom) ellos les parecieron
muy bien que sus hijos ya comiencen a entender el mundo de los negocios, sugiriendo
que estas clases sean en vivo (sincrdnicas) y dos veces por semana (en la tarde).

Con relacion a niveles inferiores que se hagan actividades relacionada a la
lectura y comprension, asi como de actividades numeéricas (clases ludicas) para que los
alumnos comiencen a tener destrezas en estas areas.

Todas estas actividades complementarian los programas académicos de cada
nivel, es decir seria el mismo nivel de esfuerzo que se demanda en cada nivel,

utilizando los métodos ludicos como instrumento principal (niveles basicos e inicial).

5.3.1.4 Marcas y Submarcas

La marca de los servicios es el mismo nombre comercial de la Unidad Educativa
Sefior del Espiritu Santo (S.E.S), se encuentra registrada en el Ministerio de Educacion
como una institucién particular (regulada por el distrito 8 zona 4), ademéas no posee

submarcas o alguna extension institucional.

5.3.2 Estrategia de Precios

5.3.2.1 Precios de la Competencia

Competidores Directos Linea de Precio
Gran Bretafia 142 USD

Dora Ramirez 20 USD

Santa Maria 45 USD

Maria Peregrina 23 USD
Narcisa de JesUs 24 USD

Cuadro Elaborado Por el Autor.
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Estos Competidores se los considera como directos ya que son escuelas
particulares populares y se encuentran en un perimetro de 10 cuadras a la redonda del
S.E.S.

Sin embargo, con la nueva forma de la oferta de servicios en linea y la
intervencion de la institucion en este nuevo segmento de mercado (mayor poder
adquisitivo), las instituciones que serian sus nuevos competidores, en lo relacionado
a precios presentan un intervalo de precios entre $200 y $500, con lo que la
competitividad del S.E.S es muy alta con la pension de $54.

5.3.2.2 Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El actual poder adquisitivo del segmento del mercado educativo que se encuentra
el S.E.S es el suburbio, zona marginal considerada de muy bajo poder adquisitivo,
donde la variable de decision de consumo de cualquier producto o servicio es el precio,
sin importarle muchas veces la calidad.

Debido a la forma de ofertar las clases (forma presencial) el mayor nimero de
alumnos y clientes, viven en la periferia de la institucion con lo que de igual manera
su poder adquisitivo es muy bajo. (en muchos casos prefieren la gratuidad de los
servicios educativos y eligen la educacion fiscal).

Actualmente las clases son virtuales con lo que la ubicacion de la institucién no
es un factor relevante ya que las clases sé las recibe en la casa via internet, con lo que
la oferta de servicios aumenta su cobertura geografica hacia toda la ciudad
(provincia),con lo que el nivel socioeconémico varia y como el S.E.S tiene como
estrategia apuntar a captar clientes de instituciones de alto poder adquisitivo que estan
en desacuerdo no solo con los relativamente altos costos de las instituciones educativas

que habitualmente asisten sus hijos ,sino también con la metodologia que utilizan para
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el dictado de clases, el S.E.S quiere aprovechar esta falencia y descontento tanto de los

padres de familia como de los estudiantes y tomarla como una oportunidad de negocio.
5.3.2.3 Politicas de precios.

En el mercado ecuatoriano la educacion es un bien considerado como un servicio
publico, que se lo puede concesionar o permitir que lo ofrezca una entidad privada ,
sin embargo, los precios tanto de la matricula como de las pensiones es regulado por
el Ministerio de Educacion a través de sus distritos, ellos ponen los precios que las
instituciones deben cobrar (junta reguladora de costos) en funcion (aparente) de la
infraestructura de la institucion, inversion en tecnologia y materiales didacticos,
cantidad de docentes entre otras variables.

Actualmente existe un descontento en los directivos ya que el valor de estas
pensiones no se han incrementado desde hace mas de 5 afios (en el sector popular) con
lo que los presupuesto cada vez son mas deficitarios, ya que los costos y gastos si
incrementan, ademas si a esto se le suma que las autoridades ministeriales incitan a los
padres de familia al no pago de los servicios en la entidades privadas, y permiten que
los padres se retiren de las instituciones (asi deban todo el afio) y les den sus
respectivos documentos con los pases de afio, estd haciendo que cada afio las
instituciones particulares populares sean menos (por quiebra).

Realmente es un misterio como se fija el precio de las pensiones de las
instituciones, ya que existen instituciones mas pequefias que tiene pensiones mayores
0 instituciones que le fijan pensiones de $18 ddlares mensuales (deben tener mas de

23 alumnos por curso para pagarle al docente).
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5.3.3 Estrategia de Plaza

5.3.3.1 Localizacién de puntos de venta (oferta del servicio) Macro
Localizacién
La Unidad Educativa S.E.S se encuentra ubicada en la provincia del guayas

(regidn costa), en la ciudad de Guayaquil.

Micro Localizacién
La micro localizacion de la institucion es el suburbio oeste, colinda con la

perimetral (segundo puente).
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Ubicacion

La Unidad educativa S.E.S se encuentra ubicada en la 23avay la S.
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5.3.3.1.1Distribucion del Espacio
5.3.3.1.1Distribucion del Espacio
La superficie en donde se encuentra el S.E.S es aproximadamente de 500 metros

cuadrados, posee un edificio de tres pisos

Habiendo en el edificio principal 11 aulas (aproximadamente de 24 metros
cuadrados cada una) y en el edificio secundario 10 aulas (aproximadamente de 20
metros cuadrados cada una), teniendo en el tercer piso, el salon méaximo, que tiene

aproximadamente 200 metros cuadrados.
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En el edificio principal, ademas de las aulas, se encuentra, el rectorado y la

colecturia.

Posee un patio de aproximadamente 200 metros cuadrados, donde se encuentran
tanto la cancha interdisciplinaria, asi como los servicios higiénicos generales y el bar
institucional, aparte existe un espacio cubierto donde los alumnos (inicial) tienen sus

recreos.
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53311 Merchandising

Como se sabe el merchandising se lo puede entender como el conjunto de
técnicas y acciones que se desarrollan en el lugar donde se oferta el producto o servicio
con la finalidad de incentivar el consumo.

Como técnicas de merchandising la Unidad Educativa tiene la estrategia de tener
una muy buena presentacion de la edificacion (aulas, bancas, pizarrones, iluminacion,
casilleros, bafios etc.) asi como las areas de recreacién. (con distintos juegos de mesa
grupales) asi como la cancha. Cuando un padre de familia va a pedir informacion sobre
la institucion se le da un tour por todas las instalaciones, para que vean en los espacios

donde sus hijos van a estudiar.
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Como los padres de los sectores del norte no les interesa principalmente la
infraestructura de la institucion, igual se les envia ciertas fotos y los programas

academicos para que puedan comparar con otras instituciones.

5.3.3.2 Sistema de Distribuciéon Comercial

53.3.21 Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas,

Agentes, Depdsitos y Almacenes.

El S.E.S tiene un solo canal directo que es donde esta ubicada la institucion. No
posee otros canales, ni mayoristas, minoristas o algin agente, ya que la mayoria de
servicios se ofrece en las mismas instalaciones.

Sin embargo, con la nueva caracteristica en el dictado de las clases, ya que son
la linea es decir via internet, la institucion esta pensando alquilar un local (pequefio),
en un punto del norte, donde los padres de familia puedan hacer alguna sugerencia,
inquietud o saber de forma personal sobre el rendimiento de su representado.

Este punto no seria considerado como sucursal dado que en primer lugar es
prohibido por las entidades reguladoras y segundo, solo podria obtener algtn video de
clase mas ninguna clase en vivo.

Este punto se podria poner siempre y cuando los que demandan dicho servicio
lo utilicen, ya que en muchas ocasiones que la atencion personalizada y en vivo es

mejor para el andlisis de ciertos temas.

53.3.2.2 Logistica.

La logistica que tiene actualmente la institucion es relacionada al envio de los
videos, tanto: de clases, tareas como organizar las clases en vivo (envios de link).
Secretaria se encarga de eso, en primer lugar, les da la planificacion de cada

materia por mes y aqui se sefiala que temas se van a dar por semana, luego el profesor
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envia un borrador del contenido de la clase con sus respectivos ejemplos y
herramientas con las que va a trabajar. Una vez que se acepta el contenido de la materia
(asesor académico) se comunica al docente que empiece a grabar el video.

El asesor académico recibe estos videos y los filtra (alguna palabra mal dicha,
volumen, imagenes, errores conceptuales etc.) y si el video no tiene falla se lo guarda
en la videoteca institucional (esto se hace con un tiempo minimo de un mes antes de
que se dé a los alumnos ese tema).

Luego secretaria los organiza y los envia (lo mismo con tares). Los dias
miércoles y viernes los profesores envian sus links para las clases en vivo.

La logistica que se da en la institucion se podria clasificar de manera general en:
Logistica de Captacion de Cliente, Logistica de Generacion de Servicio y Logistica de
Post-Venta. (ex alumnos).

Logistica de Captacién de Clientes:

v Ofertar los servicios educativos a través de los métodos de venta
directas como es la pagina web. (en creacion)

v Enviar todos los videos promocionales de la institucion a los padres de
familia, ademas del uso de redes.

v Tener reuniones virtuales (zoom) con padres de familia de la
institucién, asi como de padres potenciales de otras instituciones invitados por los
padres de familia de la institucion.

v Una vez inscrito el estudiante, (cancelado la matricula y la primera
pensién), se emitira la respectiva factura y se dara copia del contrato (anteriormente
firmado por el representante).

v El proceso concluye en esta etapa, inscribiendo al alumno en el libro de

matriculados que tiene el distrito de cada institucion educativa.
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Logistica de Generacidn de Servicio:

v Esta logistica se lo menciond anteriormente, que para el caso de la
institucion comprende mayoritariamente en él envio de videos (asincrénicos).

v En esta actividad intervienen: Vicerrector, Asesor Académico, jefes de
area, docentes y secretaria.

v Vicerrector: es el que da el visto bueno final para considerar los videos
de la unidad como terminados.

v Asesor Académico: Creacion de programas académicos, revision de los
temas a tratar por unidad, revision de los videos enviados por los docentes.

v Docente: Creacion de la planificacion de las materias junto al
coordinador, creacion y edicion de los videos.

v Secretaria: Organizacién de los videos por semana y unidad, asi como
del envio diario de estos videos y link. personal de operaciones ingresara la
informacion enviada por el

Logistica de Post Venta

v Esta logistica la desarrolla exclusivamente secretaria junto al asesor
académico, contactando a padres de familia, asi como a ex alumnos de la institucién,
para saber qué tan competitiva esta el S.E.S en lo relacionado a los programas y

métodos que se utilizan para dar las clases en el mercado educativo.

5.3.3.2.3 Politicas de Servicio al Cliente: Preventa y

Postventa, quejas, reclamaciones, devoluciones.

Politicas de Pre-Venta

v Dar a conocer los programas académicos, asi como la metodologia e

instrumento que utiliza la institucion para la generacion de la clase. Enviando todo el
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material académico que tiene la institucién, asi como los distintos requerimientos que
tengan los clientes-

v Enviar en tiempo de vacaciones (antes de comenzar el afio lectivo)
clases demostrativas, asi como videos asincrénicos de clases, tareas y refuerzo para
que los clientes tengan una mejor percepcion de los servicios que ofrece el S.E.S.

v Enviar toda la reglamentacion de la institucion para que los clientes
sepan sobre sus derechos y obligaciones que tienen al entrar a la institucion.

Politicas de Post- Venta

v Realizar encuestas o entrevistas (focus group) tanto a los clientes como
ex clientes de la institucién, con el fin de obtener informacion sobre la percepcién de
estos sobre el servicio educativo que ofrece el S.E.S, asi como de saber que tan
competitiva esté la institucion frente a otras (en lo relacionado a programas, técnicas,
métodos educativos etc.)

Quejas

En caso de haber una queja, se analizard su naturaleza y se la clasificara, ya
depende de en qué categoria esta la queja para que sea tratada por el responsable

asignado.

Quejas Administrativas: Rector y Vicerrector.
Quejas Académicas: Vicerrector, Asesor Académico, Jefe de Area.
Quejas de pago de pensiones: Colecturia-secretaria
Estas seran tratadas lo mas rapido posible buscando en todo momento mantener
la satisfaccion del cliente sin atentar contra los objetivos, principio y procedimiento
institucional. Primero debera pedir un reporte a las personas que estuvieron en la

operacion el dia de dicha queja, capitan, marinero, guia, jefe de operaciones, etc.
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Devoluciones.

Tanto en los contratos como de forma verbal (entrevista primaria con el padre
de familia) se le hace conocer a este que no existen ningun reembolso de algun pago,
sean estos matricula o pensiones, tampoco el traspaso de algin valor a otro alumno de
la institucion. En caso de que el cliente presente alguna inconformidad con los
servicios recibidos por parte de la institucion, este se puede retirar previa entrega de

documentos.

5.3.4 Estrategias de Promocién

5.3.4.1 Promocion de Ventas

La unidad educativa S.E.S tiene diferentes promociones tanto en lo relacionado
a matriculas como pensiones.

Matriculas: El periodo de matriculacion de manera formal lo determina el
ministerio de educacién, sin embargo, las instituciones educativas pueden manejar sus
propios tiempos con lo que se denomina periodos de inscripcién (diferencia semantica,
pero se lo maneja de manera igual).

Estos periodos suelen comenzar desde enero, y se otorga el 20% de descuento
en la matricula si es que se inscriben en enero, 10% de descuento si se inscriben en
febrero y 5% en marzo.

Pensiones: Cuando se hace pagos anticipados se descuenta 10% del valor de la
pensién (como minimo un mes antes).

Si se paga todo el afio al principio de este se hace un descuento del 15% del valor
total.

Si se matriculan dos o méas hermanos se hace un descuento del 10% del valor de

la pension.
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Si se presentan argumentos y pruebas que demuestren la disminucion de los
ingresos familiares, a institucion puede hacer descuentos hasta el 50% del valor de la
pension (existen becas totales).

Este afio la institucion dara descuento sobre las pensiones, sobre rendimiento
academico, es decir si el alumno mantiene un promedio mayor de 9 en sus notas, podra

obtener un descuento del 10% del valor de la pension el siguiente mes.
5.3.4.2 Venta Personal

Estas seran realizadas en las instalaciones de la misma institucion (aunque se
esta pensando poner un punto de venta y servicio al cliente en el norte). Actualmente
también se vende por teléfono, se le envia todos los requisitos de la institucion, ademas
de ciertos videos académicos y a continuacion luego de firmar el contrato, hacen la
transferencia bancaria a favor de la institucion.

Con relacidn a los alumnos que ya tienen mas de 5 afios en la institucion se le
otorga un descuento a la fidelidad y este consiste en darle un descuento del 10% en las
pensiones.

Otra estrategia que la institucién esta utilizando en lo relacionado a las ventas, y
asi poder aumentar el nimero de vendedores (sin incrementar el costo de esta
actividad), es el dar un porcentaje sobre la pensidn (15%) a los padres de familia que
refieran a la institucion (estos nuevos padres deben mencionar que los envié tal padre);
cuando el padre de familia hace matricular a seis 0 mas nuevos estudiantes, su

representado no pagara la pension (beca total) durante el afio lectivo.
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5.3.4.3 Publicidad

53431 Elaboracién de Disefio y Propuesta Publicitaria:

Concepto, Mensaje

La Unidad educativa S.E.S manejara el concepto en su propuesta publicitaria de
que es una de las mejores alternativas en esta nueva modalidad de estudios, ofreciendo
no solo programas académicos de alta calidad y competitividad en el mercado, sino el
uso de metodologias méas amigables para el estudiante, donde se fomente no solo la
adquisicion de conocimientos sino el desarrollo de valores éticos y morales, ademas
del sentido critico y el compromiso al desarrollo en la sociedad en la que se
desenvuelve.

Los componentes que tendran toda estrategia publicitaria, sea en ATL y BTL,
siempre buscara el cumplimiento de los objetivos institucionales y estaran compuesto
por:

1. Demostrar una muy buena Organizacion (tanto en aspectos administrativos
como académicos).

2. Mostrar la alta calidad y competitividad de sus programas académicos.

3. Demostrar las excelentes herramientas y técnicas de ensefianza que posee la
institucion.

4.- La ganancia en la relacion costo/beneficio que tienen los clientes. (bajos
costos con relacién a otras instituciones educativas).

4.- Pero sobre todo que el S.E.S “ensena de verdad” (el eslogan institucional.
5.3.4.3.2 Estrategias ATL y BTL

Como se sabe la estratega de marketing ATL (above the line) es una técnica que

consiste en realizar campafias masivas sin enfocarse de manera prioritaria en la
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segmentacion del mercado. EI S.E.S utilizara dos técnicas ATL dirigidas a los clientes
y usuarios del servicio.

Para los clientes se daré informacién mediante algin medio de comunicacion (de
acorde al presupuesto), asi como en medios escritos especializados en promocionar
instituciones educativas.

Para los usuarios (nifios y jovenes) se utilizaran las redes para el envio de fotos
de diversas actividades ademés de explicar la metodologia amigable que utiliza la
institucion. (no existe rigidez en horarios de clases, ni se dan clases considerada
relleno, existen mayores tiempos para la entrega de las tareas).

La estrategia BTL (below the line), se enfocara especialmente en el segmento
del norte y centro de la ciudad.

Se haran focus group con clientes de este segmento (clientes del afio pasado)
para hacer conocer lo que la institucion va aplicar el préximo afio.

Se creara una lista de estos clientes para el envio personalizado de informacion
de la institucién. (programas académicos, nuevas materias, descuentos, etc.)

Con relacion a los usuarios se haran reuniones virtuales para escuchar sus
comentarios y sugerencias (anécdotas en el S.E.S), ademas en dicha reunién se haran
juegos de trivias de las distintas materias.

Se va a crear un arte donde salgan las fotos de los alumnos formando la palabra
S.E.S y debajo de esta un eslogan que diga: ESTUDIANDO DE VERDAD. (con la

finalidad de crear un empoderamiento y orgullo de la institucion a donde estudian).
5.3.4.3.3 Estrategia de Lanzamiento

La Unidad Educativa S.E.S tiene mas de 40 afios en el sector educativo, con lo
que su prestigio (en el sector) se ha ganado durante su trayectoria, con lo que hacer

estrategias de lanzamiento (mercado nuevo), se veria como que los servicios que
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ofrecen se van a modificar y esto no es asi, si bien es cierto se deben adaptar a las
nuevas necesidades del mercado, también debe mantenerse su esencia sobre la
excelencia académica que ha demostrado tener, sin embargo se aplicara como
estrategia este afio, el ensefiar en todos sus videos promocionales, el cambio que esta
teniendo la institucién en la parte de infraestructura fisica, ya que si bien es cierto que
la probabilidad de clases presenciales para el siguiente afio lectivo es baja (existe
mucha incertidumbre en el mercado) , a los alumnos sobre todo del sector (suburbio)
les gusta ver cdmo ha cambiado su colegio. (los padres de familia de este sector han
hecho comentarios muy buenos sobre estos cambios y los padres de familia nuevos
(norte) lo asocian con una buena organizacion, cambiando el estigma que tienen sobre
lo que son las instituciones educativas en el suburbio.

A parte de mostrar una nueva imagen, se enviaran videos explicativos (Rectora
y Vicerrector) de los objetivos del nuevo afio lectivo, sobre la parte académica y la
econdmica (promociones). Ademas, esto se complementara con el uso de publicidad
(volantes, videos) de forma virtual y presencial en los segmentos de mercado,
buscando la dinamizacion e incremento de la demanda, hacia los servicios que ofrece

la institucion.

53434 Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de
Publicidad.

Mailing Lists : Envio de correos institucionales a la lista de clientes

Medios Escritos: Diario el Universo, (especial colegios).

En esta edicion promocionan a las diferentes instituciones educativas, lo suelen

hacer entre los meses de abril o0 mayo.

Creacion y envio de volantes (sector suburbio)
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El uso de volantes es para el sector del suburbio, esta herramienta ha traido
buenos resultados en el pasado.

Contratacion de espacio radial (Radio fuego, 11Q)

La contratacion en los espacios radiales son en los horarios que se encuentran
segmento de oyentes de edades entre 20 y 50 afios

Especialmente la radio 11Q es donde se escucha musica en inglés (segmento
norte).

Creacion y mantenimiento de pagina Web

Creacion y envio de videos promocionales institucionales.

Esta estrategia se aplicara en el periodo de matriculacion, con la finalidad de
persuadir a los padres de familia sobre que el S.E.S es una excelente alternativa en el
mercado educativo.

Actividad de perifoneo; consiste en contratar un auto y este con parlantes
promocione la institucion (esto se hace la Gltima semana de cada mes marzo, abril y
mayo)

5.3.4.4 Relaciones Publicas

Las relaciones publicas de la Unidad Educativa S.E.S la maneja tanto el Rector
como el Vicerrector de la institucién y estas relaciones las tienen con diferentes
agentes entre los cuales se mencionan a continuacién: Ministerio de Educacion
(distritos), otras Instituciones Educativas, empresas relacionadas (proveedores,
editoriales), ademaés de relacionarse de forma directa con el cliente.

Si bien es cierto el contacto primario de los padres de familia con la institucion
suele ser con la secretaria, este contacto directo (antes de su ingreso) tarde o temprano

sera con las autoridades del plantel anteriormente sefialadas.
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Estas relaciones siempre buscaran dejar el nombre de la institucion en alto, sea
con las autoridades de regulacion, asi como con cualquier agente externo, priorizando
en todo momento mejorar la imagen de la institucion en la percepcion de los clientes
y usuarios del mercado educativo.

5.3.4.5 Marketing Relacional

Las instituciones académicas utilizan herramientas que son distintas a la de las
empresas de produccién o comercializadora, con respecto al marketing relacional, el
S.E.S tratara de crear fidelizacion en los clientes aplicando diversas estrategias:

Reuniones presenciales o virtuales para escuchar sus necesidades y buscar
posibles soluciones.

Hacer llamadas a los clientes para saber el nivel de satisfaccion de los servicios
ofertados por la institucion.

Crear y desarrollar ciertos proyectos académicos (complementarios) con
diferentes ideas y sugerencia de los clientes.

Premiar la fidelidad de los clientes (antigliedad en la institucion) con ciertos
descuentos en los pagos.

Tratar cualquier insatisfaccion de los clientes de manera personalizada y
oportuna, buscando siempre el bienestar en ellos.

Hacer una reunidn final (afio lectivo) con los padres de cada curso para compartir
un video de cierre (donde aparezcan sus representados) y agradecerles su presencia en

la institucion e invitarlos a ser parte del proyecto institucional el proximo afio. .

5.3.4.6 Gestidon de Promocion Electronica del Proyecto

5.3.4.6.1 Estrategias de E-Commerce.

La Unidad Educativa S.E.S utiliza el e-commerce para la captacion de los

consumidores finales de los servicios, mediante el uso de su pagina web (en creacion),
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donde muestran no solo todos los servicios que ofrece, sino también sus infraestructura
fisica y comentarios tanto de clientes como de usuarios acerca de su experiencia en la
institucion.

Toda la informacion tanto de caracter administrativo como académico que se
tenga con los clientes, serd realizada mayoritariamente via correo electronico, o
WhatsApp. Ademas, utilizard como elemento de e-marketing directo, el mailing list,
para poder hacer conocer a los clientes y usuarios cualquier informacion por parte de
la institucion.

La institucion S.E.S utiliza el modelo de e-business para realizar casi la totalidad
de sus inscripciones y matriculas con los clientes, comunicandose via correo
electronico o WhatsApp.

Los clientes podran navegar en la pagina web de la institucion (conocer los
servicios que ofrece su metodologia y costos), posterior a esto, envian un correo a la
institucion con cualquier duda o requerimiento, siendo este respondido de la forma

mas agil por secretaria, resolviendo cualquier inquietud solicitada por el cliente.

5.3.4.6.2 Anélisis de la Promocion digital de los Competidores:

Web y redes Sociales

La mayoria de las instituciones Educativas (no muy comun en el suburbio)
manejan péginas web, las cuales se encuentran ubicadas en Google. En estas paginas
las instituciones detallan lo mejor que puedan los servicios principales que ofrecen, asi
como los servicios complementarios que puedan contribuir a la creacion de una oferta
educativa mas atractiva y competitiva en el mercado. También poseen lista de clientes
(padres de familia) donde puedan enviar diferentes mails institucionales (mailing list)
dando a conocer informacion relevante de la institucion. (Cronogramas de

evaluaciones, reportes de calificacion. Cronograma de vacaciones etc.)
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Con relacion a las redes sociales las mas utilizadas son: Facebook e Instagram,
donde no solo se puede mostrar los servicios educativos que se oferta, sino se puede
obtener cualquier retroalimentacién en el menor tiempo posible y que esta busque de
manera permanente la mejora de los servicios. La utilizacion de las fotos
institucionales como herramienta de publicidad es muy eficiente ya que muchas veces
estas expresan mas que las palabras y como herramienta de informacion es muy buena,
ya que el alcance de esta es casi ilimitado, haciendo conocer a la institucion a muchos
clientes potenciales.

En conclusion, se podria decir que casi todas las instituciones en segmentos
determinados de mercado compiten con las mismas herramientas, la diferencia radica
en la personalizacion del servicio y en una retroalimentacion oportunay eficiente hacia

el cliente (ademés de demostrar que la institucion esta bien organizada).

5.3.4.6.3 Estrategia de Marketing Digital: Implementacién de
sitios Web y redes sociales.

La Unidad Educativa S.E.S actualmente no tiene pagina web, debido a que no la
ha considerado como una herramienta atil para transmitir informacion institucional,
esto se da ya que en la ubicacion en la que se encuentra (suburbio oeste), la mayoria
de los clientes viven muy cercanos a la institucion y cuando han necesitado alguna
informacion han acudido a las instalaciones.

Actualmente las clases no son presenciales y esto ha derivado a la poca o nula
concurrencia de padres de familia a la institucion, con lo que es imperante tener medios
virtuales para dar a conocer tanto los servicios que brinda la institucion, asi como
cualquier actividad que este realice.

Para no perder competitividad en el mercado, se deben utilizar sino las mismas

herramientas que utilizan la mayoria de las instituciones educativas, herramientas
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mejores, que faciliten la comunicacion entre la institucion y los clientes (usuarios), es
por eso que la institucion esta creando su pagina web, para mostrar de mejor manera
tanto los servicios que ofrece, como la manera en la que los ofrece (y conque
instrumentos trabaja), y que el segmento nuevo (norte) en el que esta entrando la
institucion (‘acostumbrado a utilizar estas herramientas), conozca de mejor forma al
S.E.S.

En la actualidad La Unidad Educativa S.E.S posee una cuenta en FACEBOOK,
bajo el nombre de Unidad Educativa S.E.S, asi como en Instagram con el mismo
nombre.

Utilizando estas redes sociales para mostrar que es la institucion y todos sus
servicios que ofrece, ademas estas redes estan en permanente actualizacion y sirven

como medios de retroalimentacidn oportuna para los clientes e interesados.

5.3.4.7  Cronograma de actividades de promocion

MESES - 2021 ENERO | FEBRERD | MARZO | ABRIL | MAYQ | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMERE

DICIEMERE

ACTIVIDADES

Creacién pagina web

Mailing list

Perifoneo (suburbio)

Creacion propia del autor

5.4  Presupuesto de Marketing

Creacién y mantenimiento anual de paginaweb = $2.500
Creacion y envio de volantes =  $ 600

Pauta en periddico el universo = $1.500

Pauta en radios: Fuegoy 11Q = $3.750

Creacion y envio de videos promocionales = $ 1.000
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Mailing list (anual) = $ 700
Perifoneo (tres semanas) = $ 450

Total, de inversion en Marketing = $ 10.500

CAPITULO 6
6. PLAN OPERATIVO

6.1 Produccion

6.1.1 Proceso Productivo (creacién de servicio)

La Unidad Educativa S.E.S ofrece servicio de educacion inicial y basica a nifios
entre la edad de 3 hasta 14 afios (Inicial hasta 10mo); Este servicio se sub divide en
tres actividades generales: Primero, blsqueda y captacion de nuevos clientes (padres
de familia al inicio del afio lectivo) tanto en los periodos ordinarios como
extraordinarios de matriculacion, determinados por el Ministerio de Educacion,
utilizando diferentes medios de comunicacion a nivel provincial. Segundo, prestacion
de los servicios educativos a través del dictado de clases tanto de manera presencial
como Vvirtual, queriéndose especializar en esta segunda mencionada, dada las
caracteristicas que exige la demanda hacia este servicio. Y tercero el seguimiento de
los ex alumnos que salen de la institucion (como un servicio post venta) para saber qué
tan competitivos fueron sus estudios (base) tanto para su vida de colegio como de
universidad (en algunos casos), ademas en algunos casos sirve para vincular algin
familiar o conocido a la institucion.

Los servicios que ofrece el S.E.S es el dictado de clases de forma presencial
como virtual (desde 1980 hasta 2019). Actualmente por las diferentes necesidades del
mercado educativo, el modo de dictar las clases es no presenciales (virtuales) a través

de clases sincronicas (en vivo) como asincronicas (videos editados), sin embargo, el
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poco conocimiento en esta metodologia ha creado un desincentivo y poca eficacia
tanto para los estudiantes como para los docentes, dando como resultado un afo lectivo
de muy baja productividad y aprendizaje.

La institucion se debe especializar en el dictado de clases sincronicas como
asincronicos de una manera diferente a la actual, para que el usuario del servicio
(alumno) se incentive a la basqueda permanente del conocimiento a traves de su
aplicacion, investigacion y ejecucion de proyectos.

Segln la informacion recaudada el afio pasado, la combinacion de clases
sincrénicas y asincronicos, pero de manera dindmica e interactiva, podria dar muy

buenos resultados en la relacion ensefianza-aprendizaje en los alumnos del S.E.S.

Clases sincronicas Clases asincronicas
Generacion Propia - docentes Propia- docentes
Recurso Docentes (directores Docentes (directores de
Humano de area-Asesor Area-Asesor académico)
académico) camarografo, editor.
camarografo.
Recurso laptop, material laptop, material
Material y didactico (pizarron, didactico, cAmara de
tecnoldgico escritorio, marcadores, | grabacion, memorias,
etc.), cdmara de programas de edicion.
grabacién
Duracion 45 minutos 12 a 20 minutos
Lugar de Aulas de la Institucion | Aulas de la institucion
Desarrollo
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6.1.2 Flujogramas de Procesos

Recepcion de
inscripcion (padre
de familia)

Entrega de
contrato
(institucion a
cliente)

Recepcion de
contrato,firmado
(cliente a
institucion)

Inscripcién de
estudiante en el
archivo mayor matricula matricula
(AMIE)

cancelacion de Emision de

Recepcidn de
evaluaciones
periodicas

recepcion de pago de pensiones
clases (mensuales)

término de ano

lectivo. Recepcion
de pase de afio.

6.1.3 Infraestructura: Obra Civil

La Unidad Educativa S.E.S posee un terreno aproximado de 600 metros
cuadrados (30 metros de frente y 20 metros de profundidad) y su infraestructura fisica
comprende un edificio de tres pisos, donde existen aproximadamente 25 aulas para el
dictado de clases.

Entre estas aulas se dispondran de tres aulas para la grabacion de los videos en
las diferentes materias, con lo que se deberd adaptar con diferentes escenografias,
ademas de contar con diferentes materiales didacticos para el desarrollo de cada
materia. Cada aula de grabacion serd adaptada especialmente para la filtracion de
ruidos externos, para poder tener un video limpio, con buen volumen, deberéa tener una
camara de grabacién, un aro de luz para mejorar la iluminacion, asi como un equipo

de sonido para la obtencion de videos claros y con buena resolucién y sonido.
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Las aulas para los niveles iniciales (cinco) tienen su propio servicio higiénico y
un &rea de 6 metros cuadrados para actividades ludicas (rincones).

La institucion posee una cancha multidisciplinaria (basquet, futbol y voley) de
aproximadamente 180 metros cuadrados, ademas unos 70 metros cuadrados méas son
zonas de esparcimiento y areas verdes.

Posee un area de aproximadamente 70 metros cuadrados que sirve para que los
alumnos y docentes puedan comer (horas de recreo), donde también esta &rea sirve
para ver videos (existe un televisor de 70 pulgadas).

La institucion posee un éarea de servicios higiénicos tanto para nifios como para
nifias (30 metros cuadrados), ademas posee aulas especiales de: Computacion,

laboratorio de Ciencias Naturales.

6.1.4 Mano de Obra (Docentes, directores de area y asesor

académico)

Los que crean el servicio son los docentes ya que ellos son los que se interacttan
con los alumnos en la relacion ensefianza aprendizaje, sin embargo, para el dictado y
elaboracion de esta clase, existe un equipo que contribuye a la planificacion de los
programas, asi como de las metodologias e instrumentos a utilizar. Este equipo esta
conformado por lo Directores de Areas y el Asesor académico, que supervisan la
creacion de los programas de cada materia, asi como de los instrumentos de apoyo de
cada clase.

Los profesores desde iniciales hasta quinto son uno solo por curso (unidocente)
es decir este docente dicta todas las materias en dicho curso, teniendo profesor

adicional para: inglés, computacion y educacion fisica.
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Los cursos de sexto en adelante tiene diversos profesores por materia
(matematicas, sociales, naturales, lenguaje, inglés, computacion, pensamiento critico,
cultura artistica y educacion fisica).

Los docentes tienen clases de 7:15 a 10:15 (recreo 30 minutos) y 10:45 a 1:30

pm (salida) (8horas de clases).
6.1.5 Capacidad Instalada

Como se mencion® anteriormente las instalaciones de la Unidad Educativa S.E.S
posee para el dictado de clases aproximadamente 25 aulas con una capacidad de 20
alumnos por aula, con lo que la méxima capacidad que tendria la institucion es de 500
alumnos, siendo utilizada, cuando es de manera presencial las clases entre el 75% y
80%. Dada la nueva modalidad (no presencial) la capacidad se hace casi ilimitada ya
que se pueden tener muchos méas alumnos, ya que no se necesitan aulas, siendo la
variable de restriccién el tiempo ya que si las clases se las da de manera sincrénicas
(en vivo) no se recomienda una cantidad mayor de 25 alumnos ya que habria muchas
distracciones y poca personalizacién en la oferta del servicio.

Otra variable que deja de ser restrictiva es el nimero de profesores, ya que si
bien es cierto cada profesor puede dar un nivel (dos cursos por nivel), este mismo
podria inclusive dar otros niveles, ya que la mayoria de clases son videos editados
(asincronicas).

Toda clase dictada por el docente tuvo que ser analizada en la planificacion por
el jefe de area y por el asesor académico, ellos analizan el cumplimiento en fondo y

forma de la clase, asi como de su cronograma.
6.1.6 Presupuesto

El Presupuesto para estas actividades estan incluidas en el de operaciones

mensuales que tiene la institucion (gastos operacionales: administrativos y docentes),
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con la Unica diferencia que se incluiran pagos extras tanto para las personas que graben
los videos ($500 mensuales) como para la que editen dichos videos ($600) (pero estos
seran free lance) 6sea no estaran en la carga operacional de la institucion.

En algunos casos para no incrementar mucho el gasto operacional, se pagaran a
los mismos docentes para que ellos colaboren con la grabacion (pago extra) y se

capacitara a los docentes para que aprendan a editar de mejor manera sus videos.

6.2 Gestion de Calidad

6.2.1 Politicas de calidad

Como politica de calidad se creara un documento que podra ser revisado tanto
por los directivos, accionistas como representantes de los entes de regulacion (distrito)
y auditores externos.

Estas politicas de calidad deberan ser socializada entre todos los agentes que
generan el servicio, inclusive los clientes (padres de familia para que no confundan las
perspectivas).

Dichas politicas estaran incluidas en lo que se conoce como cédigo de
convivencia y seré revisado (corregido o aceptado) y aprobado por el departamento de
apoyo Yy seguimiento de cada distrito.

Politicas de Calidad de la Unidad Educativa S.E.S.

v Capacitar de manera permanente al personal docente para que este se
encuentre actualizado no solo en la materia (métodos, materiales de apoyo) sino en las
necesidades tanto de los usuarios como del mercado.

v Modificar programas académicos cumpliendo las regulaciones
ministeriales, pero incrementando el nivel de aplicabilidad y anélisis en los temas.

(diversidad y profundidad de los temas).
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v Crear soportes escritos (folletos) que contribuyan al afianzamiento de
los temas de clase, siendo estos resueltos de manera clara, ordenada, especifica y
utilizando el instrumento del mentefacto para dicho desarrollo.

v Crear videos de las clases con muy buena resolucion, volumen y buena
comunicacion verbal como no verbal (diccion) por parte de los docentes. Ademas,
desarrollar los temas utilizando elementos pedagogicos que faciliten el aprendizaje en
los estudiantes.

v Crear canales de comunicacion (retroalimentacién) tanto por parte de
los padres de familia como de los estudiantes, para utilizar cualquier herramienta
correctiva si el caso lo necesitara para optimizar el aprendizaje en los estudiantes.

v Cumplir con la planificacion académica tanto en tiempo, formay fondo.
6.2.2 Procesos de planeacion de calidad

La Unidad Educativa S.E.S podré realizar un plan de calidad para cada una de
las actividades sefialadas anteriormente como neurdlgicas para el desarrollo de sus
operaciones siendo estas clasificadas en forma general como: bisqueda y captacién de
nuevos clientes, prestacion de los servicios y servicio de post venta.

Busqueda y captacion de nuevos clientes: Se utilizara ciertas redes (Facebook,

Instagram) para dar a conocer el servicio que ofrece la institucion, no solo a los padres
de familia sino también a diferentes padres que sean referidos por los que se tienen en
estos momentos, ademas se crearan videos donde intervengan los estudiantes actuales,
hablando sobre su experiencia en la institucion, para que ellos a su vez se los puedan
ensefar a sus amigos, comparieros y familiares, y asi conozcan algo mas del S.E.S.
Otro medio que también se utilizara para la captacion de nuevos clientes es la
radio, en horarios que cumplan con el mercado meta (padres de familias, relativamente

jévenes con hijos menores de edad). Se le pedira tanto a padres de familia como a los
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alumnos (de manera voluntaria) que tengan el video promocional de la institucion en
sus estados de WhatsApp, asi mas personas podran conocer a la institucion educativa.
La forma de verificar y controlar esta actividad sera de forma aleatoria entre los
padres que se han comprometido a colaborar con la institucion.
Se revisaran tanto el namero de llamadas como a quien se llamé de los padres
de familia para pedirle comentario sobre la busqueda de clientes (esta actividad
también la haréan los profesores).

Prestacion de los servicios: Los servicios que oferta la Unidad Educativa S.E.S

son relacionados a la educacion integral a través del cumplimiento de programas
academicos que cumplan con los requerimientos del ministerio de educacion, asi como
de los objetivos institucionales.

Con toda la informacion (de los clientes y usuarios) que se obtenga se podra
crear un servicio mas competitivo en el mercado y amigable para los estudiantes.

La Unidad Educativa S.E.E modificara los programas académicos y les dara un
mejor orden y sobre todo secuencia entre los temas, ya que uno de los principales
problemas que se dieron el afio pasado es que los alumnos no encuentran muchas veces
secuencias y relacion entre los temas que estan estudiando.

Como se menciono anteriormente no solo se modificaran los programas sino
también la metodologia en dar las clases 6sea en transmitirle el conocimiento a los
alumnos.

Creer que solo la diferencia en el dictado de clases radica en que ahora las clases
por no ser presenciales, son iguales, pero en lugar de tener a los alumnos al frente ahora
los tienen frente a una cdmara es un gran error. Se deben utilizar nuevas e innovadoras

herramientas para que los alumnos les interese la clase, ya que el mayor error que se
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dio el afio pasado fue el de solo dar la clase sin interesar si el alumno de esa manera
captaba o no los conocimientos.

El uso de una clase magistral como herramienta de educacion no dio buenos
resultados o no a niveles de educacién basica, ya que solo el profesor explica la clase
sin que el alumno presente alguna pregunta o inquietud ademas este método
mayoritariamente aburre a los estudiantes.

En la planeacion y creacion de las clases, se utilizaran varios métodos con
tiempos dptimos para que el estudiantado se sienta interesado en el tema desarrollado
Yy, s mas, continte la adquisicién de conocimientos con investigaciones que aporten a
dicho tema en una futura clase.

Se determinara no solo el uso de clases sincronicas y asincrdnicas sino el mejor
uso de estos instrumentos para optimizar la relacion aprendizaje.

En primer lugar, se enviaran videos editados (el tiempo de duracién depende del
tema, pero ninguno sobre pasara los 15 0 20 minutos), estos videos no solo tendrén al
profesor dictando la clase sino también respondiendo algunas preguntas sobre este
tema (preguntas retéricas), contribuyendo al despeje de cualquier inquietud.

Estos videos enviados (clases asincronicas) seran complementados por él envio
del texto de dicho tema (como un libro de apoyo) en el mismo video, donde el profesor
no solo lea dicho texto (voz en off) sino pueda explayarse con ejemplos 0 con nuevos
puntos de vista. (esta metodologia trae un beneficio econémico al no obligarlos a la
adquisicion de textos como lo hacen en las instituciones de forma habitual).

Una vez enviado el video que contiene la presentacion y el conocimiento
primario sobre el tema, se enviara al siguiente dia la resolucion de las tareas,

explicando y mostrando las diferentes técnicas para hacer tareas.

101



A continuacion, se reforzaréd dicho conocimiento con clases sincronicas donde
el alumno podra interactuar y despejar cualquier inquietud sobre dicho tema.

Estandares de la calidad

Los estandares de calidad se mediran sobre:

Contenido de la Clase.

Actividades complementarias.

Forma de dar la Clase.

Elaboracion de los videos.

Edicion de los videos.

Instrumentos evaluativos.

Canales de retroalimentacion.

Estos estandares seran evaluados por el consejo directivo en ultima instancia, y
por los directores de areas, asi como por el asesor académico.

Estos puntos se mediran bajo los siguientes parametros:

1 Muy Malo
2 Malo

3 Regular

4 Bueno

5 Muy Bueno

Para que sea aceptado el producto y sea ofertado sea en clases en vivo o videos
grabados, tendra que tener una calificacién minima de 4, sino debera corregirse en el
parametro gque se encontré como insatisfactorio.

Servicios de Post Venta: Este servicid sirve para analizar qué tan competitivo

estan los programas académicos, por lo general se hace el seguimiento con alumnos
gue han terminado la educacion basica en el S.E.S (hasta 10mo). Se contacta con

alumnos que han salido de la institucion y se hace una reunion (como focus group)
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para obtener informacion tal como: Si estan en educacion particular o Fiscal, en que
colegio estan (para determinar y asociar con el prestigio que tiene en el mercado), los
temas analizados segun el curso y la metodologia que estan utilizando en el dictado de
clases frente a las que recibi6 en el S.E.S.

Toda esta informacion se la procesa y ayudara en las tres categorias para crear
un mejor servicio educativo.

Otro punto muy importante es que como se tiene contacto permanente con los
ex alumnos, ellos también en muchas ocasiones han servido a la institucion de nuevos
clientes.

Todas estas medidas derivaran a un beneficio para la Unidad Educativa S.E.S
teniendo diferentes perspectivas:

Primera: Reconocimiento en el mercado educativo como una institucion seria y
comprometida con la oferta de servicios de calidad, ademéas del uso de métodos y
herramientas innovadoras que mejoran y optimizan la relacion ensefianza -aprendizaje.

Segundo: Beneficio social al incorporar estudiantes no solo con conocimiento
integral sino emprendedores e investigadores, que quieran crear sus propias teorias y
sobre todo aportar al cambio proactivo de la sociedad.

Tercero: Beneficio en el mercado, al convertirse la institucion en un estandar a
seguir o superar por otras instituciones. (competencia).

Cuarto: Al ser reconocida en el mercado, podria derivarse a un incremento de
alumnos en la institucion y a su vez un incremento de ingreso monetario que servira
en primera instancia para una reinversion en la misma institucion y en ganancia para
los socios accionistas.

Como se menciond anteriormente existen responsables para la medicion y

aceptacion de estos parametros antes de que se pueda ofertar el servicio.
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El constante seguimiento y control de estas actividades esta bajo la
responsabilidad de los directores de &reas, asi como del asesor académico. Ellos
deberan no solo evaluar los indicadores sino implementar algin método o pal
correctivo en el caso que dichos estandares no sean satisfactorios.

Otro punto muy importante que se debe analizar es la permanente
retroalimentacion que se pueda tener con los estudiantes, ya que ellos son los que usan
los servicios y pueden aportan con comentarios que contribuyan a mejorar dicho

servicio.
6.2.3 Presupuesto

Todos estos permisos se los obtiene de forma gratuita, lo que si se debe contratar
a personas que manejen bien la creacion de los cddigos de convivencia o presupuestos
para la junta reguladora de costos (la que otorga el valor de las pensiones) para la
presentacion de dichos documentos a los distritos. EI costo asignado para la creacion
de estos documentos es aproximadamente $ 600 ddlares.

Cuando las instituciones quieren obtener estandares o certificaciones mayores
como la EFMQ (europea) o las ISO, debe incurrir en pagos muy altos y que el
presupuesto de la institucién no podria aguantar, es por eso que solo se limita al
cumplimiento de estandares de calidad generales y bésicos que exige el ministerio de

educacion.
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6.3 Gestion Ambiental

6.3.1 Politicas de proteccién ambiental

La Unidad Educativa S.E.S tiene la siguiente politica sobre la proteccion
ambiental.

Todo saldn de clase debera tener su tacho de recoleccion de basura donde tanto
los alumnos como los docentes podran sus desperdicios, para al término del dia se lo
ponga en un contenedor general para entregérsela al carro recolector.

En los bafios también debera existir tachos de recoleccion de basura y se los
vaciara al término del dia en los contenedores generales de la institucion.

En la Unidad Educativa S.E.S se protege el ambiente e incentiva la proteccion
de las plantas (proyectos TINI). Se incentiva a los estudiantes al cuidado de las plantas
(ornamentales y alimenticias) nombrando un comité de cuidado en los diferentes
Ccursos, que se preocupa por la limpieza, regar, y detectar enfermedades de cualquier
plaga.

Cada fin de mes se recolectard todos los activos tangibles dafiados para
clasificarlos y venderlos (o desecharlos en los carros recolectores).

Los alumnos podran reciclar sus hojas (investigaciones) y usarlas como
cuaderno de borrador, aunque la politica de minimizaciéon de papel en la que se
desenvuelve la institucion determina: que los trabajos sean entregados de manera
digital.

Otro aspecto que se cuida mucho en la institucion es sobre la emision de ruido,
ya que el lugar donde se encuentra ubicada tiene casas junto a la edificacion. Se les
sugiere al profesor de educacion fisica que minimice el ruido al hacer estas actividades,

asi como en los recreos.
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Con relacion a la hora de salida, la institucion para evitar aglomeraciones tiene
distintos tiempos de salida, concienciando a los conductores la molestia que trae el uso
del pito, ademas se solicita a los expresa que revisen sus unidades para minimizar la

contaminacion ambiental por la generacion de gases.

6.3.2 Procesos de control ambiental

Con relacion a la planeacion ambiental, La Unidad Educativa solo genera los
desperdicios que cualquier institucion educativa haria, estos son relacionados al
manejo de aguas servidas (los bafios y lavabos), basura (generada por los alimentos
que consumen los estudiantes), materiales didacticos usados o dafiados tales como:
marcadores, cartulinas, plumas, tinta entre otros, ruido y polucién externa. Todos estos
desperdicios (materiales) se los retinen en contenedores debidamente cerrados y se los
entrega al carro recolector de basura de manera diaria.

El ministerio da Salud hace controles periédicos con relacién a las plagas de
insectos (cucarachas, moscas, mosquitos) y fumiga la institucion cada 4 meses o en
periodos especificos (invierno).

El manejo de aguas servidas es a través de cajas ductos que se encuentran en los
bafios de la institucion y se conectan con uno mas grande que se encuentra en la
esquina de la institucion.

Las operaciones diarias no generan mas basura de la antes mencionada y el
manejo adecuado de esta, no permite que se contamine al ambiente o envié alguna otra
polucion.

Con relacion al manejo de activos fijos tales como bancas, pizarrones o
computadoras, una vez que se las determina obsoleta o en desuso se las vende a las

empresas compradoras de plastico o chatarra.
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El ruido se trata de controlar tanto con especificaciones que se les da a los
estudiantes al entrar cada dia, asi como con debida sefialética.

En la Unidad Educativa S.E.S se crea conciencia en toda su comunidad al
reciclaje, haciendo campafias de recoleccion de plastico o poniendo recipientes
especificos para esta actividad en el patio y ensefiando a los alumnos a clasificar dichos
desperdicios, para luego venderlos y con el dinero recaudado se hacen actividades de
esparcimiento y deportivas donde se les ofrece comidas a los estudiantes de manera
gratuita.

Estas acciones benefician a todos los agentes de la comunidad educativa tales
como:

A lainstitucion, teniendo un lugar limpio en todo momento (aulas, patio, bafios)
y ensefidndole a los alumnos que es mejor desenvolverse en lugares limpios y olorosos,
extendiendo este conocimiento para sus hogares.

A los estudiantes, no solo desenvolviéndose en lugares limpios sino a través de
camparias de reciclaje, recolectando pléastico, papel y cartdn para luego venderlo y con
ese dinero hacer actividades de esparcimiento para los mismos estudiantes.

En el vecindario donde se encuentra la institucion, ya que junto a los padres de
familia y alumnos se hacen mingas y se limpia las calles y veredas de la manzana,
ademas se pone sefialética y se pintan zonas de peatones entre otras cosas.

6.3.3 Presupuesto

El presupuesto asignado a la parte de calidad ambiental del proyecto estara en
funcién del numero de alumnos que se espera tener (dependiendo si las clases son
presenciales) asi como del costo de las diversas capacitaciones que se deben realizar
para socializar todas estas medidas en todos los agentes que intervienen en la Unidad

Educativa S.E.S.
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Los activos fijos que intervienen en esta actividad ya los posee la institucién y
con relacién a aspectos de la infraestructura (también son relativamente nuevos, se los

modificd hace dos afios).

6.4 Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1 Politicas de proteccion Social

La responsabilidad que tiene la Institucion con la sociedad se puede dividir en
varios componentes:

Insercion de alumnos competitivos y socialmente responsable con el aporte
proactivo de su accionar en la sociedad, y con espiritu de emprendimiento para no solo
buscar un empleo sino generarlos.

Responsabilidad con el entorno donde se ubica la institucion (el barrio), teniendo
una edificacion muy bien presentada (bien pintada, sefialética) ademas de realizar
distintas actividades como: hacer mingas, pintando las veredas, haciendo campafias no
solo de limpieza sino de manejo de ruido y sobre todo organizando actividades
deportivas que contribuyan a la integracion de todos los ciudadanos cercanos a la
institucion.

Responsabilidad con todo el personal administrativo y docente, tratdndolos con
respeto y velando por el cumplimiento tanto de sus deberes como derechos que ellos
tienen.

Con los Padres de familia, siendo reciprocos en la confianza que han tenido con
la institucion al matricular a sus hijos en esta, no solo en lo relacionado a la adquisicion
de conocimientos, sino también en lo relacionado a valores éticos, morales y sociales.

Al obrar la Institucion de manera responsable con la sociedad esta da como

resultado algunos beneficios entre los que mencionamos a continuacion:
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Al ser responsable la Institucion con la insercion de alumnos competitivos y con
espiritu emprendedor, ese prestigio no solo se lo conoce en el sector (suburbio) sino
en el mercado (provincia) y eso a su vez se ve reflejado con el incremento de
estudiantes hacia la institucién, sobre todo es bien visto para esos padres de familia
que buscan una educacion de alto nivel e integral.

También trae un beneficio con los docentes, ya que al sentirse que se los trata
con respeto y sobre todo que se los toma en cuenta para diferentes decisiones, ellos se
comprometen mas con la institucién y no la ven solo como un simple trabajo, por el
contrario, ellos sienten que trabajan en familia y haciendo lo que los apasiona.

Otro beneficio que se obtiene, es que los moradores que habitan en el entorno a
la institucion, no solo que le tienen respeto y afinidad a todo el personal administrativo
y docente, sino que también cuidan a las edificaciones como a todas las personas que
asisten a la institucion.

6.4.2 Presupuesto

Dentro de la planificacion de estas actividades de responsabilidad social, la
institucion crea un presupuesto, en el cual comprende la actividad y la asignacion
monetaria del recurso.

A continuacion, se detallan las siguientes:

Dia de lamadre: $ 500

Dia del nifio: $ 1000

Dia del Padre: $500

Fiestas de Guayaquil (campeonato): $ 400

Fiestas de Guayaquil (pintar veredas): $150

Desfile de Octubre: $ 500

Dia de integracién de padres de familia: $ 300
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Fiesta de Navidad: $ 1000

Total, del presupuesto le las actividades sociales: $ 4.350
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6.5 Estructura Organizacional

6.5.1 Organigrama

La estructura organizacional del S.E.S contiene en el nivel de mando alto o
gerencial a 2 personas (Rector y Vicerrector), el consejo ejecutivo los presiden ellos y
cinco profesores mas (principales), actualmente existen 5 areas (no se posee
informatica) sin embargo se la puso en el organigrama porque se la va a incluir para el
afno lectivo 2021-2022,los profesores que no son coordinadores son 12 (en ellos
incluye el inspector), ademas existe una secretaria-colectora con lo que el nimero

total de trabajadores del S.E.S es 21.
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6.5.2 Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Director: Persona con experiencia en el mercado educativo (minimo 20 afios) y
con titulo de cuarto nivel (maestria o doctorado en educacion).

Tener conocimientos en administracion educativa y en el marco legal educativo.

Manejar recursos humanos.

Planificar, dirigir y controlar tanto la planeacion administrativa del plantel como
los aspectos académicos.

Ser un lider en la institucion.

Representar a la institucion educativa ante cualquier institucion de control.

Tener conocimientos basicos de computacion e inglés.

Vicerrector: EIl vicerrector es el segundo en la jerarquia administrativa de la
institucion educativa, en muchas ocasiones debe reemplazar al rector, con lo que el
perfil de este cargo es;

Tener titulo de cuarto nivel en educacion.

Tener experiencia en el mercado educativo (minimo 10 afios)

Saber planificar

Saber crear, dirigir y controlar las actividades académicas de la institucion.

Saber computacion (nivel intermedio, avanzado)

Tener conocimientos basicos en inglés.

Ser un canal de comunicacion entre los directivos y los docentes.

Saber resolver conflictos entre: docentes, estudiantes y padres de familia.

Tener conocimientos suficientes para la determinacion de los textos a seguir por
parte de la institucion.

Tener Liderazgo.

111



Manejar de buena forma a los recursos humanos.

Consejo Ejecutivo: Este consejo se conformard como lo estipula el Marco Legal
Educativo, es decir, lo presidira el Rector, pero ademas se conformard por el
Vicerrector, profesores titulares (3) profesores suplentes, representante de padres de
familia y una secretaria.

Mensajero: Persona con gran conocimiento de la ciudad de Guayaquil, con
experiencia previa como mensajero.

Docentes:

Titulo de tercer nivel en la materia que van a impartir

Muy buena diccion

Manejar bien la planificacion curricular

Ser muy respetuoso

Dominar la materia que va a dictar.

Tener un buen manejo aulico

Tener conocimiento en computacion. (Word, Excel).

Tener experiencia minima de 5 afios en la materia que dicta.

Secretaria:

Tener experiencia minima de 2 afios como secretaria en el mercado educativo.

Manejar diferentes programas en computadora

Manejar muy bien el recurso humano

Demostrar orden y responsabilidad en su trabajo.

Colecturia:

Experiencia minima de 2 afios en cargos afines

Tener conocimientos contables, financieros

Tener conocimiento en computacion.
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Tener titulo de tercer nivel o este cursando los Ultimos afos de carreras afines.
Tener buena presentacion.

Tener conocimiento de atencion al cliente.

6.5.3 Manual de Funciones: Niveles, Interacciones,
Responsabilidades, y Derechos (informacion obtenida en el Marco

Legal Educativo. primera edicion)

Segun (Delgado R. C., 2014) describe al Rector: Son atribuciones del Rector o
director las siguientes:

1. Cumplir y hacer cumplir los principios, fines y objetivos del Sistema Nacional
de Educacion, asi como las normas y politicas educativas, y los derechos y
obligaciones de sus actores;

2. Dirigir y controlar la implementacién eficiente de programas académicos, y
el cumplimiento del proceso de disefio y ejecucion de los diferentes planes o proyectos
institucionales, asi como participar en su evaluacion permanente y proponer ajustes;

3. Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial del establecimiento;

4. Administrar la institucion educativa y responder por su funcionamiento;

5. Fomentar y controlar el buen uso de la infraestructura fisica, mobiliario y
equipamiento de la institucion educativa por parte de los miembros de la comunidad
educativa, y responsabilizarse por el mantenimiento y la conservacion de estos bienes;

6. Autorizar las matriculas ordinarias y extraordinarias, y los pases de los
estudiantes;

7. Legalizar los documentos estudiantiles y responsabilizarse, junto con el
secretario del plantel, de la custodia del expediente académico de los estudiantes;

8. Promover la conformacion y adecuada participacion de los organismos

escolares;
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9. Dirigir el proceso de autoevaluacién institucional, asi como elaborar e
implementar los planes de mejora sobre la base de sus resultados;

10. Fomentar, autorizar y controlar la ejecucion de los procesos de evaluacion
de los aprendizajes de los estudiantes;

11. Controlar la disciplina de los estudiantes y aplicar las acciones educativas
disciplinarias por las faltas previstas en el Cddigo de Convivencia y el presente
reglamento;

12. Aprobar el distributivo de trabajo de docentes, dirigir y orientar
permanentemente su planificacién y trabajo, y controlar la puntualidad, disciplina y
cumplimiento de las obligaciones de los docentes;

13. Elaborar, antes de iniciar el afio lectivo, el cronograma de actividades, el
calendario academico y el calendario anual de vacaciones del personal administrativo
y de los trabajadores;

14. Aprobar los horarios de clases, de examenes, de sesiones de juntas de
docentes de curso o grado y de la junta académica;

15. Establecer canales de comunicacion entre los miembros de la comunidad
educativa para crear y mantener tanto las buenas relaciones entre ellos como un
ambiente de comprension y armonia, que garantice el normal desenvolvimiento de los
procesos educativos;

16. Ejecutar acciones para la seguridad de los estudiantes durante la jornada
educativa que garanticen la proteccion de su integridad fisica y controlar su
cumplimiento;

17. Remitir oportunamente los datos estadisticos veraces, informes y mas

documentos solicitados por la Autoridad Educativa Nacional, en todos sus niveles;
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18. Asumir las funciones del Vicerrector, subdirector o Inspector general en el
caso de que la institucion no contare con estas autoridades;

19. Recibir a asesores educativos, auditores educativos y funcionarios de
regulacion educativa, proporcionar la informacién que necesitaren para el
cumplimiento de sus funciones e implementar sus recomendaciones;

20. Encargar el rectorado o la direccion en caso de ausencia temporal, previa
autorizacion del Nivel Distrital, a una de las autoridades de la institucion, o a un
docente si no existiere otro directivo en el establecimiento; y,

21. Las demaés que contemple el presente reglamento y la normativa especifica
que para el efecto expida el Nivel Central de la Autoridad Educativa Nacional. (p. 15-
16)

También (Delgado R. C., 2014) describe al

Vicerrector: Son atribuciones del Vicerrector las siguientes:

1. Presidir la Comisién Técnico Pedagogica de la Institucion;

2. Dirigir el proceso de disefio y ejecucion de los diferentes planes o proyectos
institucionales, asi como participar en su evaluacion permanente y proponer ajustes; p

3. Dirigir los diferentes niveles, subniveles, departamentos, areas y comisiones,
y mantener contacto permanente con sus responsables;

4. Proponer ante el Consejo Ejecutivo la ndmina de directores de area y docentes
tutores de grado o curso;

5. Asesorar y supervisar el trabajo docente;

6. Revisar y aprobar los instrumentos de evaluacion preparados por los docentes;

7. Elaborar y presentar periédicamente informes al Rector o director del

establecimiento y al Consejo Ejecutivo sobre el rendimiento académico por areas

de estudio y sobre la vida académica institucional;

115



8. Implementar el apoyo pedagdgico y tutorias académicas para los estudiantes,
de acuerdo con sus necesidades;

9. Asegurar el cumplimiento de los estandares de calidad educativa emitidos por
el Nivel Central de la Autoridad Educativa Nacional;

10. Las demaés que le delegue el Rector o director; y,

11. Las demas previstas en el presente reglamento o la normativa especifica que
expida para el efecto el Nivel Central de la Autoridad Educativa Nacional. ( p. 16- 17)

De acuerdo con (Delgado R. C., 2014) define al

Consejo Ejecutivo: Son deberes y atribuciones del Consejo Ejecutivo:

a) Elaborar el plan educativo institucional del establecimiento, en el periodo de
matriculas, y darlo a conocer a la Junta General;

b) Elaborar la proforma del presupuesto;

c) Elaborar el reglamento interno del establecimiento o sus reformas y remitirlos
a la Direccion Provincial correspondiente para su aprobacion;

d) Conformar las comisiones permanentes establecidas en el reglamento interno
del establecimiento;

e) Promover la realizacion de actividades de mejoramiento docente y de
desarrollo institucional;

f) “Crear estimulos de conformidad con la normativa que al efecto expida la
Autoridad Educativa Nacional”;

g) Conocer y aprobar los informes presentados por los responsables de los
departamentos, organismos técnicos y comisiones;

h) Evaluar periédicamente el plan institucional y realizar los reajustes que fueren

necesarios; y,
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i) Conocer y aprobar el plan didactico productivo, en caso de que el
establecimiento cuente con Unidad Educativa de Produccion. El plan, en su
componente productivo, podra ser operado y administrado directamente por el colegio
0 bajo convenio;

J) “Mediar en los conflictos internos que se presenten entre docentes,
administrativos y alumnos del establecimiento educativo”.(p. 20-21)

(Delgado R. C., 2014) Menciona las funciones segun la LOEI del

Inspector General: Son atribuciones del Inspector general de

las instituciones educativas las siguientes:

1. Coordinar a los inspectores de grado o curso;

2. Registrar la asistencia y puntualidad de docentes y estudiantes;

3. Gestionar el clima organizacional, y promover y controlar el cumplimiento de
las normas de convivencia y de la disciplina en el plantel;

4. Publicar los horarios de clases y exdmenes;

5. Organizar la presentacion del estudiantado en actos sociales, culturales,
deportivos y de otra indole;

6. Conceder el permiso de salida a los estudiantes para ausentarse del plantel
durante la jornada educativa;

7. Aprobar la justificacidn de la inasistencia de los estudiantes, cuando sea de
dos (2) a siete (7) dias consecutivos;

8. Llevar los siguientes registros: archivo documental de cada docente,
distributivo de trabajo docente, horarios de clase, asistencia de estudiantes, solicitudes
de justificacién por inasistencia a clases de los estudiantes debidamente firmada por
su representante legal, control de dias laborados y novedades en caso de que las

hubiere, calificaciones de disciplina de los estudiantes, comunicaciones enviadas y
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recibidas, control de comisiones y actividades docentes y estudiantiles que se llevan a
cabo dentro y fuera del plantel, y otros de similar naturaleza;

9. Asegurar el cumplimiento de los estandares de calidad educativa emitidos por
el Nivel Central de la Autoridad Educativa Nacional; v,

10. Las demés que le delegue el Rector o director (p.17-18)

(Ilingworth, 2011)define que dentro de la Normativa sobre los organismos
escolares describe a los

Coordinadores de Areas: Son deberes y atribuciones de los coordinadores de
Area:

a) Planificar anualmente su trabajo;

b) Planificar y ejecutar actividades académicas de rendicion de cuentas del
trabajo realizado en el area durante el afio lectivo;

c) Promover un permanente proceso de mejoramiento de la educacion y un
trabajo educativo coordinado, continuo e integrado;

d) Coordinar las actividades educativas del profesorado;

e) Promover la capacitacion y el perfeccionamiento del personal docente;

f) Promover la accion interdisciplinaria entre las diversas areas;

g) Seleccionar y recomendar los procesos didacticos mas convenientes para la
direccidén del aprendizaje y los criterios de evaluacion aplicables a las diferentes areas
academicas;

h) Propiciar la investigacién y experimentacién pedagdgicas, asi como la
innovacion y adaptacion curricular, de acuerdo a las directrices impartidas por la
Autoridad Educativa Nacional,

i) Promover la elaboracion y utilizacién de los recursos materiales que la

tecnologia educativa ofrece al proceso educativo;
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j) Aprobar los planes de trabajo de las Juntas de Profesores de Area;

k) Cumplir las demés funciones que le asignaren las autoridades y las que
sefalare el reglamento interno del establecimiento. (p. 8-9)

Segun (lllingworth, 2011)dentro de la Normativa sobre los organismos escolares
describe a los

Docentes: Son deberes y atribuciones de los Docentes de cada area:

a) Elaborar su plan de trabajo y ponerlo a consideracion de la junta de Directores
de Area;

b) Formular los objetivos curriculares y seleccionar los contenidos
programaticos, la metodologia y los instrumentos de evaluacion, de acuerdo con las
condiciones socioeducativas y culturales en las que se realiza el proceso educativo;

c) Coordinar la planificacion didactica dentro del area, de conformidad con las
orientaciones impartidas por los niveles superiores;

d) Revisar y aprobar los instrumentos de evaluacion que seran aplicados a los
estudiantes al término del trimestre o semestre académico, segun sea el caso;

e) Controlar y evaluar la adaptacion y la ejecucion de los programas de estudio;

f) Disefiar procesos didacticos de recuperacién pedagdgica para los alumnos con
dificultades de aprendizaje;

g) Unificar criterios y procedimientos de evaluacion del aprendizaje y analizar
los resultados obtenidos en pruebas, exdmenes y otros medios que utilice cada
profesor;

h) Preparar pruebas de diagnéstico a los estudiantes, y,

1) Cumplir las funciones que le asignaren las autoridades del establecimiento y
las que determinare el reglamento interno. (p.9)

De acuerdo con (Delgado R. C., 2014) define a la funcion de
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Secretaria: Las responsabilidades de Secretaria las desempefia el docente
asignado para el efecto o un profesional del ramo, quien debe hacerse responsable de
los siguientes deberes y atribuciones:

1. Llevar los libros, registros y formularios oficiales y responsabilizarse de su
conservacion, integridad, inviolabilidad y reserva;

2. Organizar, centralizar y mantener actualizada la estadistica y el archivo del
establecimiento;

3. Ingresar con exactitud los datos y registros académicos que requiera el sistema
de informacion del Ministerio de Educacion;

4. Conferir, previa autorizacion del Rector o Director, copias y certificaciones;

5. Suscribir, de conformidad con las disposiciones reglamentarias, y junto con el
Rector o Director, los documentos de matricula y promocién, y los formularios o
registros de datos requeridos por el Sistema de informacion del Ministerio de

Educacion; y,

6. Las demés obligaciones determinadas en la legislacion vigente y las
determinadas por la maxima autoridad del establecimiento. (p. 22-23)

Colecturia: Son atribuciones de la colecturia.

1.- El cobro de los valores de la matricula y las pensiones (mensuales)

2.- La emision del comprobante de pago (factura) para cada representante.

3.- Manejo de la caja chica de la institucion.

4.- Preparacion de cuadro de ingresos y egresos institucionales de manera
mensual.

5.- Cancelar los servicios basicos y ordenar dichos comprobantes de pago.

6.- Crear los roles de pagos y entregarlos al personal luego de su cancelacién

mensual.
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7.- Pago a diversos proveedores.

8.- Presentar informes sobre estudiantes con deudas pendientes.

9.- Llamar a los representantes que adeudan a la institucion.

10.- Hacer firmar convenios de pagos a los que presentan deuda con la
institucion.

11.- Entregar cuadres periddicos de caja.

CAPITULO 7
7. ESTUDIOECONOMICO-FINANCIERO-
TRIBUTARIO

7.1 Inversion Inicial
7.1.1 Tipo de Inversion

7.1.1.1 Fija

La inversion fijos (activos) que necesita la Unidad Educativa S.E.S se estima en
$12.500 y lo cual se detalla a continuacion:

Camaras de grabacion (3 unidades): $ 5.400

Laptops (2 unidades): $2.100

Memorias USB (2 unidades): $320

Aros de luz (3 unidades): $60

Dispositivos Moviles (2 unidades): $700

Pizarrones (3 unidades): $150

Adecuacion aula de grabacion (3 aulas): $ 360

Micréfonos (3 unidades): $90.

Escritorios (3 unidades): $660

Total de Inversion fija: $ 9840
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Este monto representa el 24% de la Inversion Inicial ($ 40.590)
7.1.1.2 Diferida

La inversion diferida de la Unidad S.E.S seréd de: $ 10.250 correspondiente al
rubro de Marketing, asi como de $ 3000 en capacitacion, tanto para la creacion de
contenido de clase, asi como la edicion de videos, ademas se asigndé un presupuesto
para el levantamiento de datos de $ 500 (encuestas, focus group, entrevista) Esto da
como total $13.750 que representa el 34% de la inversion inicial.

7.1.1.3 Corriente

Con relacion a la inversion corriente se ha determinado que se tendrd una
provision de $ 15.000 (sueldos y beneficios sociales) asi como un nivel de efectivo de
$2.000 por cualquier criterio de contingencia. Eso da un total de $ 17.000

correspondiente al 42 % de la Inversion Inicial.

7.1.2 Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1 Fuentes de Financiamiento

La fuente de financiamiento que utilizard la Unidad Educativa S.E.S, sera de
caracter mixto, es decir mercado de capital propio y mercado deuda (Banco
internacional).

La aportacién de capital propio serd mediante un aporte de los propietarios de $
20.590, la cual representa aproximadamente el 51% del valor total de la Inversion
Inicial, los otros $20.000 dolares los financiard mediante la banca, a dos afios, con una
tasa de interés del 15,23%.

El instrumento financiero se pagarad de manera mensual (24 meses) en cuotas

iguales.
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7.1.2.2 Tabla de Amortizacion Deuda

Periodos | Pago de interés | Pago de capital P.F.P Capital
0 - - - $20.000,00
1 $ 260,00 | $ 71544 | $ 97544 | $19.284,56
2 $ 250,70 | $ 72474 | $ 97544 | $18.559,82
3 $ 24128 | $ 73416 | $ 97544 | $17.825,66
4 $ 231,73 | $ 743,71 | $ 975,44 | $17.081,95
5 $ 22207 | $ 75337 | $ 97544 | $16.328,58
6 $ 212,27 | $ 763,17 | $ 975,44 | $15.565,41
7 $ 20235 | $ 773,09 | $ 97544 | $14.792,32
8 $ 192,30 | $ 783,14 | $ 97544 | $14.009,18
9 $ 182,12 | $ 79332 | $ 97544 | $13.215,86
10 $ 171,81 | $ 803,63 | $ 97544 | $12.412,22
11 $ 161,36 | $ 814,08 | $ 975,44 | $11.598,14
12 $ 150,78 | $ 824,66 | $ 97544 | $10.773,48
13 $ 140,06 | $ 83538 | $ 97544 | $ 9.938,09
14 $ 129,20 | $ 846,24 | $ 97544 | $ 9.091,85
15 $ 118,19 | $ 85725 | $ 97544 | $ 8.234,60
16 $ 107,05 | $ 86839 | $ 97544 | $ 7.366,21
17 $ 95,76 | $ 87968 | $ 97544 | $ 6.486,53
18 $ 84,32| $ 891,12 | $ 975,44 | $ 5.595,42
19 $ 72,74 $ 902,70 | $ 975,44 | $ 4.692,72
20 $ 61,01 $ 91443 | $ 97544 | $ 3.778,28
21 $ 4912 $ 926,32 | $ 975,44 | $ 2.851,96
22 $ 37,08 $ 93836 | $ 97544 | $ 1.913,60
23 $ 2488 $ 950,56 | $ 97544 | $ 963,03
24 $ 1252 $ 962,92 | $ 97544 | $ 0,00
7.1.3 Cronograma de Inversiones
Tiempo 2021 Enero Febrero Marzo Abril

levantamiento de datos
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7.2 Analisis de Costos

7.2.1 Costos Fijos

La Unidad Educativa S.E.S es una empresa que oferta servicios, con lo que la
estructura de costos (fabricacion) no existe, sin embargo lo que si existen son los gastos
fijos y esto mayoritariamente son los operacionales correspondiente al pago de sueldos
y salarios y beneficios sociales (es el rubro de mayor peso dentro de los gastos
administrativos), a pesar de que existen otros gastos operacionales que se los podria
considerar fijos ya que su tasa de fluctuacion es muy baja, estos gastos son los servicios
béasicos (el internet, Netflix y Disney plus son pagos fijos), el pago del seguro.

El pago del préstamo (a pesar de no ser un gasto operacional sino mas bien
financiero) es un pago fijo.

7.2.2 Costos Variables

En lo relacionado a los gastos variables, estan el pago de servicios basicos que,
aunque no se paga lo mismo todos los meses (electricidad, agua) la fluctuacion es
minima (por eso se lo podria considerar fijo).

Un rubro que si se podria considerar como variables es la edicidn de los videos,
ya que este costo depende del nimero de videos que se dé para que se edite.
Actualmente cobran $5 por edicion de cada video, cabe recalcar que en la capacitacion
que van a recibir los docentes, esta el aprender a editar, para tratar de minimizar este
costo. Otro punto muy importante es que la institucion ya posee mas de 2000 videos
editados (el afio pasadO) que sirven para este afio lectivo.

Un robro que es variable, ya que depende del nimero de estudiantes, es el
porcentaje que se esta danto (del 10% al 15%) del valor de la matricula a los padres de

familia que refieran a otro (y este se matricule).
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7.3 Capital de Trabajo

7.3.1 Costos de Operaciéon

La actividad principal que ofrece el S.E.S es el dictado de clases, teniendo como
gastos operacionales en dicha actividad los siguientes: Sueldos y beneficios sociales
docentes, servicios bésicos, servicios de internet, programacion especial, seguros,
depreciacion, mantenimiento, limpieza.

7.3.2 Costos Administrativos

Los gastos administrativos se han dividido en:

Sueldo del Rector

Sueldo del Vicerrector

Sueldo de secretaria-colectora

Gastos de depreciacion

Gastos de Amortizacion

Gastos de capacitacion

7.3.3 Costos de Ventas

Los gastos de ventas se han dividido en:

Comision sobre matricula y pension

Correos mailing list

Creacion y distribucion de volantes

Perifoneo

Pautas en periddico y radiales

Captacion de informacion (focus group)

Cabe mencionar que también se aplican estrategias publicitarias en el punto es
decir en la misma institucion, se utilizan gigantografias que anuncian tanto los

servicios gque ofrece la institucion, asi como el periodo de matriculacion, sin embargo,
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esto no representa ningln costo ya que la institucién ya posee este material (hace dos
anos).
7.3.4 Costos Financieros

El proyecto que tiene el S.E.S sera financiado con instrumentos de mercados
tanto propio como ajeno, teniendo en el mercado deuda el instrumento préstamo, este
se obtendré bajo la figura de consumo, ya que para aplicar el préstamo para empresas
los documentos que exigen son muchos y el tiempo para la calificacion y aceptacion
de este también no es un poco largo.

El préstamo sera de $20.000 a una tasa del 15,23% a un tiempo de 2 afios, con

pagos iguales mensuales.

Monto de Financiamiento $20,000.00
Tasa de Interés 15,23%
Tiempo de Deuda 24 meses
Forma de Pago Cuotas lguales mensuales

7.4 Analisis de Variables Criticas

7.4.1 Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

El precio que tiene tanto la matricula como las pensiones dependen del nivel de
estudios (Iniciales, basico, superior) la Unidad educativa S.E.S solo posee seccién
inicial, y basica.

Los precios los pone cada distrito al cual pertenece la institucion (El S.E.S

pertenece distrito 4 zona 8).

Seccion Matricula Pensién
Inicial $25 $36,40
Basico $34 $54
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Dado a que no existe intermediario en este mercado ese precio es el maximo que
se puede poner y el margen que se tiene entre lo que cuesta por alumno generar el
servicio y el precio que se cobra no supera el 10%. Cabe recalcar que como el costo
unitario se lo obtiene en funcion del nimero de alumnos matriculados, se podria aplicar
el criterio de economias a escala (a medida que aumenta la produccion en este caso el
namero de alumnos el costo medio disminuye), con lo que el margen por unidad

también podria cambiar.

7.4.2 Proyeccion de Costos e Ingresos en funcién de la
proyeccién de Ventas

La cantidad inicial que se considerd para este proyecto fue en funcién del
alumnado total(380)del afio pasado, sin embargo el supuesto de fluctuacién (en este
caso crecimiento) se hizo solo con los alumnos del norte (ya que ellos en su totalidad
quieren la educacién no presencial y es el nuevo segmento de mercado al cual entrd la
institucion), con estos supuestos la cantidad inicial de alumnos que contaria este
proyecto seria 401, y el gradiente de crecimiento solo se lo aplicaria a los alumnos del
segmento norte, ya que son los de mayor probabilidad de ingreso.

Como se mencioné anteriormente el precio es regulado por el Ministerio de
Educacion y este estd en funcion de los niveles de educacion, sin embargo, el nimero
de alumnos que estan en los niveles iniciales (no obligatorio) es muy poco, se
determin6 tomar solo el valor de la pension béasica que es de $54 dolares.

Con estos valores se podria proyectar que el nivel de ingreso que tendria el
proyecto seria de $31.654 ddlares mensuales aproximadamente (precio $54
multiplicado por 401 alumnos).

Para el afio 2020 se matricularon en su totalidad méas de 500 alumnos, pero

muchos alumnos se retiraron al inicio (secciones iniciales), quedando un total de 240
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alumnos (sector suburbio), sin embargo, el uso de estrategias de comunicacion hizo
que se pueda entrar al segmento del norte y esto trajo una matriculacién de 140
alumnos (norte y centro de la ciudad), teniendo en total 380 alumnos. Para este afio se
calcula un incremento del 15% en este nuevo segmento de mercado, ya que la
institucion esta utilizando estrategias y herramientas publicitarias (con mayor
anticipacion que el afio pasado) asi como la colaboracion de los mismos padres (del
norte) que conocieron el servicio y estdn muy satisfechos (ellos hablan con otros
padres).

Actualmente ya estan matriculados 30 alumnos de este segmento de los cuales
20 son nuevos (aproximadamente el 15% con relacidon al afio anterior), se espera que
aproximadamente que de los alumnos que entraron el afio pasado sigan en la
institucion el 80% (en la encuesta salié un resultado superior, sin embargo, se esta
utilizando un criterio conservador), con lo que para cumplir la proyeccion deberian
entrar 49 alumnos maés (28 del afio pasado que salen y 21 nuevos). En otras palabras,
ya que €él proyecto consiste en aprovechar esta oportunidad que esta dando él mercado
en lo relacionad a la virtualidad de la clase, él namero de alumnos del sector norte
seria: 161 (alumnos del nuevo segmento).

Los gastos operativos (Administrativos y Ventas) con relacion al afio pasado no
van a subir (o muy poco) dado que los sueldos que es el mayor rubro se va a mantener
(a menos que se incremente el sueldo basico unificado), ademas estos se desplazan a
un gradiente inflacionario y los gastos financieros se mantienen como esta en la tabla
de amortizacion deuda.

La duracién del proyecto (horizonte de planeacién) es de 3 afios. (debido a la
inestabilidad econémica y social en la que se encuentra el pais y el mundo).

Datos numéricos ver Anexo. (Adjuntar Anexo)
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7.4.3  Anadlisis de Punto de Equilibrio

Punto de equilibrio en cantidad

CF _ GA+GV +GF _ $1735 + $1052 + $975,44

PcQ = —— = _
Q= P—CVm $54 — $40
pop _ $3762,44
Q= $14
PcQ = 270

Dado que el punto de equilibrio se lo determin6, tomando en cuenta todos los
alumnos del colegio, asi como toda su estructura de gastos, se puede concluir que se
necesita un total de 270 alumnos para llegar a este equilibrio, claro estd que se
utilizaron diversos supuestos tales como:

El nimero de alumnos del suburbio no disminuya (se mantengan los 240)

El precio de la pensién no disminuya (con el poco analisis técnico y medidas
populista que se ha caracterizado los Gltimos gobiernos, no seria de sorprenderse que
creen una ley que disminuya los valores escolares.)

El nimero de alumnos del norte no sea menor que lo proyectado.

Ademas, es importante mencionar que, para determinar el costo variable medio,
solo se tom6 como componente directo en la generacion del servicio (clases) a los
valores que se pagan a los docentes con sus respectivos beneficios sociales y seguro,
ademas de ciertos servicios de internet (Netflix, Disney plus) los otros valores

quedaron como administrativos generales.
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7.4.4 Andlisis de Punto de Cierre

Como se sabe, el punto de cierre es el precio minimo que las empresas estarian
dispuestas a aceptar para producir con pérdidas (no cubre costos fijos medios) y no
cerrar, este se determina cuando dicho precio es igual al Costo Variable Medio
(CVIQ).

Como se menciond anteriormente para determinar el costo de generar el servicio
se considerd todos los egresos relacionados al pago de los docentes y el pago de
internet, estos se los asocié con el nimero (actual) de estudiantes y se obtuvo el valor
de $40 ddlares, esto quiere decir que cada alumno genera un costo directo de $40
dolares por el dictado de clases.

En el momento que el ente regulador (Distrito de Educacion) o el
comportamiento del mercado induzca a bajar el precio de la pension (via descuentos)
a $40 dolares 0 menos y se tenga menos de.... alumnos, la institucion no podria

solventar los egresos operacionales y tendria que dejar de operar.

7.5 Entorno Fiscal de la Empresa
7.5.1 Planificacién Tributaria

7.5.1.1 Generalidades (Disposiciones normativas)

En lo relacionado a aspectos tributarios la Unidad Educativa S.E.S debe declarar
el pago del IVA de caracter mensual (a pesar de que las instituciones educativas no
cobran el IVA en sus servicios), esto sucede ya que el RUC estéa otorgado no como
persona juridica sino persona natural (actualmente se esta constituyendo una empresa).

El impuesto a la Renta es declarado de manera semestral.
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7.5.1.2 Minimizacidn de la carga fiscal

El S.E.S a més de disminuir su carga fiscal con sus egresos operacionales y
financieros (monetarios), también lo ha hecho a través de la depreciacion de activos,
cabe recalcar que los activos que estan presentando un escudo fiscal son aquellos que
se relacionen mayoritariamente con la creacion de clases virtuales (tecnologia).

Otro rubro que contribuye a la minimizacién del pago tributario es el
financiamiento en mercado deuda, a través del pago de los intereses.

7.5.1.3 Impuesto a la Renta

La Unidad Educativa S.E.S debido al sector en el que se encuentra (Servicios
Educativos) y ser una institucion que se encuentra registrada en el S.R.I como persona
Natural (Lcda. Narcisa Murillo de Zavala) paga impuesto a la renta de acuerdo al
intervalo que contenga su nivel de ganancia (luego de restar todos los gastos de
caracter personal e institucional).

Cuando la Unidad Educativa S.E.S se le dé la figura de persona juridica esta
estard exenta del impuesto a la renta ya que estas instituciones son clasificadas como

sin fines de lucro.

7.5.1.4 Impuesto al Valor Agregado

Debido a la naturaleza de este negocio (servicios educativos), la empresa no
cobra IVA, sin embargo, si paga IVA en los servicios que contrata como son:
mantenimiento del laboratorio de computacion, capacitacion educativa (asesoria),

adquisicion de activos fijos entre otros.

131



7.6 Estados Financieros proyectados
7.6.1 Balance General Inicial
Balance
General Inicial
T1
activos Pasivo a
Corriente $20.045 | Corto Plazo $10.690
Caja-Banco $5.400 Proveedores $3.500
Cuenta por Cuentas x
Cobrar $12.300 pagar $1.200
Doc. por obligacion | $
Cobrar $2.345 Bancaria 5.990
Pasivo a $
Largo plazo 14.010
Propiedad obligacion | $
planta $201.200 | bancaria 14.010
Terreno-
Edificio $135.000 Patrimonio $196.545
Equipos
Didacticos $23.500
Muebles $38.000
Equipo de
Computa. $28.700
Equipos de
oficina $18.000
Depreciacion $
Acumulada. -42.000
Total Pasivo
Total de +
Activos $221.245 | Patrimonio $221.245
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7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

Estado de Pérdidas y Ganancia proyectado anual (afo lectivo 2021

2022 2022

Meses Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero TOTAL
Ingresos 33.684,00 21.654,00 21.654,00 | $ 21.654,00| $ 21.654,00($  21.654,00| $ 21.654,00 21.654,00$ 21.654,00($ 21.654,00 228.570,00
matricula 12.030,00 12.030,00
pensiones 21.654,00 21.654,00 21.654,00 | S 21.654,00 | $ 21.654,00(S  21.654,00| S 21.654,00 21.654,00$ 21.654,00($ 21.654,00 216.540,00

Egresos Administrativos 16066,93 16066,93 16066,93 16066,93 16066,93 16066,93 16066,93 16066,93 16066,93 16066,93 160.669,30
Sueldos y Beneficios 11.782,82 11.782,82 11.782,82 | $ 11.782,82 11.782,82 11.782,82 | $ 11.782,82 11.782,82| S 11.782,82 11.782,82 117.828,20
|ESS 3125201 3125231118 3.252,11($ 3.252,11 3.252,11 3.252,11($ 3.252,11 3.252,11|$ 3.252,11 3.252,11 32.521,10
Mantenimiento $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 500,00
Lmipieza 40,00 40,00 40,00 | $ 40,00 40,00 40,00 | S 40,00 40,00 $ 40,00 40,00 400,00
Servicios basicos $130 $130 $130 $130 $130 $130 $130 $130 $130 $130 1.300,00
internet $38 $38 $38 $38 $38 $38 $38 $38 $38 $38 380,00
Netflix-Disney plus $19 $19 $19 $19 $19 $19 $19 $19 $19 $19 190,00
Actividades Sociales $435 $435 $435 $435 $435 $435 $435 $435 $435 $435 4.350,00
Depreciacion $320 $320 $320 $320 $320 $320 $320 $320 $320 $320 3.200,00
Gastos de Venta 1.375,00 1.375,00 1.375,00 [ $ 1.375,00 1.375,00 1.375,00[$ 1.375,00 1.375,00 1.375,00 1.375,00 13.750,00
Utilidad Operacional 16.242,07 4.212,07 4.212,07|$ 4.212,07 4.212,07 4.212,07|$ 4.212,07 4.212,07 4.212,07 4.212,07 54.150,70
Gastos Financierso $260 $251 5241 $232 $222 5212 $202 $192 5182 $172 2.166,62
Utilidad antes de I.R 15.982,07 3.961,37 3.970,79($ 3.980,33 3.990,01 3.999,80($ 4.009,72 4.019,77 4.029,95 4.040,27 51.984,08

Con relacion a la proyeccion del pérdidas y ganancias se utilizaron diversos
supuestos:

Cantidad inicial de alumnos 401

Precio de pensién $54

Gastos administrativos iguales a los del afio pasado exceptuando el rubro de
depreciacion que se incrementd por la adquisicién de activos fijos (tecnoldgicos para
creacion de videos).

Los gastos de Ventas estan en funcion al plan de marketing que tiene la
institucion para este afo.

El gasto financiero corresponde al pago de interés por el componente de

financiamiento préstamo bancario. (los 10 primeros pagos).

No se hace reparticion a trabajadores ni pagos de impuesto a la renta debido a
que es una actividad sin fines de lucro, sin embargo, dado a que esta registrada la
institucion como persona natural, el impuesto a la renta, si lo paga la propietaria en

funcién al intervalo en el que esta su nivel de utilidad.
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Cuadro de Ventas Proyectado

Cuadro de Ventas Proyectadas 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2022 2022
Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre | Noviembre Diciembre Enero Febrero
Ingresos 33.684,00|$  21654,00(S  21.654,00|$21.654,00|S  21.654,00|S 21.654,00|S 21.654,00 21.654,00|$ 21.654,00 (S 21.654,00
matricula 12.030,00
pensiones 21.654,00|$  21.654,00(S  21.654,00| 5 21.654,00|S  21.654,00|$ 21.654,00|S 21.654,00 21.654,00|$ 21.654,00 (S 21.654,00
Nimero de alumnos 401
Segmento Norte 161
Segmento suburbio 240

Para poder proyectar los ingresos se utilizo tanto el precio de la pension del afio
anterior (nivel basico) $54,(no se tom¢ el nivel inicial debido a que como este nivel no
es exigido por el Ministerio de Educacion, el nimero de alumnos en la actualidad no
Ilega ni al 5% del total del alumnado) asi mismo se asumid que la cantidad de alumnos
del segmento suburbio se mantenia (240) y que los alumnos del segmento norte se
incrementaban en un 15% (21 alumnos mas) es decir 161, con lo que la cantidad inicial
seria de 401 alumnos.

Es muy importante mencionar que, asi como existen en los primeros meses
alumnos que se retiran (por lo general nuevos a la institucion), también hay alumnos
que entran de otras instituciones que no los han satisfecho.

Es importante recordar que no existe comportamiento ciclico con relacion al
ingreso de los estudiantes ya que casi el 100% de ellos entran en fechas estipuladas

por el ministerio y ese nimero en neto se mantiene durante todo el afio.
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7.6.2.1 Flujo de Caja Proyectado

Flujo de Efectivo proyectado

Tyl T2 T3

Ingresos 230.174,00 264.614,00 304.220,00

matricula 13.634,00 15.674,00 18.020,00

pensiones 216.540,00 248.940,00 286.200,00

Egresos Administrativos 160.669 176.416

198,

738

Sueldos y Beneficios 117.828 129.611

142.

572

[ESS 32.521 35.773

39.

351

Mantenimiento 500 550

605

Lmipieza 400 440

484

Servicios basicos 1.300 1.430

1.

573

internet 380 418

460

Netflix-Disney plus 190 209

230

Actividades Sociales 4,350 4,785

5.

264

Depreciacion 3.200 3.200

3

200

Gastos de Venta 13.750 15.813

18.

184

Utilidad Operacional 55.755 72.385

92.

298

Gastos Financieros 2.167 1.207,0

37

Utilidad antes de I.R 53.588 71.178

92.

260

pago de Capital 7.587 10.499

1.

914

depreciacion 3.200,00 3.200,00

3.200,00

B2 RV2 N RV2 N EVLT RV RV E Vo RVl RV RV BV V2 R E VL E VN E Vo RV RVLS
wVnnununnmninninninninninlninin
wVnnumuinnminninninninnmninlninin

Flujo de Efectivo 49.201,08 63.879,27

93.546,37

Inversién Inicial S 40.590

Flujo descontado S 40.590 41.848,33 46.213,29 57.562,20

S 105.033,82

135%

11 meses

76.2.1.1 Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

762111 TMAR

El TMAR es conocido como la Tasa Minima Atractiva de Retorno a aplicarse
en este proyecto, esta se la obtuvo aplicando la férmula que corresponde al Costo
Ponderado Promedio de la Deuda (WACC).

La TMAR para este proyecto es de 17,57%

7.6.2.1.1.2 VAN

El Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es de $ 105.033,82
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7.6.2.1.1.3 TIR

El TIR del proyecto es de 135%

76.21.1.4

PAYBACK

El Payback del proyecto es. aproximadamente 11 meses.

7.7

Multiples Productividad

Las cantidades iniciales de alumnos es de 401, se asumio6 que los del segmento
norte (161) aumenten de manera sostenida el 15% ya que se asume que el segmento
del suburbio se mantenga. Bajo estos criterios se hizo el andlisis de sensibilidad a la
variacion en la cantidad de alumnos, determinando que el proyecto solo puede aceptar

una disminucion en el 18% (en el total de alumnos) y seguir siendo factible,

Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios

manteniendo las demas variables como: precio y gastos como constantes.

Flujo de Efectivo proyectado sensibilidad a la cantidad disminuir 18%

T0

Tl

T2

T3

Ingresos

$188.742,68

$ 216.983,48

$

249.460,40

matricula

$ 11.179,88

S 12.852,68

$

14.776,40

pensiones

$177.562,80

S 204.130,80

$

234.684,00

Egresos Administrativos

$ 160.669,30

176.416,00

193.737,85

Sueldos y Beneficios

$117.828,20

129.611,02

142.572,12

IESS |

$ 32.521,10

35.773,21

39.350,53

Mantenimiento

500,00

550,00

605,00

Lmipieza |

400,00

440,00

484,00

Servicios basicos

1.300,00

1.430,00

1.573,00

internet |

380,00

418,00

459,80

Netflix-Disney plus

190,00

209,00

229,90

Actividades Sociales

4.350,00

4.785,00

5.263,50

Depreciacion

3.200,00

3.200,00

Gastos de Venta

13.750,00

15.812,50

18.184,38

Utilidad Operacional

14.323,38

24.754,98

37.538,17

Gastos Financieros

2.166,62

1.207,00

37,40

Utilidad antes de I.R

12.156,76

23.547,98

37.500,77

pago de Capital

7.587,00

10.499,00

1.914,00

depreciacion

3.200,00

3.200,00

3.200,00

Flujo de Efectivo

S
S
s
s
S
S
$ 3.200,00
s
S
S
S
s
S
S

7.769,76

16.248,98

RV RV RV RV R VAT R VT RV RV RV R VT RV VLR Vol R VLT RV RV RV Y

38.786,77

Inversién In| S

40.590,00

Flujo descon $

40.590,00

$ 6.608,62

11.755,28

-

23.866,79

VAN S

1.640,70
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7.7.1 Precio Mercado Local

Otra de las variables que determinan el ingreso es el precio; como se expuso
anteriormente este es fijado por las entidades de regulacion educativa (Ministerio de
Educacion) y se lo fija en funcion del nivel educativo. Dado que los niveles iniciales
de educacion no son de caracter obligatorio el nimero de alumnos de estos niveles no
supera ni el 4%, con lo que el precio que se utilizé para el proyecto es el de educacion
bésica y este es de $54 dolares.

Las Entidades de Educacion han comunicado que ninguna institucion pueda
subir este valor, sin embargo, por distintas variables de mercado (contraccion
econdmica, competencia entre otras) las instituciones estan utilizando como
estrategias los descuentos en estos, con lo que el precio podria bajar para mantener
competitividad.

En el anélisis de sensibilidad en el precio este puede disminuir hasta el 19%y el
proyecto sigue factible, siempre que las otras variables criticas tales como: cantidad,

gastos y gradientes de desplazamiento se mantengan.
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Flujo de Efectivo proyectado sensibilidad al precio disminuir el 19%

T0

T1

T2

T3

Ingresos

$189.031,40

217.315,40

249.842,00

matricula

S 13.634,00

15.674,00

18.020,00

pensiones

$175.397,40

201.641,40

231.822,00

S -

Egresos Administrativos

$ 160.669,30

176.416,00

193.737,85

Sueldos y Beneficios

$117.828,20

129.611,02

142.572,12

IESS | $ 32.521,10
Mantenimiento 500,00
400,00
1.300,00
380,00
190,00
4.350,00
3.200,00
13.750,00
14.612,10
2.166,62
12.445,48
7.587,00
3.200,00
8.058,48

35.773,21
550,00
440,00

1.430,00
418,00
209,00

4.785,00

3.200,00

15.812,50

25.086,90

1.207,00

23.879,90

10.499,00

3.200,00

16.580,90

39.350,53
605,00
484,00

1.573,00
459,80
229,90

5.263,50

3.200,00

18.184,38

37.919,77

37,40

37.882,37

1.914,00

3.200,00

39.168,37

Lmipieza |
Servicios basicos
internet |

Netflix-Disney plus
Actividades Sociales

S
$
3
$
$
$
Depreciacién S
3
$
3
$
$
$
$

Gastos de Venta

Utilidad Operacional
Gastos Financieros
Utilidad antes de I.R
pago de Capital
depreciacion

Flujo de Efectivo
Inversion In| S
Flujo descon $
VAN S

nunnmnnunnmininm ;o n ;DD ;D

40.590,00
40.590,00
2.361,21

6.854,20 11.995,41 24.101,61

7.7.2  Gastos operacionales

Estos gastos (administrativos y ventas) se determinaron tomando toda la
estructura institucional (no solo la proporcion que se podria asignar al nuevo
segmento); el supuesto de crecimiento qua se utilizéd (gradiente) fue la inflacidn
proyectada.

Para el anélisis de sensibilidad a la fluctuacion en el gasto, el proyecto determing,
gue hasta un aumento de 57,5% en el gasto el proyecto podria permitir y seguir siendo

factible. (manteniendo las otras variables criticas como constante).
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Flujo de Efectivo proyectado Sensibilidad a lo gastos administrativos incremento en 57,5%

TO T1 T2 T3

Ingresos $230.174,00 | S 264.614,00 | S 304.220,00
matricula S 13.634,00(S 15.674,00|$ 18.020,00
pensiones $216.540,00 | S 248.940,00 | $ 286.200,00
Egresos Administrativos $160.669,30 | $ 251.214,15|S 276.015,56
Sueldos y Beneficios $117.828,20 | $ 185.579,42 | S 204.137,36
IESS | S 32.521,10|$ 51.220,73|S 56.342,81
Mantenimiento S 500,00 | S 787,50 | S 866,25
Lmipieza | S 400,00 | $ 630,00 | S 693,00
Servicios bdsicos S 1.300,00|$S 2.047,50(S 2.252,25
internet | S 380,00 | S 598,50 | $ 658,35
Netflix-Disney plus S 190,00 | S 299,25 | S 329,18
Actividades Sociales S 4.350,00(S 6.851,25|S 7.536,38
Depreciacion S 3.200,00($ 3.200,00($ 3.200,00
Gastos de Venta S 13.750,00|$ 15.812,50 (S 18.184,38
Utilidad Operacional S 55.754,70 S -2.412,65|$ 10.020,06
Gastos Financieros S 2166,62|S 1.207,00|$ 37,40
Utilidad antes de I.R S 53.588,08|S -3.619,65|S 9.982,66
pago de Capital S 7.587,00($ 10.499,00|$ 1.914,00
depreciacion S 3.200,00(S 3.200,00|S 3.200,00
Flujo de Efectivo S 49.201,08 S -10.918,65|$ 11.268,66
Inversion In| S 40.590,00

Flujo descon $ 40.590,00 | S 41.848,33|S -7.899,07|S 6.933,98
VAN S 293,25

7.7.3 Gastos Administrativos

La reingenieria de procesos consta de varios gastos administrativos, los cuales

se desglosan a continuacion:

v

v

Capacitacion en Seguridad Manejo de Lancha

Capacitacion en Ventas

Capacitacion Ambiental

Capacitacion en Atencion al Cliente

Capacitacion de Primeros Auxilios

Guia de Buceo

Teléfono
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v Suministros

v Electricidad
v Gasto de Depreciacion
v Gasto de Amortizacion

7.7.4 Gastos de Ventas

Los gastos de ventas que se ven involucrados en la reingenieria se detallan a

continuacion:

v Publicidad en Revistas Especializadas (SportDiver)

v Asistencia a Ferias (DEMA / FITE)

v Correos Masivos

v FAM Trips a Agencias (Cursos de Buceo o Salidas de Buceo)

4 Desayunos de Trabajo (Presentacion de Servicios / Tarifas)

4 Regalar Souvenirs a Clientes (Camisetas / Calcomanias / Llaveros)
v

7.8 Razones Financieras
7.8.1 Liquidez

LIQUIDEZ

4.000
3.5000
3.000
2.5000
2.000
1.5000
1.000

o ]

T1 T2 T3
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Interpretacion: Como se puede observar, la tendencia de este indicador es
creciente durante los tres afios que dura el proyecto, este comportamiento comienza
aproximadamente con 0,5, reflejando que por cada doélar que la institucion tiene en
deuda, esta tiene 50 centavos para honrarlo, si bien lo 6ptimo es que este indicador sea
superior a uno, también hay que saber que los ingresos del efectivo (fruto de las
operaciones) dura casi todo el afio.

Al término del proyecto este indicador es de 3,5 aproximadamente, reflejando
dos cosas: primero que el nivel de deuda de la empresa es muy bajo y segundo que el
nivel de efectivo es relativamente alto, con lo que por cada dolar que la institucién
tiene en deuda, posee 3,5 dolares para cancelarlos. (la institucion es relativamente alta

con relacion a su liquidez).

Endeudamiento

ENDEUDAMIENTO

.12000

.1000
.08000
.06000
.04000

.02000

T1 T2 T3

Interpretacion: Este indicador se lo calculé con la razon pasivos sobre total de
activos. Se puede interpretar que el nivel de endeudamiento que tiene la institucion es
bajo, teniendo al principio del proyecto un nivel aproximado de 11%, esto quiere decir

que por cada ddélar que la institucion tiene en propiedades el 11% no le pertenece,
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ademas se puede observar que la tendencia de este ratio es decreciente y que al término
del proyecto este ratio es de aproximadamente 4%, esto se da, porque la Unica deuda
financiera que ha tenido la institucion ha sido la del préstamo para financiar el
proyecto.

7.1.1 Rentabilidad

ROA

RENDIMIENTO
000
000
000
000
000
000
000

000

000
T1 T2 T3

Interpretacion: Este indice refleja la rentabilidad que tienen los activos, para
generar utilidades. Como se puede observar en el gréfico, este indicador tiene una
tendencia creciente, reflejando un incremento en el rendimiento de los activos. Al
inicio del proyecto este indicador es aproximadamente del 0,24, esto quiere decir, que
por cada dolar que se posee en activos este genera 24 centavos en utilidad. A pesar de
que la cantidad monetaria de activos ha aumentado, el nivel de utilidad tambien ha
aumentado pero en mayor proporcion.

Al témino del proyecto este indicador se aproxima a 0,34, reflejando un mayor

rendimiento de los activos.
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ROE

000
000
000
000
000
000
000

000

000
T1 T2 T3

Interpretacion: Este indicador refleja el retorno o rendimiento de los
propietarios (utilidad/patrimonio). La tendencia de esta razon es creciente, a pesar de
aumentar el patrimonio en todo el periodo del proyecto (por aumento de reservas y
reinnversion) sin embargo la utilidad crece en mayor proporcién (fruto al incremento.
Este indicador comienza con 0,28 refelejando que por cada délar que los propietarios
tienen en la empresa este genera 28 centavos.

Con el paso del tiempo, el proyecto presenta un incremento en este ratio,
terminando con un 0,37, es decir cada dolar de los propietarios generan 37 centavos

en utilidad..
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Margen Bruto

MARGEN BRUTO

000
000
000
000
000
000

000

000
T1 T2 T3

Interpretacion: El indicador que se utilizé fue de Utilidad / ventas. Como se
puede observar tiene una tendencia creciente, esto quiere decir que a pesar de
incrementar los egresos los ingresos han aumentado en mayor proprcion. Al principio
del estudio este ratio es de 0,23 y al término del periodo del proyecto es de 0,3. Este
resultado se puede interpretar que por cada ddlar que ingrese en la institucion, luego

de cancelar los egresos la utilidad es de 30 centavos.

7.2 Conclusioén del Estudio Financiero

Como conclusion se puede decir:

El nivel de liquidez que tiene la institucion es bastante bueno, ya que, en
promedio de la vida del proyecto, el nivel de efectivo es suficiente para honrar sus
deudas.

Los rendimientos tanto de los activos como del patrimonio son relativamente
altos frente a otros sectores (claro estd que estos se asocian a niveles de riesgos
diferentes) y la tendencia de estos es creciente, fruto al crecimiento en mayor

proporcién tanto al crecimiento de activos, como al del patrimonio.
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El nivel de endeudamiento es bajo 3n promedio 6% significa que como es bajo
el apalancamiento, la proporcion de propiedad en la institucion es alta.

El nivel de apalancamiento (financiero) disminuyé a medida que se fue pagando
la deuda, ya que los otros componentes que contienen los pasivos son relativamente
bajos. (la politica de los propietarios es no endeudarse).

La eficiencia Econdmica que presenta la institucion en la duracion del proyecto
es creciente, esto se da a que a pesar de incrementarse los gastos administrativos en
10% y los de venta en 15%, el nivel de los ingresos crece en mayor proporcion
derivando a un mayor margen de ganancias.

A pesar de que el proyecto tiene poca duracion (horizonte de planeacion) debido
a la inestabilidad de las politicas educativas, aparentemente es un muy buen proyecto,
no solo desde el punto financiero sino también desde el punto de vista social, por la
alta calidad en los servicios que ofrece el S.E.S.

Analizando los tres criterios evaluativos (VAN, TIR, Payback), todos son
alentadores para la ejecucion del proyecto, hasta el mismo periodo de recuperacion en
este proyecto es menor al afio, minimizando el alto riesgo del retorno de la inversion
debido a las diversas circunstancias sociales y sobre todo econdémicas en las que se

encuentra inmersa el pais.

CAPITULO 8
8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1 Principales riesgos

Riesgo en las Operaciones Iniciales: Esencialmente en poder cubrir los gastos
operacionales, ya que asi el nimero de matriculados sea bajo se debe hacer

desembolsos fijos de dinero, para cancelar principalmente a los docentes y al IESS. Se
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debe tener un colchén monetario para cualquier contingencia, sin embargo, la
institucion en estos momentos no lo posee y es complicado tener lineas de crédito.

Se hizo una provision de $3000 ddlares para cualquier contingencia, ademas se
estan aplicando estrategias para incentivar el pronto pago de la matricula a través de
descuentos, esta medida contribuira a aumentar el nivel de liquidez de la Institucion.

Riesgo en las Operaciones (Disminucion en cantidades de matriculados
disminucidn en el precio (mercado); aumento de costos y gastos operacionalesy /o
financieros): Todo el pais ain mas el mercado educativo tiene mucha incertidumbre
(clases presenciales o virtuales, los precios de las pensiones, la obligatoriedad de
compra de textos entre otras cosas) esto hace que sea muy dificil predecir la demanda,
sin embargo, si existen sefiales que pueden contribuir a calcular la demanda.

El afio pasado de la cantidad de alumnos matriculados al inicio del afo, se
retiraron aproximadamente 150 alumnos (40%), con lo que el nimero de matriculados
no es un indicador exacto de alumnos que van a estar en la institucion. Esto hace que
las predicciones del ingreso tengan mucho riesgo de ocurrencia y esto deriva a un
posible problema de liquidez, ya que el nivel de apalancamiento operativo es muy alto
(proporcion de egresos fijos en relacion a los egresos totales). Cabe mencionar que, en
el estudio de sensibilidad a las cantidades, si esta disminuye mas del 18%, la institucion
no podria cubrir sus operaciones.

El precio es otra variable critica que es de riego a pesar de que lo fija el
Ministerio de Educacion, sin embargo, la competencia en este mercado por la
captacion de estudiantes podria traer una guerra de precios, en especial en el segmento
del suburbio donde la sensibilidad en el precio es muy alta. Esto podria derivar a
disminuir el precio para no perder competitividad, sin embargo, se recuerda que la

institucion tiene otro segmento con mayor poder adquisitivo y donde el precio actual
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gue cobra la institucion es muy competitivo, con lo que disminuir el precio no seria
una buena estrategia.

Con relacién a los egresos dos son los mas altos: el pago de los docentes y el
egreso del plan de marketing.

El pago a los docentes, beneficios e IESS es aproximadamente el 60% de los
egresos totales, con lo que un incremento en este rubro seria de alto impacto en la
institucion. EI gobierno no se ha pronunciado sobre el incremento en el sueldo basico,
con lo que por ahora no existiria riesgo de incremento de este rubro.

El plan de marketing deriva a un pago aproximado de $13500 (al afio) en
promedio $1120 mensual, este rubro es importante ya que sobre todo contribuye a la
captacion de nuevos estudiantes (sobre todo en el nuevo segmento de mercado en el
que estd la institucién), sin embargo, ninguna estrategia garantiza su efectividad,
teniendo riesgo en que dichos instrumentos no sean eficiente en la captacion de nuevos
estudiantes.

Posiblemente se tendra que complementar el plan de marketing para garantizar
su eficiencia con otros instrumentos que incrementarian el costo de las operaciones.

Con relacion al riego que trae el financiamiento, este se daria si el ingreso de las
operaciones no pueda cubrir los egresos, siendo en ese momento un instrumento que
serviria para financiar las operaciones de la institucion.

El problema se da porque las lineas de crédito son relativamente costosas y el

tiempo para cubrirlas es poco (dos afios, en préstamos consumo).
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8.2 Monitoreo y control del riesgo

Todo monitoreo y control serd de forma permanente, esto serdn sobre los
indicadores que se creen para ver el comportamiento de ciertas variables criticas.

Sobre las estrategias aplicadas en el plan de marketing y medir su efectividad,
esta sera en funcion al nimero de alumnos que se vayan inscribiendo y se vaya
consultando a los padres de familia que los hizo conocer como alternativa educativa a
la institucion, viendo si fue por otro padre de familia, alguna volante, la radio, el
periddico o las redes sociales, esto determinara que instrumento esta trayendo mejores
resultados y ponerle mayor atencion y posiblemente mayor presupuesto.

En lo relacionado al indicador precio, se analizara las estrategias de las otras
instituciones del sector y se utilizardn con ciertos clientes ciertas promociones,
tratando en lo menos de dar la percepcion al mercado de una disminucién en el pago
de las pensiones. (se podria aplicar una especie de discriminacion de precios de tercer
grado, pero con relacion a las diversas promociones).

Ademas de monitorear y controlar los indicadores de riesgo, también se haré en
las actividades cotidianas.

Se monitoreard la creacién y envio de los videos por parte de los profesores (de
manera semanal) para tener con tiempo un stock de videos y no tener ningin problema
en las clases diarias.

La revision y control de estos videos por parte del Asesor académico (recibida
por los docentes) sera receptada y revisada por el vicerrector, analizando dichos
reportes de manera quincenal, para corregir, sugerir o complementar cualquier video.

Con respecto a la planificacion academica esta sera entregada por los profesores
de manera semanal al asesor académico, el cual vera la forma y el fondo del desarrollo

de los temas, para posterior dichos temas convertirlos en videos.
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Secretaria. Colecturia, entregara cada quincena los reportes de los pagos de las
pensiones al vicerrector, para que este tenga conocimiento sobre las deudas (su
antigliedad y cantidad) y poder tomar alguna accion correctiva.

Con relacion a la liquidez de la institucion, esto se vera en la separacion de cierto
monto sobre el pago de pensiones, creando un colchon monetario para cualquier
contingencia. La politica sobre la reserva de cierta cantidad ($1000 ddlares) del pago
de las pensiones mensuales, se la revisard cada quincena, para tener conocimiento
sobre la proporcién de dicho ahorro.

Las revisiones de los directivos y propietarios de la institucién se realizaran cada
dos meses, con todo el consejo directivo, donde se analizarén actividades de aspectos:
académicos, administrativos y econdmicos, teniendo como indicadores, cumplimiento
de la planificacion, nimero de estudiantes, nimero de casos especiales tratados con
los padres, ingresos monetarios, etc.

Dicha revision seré incluida en el plan operativo de la institucion.

Cuando los indicadores o parametros reales se los compare con los éptimos
estipulados por los directivos, se analizaran principalmente las causas de dicha
variacion para la aplicacion oportuna de cualquier correctivo.

Cada indicador o area tendréa una persona responsable, la cual no solo controlara
de manera permanente el indicador o actividad, sino emitira reportes peridédicos que
indiguen tanto la variacion con relacion a lo determinado, las causas y posibles

soluciones.
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8.3 Acciones Correctivas

Disminucion en el nimero de alumnos:

El nimero de alumnos matriculados en la institucion es una variable considerada
critica, ya que de ella mayoritariamente depende el ingreso de la institucion, sabiendo
que si esta disminuye también el ingreso caeria y traeria problemas de liquidez.

Para aumentar el nimero de estudiantes se aplicarian estrategias segun el
segmento del mercado.

Para el segmento de los alumnos del suburbio, se aplicarian estrategias con
relacion al precio, descuentos en el pago de las pensiones, asi como en el tiempo de
pago.

Para el segmento del norte se incrementaria instrumentos para que conozcan los
servicios que oferta la institucién (educacion de calidad) y sobre todo lo muy

competitivo que son sus precios.

Disminucion del precio en el segmento de mercado:

Este comportamiento es méas probable que se de en el segmento del suburbio,
con lo que la institucién si podria dar ciertos descuentos, pero no es recomendable
bajar el precio ya que esto podria derivar a una guerra de precios en el sector.

Lo mas recomendable es apuntar la mayor fuerza y recursos hacia el sector del
norte, haciendo conocer a la institucion y poniéndola como una buena alternativa en
el mercado educativo.

Salida de algun docente:

Si algun docente sale de la institucion (asuntos personales o baja calidad) se lo
cubriria con otro, aunque no es tan facil encontrar un buen profesor y peor que cumpla

las expectativas de la institucion.
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Se esta creando una lista de posibles profesores segun el perfil del cargo para
poder contar con alguno si el caso lo amerite.

Sin embargo, el mayor recurso que la institucion tiene es la videoteca que creo
el afio pasado, con lo que si algin profesor no pudiera enviar su video, ya se tiene
videos que los pueda cubrir, durante un tiempo relativamente aceptable para el contrato
de otro profesor.

No entrega oportuna de videos de clases.

Se tiene una videoteca de aproximadamente 2000 videos (creados el afio pasado)
que se puede utilizar en el caso de no disponer de los videos (nuevos) de clases.

Incremento de cartera por cobrar:

Si la cartera por cobrar se incrementa se tomaran medidas para que el
representante se ponga al dia lo méas rapido posible.

Se podrian dar descuentos para que se normalice su pago.

Se podrian firmar compromisos de pagos, para que puedan pagar en cuotas de
una manera mas facil.

Falta de liquidez:

Si el ingreso de la institucion cae por disminucion en el nimero de alumnos o
por el precio, la institucion deberia financiarse en el mercado de capital propio o de
deuda.

La nueva entrada de accionistas con capital fresco podria servir en el caso de que
la institucion entre en iliquidez.

En caso de necesitar mas recursos monetarios, los propietarios (iniciales) tienen
una linea abierta de crédito de $50.000 que podrian usar (lo malo es que dicho

préstamo es a dos afos).
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CAPITULO 9

9 CONCLUSIONES

La Unidad Educativa Sefior del Espiritu Santo (S.E.S) tiene 40 afios ofertando
servicios de alta calidad al mercado educativo de la ciudad de Guayaquil.

Debido a la pandemia de Covid 19, muchos servicios tuvieron que cambiar y
entre esos esta el sector educativo, ya que, con la finalidad de prevenir los contagios
en toda la ciudad y el pais, las clases pasaron de modalidad presencial a virtual (a
través del uso de internet).

Esta nueva modalidad méas la contraccion de la economia reflejada en un
aumento en el desempleo, hizo que muchas instituciones educativas del sector
(suburbio oeste) quebraran, dado que en este sector la educacion en su mayoria de
clientes es percibida como un servicio homogéneo (da el mismo nivel de satisfaccion
cualquier institucién), con lo que dichos padres de familia optaron por la educacion
menos costosa o incluso gratuita (educacion fiscal). Esta situacion hizo que la mayoria
de alumnos y sobre todo padres de familia busquen estas alternativas, con lo que ciertas
instituciones tuvieron que cerrar sus operaciones, debido a que ese bajo nimero de
estudiantes que quedaron en dichos planteles no generaban suficiente ingreso, para
cubrir los gastos de operacion y financiamiento de la institucion.

La institucion vio como oportunidad el entrar a otro segmento de mercado
(centro y norte) donde es mayor el poder adquisitivo, y que el precio que cobra de
pension el S.E.S sea visto como atractivo en dicho mercado.

El presentarse como una alternativa educativa de buena calidad y con un bajo

costo(relativo) dio como resultado que se inscriban alumnos de este sector en el S.E.S.
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Esta estrategia se convirtio en la salvacion del plantel, ya que el nimero de
alumnos del sector suburbio no generaban suficiente ingreso para cubrir sus
operaciones.

La institucién tuvo que crear un nuevo servicio que se adapte a las nuevas
necesidades y exigencia del sector y sobre todo que mantenga la calidad que siempre
la ha caracterizado.

El crear videos (asincrénicos) y potencializarse en las materias importante de la
malla curricular fue bien visto en ambos segmentos de mercado.

La combinacion entre videos editados (asincronicos) y clases sincrénicas (en
vivo) aparentemente trajo una excelente combinacién para el de desarrollo y
fortalecimiento en la relacion ensefianza-aprendizaje.

Este proyecto de titulacién busca encontrar la suficiente informacion del
mercado (ambos segmentos) para mejorar el servicio y asi captar mas estudiantes.

Se aplicaron como método de recoleccién de datos tanto: la entrevista, la
encuesta como el focus group. Dando como resultado que a la mayoria de padres de
familia no quisieran que se incremente el nUmero de materias, pero que si haya mas
clases en vivo.

Sobre el contenido de la clase y la metodologia utilizada para el dictado de estas,
trajo una aceptacion aproximadamente al 80%, con lo que si bien es un porcentaje
mayoritaria igual reflejo que para cierto segmento los programas y métodos podrian
mejorar.

Sobre los precios hubieron respuestas diferentes segun el segmento, el suburbio
que se apliquen descuentos o promociones para disminuir dicho pago, mientras para

el norte le pareci6 que el precio estaba bien.
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Dado que el mercado potencial esta en el segmento norte se disefiaron nuevas
estrategias para aplicarlas en dicho segmento tales como: Uso de Redes, Radio,
Periddico, envid de videos promocionales por el correo, y la colaboracion de los padres
de este sector que garantizaban el buen servicio que ofrece el S.E.S. con otros padres.

Esta oportunidad se seguird dando mientras la orden del Ministerio sea de clase
virtual incluso que la deje de manera optativa, ya que para la mayoria de padres de
familia es muy riesgoso que sus hijos vayan a los planteles educativos.

Sin embargo, nadie puede saber si esta metodologia sea la nueva normalidad, y
asi se diga que las clases son presenciales, haya un grupo de clientes potenciales muy
atractivo que quisieran continuar con la virtualidad de esta.

El afio pasado se asentaron buenos precedentes, la institucion se hizo conocer en
un segmento que en otras circunstancias le hubiera sido imposible competir, Hizo
conocer no solo sus programas académicos, sino la calidad de sus profesores y sobre
todo de su metodologia (diferente a muchas instituciones del mercado).

Si bien es cierto esta situacion pueda ser que dure uno o dos afios mas, sigue
siendo una excelente oportunidad que se debe aprovechar (ese es el argumento para
que el horizonte de planeacion no sea mas de tres afios).

Como se menciond anteriormente la estrategia de entrar al segmento del norte
salvd a la institucion de su inminente cierre de operaciones y es por eso que se
potencializara la estrategia de marketing en este mercado. (sin despreocuparse del
sector suburbio).

Se utilizd un supuesto muy conservador para el crecimiento de este segmento
(15%) manteniendo como constante el nimero de estudiantes del suburbio, esto se

refleja en un incremento de 21 estudiantes del norte (140 estudiantes actuales) , y 240
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estudiantes del suburbio con lo que la cantidad inicial para el proyecto es de 401
estudiantes.

El precio de la pension lo fija el Ministerio de Educacion y este seguira siendo
$54 doblares para este afio, sin embargo, podria bajar especialmente en el sector
suburbio por su alta sensibilidad a este factor.

El mayor rubro de gastos operacionales es el pago al personal administrativo y
docente (alto apalancamiento operativo), con lo que se debe tener muy pendiente el
nivel de ingreso para poder honrar dichos gastos.

Estos gastos se desplazaran al 10%, mientras que los de marketing
(aproximadamente $13.000) se incrementaran en un 15%, y posiblemente para el afio
siguiente se incremente mas, ya que es el mejor instrumento para hacer conocer a la
institucion.

Para llevar a cabo este proyecto se necesitdé una inversion inicial de $40.590
dolares, la cual se va a financiar 51% en mercado deuda con el instrumento préstamo
bancario (Banco Internacional) y el 49% mercado de capital propio con el instrumento
de inversion de capital, presentando unos costos de 15,23 y 20% respectivamente.

Luego del uso de todos esos supuestos el proyecto en un horizonte de planeacion
de tres afios presentd los siguientes criterios evaluativos:...TMAR 17,57 % tasa
minima atractiva de retorno que se utilizé para descontar el flujo de efectivo, VAN
$105.033 valor actual neto (valor monetario presente del proyecto), TIR 135% tasa
interna de retorno, reflejando ser muy alta y conveniente para la reinversion en la
misma institucion, Periodo de recuperacion 11 meses, este indicador es muy bueno
debido a la incertidumbre que se encuentran los mercados. Analizando todos estos

criterios queda demostrada la factibilidad econémica y financiera del proyecto.
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En lo relacionado a la cantidad demandada, el incremento que se utilizo, asi
como las cantidades son muy conservadoras (de los 21 alumnos nuevos del sector norte
que se utilizé como supuestos, ya al mes de enero han entrado 20).

La infraestructura o capacidad instalada no es una limitante dado a que como se
piensa que las clases van a seguir virtuales, no es un factor restrictivo, asi como el
sector donde esta ubicada.

Todos los ratios financieros; Liquidez, rentabilidad, gestion y endeudamiento
presentan criterios positivos para la consecucién del proyecto, reflejando una
disminucidn en el nivel de apalancamiento, un incremento tanto en los rendimientos
de los activos como el de los accionistas (ROA, ROE) asi como un incremento en la
gestion de las operaciones debido al mayor incremento en los ingresos.

Con relacion a los estudios de sensibilidad se determind que el nimero de
alumnos podrian disminuir hasta el 18% manteniendo las otras variables como
constantes y el proyecto sigue siendo factible, asi mismo el precio puede disminuir
hasta el 19% y los gastos pueden incrementarse hasta el 57,5% (bastante margen frente
el nivel de ingreso).

Existe un refrdn que bien se puede aplicar a este proyecto. “el que pega primero,
pega dos veces”, ya que el S.E.S es la primera institucién del suburbio que se atrevio
a ofertar sus servicios donde el mercado aparentemente es mas exigente (ya que se
pelea con prestigio, infraestructura, nivel socioeconémico entre otras variables), quiso
competir con calidad, ofertando unos programas académicos muy competitivos a un
precio relativamente bajo y con una metodologia muy creativa, pero sobre todo con la

excelencia académica que los identifica.
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CAPITULO 10

10 RECOMENDACIONES

Una vez analizada la situacion en la que se encuentra la Unidad Educativa S E.S
se pueden hacer las siguientes recomendaciones puntuales.

Para incrementar el nimero de estudiantes: Comunicarse de mejor manera con
el sector del suburbio, para no solo saber su problemética econémica sino darle
posibles soluciones, es mejor dar un descuento que perder ese alumno, ademas esto
puede crear incentivo para que otros padres del mismo sector matriculen a sus hijos.

Con relacion al norte, aumentar la publicidad que haga conocer a la Institucién,
[lamar a los padres de familia (actual de este sector) para que a través de un incentivo
(descuento) colaboren con sus familiares y amistades para que tengan una mejor y
mayor informacion sobre la institucion.

En la parte metodoldgica de las clases: Incrementar actividades lidicas sobre
todo en los niveles de educacion més bajos (iniciales hasta quinto) ya que esto motiva
al alumno al aprendizaje.

En los programas académicos: Esto se va a hacer sobre todo en los cursos
superiores, apuntando a tocar de mejor manera temas que van a ser evaluados al
término del bachillerato, dando una semana de cada unidad temas de la materia
relacionada con estas pruebas.

En el tiempo de las clases en vivos: Tener mayor nimero de conexiones en vivo
(aumentar de 2 a 4) para que el alumno tenga mayor contacto tanto con su profesor
como con sus comparieros, ademas de mejorar la retroalimentacion de cualquier tema.

Mejorar la comunicacion con los clientes: Incorporando en la planificacion

reuniones con los padres de familia para que ellos tengan mayor y mas oportuno
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conocimiento sobre el rendimiento de sus hijos, asi como cualquier expectativa o
sugerencia que ellos puedan hacer sobre cualquier servicio que ofrece la institucion.

Crear un punto de atencion (oficina) en el norte para que los padres que quieran
alguna informacidn de caracter mas personalizada o tengan algun requerimiento hacia
la institucion se los pueda receptar y solucionar.

Seguir invirtiendo tanto en la infraestructura fisica como en recursos didacticos
de la institucion y hacer ver estos avances a los clientes y el mercado en general, a
través de videos, y asi romper con ese estereotipo de que las instituciones educativas
que se encuentran en el suburbio, son unas casitas mal hechas y con recursos muy
limitados.

Relacionarse méas con los ex alumnos (servicio post venta) ofreciendo cursos que
los ayuden a complementar sus estudios asi se logra una mayor fidelidad en ellos.

Incrementar en lo posible el presupuesto para las estrategias de marketing.

Escuchar y trabajar con los estudiantes en la creacion de programas y
metodologias académicas, para que las vean mas amigables para el aprendizaje, y no
solo que perciban la imposicion de un modelo.

Ofrecer siempre la mejor calidad del servicio, sean estos reflejados por el dictado
de clases, presenciales, virtuales e hibridas (es una mezcla de las dos anteriores),
buscando en todo momento la excelencia académica y el desarrollo de creatividad,
plasticidad, emprendedurismo, pero sobre todo en la creacion de mejores seres

humanos.
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CAPITULO 12
ANEXOS
Preguntas de cuestionario hechas a los padres de familia (clientes)
1.- Siendo usted el representante del estudiante ¢qué parentesco tiene con él?
2.- ¢En qué colegio estudio su representado en el afio lectivo 2019 — 2020?
3.- ¢Como calificaria el contenido de las clases recibidas en el S.E.S?
4.- ;Cémo califica a la metodologia que tienen los docentes en los videos
académicos (asincronicos)?
5.- (Cdémo califica a la periodicidad del envid de videos, tanto de clases como
tareas?
6.- ¢ Les gustaria que hubiera mas dias a la semana de clases en vivo?
7.- ¢ Les gustaria que los videos tengan mayor duracion?
8.- ¢Que otras variables quisiera que incluyeran en las clases?
9.- (Como calificarias el valor de la pension?
10.- ;Recomendaria a algun familiar, amigo o conocido a estudiar en la Unidad

educativa S.E.S.

Los primeros
pobladores
de america
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Cuestionario utilizado en entrevistas de profundidad con otros Rectores de planteles

del sector suburbio.

1.- ¢El efecto Pandemia en que forma ha afectado a la institucion?

2.- ¢En qué porcentaje ha disminuido el nimero de alumnos del plantel?

3.- ¢Se mantendréa el nimero de docentes del plantel?

4.- ;Como seran impartidas las clases en linea?

5.- ¢Aplicara algun descuento en el valor de las pensiones?

Composicion de un video asincronico

Tiempo: 15 minutos (aproximadamente)

Clase Magistral: 11 Minutos

Apovo de texto (voz en off): 4 minutos

Herramienta metodologica: Mentefacto

Herramientas visuales utilizadas: pizarra, apovo digital (editado)
Unidad: Segunda primer quimestre

Semana: Tercera

Desarrollo v conclusion del tema: dos clases (dos videos)

A mRmam, Pertenece a: SUB GENERO LITERARIO
=) —_— Sub clasificacion del genero literario
narrativo donde se encuentran los

A olat .
Furde N S
(,,x-ﬁ- > \ cuentos y las novelas o { -

e
/ DEFINICION: Son relatos (cuentos{ﬁ’ |
novelas) muy imaginativos que se & ]
del realismo ya sea para presentar viajes
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\\ futuristas
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La Unidad Educativa Sefior de Espiritu Santo (S.E.S) desea incrementar el nimero de alumnos de su
institucion entrando a un nuevo segmento de mercado (norte) para poder cubrir sus gastos operacionales.
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los servicios a recibir, presentdndose una gran oportunidad para el S.E.S, ya que ademas de ofertar servicios
de calidad, su precio es muy competitivos en este mercado. El uso de redes sociales, ha traido muy buenos
resultados en la captacion de nuevos alumnos.

La informacion obtenida del mercado refleja en promedio entre el 70% y 85%, de aceptacion de los servicios
(programas, metodologias, precio) con ciertas sugerencias sobre implementacion de actividades ludicas y
competitivas en las clases en vivo.

El plan de marketing que se va a utilizar este afio se podria calificar como mas agresivo, ya que se estan
utilizando mejores herramientas para que el mercado (especialmente el segmento del norte) conozca la
institucion (radio, periddico y redes sociales).

Los criterios evaluativos financieros ratificaron la factibilidad del proyecto, aunque este solo fue hecho a un
tiempo de duracion de tres afios, debido a la incertidumbre en la que esta inmersa no solo este mercado sino
el pais.
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