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RESUMEN

El siguiente trabajo de titulacion, muestra sobre la creacion de una plataforma
academica virtual, enfocada en estudiantes del nivel de bachillerato del cantdn Pasaje,
que al no conseguir un profesor particular presentan déficit en su rendimiento escolar
y mediante esta plataforma académica virtual lo podran hallar de manera réapida y

eficaz.

La comercializacion de este servicio de educacion con el acompafamiento
pedagdgico requerido se realiza en todo el canton Pasaje. Se logré realizar este
proyecto a través de un proceso investigativo, en donde se establecié objetivos,
estrategias de venta, publicidad y financieras, que fueron alcanzados con éxito y

aceptacion en el proceso de realizacion de la empresa.

Se hizo una profunda investigacion y auditoria de mercado, analisis de la industria
donde se desenvolvera el proyecto de trabajo, proyecciones y situaciones econémicas.
Donde se descubrid que este proyecto es rentable, aceptable y financieramente
sostenible al tiempo estimado, siendo asi, bastante atractiva para accionistas y socios

de la compafiia.

Se resaltd ademas de los riesgos que pueden presentarse durante el trayecto de vida
empresarial del proyecto, tomandose las debidas precauciones y acciones frente a estas
problematicas con un plan de contingencia y controles en situaciones que afecten el
continuar con el proyecto.

Palabras claves: Educacion virtual, acompafiamiento pedagdgico, socios,

accionistas.
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ABSTRACT

The following degree work shows about the creation of a virtual academic
platform, focused on high school students of the Pasaje canton, who, by not getting a
private teacher, present a deficit in their school performance and through this virtual

academic platform they will be able to find it fast and efficient way.

The commercialization of this education service with the required pedagogical
accompaniment is carried out throughout the Pasaje canton. It was possible to carry
out this project through an investigative process, where objectives, sales, advertising
and financial strategies were established, which were successfully achieved and

accepted in the process of carrying out the company.

An in-depth market investigation and audit was carried out, as well as an analysis
of the industry where the work project will take place, projections and economic
situations. Where it was discovered that this project is profitable, acceptable and
financially sustainable at the estimated time, thus being quite attractive for

shareholders and partners of the company.

In addition, the risks that may arise during the course of the project's business life
were highlighted, taking due precautions and actions against these problems with a

contingency plan and controls in situations that affect the continuation of the project.

Keywords: Virtual education, pedagogical accompaniment, partners, shareholders.
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INTRODUCCION

El emprendimiento ha venido creciendo en el Ecuador de manera fugaz, y
desarrollandose constantemente, y esto surge por dos factores fundamentales que son:
la necesidad y la posibilidad de emprender, donde permite ver a las personas
oportunidades a través de las necesidades que puedan tener los futuros clientes
potenciales, solucionando asi sus inconvenientes por lo cual el emprendedor obtiene

provecho.

En este caso presentamos de tal forma un problema, que nace a través de la mala
retroalimentacion en el tema de educacidn, que no solo afecta al pais sino también en
el mundo entero, y las consecuencias que llevan estos casos de aprendizaje y
ensefianza. El cantdn Pasaje cuenta con 7 parroquias donde existen 12 Colegios entre
particulares, fiscales y técnicos. La cantidad de estudiantes bachilleres en 2020 fueron
de 23.094 y profesores de colegios en el mismo afio fueron de 905 en total, pero
muchos han regresado a lo presencial, pero hay estudiantes que desean un

acompafiamiento pedagdgico virtual.

Este trabajo constituye de 6 capitulos, con el propésito de mostrar la maxima
justificacién al problema, desde un analisis de oportunidades, ventas, auditoria de
mercado, hasta la elaboracién de un plan de marketing y proyecciones financieras
certeras y reales, donde se permita la correcta y minuciosa implementacion de estos

componentes en el producto expuesto en la dicha propuesta de plan de negocio.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




Capitulo 1
1.1 Descripcion de la investigacion
1.1. Tema - Titulo

Propuesta de creacion de una plataforma académica online para estudiantes

de bachillerato del canton Pasaje.
1.2. Justificacion

Esta investigacion se desarrolla en base a los conocimientos otorgados en la carrera
de Emprendimiento e Innovacion Social de la Universidad Catolica de Santiago de
Guayaquil, poniendo en préactica todo lo aprendido dentro y fuera de las aulas de clase,
el proyecto tiene como objetivo crear una plataforma virtual sobre la busqueda de
docentes altamente capacitados que brinden clases, cursos de nivelacion a estudiantes
de secundaria en la ciudad de Pasaje, provincia de El Oro, fomentando a su vez el

emprendimiento en el area académica y digital.

La reciente pandemia de COVID-19 ha constituido un acontecimiento sin
precedentes que ha planteado desafios y que ha causado gue se analice la forma en que
los estudiantes reciban clases en estos Gltimos dos afios, y como los docentes imparten
sus conocimientos, pero esta vez de modo virtual. Tras el mas reciente anélisis de la
base de datos de casos epidemioldgicos del periodo 2020 — 2021; producto de esto hay
un incremento de 44.797 casos probables, 909 casos confirmados y 2.713 descartados
al dato reportado hasta el 08 de abril de 2022. Por lo cual, varios analistas médicos han
pronosticado que se convivira con el virus durante algunos afios mas o quizas toda la

vida como es el caso de la gripe comdn. (Parlamento Andino, 2022)

El cantdn Pasaje cuenta con 7 parroquias donde existen 12 Colegios entre
particulares, fiscales y técnicos. La cantidad de estudiantes bachilleres en 2020 fueron
de 23.094 y profesores de colegios en el mismo afio fueron de 905 en total. (Ministerio
de Educacion, 2020)

La poblacion de Pasaje cuenta con 90,806 hab. (12,1% respecto a la provincia de
El Oro que es de 715.751 habitante). Segun INEC, la poblacion econdmicamente
activa (PEA) en el cantdn Pasaje, es de 46.856 habitantes que representan el 51,60%
que realizan alguna actividad. (GAD MUNICIPAL DE PASAJE, 2017)



1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

En esta investigacion se plantea la creacion de una plataforma de educacion online
para la nivelacion en los problemas de aprendizaje de modo virtual en estudiantes de
bachillerato. El estudio del proyecto se realiza en el cantdén de Pasaje en el lapso de
cinco meses, desde el mes de mayo del 2022 a octubre del mismo afio. La dicha
investigacion presenta temas como; investigacion de mercado, descripcion del
negocio, lugares o puntos de ventas estratégicos, plan operativo, realizacion de un
estudio econdmico-financiero-tributario, plan de contingencia y plan de marketing, y
asi establecer la viabilidad y el valor en la puesta en marcha del emprendimiento.

Por lo tanto, segn la fuente del Ministerio de Educacion en su Informe de
Rendicion de Cuentas del canton Pasaje, sefiala: estudiantes con un total de 23.094 y
docentes con un total de 905, con esta referencia se observa un gran campo comercial
para la creacion de una plataforma digital con cursos de nivelacion online. (Ministerio
de Educacion, 2020)

Figura 1: Mapa de Pasaje
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1.4. Planteamiento del Problema

Tras la pandemia en el Ecuador se vio un bajo de nivel en educacion, porque en la
mayoria de los estudiantes tuvieron dificultad para conectarse en linea con los
maestros, por diferentes motivos; no tenian quien los asistan en sus clases, en casa no
se hallaban muchas veces los dispositivos necesarios para cada estudiante, se distraian
al recibir clases desde casa, y otros casos como la enfermedad misma del covid-19.
Las cifras estadisticas, muestran que la mayor parte de la poblacién joven en el pais
entre nifias, nifios, y adolescentes son de 6 millones entre 0 a 17 afios de edad, el 33%
de los nifios que son de entre 5 a 11 afios quienes requieren acompafiamiento en el
control del estudio virtual, de esas cifras el 50% de la poblacion joven se encuentra en

la costa, el 33% esta en la sierra'y el 7 % se ubica en la Amazonia. (Carrefio M., 2020)

La educacién virtual en el Ecuador ha tomado mucha importancia, puesto que
constituye un elemento significativo en el normal desenvolvimiento de las
instituciones de educacion superior, al ofrecer a los miles de bachilleres y personas
que ya han alcanzado la adultez la posibilidad de alcanzar un titulo académico por
medio de procesos e-learning. Con este antecedente, si no se aprovechan las ventajas
de la virtualidad, con la aplicacién de las diferentes metodologias de educacion en
linea, los estudiantes y las Instituciones en general perderian la oportunidad de
beneficiarse de la tecnologia, desechando méas opciones para llegar al estudiante con
nuevas formas de transmision de conocimiento. Entonces, si las Instituciones de
secundarias no ingresan al mundo de la Virtualidad, si los docentes no estan
capacitados para asumir ese reto y si no se aplica de forma adecuada las metodologias
de educacion en linea en los Colegios de Pasaje, los profesionales que entregue a la
sociedad estaran en desventaja, porque no podran participar en proyectos referentes a
procesos educativos virtuales, los docentes seran incapaces de enfrentar el reto de la
educacion en linea y las Instituciones como tal quedaran olvidadas a continuar

ofreciendo una educacion tradicional sin recursos tecnoldgicos. (Bedoya, 2017)

Ante este escenario la tecnologia digital en la educacion lleg6 para quedarse, ain
en el caso de la educacion presencial, por lo cual, esta investigacion se enfoca en
determinar bajo un esquema de educacion virtual que brinde la ayuda suficiente para
que los alumnos de bachiller del cantén Pasaje tengan la accesibilidad instantanea de

poder contar con un tutor altamente capacitado para el aumento en el nivel de estudio,



de tal manera que los resultados y las mejoras en su rendimiento escolar sirvan como
base para el estudio Post-pandemia. (Revista Investigacién Académica sin Frontera,
2022)

Los estudiantes de bachillerato buscan de profesores capacitados que brinden clases
particulares ya sea para: mejorar su nivel de desarrollo en diferentes materias,
mantenerse activos en las vacaciones o también para alcanzar algin cupo o beca en la
universidad y al no hallarlos facilmente buscan otros medios como a alguien sin la
preparacion necesaria que los guie. En el caso del Test ‘Transformar’ donde este afio
327.076 estudiantes rindieron el examen para obtener un cupo en la educacion
superior. ElI 96% lo hicieron desde su casa y el 4% en sedes. Una cantidad alta de
estudiantes que cada afio requieren de mucha preparacion para su futuro, donde los
mas preocupados son los padres de familia que quieren siempre lo mejor para sus hijos.
(Merizalde, 2022)

1.5. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El confinamiento por coronavirus obligd en el Ecuador y en todo el mundo a
adaptarse a un nuevo modo de vida que da lugar a la creacion de nuevos escenarios en
los que prima el uso de nuevas tecnologias que van transformando los espacios fisicos,
mismos que paulatinamente fueron reemplazados por espacios virtuales. (Gorddna,
2020)

Objetivo del milenio: visibilizar la diversidad de consecuencias que estas medidas
tendrén sobre las comunidades educativas a corto y mediano plazo, asi como plantear
una plataforma académica online para sobrellevar el impacto de la mejor manera
posible, proyectando oportunidades para el aprendizaje y la innovacién en la educacion

posterior a la pandemia y trabajo de los docentes. (Cerezo, 2017)

Situacion regional (Latinoamérica): La informacidn recolectada sobre los 33 paises
de Ameérica Latina y el Caribe hasta el 7 de julio de 2020 permite constatar que en el
ambito educativo gran parte de las medidas tomadas se relacionan con la suspension
de las clases presenciales en todos los niveles educativos. De dichos paises, 32
suspendieron las clases presenciales y 29 mantienen una suspension a nivel nacional
(en Nicaragua no se han suspendido las clases). En el Uruguay se inicid el retorno a
clases en zonas rurales a partir del 22 de abril y el 29 de junio retornaron el resto de

las escuelas. En San Vicente y las granadinas se comenzo un retorno parcializado
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desde el 25 de mayo y en el Ecuador se retornd a clases presenciales a partir del 1 de
junio. (UNESCO, 2020)

Falta de evaluaciones y ejercicios practicos: esto permitira a los estudiantes aplicar

los conocimientos adquiridos en formas variadas y desafiantes. (Cerezo, 2017)

Ausencia del mecanismo de retroalimentacion: por esta causa muchos estudiantes
han tenido baja en sus rendimientos escolares y que con esto se pretende buscar la
manera de subir el nivel escolar. (Gordéna, 2020)

El siguiente trabajo mantiene relacién con el objetivo A4 del Plan de Creacion de
Oportunidades 2021-2025 del literal A “Acceso equitativo a servicios y reduccion de
brechas territoriales” que busca: “Fortalecer la conectividad y el acceso a las TIC como
una via para mejorar el acceso a otros servicios”. (Planificacion, 2021) Se relaciona
también con el Sistema de Investigacion y Desarrollo (SINDE) de la Universidad
Catdlica Santiago de Guayaquil, los Dominios cientificos, tecnoldgicos, humanisticos
de la UCSG, de los cuales se relaciona con el nimero 3 que trata acerca de la
“Economia para el desarrollo social y empresarial” y también con el nimero 5 que
trata sobre “Educacion, comunicacion, arte y subjetividad” donde las aplicaciones se
orientan al disefio de sistemas y soluciones tecnoldgicas en campos sociales
estratégicos y la educacion, ademas de las innumerables aplicaciones en todos los

campos de la produccidn, los servicios y la vida de la ciudadania. (SINDE, 2017)

También, de las lineas y sublineas que se indica en los dominios de la investigacion;
la linea Organizacion y Direccién de Empresas con la sublinea de Administracion y
Direccion de las Organizaciones codigo #531104 y la linea de Emprendimiento e
Innovacion con la sublinea de Creacién y aceleracion de nuevas empresas. Como se
puede observar, los dominios de la UCSG funcionan como constructos
interdisciplinares, que actiian como sistemas conceptuales que transcurren en distintos

campos del conocimiento. (SINDE, 2017)

1.6. Objetivos de la Investigacion
1.6.1. Objetivo General

Desarrollar una propuesta para la creaciéon de una Plataforma académica para

capacitaciones virtuales dirigidas a los estudiantes de bachillerato del canton Pasaje.
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1.6.2. Objetivos Especificos

e Analizar los fundamentos tedricos, referenciales y legales que sustente la
propuesta de creacion de una académica online

e Analizar la oportunidad de mercado y desarrollar el modelo de negocio de la
propuesta.

e Analizar la industria y el mercado para adoptar las estrategias que se ajusten a
la propuesta.

e Analizar las estrategias del Marketing mix; producto, precio, plaza y
promocion que tendré la empresa.

e Desarrollar el Plan Operativo de la empresa; Produccién y Estructura
Organizacional.

e Determinar la escalabilidad de la propuesta a traves de la estimacion de
voliumenes de venta y crecimiento de la industria, recopilados en el plan

econdmico-financiero.

1.7. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y Anélisis

de la Informacion.
Los tipos de Método de Investigacion que se eligen para el presente proyecto son:

Método Exploratorio: “es un tipo de investigacion utilizada para estudiar un
problema que no estd claramente definido, por lo que se lleva a cabo para
comprenderlo mejor, pero sin proporcionar resultados concluyentes”. (Escarcega,
2019)

Se obtendra datos para el analisis como cualitativos o cuantitativos. Generando
una investigacion mas profunda sobre el sistema académico virtual enfocado en

estudiantes que quieran nivelarse en sus estudios escolares.

Método Descriptivo: “La investigacion descriptiva se encarga de puntualizar las

caracteristicas de la poblacion que esta estudiando”. (Escarcega, 2019)

La plataforma online académico llevara a cabo una encuesta demografica del canton
Pasaje, recopilara los datos de la poblacion y luego realizard una investigacion

descriptiva sobre este segmento demografico. Es decir, la investigacion descubrira



detalles sobre cudl es el patron de “consumo” de los estudiantes de la plataforma

virtual.
Técnicas para la recoleccion y andlisis de datos que se efectuara son:

Para la recoleccién de datos se utilizard el método de investigacion cuantitativa y
cualitativa. Los datos recogidos se pueden representar tanto en ndmeros como en
palabras; ahi la diferencia entre ambos tipos. Y es que, mientras la investigacion
cuantitativa se ocupa de los nimeros y las estadisticas, en la investigacion cualitativa

se emplean las palabras y los significados. (Santander Universidades, 2021)

La investigacion cualitativa se desarrollard a través de las herramientas de
entrevistas directas, la cual se realizd con el objetivo de poner a prueba las
funcionalidades de la plataforma virtual e interaccion entre el alumno y el educador
durante una clase sincronica. Con el analisis de esta informacion tendremos la base de
la idea de negocio, la cual fue validada durante la fase de investigacion cuantitativa a

través de la realizacion de las encuestas.
Cuantitativa: encuestas para padres de familia y estudiantes.

Cualitativa: entrevistas con médico Epidemidlogo, director y profesor de colegio

de Pasaje y ademas de un desarrollador de plataformas y paginas web.
1.8. Fundamentacién Tedrica del Proyecto
1.8.1. Marco Referencial.

En este nuevo siglo las personas se han caracterizado por entrar a una nueva era, la
era digital, la cual se ha convertido en una realidad mundial, causando que el hombre
cambie su devenir cotidiano a partir de la incursion de los avances tecnologicos y la
consiguiente afectacion de los diferentes contextos que lo rodean, en especial, el
contexto pedagdgico y cdmo este componente interactda con las nuevas generaciones
y el sentido de una modernizacion en la educacion, reconociendo que ofrece
facilidades, pero a su vez, retos que deben asumirse para seguir avanzando. (Academia
Virtual, 2020)

La “Educacion virtual”, surge como una de las mas modernas formas de ensefianza
- aprendizaje a través de redes actuales de comunicacion, es una oportunidad y forma

de aprendizaje que se acomoda al tiempo y necesidad del estudiante. La educacién
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online facilita el manejo de la informacién y de los contenidos del tema que se quiere
tratar y esta mediada por las tecnologias de la informacién y la comunicacion (TICs),
que proporcionan herramientas de aprendizaje mas estimulantes y motivadoras que las
tradicionales. (Academia Virtual, 2020)

Del presente proyecto de Tesis, se tendré en cuenta varias referencias de empresas
o0 instituciones que utilizan una plataforma académica virtual para la nivelacion del

estudiante en sus clases, tales como:

PREUNIVERSITARIO NEWTON: es una empresa ubicada en Quito, ofrece un
servicio académico a traves de la capacitacion y nivelacion de estudiantes que se
preparan para programas de pregrado y posgrado de universidades publicas y privadas
de manera presencial y virtual via Skype. (Preuniversitario Newton, 2020)

TUS CLASES PARTICULARES: es una plataforma web donde se puede
encontrar profesores en todo el Ecuador, de alguna materia en especifico que el alumno
requiera, y se pueden registrar tanto estudiantes como profesores. (Tus Clases
Particulares, 2020)

APRENDER ONLINE: situado en Ambato es una empresa que se dedica a dar
clases de apoyo al estudiante de distintas materias en la modalidad online. (Aprender
Online, 2020)

1.8.2. Marco Tedrico

El consejo de la Educacidn Superior; considerando que: el articulo 169, literal m),
numeral 3 de la citada Ley, determina que es atribucion y deber del Consejo de
Educacion Superior (CES): “Aprobar al menos los siguientes reglamentos: (...) 3. (...)
de las modalidades de estudios: presencial, semipresencial, a distancia, en linea y otros
(...)”; (Ministerio de Educacion, 2021)

A finales de los 90 hacen su aparicion en el ambito educativo las primeras
plataformas virtuales de ensefianza y aprendizaje que intentan aproximar al estudiante
hacia la tecnologia para fines académicos, las instituciones que brindan ensefianza a
nivel superior, los profesores y estudiantes empiezan a utilizar estas plataformas sin
necesidad de contar con grandes conocimientos en computacion e informatica para

darles un uso habitual. (Bermudez, 2018)
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Plataforma Virtual Académico: es un programa que permiten hacer tareas,
organizar contenidos, actividades dentro del curso, gestionar las matriculaciones de
los estudiantes, crear espacios de comunicacion interactiva, acompafiamiento

pedagdgico permanente. Entre otros. (Management, 2020)

Educacion virtual: es uno de los nuevos métodos de ensefianza en la actualidad y
que utiliza la tecnologia para educar de forma remota, se elimina las barreras de la
distancia y, por qué no, tiempo. Es importante tener en cuenta que la educacion virtual
se relaciona con la educacion a distancia, la cual nacio a raiz de la necesidad de
cobertura de calidad educativa a personas que, por distancia y tiempo, no pueden

desplazarse hacia un centro de formacion fisico. (GCF Global, 2021)

Internet: es una red de computadoras interconectadas a nivel mundial en forma de
tela de arafia. Consiste de servidores que proveen informacidn a aproximadamente 100
millones de personas que estan conectadas entre ellas a través de las redes de telefonia
y cable, que admite la transmision de datos a alta velocidad, y con esto permite: la
ensefianza a distancia, investigacion cientifica sin fronteras, telemedicina, explotar a
otros niveles de interaccion como la musica y las artes, trabajo colaborativo en tiempo

real y realidad virtual. (Ramirez, 2018)

Educacion a Distancia: situacion educativa en la que los docentes y los alumnos
estan fisicamente separados la mayor parte del tiempo, pero éstos se valen de cualquier
medio tecnoldgico para su comunicacion. La educacion a distancia no excluye el aula

tradicional. (Cabafas Valdiviezo & Ojeda Fernandez, 2017)

Aprendizaje Colaborativo: Es méas que una técnica de ensefianza, una filosofia
personal. En todas las situaciones donde las personas se unen en grupos, se sugiere una
forma de interaccion entre personas diferentes, en la cual se debe mantener el respeto
y resaltar las habilidades y contribuciones de cada miembro. La premisa del
aprendizaje colaborativo se encuentra basada en la construccion de un consenso a
través de la cooperacion entre los miembros del grupo, en contraste con las

competencias individuales. (Cabafas Valdiviezo & Ojeda Fernandez, 2017)

E-Learning: Es el resultado de aplicar las nuevas tecnologias en el ambito de la
formacion, y mas especificamente, del aprendizaje. El e-learning va unido sobre todo
a aspectos de tipo metodologico y a la adecuacion técnico-instructiva necesaria para
el desarrollo de materiales que respondan a necesidades especificas, aprovechando al
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méaximo el papel de las nuevas tecnologias (formatos de almacenamiento, plataformas,
interactividad, flexibilidad, etc.) Incluye una amplia gama de aplicaciones y procesos,
tales como aprendizaje basado en la red, en el computador, aulas virtuales, cooperacion
digital. Incluye la entrega de contenidos via Internet, extranet, intranet, (LAN/WAN),
audio y video, emision satelital, television interactiva y CD-ROM. Los campus
virtuales, las aulas virtuales, las bibliotecas electronicas, las técnicas de
autoaprendizaje o las videoconferencias son algunas de las herramientas de trabajo que
definen la forma de aprendizaje y ensefianza del alumnado y del profesorado. (Cabafas
Valdiviezo & Ojeda Fernandez, 2017)

Aula Virtual: Concepto que se ha venido desarrollando a partir de la década de los
ochenta, este término se le adjudica a Roxanne Hiltz quien la define como “el empleo
de comunicaciones mediadas por computadores para crear un ambiente electronico
semejante a las formas de comunicacién que normalmente se producen en el aula
convencional”. A través de este entorno el alumno puede acceder y desarrollar una
serie de acciones que son propias de un proceso de ensefianza presencial como
conversar, leer documentos, realizar ejercicios, formular preguntas al docente, trabajar
en equipo, etc. Todo ello de forma simulada sin que medie una interaccion fisica entre

docentes y alumnos. (Cabafias Valdiviezo & Ojeda Fernandez, 2017)

Multimedia: Este término se ha empleado para designar todo tipo de productos
informaticos. Llamamos multimedia a un producto informatico que utiliza recursos de
texto, sonido e imagen. Se emplea relacionado con los términos "hipertexto™ e

"hipermedia”. (Cabafias Valdiviezo & Ojeda Fernandez, 2017)

Clase Virtual: metodologia de teleformacion que recrea los elementos

motivacionales de la formacion presencial, a través de:

o Utilizacion de grupos que comienzan y terminan juntos un mismo curso.

o Papel facilitador del docente, que disefia e imparte el curso.

o Cuidado de la interrelacion entre todos los participantes, facilitando la
comunicacion y fomentando las actividades en grupos.

o La clase virtual puede ser sincronica cuando se da la simultaneidad o asincrona
cuando no es necesario que la interactividad entre emisor y receptor se produzca

simultaneamente. (Cabafas Valdiviezo & Ojeda Fernandez, 2017)
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Teleformacion: Educacion a distancia que utiliza las herramientas que brindan las
Nuevas Tecnologias de la Comunicacién, especialmente, los servicios y posibilidades
que ofrece Internet como espacio para la formacion. No se considera Teleformacion,
a la educacion a distancia que emplea el teléfono o el fax como medio de relacion con
los tutores. Tampoco se considera a los productos multimedia como CD-Rom,
proyectores, aunque emplean tecnologias de informética. (Bermudez, 2018)

Servicios sincronicos: Los servicios sincrénicos son aquellos en el que el emisor y
el receptor del mensaje en el proceso de comunicacion operan en el mismo marco
temporal, es decir, para que se pueda transmitir dicho mensaje es necesario que las dos
personas estén presentes en el mismo momento. Estos recursos sincronicos se hacen
verdaderamente necesarios como agente socializador, imprescindible para que el
alumno que estudia en la modalidad a distancia o virtual no se sienta aislado.
(Bermudez, 2018)

Entre los servicios que dispone Internet en la modalidad sincrénica se puede

mencionar:

La Videoconferencia: que es un proceso en el cual se utiliza cAmaras de video y
monitores en cada uno de los puntos de contacto, de modo que los participantes pueden
oirse y verse entre si, también se puede mostrar imagenes de lo que se discute y realizar
esquemas utilizando pizarras electronicas y diapositivas. (Cabafias Valdiviezo &
Ojeda Fernandez, 2017)

Servicios asincronicos: son aquellos que permiten la transmision de un mensaje
entre el emisor y el receptor sin que tengan que coincidir para interactuar en el mismo
instante. Requieren necesariamente de un lugar fisico y l6gico como un servidor, en
donde se guardan y tendran acceso a los datos que forman el mensaje. Los servicios
asincronicos constituyen los recursos méas valiosos para su utilizacién en la modalidad
de educacion a distancia, ya que el acceso en forma diferida en el tiempo de la
informacién se hace absolutamente necesaria por las caracteristicas especiales que
presentan los alumnos que estudian en esta modalidad (limitacion de tiempos,
cuestiones familiares y laborales, etc.). Entre estos servicios se pueden citar los
siguientes: E-mail y Foros de discusion. (Cabafias Valdiviezo & Ojeda Fernandez,
2017)

14



1.8.3.Marco Conceptual

Segun lo establecido en el Articulo 29 de la Constitucion de la Repuablica del
Ecuador, el cual determina que “Las madres y padres o sus representantes tendran la
libertad de escoger para sus hijas e hijos una educacion acorde con sus principios,
creencias y opciones pedagogicas.” En este sentido, las familias que elijan este servicio
amplian sus funciones y responsabilidades, pues no se trata s6lo de una formacién
académica, sino de la dedicacion al desarrollo armonico e integral de cada estudiante.
(Andrade y otros, 2020)

Los términos que vamos a nombrar con regularidad en el siguiente estudio son:
En linea: relacionado al uso del internet.

Generacion Z: en el mundo actual, los procesos de innovacién y cambio son tan
rapidos que no se pueden asimilar los efectos o consecuencias en la sociedad. Fechas

de las denominaciones por cada generacion:

o Baby Boomer: 1946 y 1960

o Generacion X: 1960-1980

o Generacion Y: 1980 hasta 1995

o Generacion Z: 1995 y posteriores

Entonces, las generaciones mas jovenes que han crecido en la sociedad digital son

los adolescentes menores de 20 afos. (Cerezo, 2017)

Educacién: la educacion en un pais es un elemento sumamente significativo e
importante en la formacion y desarrollo de sus pobladores, debido a que ofrece
elementos y conocimientos basicos que le ayudan al ciudadano en su integracion a la
sociedad. (Herrera, 2018)

Modelo E-learning: es un proceso de ensefianza y aprendizaje virtual flexible, que
requiere de un soporte informatico, conexion a internet y que facilita el acceso al

alumnado al excluir las clases presenciales. (Herrera, 2018)

Aprendizaje: el estudio del aprendizaje ha sido de gran importancia para los
psicologos de las diferentes escuelas desde finales del siglo XIX puesto que educacion

y psicologia estan estrechamente interrelacionadas. Existe la oportunidad de una
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mejora en la calidad de ensefianza proporcionada por los educadores, lo que tendra un
efecto positivo y sostenible en el aprendizaje de los alumnos, debido a que el

aprendizaje genera la modificacion del comportamiento y conducta. (Herrera, 2018)

Impacto de la tecnologia en la educacion: la tecnologia e Internet han mejorado la
manera de relacionarnos, pero también de progresar educacional y profesionalmente.
En el caso de la ensefianza, ya no es raro encontrar aulas con pizarras digitales o
alumnos que han sustituido papel y boligrafo por su ordenador portatil o tablet.
Tampoco es raro ver como, cada vez mas, los temarios se complementan con
contenidos multimedia o descargables a través de un campus virtual. De la misma
manera existe la formacion online. Sin duda, una gran apuesta que permite prepararse

al ritmo y compaginarla con otros cursos y/o la vida laboral. (Bermudez, 2018)

Educacién Virtual: la sociedad actual esta llena por las nuevas tecnologias y de
inventos que es inevitable no incorporarlas en el sistema educativo. Se debe tener en
cuenta que la ensefianza virtual o lo que se Ilama e-learning, es una alternativa a las
nuevas necesidades de educacion en el pais y en el mundo ya que tienen la capacidad
de reducir el tiempo, aumentar la productividad y activar el proceso de aprendizaje del
alumno. Con la ayuda de la tecnologia se puede interactuar con compafieros de clase,
con tutores o docentes de la escuela o la universidad de manera sincrona (en el
momento, en tiempo real) o asincrona (en diferido). Por esta raz6n y manera de
comunicacion que la ensefianza virtual se ha transformado y se divide en sincrona o

asincrona. (Brooks, 2020)

Las plataformas virtuales de aprendizaje: conocidas en espafiol como sistemas de
gestion de aprendizaje (LMS, del inglés Learning Management System), se puede
definir como un grupo de aplicaciones que funcionan en un entorno cliente-servidor,
donde el lado del servidor se instala un software especial que controla todas las
operaciones internas, para garantizar una operacion eficiente, y del lado del cliente, los
usuarios del sistema utilizan un navegador, y herramientas complementarias al
computador tales como: elementos audiovisuales y accesorios internos. (Paradiso,
2020)

Creacion y oferta de Servicios: es gestionar diferentes recursos, sean estos:
materiales, intelectuales, emocionales que contribuyan a la generacion de un servicio.

Teniendo este como finalidad la satisfaccion de alguna necesidad, a fin de generar
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facilidades de acceso a la ciudadania y satisfacer la demanda de una institucion
moderna que va a la vanguardia del uso de las tecnologias de la informacion.
(Ministerio de Educacion, 2020)

Como se observa, con las TIC, el maestro ira dejando de ser exclusivamente un
catedrético e irda asumiendo un papel mas técnico, utilizando la computadora como un
recurso para introducir cambios en la educacion y en su relacion con los estudiantes.
Algunos padres de familia se sienten preocupados cuando sus hijos no tienen acceso a
las computadoras, porque estan conscientes que la computadora es importante en el
desarrollo académico de los estudiantes; y estan convencidos de que al usarla estan

mejor preparados para el futuro. (Narvéez, 2017)
1.8.4.Marco Legal

1.8.4.1. Aspecto Societario de la Empresa

La presente investigacion consiste en desarrollar una plataforma académica online
la cual serd desarrollada por Lisbeth Troya V. Gerente fundadora de la empresa y por
el momento sera constituida como una sociedad anénima por los accionistas que en
ello participan.
1.8.4.2. Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa encargada de desarrollar la plataforma virtual de la presente propuesta
se regirabajo larazén social de P. A. V. Troya S. A. Teniendo como actividad principal
ofrecer servicios académicos a los estudiantes de tercer nivel (bachillerato) en la
ciudad de Pasaje.

El nombre comercial que estara la empresa serd Plataforma Académica Virtual
Troya, la misma que pertenecera a la industria de ensefianza de formacion educacional
para el desarrollo personal, de acuerdo con la Clasificacion Nacional de Actividades
Econdmicas del Ecuador. (ClIU, 2017)

P. A. V. Troya dara inicio a sus actividades bajo la figura legal de Sociedad
Ano6nima, de acuerdo con lo que indica el articulo 143 de la Ley de Compafiias:

“La compaiiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que responden
unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compaiiias civiles
anonimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafias mercantiles

an6nimas.” (Ley de Compafiias, 2017)
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1.8.4.3. Fundacion de la Empresa

La empresa Plataforma Académica Virtual Troya estara constituida en la cuidad de
Pasaje cumpliendo legalmente con todos los procedimientos estipulados en el Registro
Mercantil y en el Servicio de Rentas Internas, de acuerdo a lo mencionado en el
articulo 146 de la Ley de Compaifiias:

“La compaiiia se constituira mediante escritura publica que, previo mandato de la
Superintendencia de Compafiias serd inscrita en el Registro 23 Mercantil. La compafiia
se tendrd como existente y con personeria juridica desde el momento de dicha
inscripcion. Todo paco social que se mantenga reservado sera nulo.” (Ley de
Compafiias, 2017)
1.8.4.4. Capital Social, Acciones y Participaciones

Para poder establecer y constituir de manera correcta una sociedad, es necesario
contar con un capital suscrito, por lo que, se establece dicho capital para iniciar las
actividades de la empresa, el cual tendra participaciones divididas de varios accionistas
de la siguiente manera:

« Lisbeth Troya V. como primera accionista: 50% de
participacion

« Janina Valarezo D. como segunda accionista: 25% de
participacion

» Préstamo bancario: 25%o de participacion

Accionista total: 75% y Banco 25%: total 100% de participacion.

Tabla 1: Capital Social de la empresa

Descripcion Valor

Constitucion de la Compaifiia $800,00

Tramites en linea para constitucion de  $366,00
la cia.
Propiedad Intelectual (tramites  $800,00

juridicos)

Permisos del B. Cuerpo de Bomberos  $430,00
Tasa del Municipio $125,00
TOTAL $2.020,00
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Nota: Tabla obtenida desde la Ley de compafiias sobre el valor requerido segin permisos legales
obligatorios para que la empresa pueda emplear sus servicios. (Ley de Compafiias, 2017), (Servicio

Nacional de Derechos Intelectuales, 2021)

Asi mismo, cumpliendo con lo estipulado en los articulos 126 y 127 de la Ley de
Compaiiias, la empresa debe estar compuesta por una Junta General, la cual estara
conformada por los socios mencionados previamente, quienes ademas estaran en el
derecho de escoger de manera libre y voluntaria al representante legal o administrador
de la empresa. (Ley de Compaiiias, 2017)

1.8.4.5. Permisos

La empresa de la plataforma académica virtual tendré un local con sus respectivas
oficinas administrativas y reclamos para los usuarios. Para ello se necesitara de
permisos establecidos por la ley. El proceso inicia con el usuario llenando la solicitud
de constitucion de compafias y finaliza cuando la Superintendencia registra
informacion y documentos en la base de datos. Incluye la generacion de escrituras por
parte del notario, la inscripcion de la constitucion en Registro Mercantil y la
generacion del RUC por parte del SRI. Se realiza a través del Portal de Constitucién
Electrdnica, y participan el usuario, el notario, el registrador mercantil, el Servicio de
Rentas Internas y la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. (Compafiias,
2022)

1.9. Formulacion de la hipoétesis y-o0 de las preguntas de la investigacion de las
cuales se estableceran los objetivos.

Preguntas:

¢Como se sustentara la propuesta de creacion de una académica online bajo los

fundamentos teoricos, referenciales y legales?

¢Como se analizara la oportunidad de mercado y el desarrollo del modelo de

negocio del proyecto?

¢En laindustria y el mercado como se desarrollaran las estrategias que se ajusten

a la propuesta?
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¢Como se efectuaran las estrategias del Marketing mix; producto, precio, plaza 'y

promocion que tendré la empresa?

¢Como se desarrollara el Plan Operativo de la empresa donde se encuentra la

Produccidn y Estructura Organizacional?

¢Como se analizara los volumenes de venta y crecimiento de la industria?
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CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1. Andlisis de la Oportunidad

Debido al COVID-19, muchas instituciones han decidido mantener sus clases
tanto online como presencial. Estd experiencia es nueva para algunos alumnos y
profesores que tuvieron que adaptarse al cambio de forma de brindar las ensefianzas a
los estudiantes. Del mismo modo esto aumento el trabajo para muchos tutores quienes
brindan un apoyo particular en ciertas materias que los estudiantes tienen problemas.
El emprendimiento surge de la gran industria de la tecnologia, a través de apps o
plataformas virtuales que esta en todo su auge, de esta forma se implementara en la
plataforma una blasqueda rapida y sencilla de profesores del canton Pasaje quienes
ofrezcan sus servicios como docentes e instructores académicos particulares de manera
virtual a estudiantes de secundaria que requieran de una guia para su nivelacion en las
materias que presenten déficit. La educacidn online se posiciona ahora como la mejor
opcidn de aprendizaje, ya que ha demostrado ser el sector mas innovador y con mayor

flexibilidad para adaptarse a las nuevas tecnologias. (EL Economista, 2021)

La educacion a distancia, denominada modalidad virtual, donde los docentes se
conectaron con los estudiantes por medio del internet e instrumentos tecnologicos
(zoom, laptops, celulares y otros), pero fueron los padres y madres de familia quienes
se encargaron del refuerzo, revision, orientacion y desarrollo del proceso de
ensefianza-aprendizaje de los estudiantes. En las calles, las posiciones de
los padres de familia son divididas frente al retorno a clases presenciales autorizado
por el Comité de Operaciones de Emergencia (COE) nacional. Si bien hay opiniones
sobre la necesidad de que los estudiantes vuelvan a la presencialidad, la preocupacion
de un contagio ain influye en la decision. (El Comercio, 2022)

Los docentes también se quejaron por los inconvenientes que genera la carga
laboral que tienen desde que comenzd el afio lectivo, el 1 de junio de 2020.
Gritaron consignas para que se solucionen los fallos que se tienen para la conexion en
la plataforma en la que imparten sus clases. La presidenta de la UNE local, Teresa
Bolafios, sefiald que hay maestros que estan conectados hasta la medianoche tratando
de explicar a los padres lo que sus hijos no entendieron. Eso ocurre, por ejemplo, con

los del horario vespertino que inician sus actividades a las 12:30. (EI Comercio, 2020)
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2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio.

El modelo de negocio de una empresa es una herramienta previa al plan de
negocio, cuyo objetivo es permitir conocer con claridad el tipo de negocio que se va a
crear e introducir en el mercado, a quién va dirigido, cdmo se va a vender y cdmo se

van a conseguir los ingresos. (economipedia, 2020)

A continuacion, se presenta el Modelo de Negocio:

Figura 2: Modelo Canvas

Socios / Actividades Propuesta Relacitn con Segmentos
Clave (lave de Valor los Clientes de (lientes
Colegios: Marketing v Eéi?:‘:::: Plataforma: Padres de
bachillerato- Vanix online chat en vivo, familia de entre
docentes Diseiio Graf. T )
Planeacitn y “Pﬁml'g‘d“ email, foros. 35 v 60 afos.
Desarrollador - . en e-leaming.
Contenido .
Centros de Recursos Cursos de Estudiantes
Capacitacion ém (lave ayuda _ bachillerato
) d pedagdgica, Frofesores
Entidades Servidoresy | g o0 v %&nﬂﬁ
G.nhemamem.a.l contenido involucrados Plataforma:
es que di bl también los
promusvan la ispenible. Aocantes W)
Estructura \% Fuentes de
de Costes \\\% Ingresos

Marketing: Diseiio v contenido Por comision por clases particulares

Internet

{Promociones por hermanos o familia.

Alquiler: Locales v oficinas
quuter ¥ olicina Por grupos de estudiantes).

J .
Nota: En este modelo de negocios canvas se observa el tipo de negocio que se va a crear, a quién
va dirigido, como se va a vender y como se van a conseguir los ingresos. (economipedia, 2020)
https://economipedia.com/definiciones/modelo-de-negocio.html

Como se observa el grafico del Model Canvas, la Propuesta de Valor radica en
elaborar una plataforma académica virtual para estudiantes de bachiller que necesiten
de un refuerzo o quieran acceder a universidades mediante pruebas y con la guia de un
tutor altamente capacitado y registrado por la Senescyt que den sus servicios de

ensefianza y que quieran de un ingreso extra.
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Los Socios Claves seran: los colegios de los afos superiores “bachilleres”,
profesores, centro de capacitaciones y también las entidades gubernamentales que

quieran promover la educacion virtual.

Las Actividades Clave es el marketing que se empleara junto con el disefio grafico
por parte de los desarrolladores donde ademés se desarrollard la planeacion vy

contenido a mostrar a los estudiantes.

Los Recursos Claves es el Servidor que mostrara toda la informacion que
requieran los usuarios de la misma forma que los contenidos durante y después de cada

clase sincrona.

Relaciones con los Clientes: en la plataforma virtual se contard con un chat en

vivo, foros y en otro caso por medio de e-mail.
Los Canales que se utilizara seran mediante redes sociales y la misma plataforma.

Segmento de Clientes: son los Padres de familia de entre 35 y 60 afios, estudiantes

de bachillerato y profesores que se registren en la plataforma académica.

Estructura de Costes: es el Marketing tanto en disefio y contenido de la plataforma,
un buen proveedor de Internet para evitar fallas en la comunicacion entre profesor-

alumno, y el Alquiler de locales u oficinas.

Fuentes de Ingreso; por grupos de maximo 6 estudiantes por clases particulares,
promociones como; hermanos o familia y por grupos de estudiantes que lleguen de un

mismo colegio.
2.2. Mision, Vision y Valores de la Empresa

Misién: Proveer de todas las herramientas digitales posibles para un mejor
rendimiento escolar a alumnos de bachillerato, con busqueda facil e inmediata de

profesores.

Vision: Convertir y posicionar a la empresa en una plataforma educativa online

mas innovadora y segura promoviendo el emprendimiento y desarrollo académico.
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Valores de la empresa. -

Responsabilidad: con la sociedad al momento de preparar a jovenes
emprendedores, con valores integrales que contribuyan al desarrollo del pais y con la

empresa demostrando un servicio 6ptimo y de calidad.

Competitividad: Siempre apuntar a buscar mejorar en cada area, sin perder de

vista los cambios de la competencia y sus actualizaciones.

Honestidad: demostrando compromiso con los clientes, tanto docentes como
padres de familia quienes depositaran su confianza en la empresa. Educando con

pasion y entrega en valores éticos y cognitivos.

Respeto: tanto con docentes y alumnos debe sobre todo prevalecer el respeto

mutuo, para que todos tengan certera confianza que la empresa es una institucion seria.

Puntualidad: con el respeto también va de la mano la puntualidad, tanto de

tutores como de alumnos para un mejor manejo de los programas.
2.3. Objetivos de la Empresa
2.3.1.0bjetivo General

o Ofrecer servicios académicos online con tutores particulares
profesionales, a través de la plataforma académica virtual, y lograr altos
margenes de rentabilidad, liquidez que permitan el desarrollo y

crecimiento sostenible de la empresa.
2.3.2.0bjetivos Especificos

o Elaborar, ordenar y actualizar continuamente el sistema y los
programas académicos virtuales, y asi alcanzar una cuota importante de
mercado, dentro de la industria del internet y académico, terminando
con un minimo de 150 estudiantes por afio en un tiempo de 2 afios.

o Crear métodos academicos que mejoren la ensefianza, aprendizaje.
Obteniendo un porcentaje de satisfaccion y fidelidad por parte de los
usuarios-clientes, con un aumento del 5% de estudiantes al finalizar los
primeros 4 afos.

o Analizar el nivel de competencia y desarrollar nuevas estrategias como

actividades publicitarias constantes mediante redes sociales y
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merchandising. Aumentando las ventas totales en un 5% anualmente

durante los 4 primeros afos
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CAPITULO 3
3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA
3.1. PEST

El analisis PEST, (también conocido como PESTLE) es un instrumento que
facilita la investigacion y que ayuda a las compafiias a definir su entorno, analizando
una serie de factores cuyas iniciales son las que le dan el nombre. Se trata de los

factores Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnologicos. (Martin J. , 2017)
Politico

Tramite mediante el cual un ciudadano puede constituir una compaiiia en linea a
través del Sistema de Constitucion Electrénica y Desmaterializada, con minuta

estandar o propia:

1. Ingresar al portal web de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros

WWW.supercias.gob.ec

2. Seleccionar la opciéon PORTAL DE CONSTITUCION ELECTRONICA DE
COMPANIAS.

3. Presionar la opcion CONSTITUIR UNA COMPANIA.
4. Ingresar su usuario y contrasefa.

5. Seleccionar la reserva de denominacion que desea utilizar en el proceso de

constitucion.

6. Ingresar la informacion en el formulario SOLICITUD DE CONSTITUCION DE
COMPANIAS. La informacion se divide en: Datos de la compafiia, Socios 0

accionistas, Cuadro de suscripciones y pago de capital y Representantes Legales.
7. Por cada registro, adjuntar los documentos habilitantes requeridos por el sistema.
8. Seleccionar la notaria de preferencia y verificar costos del tramite.

9. Aceptar condiciones del proceso electrénico e iniciar tramite. (Constitucién

electronica de compafiias, 2022)

El 21 de febrero del 2020, la Asamblea Nacional de la Republica del Ecuador

aprobd la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién, la cual tiene como objetivo
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establecer un marco normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la
innovacion y el desarrollo tecnoldgico, promoviendo la cultura emprendedora e
implementando nuevas modalidades societarias y de financiamiento que permitan

fortalecer el ecosistema emprendedor. (Asamblea Nacional, 2020)

El Gobierno Nacional a través del Ministerio de Educacion ha implementado
estrategias como la teleeducacion y el teletrabajo con el objetivo de garantizar el
aprendizaje diario de los estudiantes y el bienestar de los miembros de la comunidad
educativa del pais. El presente proyecto tiene el objetivo de brindar breves
lineamientos y recomendaciones para la seleccion y uso de las diversas plataformas
educativas virtuales, que tienen al servicio de su comunidad educativa. La idea
fundamental es continuar con el proceso de ensefianza — aprendizaje desde casa, sin
que esto signifique sobre carga de tareas y estrés tanto en docentes como en estudiantes
de bachillerato del cantén Pasaje. (Ministerio de Educacion, 2020)

De acuerdo a la Constitucion Politica del Ecuador, en su Art. 28.- “La educacioén
responderd al interés publico y no estara al servicio de intereses individuales y
corporativos. Se garantizara el acceso universal, permanencia, movilidad y egreso sin
discriminacion alguna y la obligatoriedad en el nivel inicial, basico y bachillerato o su
equivalente. El aprendizaje se desarrollara de forma escolarizada y no escolarizada. La
educacion publica serd universal y laica en todos sus niveles, y gratuita hasta el tercer
nivel de educacion superior inclusive”; sobre la base de este articulo, actualmente
muchos estudiantes de bachillerato han accedido a una matricula presencial; sin
embargo, estudiar no es solo cuestion de un cupo, y mas si lo es de manera virtual, ya
que para ello se necesita basicamente tener acceso a internet, sea a través de un recurso
propio 0 mediante un lugar de servicio de internet como un cyber. (Ministerio de
Educacién, 2021)

Econdmico

La Organizacion Mundial de la Salud ha evaluado el brote de contagiados por el
virus COVID-19 durante los ultimos dias, por ello ha decidido decretar el estado de
pandemia, motivando a los estados de los paises a implementar diversas estrategias
que frenen los niveles de contagio, para precautelar la salud de las personas, ya que
aunqgue se haya logrado frenar en parte al covid-19 en Ecuador, muchos padres de

familia aun toman el riesgo de mantener a sus hijos alejado de las aglomeraciones y
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prefieren las clases virtuales. Durante la emergencia fue indispensable mantener la
comunicacion entre los miembros de la comunidad educativa. Para ello hasta la
actualidad existen distintas estrategias y herramientas que permitiran dar continuidad
al proceso de ensefianza — aprendizaje. Uno de los mecanismos es el uso de
plataformas educativas virtuales, mediante las cuales podemos enviar las tareas,
retroalimentar los contenidos o el desarrollo de actividades, difundir informacion

oficial e importante emitida por los cabales oficiales. (Ministerio de Educacion, 2020)

El presidente de Ecuador, Guillermo Lasso, anuncio el lunes que el salario béasico
mensual para 2022 sera incrementado 6,25% de 400 a 425 dolares; el alza méas
importante en los ultimos ocho afios. Ecuador, cuya dolarizada economia afronta una
crisis agravada por la pandemia de covid-19, prevé para 2022 un crecimiento de 2,85%
para su Producto Interno Bruto (PIB) y una inflacion de 1,28%. La economia
ecuatoriana mejorara en hasta 3,02% este afio, mientras que el aumento de precios
acumulado entre enero y noviembre se ubicd en 1,87%, segun el gobierno. Por otro
lado, el costo de la canasta basica de productos para una familia de cuatro personas

alcanzd los 715 dolares en noviembre. (Swissinfo, 2021)

Figura 3: PEA del cantdn Pasaje
e

CATEGORIA / AREA PASAJE
AREA URBANA AREA RURAL

Total Yo Total %

ACTIVA (a) 22000  5156% 8295 51,71%
OCUPADOS 20912  9467% 8086  97.48%
DESOCUPADOS 1178 533% 209 2,52%

POBLACION INACTIVA

INACTIVA (b) 20750  4844% 7746  4820%
PET (a+b) 42840  1000% 16041  100.00%

Nota: Se presenta la Poblacion Econémicamente Activa del Canton Pasaje de manera
Urbana y Rural. (Sistema Nacional de Informacion, 2015)

Segun datos del censo INEC, la poblacion en edad econémicamente activa en el
cantén Pasaje, es de 46.856 habitantes que representan el 51,60% que realizan alguna
actividad; de los cuales el 95,44% estan ocupados, es decir, efectivamente desempefia
un trabajo remunerado; mientras que el 4,56% no se encuentra laborando ya que estan
en basqueda de empleo (por primera vez) o se encuentran cesantes. La poblacion

30



econdmicamente activa del area urbana (51,56%) y del area rural (51,71%) son muy
similares; sin embargo, el &rea rural cuenta con una mayor poblacién ocupada con un
97,48% frente a un 94,67% del area urbana. Por lo tanto, se observa una mayor
desocupacion en el area urbana (5,33%) que en el area rural (2,52%). En relacion a la
poblacion inactiva se encuentra que tanto para el area urbana como para la rural es
cercana al 50,00%; la poblacion econdmicamente inactiva es la que se dedica a:
quehaceres domesticos, estudiantes, jubilados, rentistas, personas con capacidades

especiales y otros. (Sistema Nacional de Informacion, 2015)

En la tabla se aprecia la evolucion del gasto publico en educacion. En 2020,
Ecuador dedicé el 11,47% de su gasto publico total a educacion, mientras que el afio
anterior habia dedicado el 11,62%, cinco afios antes el 12,6% Yy si nos remontamos
diez afos atrés el porcentaje fue del 13% del gasto publico, es decir, la proporcion
destinada a educacion ha caido en los ultimos afios. (Datos Macro, 2020)

Figura 4: Gasto publico en educacién

Ecuador - Gasto Publico Educacion

Fecha | Gasto Educacion (M.€) | Gasto Educacion (%Gto Pub) | Gasto Educacidn (%PIB) | Gasto Educacion Per Capita

2020 3.601.9 11,47% 4.13% 206 €
2019 4.080.8 11,62% 4,23% 236 €
2018 42112 4,62% 247 €
2017 42701 4.61% 250 €
2016 39417 4,36% 238 €
2015 44751 12,60% 5,00% 275 €
2014 4.033.8 12,07% 5,26% 252 €
2013 3.585.8 11,44% 5,00% 227 €
2012 31772 11,53% 4,64% 205 €
2011 26951 11,98% 4.73% 177 €
2010 2.367.3 13,00% 4.51% 158 €

Nota: A continuacion, se muestra los gastos en educacidn a partir del 2010 hasta el 2020 que tuvo
el Ecuador. (Datos Macro, 2020)
https://datosmacro.expansion.com/estado/gasto/educacion/ecuador#:~:text=E1%20gast0%20p%
C3%BADblico%20en%20educaci%C3%B3n,47%25%20del%20gasto%20p%C3%BAblico%20tota
l.

Por otro lado, si se analiza el comportamiento de la inflacion por industria, la misma

presenta los siguientes resultados:
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Figura 5: Aumento de la industria educativa en Ecuador

may-2021 may-2020

Nota: Se muestra la tabla donde se puede apreciar un aumento en el &mbito académico en el
Ecuador. (Inec, 2021) https://www.ecuadorencifras.gob.ec/estadisticas/

Se puede observar que la industria de la educacion tuvo un incremento del
0.0061% mientras que, en el 2020 presenta un decrecimiento del 0.0749%. (Inec,
2021)

Lo digital impacta en el marco de la macroeconomia de la educacion, que es la que
refiere al analisis de la educacion en relacion al crecimiento, al gasto social en
educacion y al ingreso nacional, lo digital es la base de la sociedad en red en la cual se

inserta la educacion virtual. (Rama & Morocho, 2020)

Entre 2018 y 2021, el porcentaje de personas que no sabian leer ni escribir paso del
6,5% a 6%. Esto quiere decir que en el pais todavia hay 764.610 analfabetos.
(Primicias , 2021)

La parroquia con mayor incidencia de analfabetismo es Uzhcurrumi con 14,42% en
2001 y 9,75% en 2010; en tanto que la parroquia con menor indice de analfabetismo
es Pasaje con 5,30% en 2001 y 3,86% en 2010. La mayor disminucion en el indice de
analfabetismo se observa en la parroquia Uzhcurrumi, en la que se redujo en un 4,67%
en tanto que, en la parrogquia Buenavista hubo un aumento del indice de analfabetismo

en 0,13%. (Sistema Nacional de Informacién, 2015)
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Figura 6: Analfabetismo en el canton Pasaje

Uzhcurrumi %,75% ] 1aazn
Progreso A 1% _log0% |

La Peafia | S507%| 632%

12010
&,01%
Casacay B,22% 2001

Buenavista | 5.54% | 541%
Pasaje | 386M 530%

0.00% 500% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00%

Nota: Se observa el nivel de analfabetismo que hay en el cantén Pasaje.
(Sistema Nacional de Informacion, 2015)

El Nivel De Instruccidn; segun se observa, en el siguiente cuadro, 3.160 personas
que corresponden a 18,17% a nivel pre-escolar; 1.721 personas que corresponden a
9,89% presentan nivel educativo primario; 1.323 personas que corresponden a 7,61%
tienen nivel de instruccion secundario; 6.317 personas que corresponden al 36,32% de
la poblacién rural tienen como nivel de instruccion mas alto la educacion bésica, y 494
personas que corresponden a 2,84% tienen estudios de post-bachillerato, superior y
posgrado. Cabe destacar que 1.770 personas que equivalen a 10,18% no tienen ninguna
instruccion. (Sistema Nacional de Informacion, 2015)

Socioculturales

Figura 7: Analfabetismo en parroquias del cantén Pasaje

PARROQUIAS 2010 2001 Variacion %
Pasaje 3.86% 5,30% -1.44%
Buenavista 5.54% 541% 0,13%
Casacay 6.01% 8.22% -2.21%
La Peafa 507% 6,32% -1,25%
Progreso 8,41% 10,90% -2,49%
Uzhcurrumi 9,75% 14,42% -4,67%

Nota: variacion del analfabetismo en Pasaje obtenida a través del Sistema
Nacional de Informacion. (Sistema Nacional de Informacion, 2015)

La autoidentificacion en el cantdén Pasaje presenta un contundente predominio

mestizo con 17 825 personas que corresponde a 88,54%. Este mestizaje es entendido
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como un proceso complejo de contacto tanto bioldgico como cultural entre indigenas,
blancos, negros, y otros. La poblacion auto identificada como mestiza esta ligada a
diversas actividades econOmicas; como la agricultura, la construccion, el ambito
profesional y profesionista o0 duefios de negocios propios. Su vestimenta es variada y

participan en toda actividad festiva cultural. (Sistema Nacional de Informacion, 2015)

w Indigena

0,.22% __ 0, Z8%

5,15% -1I|1 4,05%
e . R 1 Afroecuatoriano/a
" Afrodescendiente
B Montubio/a
4 Mestizofa

= Blanco/fa

88,54%
= Otrofa

Factores como la globalizacion y el desarrollo de las TICs, han causado influencia

Nota: Porcentajes de etnia en Pasaje. La ethia predominante es la mestiza.
(Sistema Nacional de Informacidn, 2015)

en la perspectiva y el comportamiento del consumidor; desencadenando en ellos, la
preocupacion por temas que antes eran considerados de menor relevancia o eran foco
de realidades sociales de paises desarrollados. Asi también, los constantes avances en
la industria de los dispositivos mdviles, han hecho posible que cada vez maés
herramientas y recursos puedan gestionarse a través de una computadora o un celular
smartphone. La demanda de tecnologias de la informacion y comunicacion nos
enfrenta a un medio en dénde los dispositivos inteligentes, se han convertido en la
mano derecha del ser humano contemporaneo, ya que, facilitan la ejecucion de tareas
a través del acceso a internet en dispositivos tecnoldgicos. La adquisicion de teléfonos
inteligentes por parte de cada vez mas ecuatorianos, han propiciado el desarrollo de la
industria de TICs en el pais con un énfasis en el desarrollo de apps.El 8,4% (522.640)
de las personas que tienen celular poseen un teléfono inteligente o Smartphone, segin
los dltimos datos de Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC) del
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). (Censos, 2021)

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) presentd la Encuesta de

Estratificacion del Nivel Socioeconémico, la misma que servird para homologar las
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herramientas de estratificacion, asi como para una adecuada segmentacion del
mercado de consumo. Este estudio se realizo a 9.744 viviendas del &rea urbana de
Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato. La encuesta reflejé que los hogares de
Ecuador se dividen en cinco estratos, el 1,9% de los hogares se encuentra en estrato A,
el 11,2% en nivel B, el 22,8% en nivel C+, el 49,3% en estrato C- y el 14,9% en nivel
D. Para esta clasificacion se utilizd un sistema de puntuacion a las variables. Las
caracteristicas de la vivienda tienen un puntaje de 236 puntos, educacion 171 puntos,
caracteristicas econémicas 170 puntos, bienes 163 puntos, TIC"s 161 puntos y habitos
de consumo 99 puntos. (INEC, Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico
NSE, 2022)

Figura 9: Nivel socioeconémico agregado

Nivel socioecondmico agregado

A
1.9%

,2%

C+
22 8%

Nota: Niveles de los estratos sociales en el pais. (INEC, Encuesta de
Estratificacion del Nivel Socioeconémico NSE, 2022)

“62.431 ninos, nifias y jovenes con discapacidad en edad escolar estdn insertos en
el sistema educativo nacional”, indic6 el ministro de Educacion, Augusto Espinosa, en
su conversatorio semanal con medios de comunicacion, realizado en Guayaquil, este
30 de noviembre. La cifra expuesta por el funcionario representa al 78% del total de
la poblacion (80.368 personas) con necesidades educativas especiales (NEE) asociadas

a la discapacidad, en edad escolar (3-17 afios). (Ministerio de Educacién, 2021)
Tecnoldgico

En enero del 2021, el INEC realiz6 un estudio que revelé que 11.7 millones de
ecuatorianos son usuarios de Internet, presentando un incremento del 15% con relacién
al 2020. La penetracion de internet fue de 57.3% en enero del 2021. Asi mismo,
Ecuador registré 14.000 millones de usuarios de redes sociales en enero del 2021,
presentando un aumento de 2 millones con relacion al 2020. La cantidad de usuarios

en las redes sociales representd el 79% de la poblaciédn total del Ecuador en el 2020.
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Y, respecto a las conexiones maviles, Ecuador cont6 con 13.83 millones de conexiones
a principios del 2021, con una representacion del 78% del total de la poblacion. Por
otro lado, en el 2020 el gobierno ecuatoriano implementd una propuesta llamada Ley
de Conectividad y Transformaciéon Digital, la cual pretende impulsar el crecimiento de
las empresas mediante la capacitacion en el uso de las TICs a los empresarios y
emprendedores, debido a que resaltan la importancia que tienen las TICs en el
funcionamiento de las empresas, permitiéndoles utilizarlas de manera eficiente para
impulsar su crecimiento y maximizar sus ganancias. (Ministerio de

Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion, 2021)

Ante esto, resulta positivo para la actual investigacion sobre la plataforma
académica online, debido a que el hecho de que la mayoria de ecuatorianos sean
usuarios de internet, permite que los canales de distribucion que se utilizaran para
llevar a cabo la siguiente propuesta, es decir, redes sociales e internet, lleguen a la
mayor cantidad de personas posibles, y que, la plataforma virtual académica se
posicione en la mente de los consumidores, en este caso padres de familia y docentes,
de manera eficiente e incrementar el “awareness” (darse cuenta o tomar conciencia
sobre algo) por parte de los consumidores reales y potenciales del cantdén Pasaje.
(Arimetrics, 2022)

3.2. Estadisticas de Ventas, Importaciones y Crecimiento en la Industria

La propuesta de la elaboracion de una empresa que ofrezca el servicio de estudios
y nivelacion virtual a estudiantes de bachillerato en Pasaje, se halla introducida en la
industria de desarrollo y comercializacion de servicios de educacion virtual
especializada en el canton Pasaje. Segiun Leonardo Ottati, director general de la
Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico (CECE), se estima que la masa de
compradores online se duplicé durante los dias de cuarentena debido al confinamiento.
Esta cantidad sigue creciendo y aumentando su tendencia. El director menciona que el
panorama de consumo vivido en el Ecuador no solo estuvo protagonizado por los
millenials por tema de estudio o compra, sino que inaugurd la presencia de
consumidores de distintas edades. La Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico
publico que el e-commerce en Ecuador alcanzé un volumen de negocio de USD 2.3
mil millones, lo que supone un crecimiento de USD 700 millones (43,75 %) en el 2020
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frente al 2019. Porcentaje que se prevé para los siguientes afios siga creciendo.
(Alvino, 2021)

En el periodo 2020-2021, se registra un total de -213.868 nuevos estudiantes dentro
del sistema virtual, 101.803 estudiantes en régimen costa y 112.065 estudiantes en
régimen Sierra”. (Ministerio De Educacion Del Ecuador, 2020)

La Gltima encuesta de Tecnologias de la Informacién y Comunicacién del Instituto
Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC) muestra que el nimero de personas que
uso Internet en 2020 aument6 11,5% en el pais. El incremento fue igual tanto en el
area urbana como rural. Una de las razones del crecimiento de usuarios es la pandemia
de Covid-19, que obligé a los estudiantes a recibir clases por Internet y a los empleados
a recurrir al teletrabajo. El porcentaje de hogares con acceso a Internet debido a
estudios, trabajo y compra aumentd 7,7% a escala nacional, pasando de 45,5% en 2019
a 53,2% en 2020. La encuesta, que fue realizada en 12.060 hogares, identifica los
lugares con mayor uso de Internet. Por ejemplo, a escala nacional, el 86,1% de
personas navega por la web en el hogar, le sigue el 6,5% en el trabajo. Una de las cifras
que cayo el afio pasado es el uso de la computadora. El porcentaje de personas que
utilizan computadora disminuyd 6,7% a nivel nacional en relacion con 2019. El
descenso mas evidente fue en el sector rural, que pasé en 2019 de 28,9% a 20,5% en
2020. Mientras que el uso de teléfonos inteligentes aumento 5,4%. Al momento, segun
el INEC el 51,5% de la poblacion de cinco afios en adelante tiene un movil inteligente.
En cuanto al analfabetismo, las estadisticas del INEC aseguran que disminuy6 1,2% a
escala nacional. Esto es importante tener en cuenta que el facil acceso y en precios
relativamente bajo se trata se obtiene un mayor interés en los clientes potenciales.
(PRIMICIAS, 2021)
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3.3. Andlisis del Ciclo de Vida de la Industria

3.4. El ciclo de vida un producto representa el curso de sus ventas y sus ganancias
Figura 10: Ciclo de vida de la empresa

VENTAS

Y

— » TIEMPO
MADUREZ

CRECIMIENTO DECLINACION
INTRODUCCION
Nota: La Plataforma académica virtual se encuentra en etapa de introduccion.
(DYNAMIC, 2022) https://www.dynamicgc.es/ciclo-de-vida-de-la-
empresa/#:~:text=El%20cicl0%20de%20vida%20de,se%20hayan%20tomado%20al%
20principio.

a lo largo de su vida. Dentro del ciclo de vida del producto se encuentran
cinco etapas: La etapa de desarrollo, la cual consiste en encontrar y
desarrollar la idea de un nuevo producto o servicio; la etapa de introduccion,
en la cual se visualiza un leve crecimiento de ventas y las ganancias ain son
negativas; la etapa de crecimiento, la cual representa mayores ingresos para
la compafiia debido a la rapida aceptacion del mercado; la etapa de madurez,
en donde el producto logra llegar a la mayor cantidad de clientes potenciales
y, por ultimo, la etapa de declive, la cual representa una pérdida de ventas y

las ganancias comienzan a decaer. (DYNAMIC, 2022)

La industria de la educacién e-learning se encuentra en un constante crecimiento
debido a la demanda que existe por parte de estudiantes colegios y futuros bachilleres
que quieren lograr sus objetivos en la comodidad del hogar sin tener que exponerse en
situacion de riesgo que aln se encuentra latente en el pais con respecto a la pandemia
por covid-19. En la actualidad las instituciones de educacion han invertido los recursos
economicos necesarios para llevar a cabo la interaccion entre docentes y estudiantes.
Por lo que, dichas plataformas son creadas y aprovechadas por el estudiante, que al
momento son un complemento para la educacion presencial. Por lo tanto, la plataforma

aimplementar en el proyecto de investigacion se encuentra en la etapa de Introduccion,
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por lo cual, sera nueva en el mercado y tendra caracteristicas unicas y diferenciadoras
de los competidores como; ayuda y guia pedagogica, centro de capacitacion,
nivelacion para examenes y test “transformar” exclusivamente para estudiantes de
bachillerato del canton Pasaje. (Mancheno & Fonseca, 2021)

Para poder introducir de manera correcta la plataforma académica virtual y los
programas de educacion online en los colegios de Pasaje, sera necesaria la ejecucion
de estrategias que permitan posicionar la empresa en la mente de los consumidores
potenciales.

Las estrategias que se utilizaran durante la etapa de introduccion de la empresa
seran las siguientes:

e Realizar campafias agresivas de introduccion mediante redes sociales para
anunciar la llegada de la P.A. Online en Pasaje, creando campafas de
expectativa.

e Realizar promociones, descuentos y cupones durante los primeros dias de
apertura de la P. A. Virtual.

e Establecer alianzas estratégicas con empresas relacionadas, es decir, con
los Colegios, desarrolladores de plataformas y contenidos e incluso con

profesores quienes van a brindar sus servicios academicos.

3.5. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones
Alcance vertical: Desarrollo y Comercializacion
Alcance Horizontal: Servicio de Educacion Virtual
Alcance Geografico: Canton Pasaje

Industria: Industria de desarrollo y comercializacién de servicios de educacién

virtual especializado en el canton Pasaje.

El modelo de las 5 fuerzas de Porter constituye una metodologia de analisis para
investigar acerca de las oportunidades y amenazas en una industria determinada.
(Ucha, 2020)
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Figura 11: Cinco fuerzas de Porter

Nuevos
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacidén
de los Proveedores
Competidores
en el mercado
- Clientes

Proveedores

; , Intensidad de la

Rivalidad Poder de Negociacién

de los Clientes

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

" Productos
Sustitutos

Se asignara una calificacion a cada factor de las fuerzas competitivas de Porter para

Nota: Demostracion y andlisis sobre las cinco fuerzas de Porter. (Ucha,
2020) https://economipedia.com/definiciones/las-5-fuerzas-de-porter.html

medir el nivel de atractividad de la industria, donde 1 es el valor mas bajo y 5 el valor

mas alto.
Amenaza de nuevos entrantes: 4/5 alta

La posibilidad de que ingresen mas participantes al sector educativo virtual, es alta,
por las casi inexistentes barreras de entrada en la industria de las plataformas, los bajos
costos y principalmente porque suelen dirigirse a segmentos desatendidos y muy

atractivos, que representa un crecimiento potencialmente alto. (Ucha, 2020)

Figura 12: Precios de paginas Web

Precios de paginas web en Ecuador @

ITEM Gubernamental @ Compafias = Particulares .
Desarrollo Web Institucional | $945 | $610 | $ 367 |
Pagina Web Transaccional $ 3755 $ 1800 $ 1200
Video / Animacion $ 556 $278 $ 190
Disefos Graficos $ 810 $ 500 $312
Banners Animados $ 100 $67 $45
Posicionamiento Web / mes $ 645 $ 300 $ 150

Nota: Todos los precios en paginas web y/o plataformas virtuales. (WebCorp,
2020) https://webcorp.ec/cuanto-cuesta-hacer-una-pagina-web
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Amenaza de productos sustitutos: 3/5 Medio-alta

La amenaza de la aparicion de estos bienes sustitutos depende del grado en que
satisfagan las necesidades de los consumidores. Se califica como media-alta, puesto
que, el nacimiento de un nuevo negocio en el canton de Pasaje, en la mayoria de los
casos, utilizan procesos o herramientas convencionales que han funcionado por afios.
La oportunidad de las plataformas y aplicaciones, se da, en la medida en que puedan
mejorar y hacer altamente eficientes los procesos antiguos, en términos de agilidad,
rentabilidad o reduccion de costos; es decir que la relacion costo-beneficio de cambiar
un viejo método de hacer las cosas, por uno actual, cautive completamente al mercado.
Planteado desde este punto de vista, la posibilidad de que los procesos o herramientas
continten mejorando y surgiendo como sustitutos, es media-alta, de aqui parte que las
empresas que trabajan con tecnologia deban destinar parte de sus recursos para la
investigacion y desarrollo. (Ucha, 2020)

Poder de negociacion de los clientes:2/5 media-baja

Esta fuerza se califica como media-baja, en donde una estrategia de marketing
solida y la inversion en publicidad, seran unos de los pilares para promover el servicio.
Se propone un intercambio de valor para el usuario, en donde el principal canal para
transmitirlo serd4 una plataforma virtual, son negocios completos que cuentan con
inversion en infraestructura u otro tipo de activos. El poder de negociacion de los
clientes esta determinado por el modelo de negocios que se desarrolle alrededor de la
propuesta. (Alcivar, 2017)

Poder de negociacion de los proveedores: 3/5 media-alta

El poder de negociacion con proveedores es el grado de concentracion o por el
impacto de estos insumos en el costo de la industria. El grado de influencia de los
proveedores se considera media-alta. Hoy en dia la oferta de servicios informéticos y
de programacién o desarrollo, es diversa. Asi mismo, las empresas proveedoras de
servicios de alojamiento de datos en la nube crecen con rapidez y son de alcance
global, es decir, no existen limites geogréaficos para la contratacion de dichos servicios.
(Ucha, 2020)

Rivalidad entre competidores: 3/5 media alta

Es medio alta, debido a que el crecimiento de la industria va creciendo rapidamente
y cada empresa tiene su mercado meta. La demanda de mercado crece afio a afio debido
a la modalidad online que lleg6 para quedarse como medio de estudio factible para los
estudiantes. (Torres, 2019)
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Conclusién Analisis Porter:

Las Plataforma Académica Virtual es parte de una industria en desarrollo y
potencialmente atractiva en Pasaje, se presenta como una oportunidad para la
innovacion de servicios a través de las Tics, puesto que en el mercado local hay un
sinnimero de ambitos y negocios dedicados a la educacion que gestionan herramientas
tecnoldgicas de vanguardia para el estudio en general, la conexion a internet y
comunicacion efectiva; que las condiciones y estilos de vida de los consumidores
actuales, demandan, que superen los métodos tradicionales que cada dia se vuelven
menos eficientes. La movilidad en las plataformas y aplicaciones hace que los procesos
se vuelvan agiles, instantaneos y sencillos para el usuario quien valora la facilidad de
gestionar sus actividades a través del celular. Esta es una ventaja competitiva para
mejorar la experiencia de usuario que esta siendo aprovechada por muchos
emprendedores en el mercado y es sin duda una oportunidad para desarrollar y
administrar estas tecnologias localmente, gracias a las escasas barreras de entrada y
salida, bajos costos y presencia de mano de obra especializada. Para este tipo de
plataformas académicas online, el énfasis esta en los esfuerzos del equipo marketing
por conseguir acercar a sus clientes y usuarios con propuestas que se enfoquen en sus
verdaderas necesidades, preferencias y estilos de vida, logrando posicionarse en el
mercado del estudio online. (Ucha, 2020)

3.5. Analisis del mercado
3.5.1. Tipo de Competencia

COMPETENCIA DIRECTA: Producto muy similar al nuestro y que se vende en el
mismo mercado. (Quiroga, 2020)

COMPETENCIA INDIRECTA: Buscan satisfacer las mismas necesidades de
forma diferente y/o con productos substitutos. (Quiroga, 2020)

Al presente, no existe en el mercado, una plataforma de estudios virtual que facilite
la conexidn entre estudiantes y profesores que den el servicio de nivelacion online
particular-personalizada a alumnos de bachillerato, con lo que se puede concluir que
el servicio propuesto, a través de una plataforma, no tiene competencia directa en el
catén Pasaje. Sin embargo, cuenta con competidores indirectos, con los cuales se aliara
estratégicamente la empresa “Plataforma Académica Virtual Troya”, para poder
satisfacer en conjunto al usuario(profesor-alumno), no obstante, solo se abarcara

dentro de la alianza estratégica a competidores indirectos que lo aprueben, como lo
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son: paginas web de educacion continua online, profesores particulares presenciales,
institutos y entidades gubernamentales que capacitan a personas en general. (Avila,
2018)

3.5.2. Tamario del mercado: TAM, SAM, SOM

Consultaremos estudios existentes que indiquen el tamafio del mercado.

TAM (Total Addresable Market): es lo que representa nuestra oportunidad de
negocio. Podemos calcularlo desde una perspectiva de unidades (personas/clientes
potenciales) o de ingresos (euros-ddlares que maneja el mercado). (DYNAMIC, 2020)

SAM (Serviceable Avaible Market): es el volumen de mercado al que podemos
Ilegar con nuestro modelo de negocio. Para calcularlo, cogeremos como referencia el
nimero maximo de unidades que el modelo de negocio de la plataforma académica
virtual es capaz de vender anualmente. (DYNAMIC, 2020)

SOM (Serviceable Obtainable Market): es el mercado que se puede conseguir a
corto plazo y con los recursos que se tiene en ese momento. Ofrece una estimacion de

quienes seran los compradores del producto y/o servicio. (DYNAMIC, 2020)

Tabla 2: Tamario del mercado

TAM: 842.289 estudiantes/bachillerato Ecuador (2020-2021) anual
SAM: 23.094 estudiantes/bachillerato Pasaje (2020-2021) anual

SOM: 150 estudiantes/anual Pasaje (2022-2023)

Nota: Se muestra el TAM, SAM Y SOM cantidades de estudiantes en Pasaje, en referencia acerca de
la empresa. (INEC Actualizacion, 2017) (Ministerio De Educacion, 2020)

3.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigiiedad, Ubicacion,

Productos Principales y Linea de Precio.

El anélisis de los competidores se realizara a las siguientes empresas que son

consideradas como competencia indirecta.
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Tabla 3: Caracteristicas de los competidores

EMPRESA LIDERAZGO UBICACION ANTIGUEDAD SERVICIOS PRECIOS

PREUNIVER Bajo Quito 2 afios Capacitaciones Inicial de 2 a
SITARIO para pregrado | 10 horas: 515
NEWTON v posgrado de | Intermedio de

manera 11 a 20

presencial v | horas: 512

virtual via  Avanrado de

Skype 21 en
adelante: $10
TUSCLASES Medio Nacional 5 afios Clases Segin el
PARTICULA particulares de = profesor
RES distintas
materias
APRENDER Bajo Ambato 2 afios Nivelacién Cursos
ONLINE preuniversitari preuniversitari
a os promedio
de $ 150
Idiomas

Nota: Liderazgo, Antigiiedad, Ubicacién, Productos Principales y Linea de Precio de los
competidores. (Preuniversitario Newton, 2020); (Tus Clases Particulares, 2020); (Aprender
Online, 2020)

3.5.4. Segmentacién de Mercado

Segun autores, indican que la segmentacién de mercado va marcada por
variables en conjunto que se asemeja “Aquella parte del mercado definida por diversas
variables especificas que permiten diferenciarla claramente de otros segmentos. A
medida que se considera una mayor cantidad de variables para definir cualquier
segmento de mercado, el tamafio del segmento se reduce y las caracteristicas de este
son mas homogéneas”. De acuerdo a lo propuesto, en el modelo de negocio, la
segmentacion de mercados va dirigida para dos mercados, los cuales son usuarios,
quienes utilizan el servicio de la plataforma académica virtual y clientes, quienes
ponen a disposicion la plataforma de estudio online para ofrecerlo mediante el

programa. (Torres, 2019)

44



Socios: Docentes capacitadores altamente calificados y los institutos/colegios de
Pasaje.

Usuarios-clientes: Personas que requieran servicios de estudios particulares
online, alumnos del nivel de bachillerato del canton Pasaje, que posean internet y una
computadora.

3.5.5. Criterio de Segmentacion

Mediante la segmentacion de mercados, las compafias dividen mercados
grandes y heterogéneos en segmentos mas pequefios a los cuales se puede llegar de
manera mas eficaz con productos y servicios congruentes con sus necesidades Unicas.
Los criterios a utilizarse para la segmentacion seran los principales: Criterio
demogréfico, geografico, psicografico y de comportamiento. (Marketinginteli, 2020)

Segmentacion demografica: Rasgos determinados, que suelen ser: edad, sexo,
nivel adquisitivo, nivel educativo, estado civil. (Torres, 2019)

Segmentacion geogréfica: Establecimiento por locacion, por ejemplo: pais,
region, provincia, ciudad. (Marketinginteli, 2020)

Segmentacion psicografica: Limitacion por particularidades relacionadas con
las ideologias, deseos, valores. (Torres, 2019)

Segmentacion de comportamiento: Variables referentes al consumo del
producto o servicio. (Marketinginteli, 2020)

3.5.6. Seleccion de Segmentos

Socios: Docentes y capacitadores altamente calificados de 30 a 60 afios de edad, de
los estratos socio econdmico A, B, C+, con acceso a internet, computadora en el canton

Pasaje.

Usuarios-clientes: Personas que requieran servicios de estudios particulares
online, padres de familia, alumnos del nivel de bachillerato, de clases social A, By C+

que posean computadora y con acceso a internet en Pasaje.

Clientes Publicitarios: Compaiiias que deseen ofertar sus productos o servicios en
el sector estudiantil, a través de medios digitales, como en la plataforma académica

online.
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3.5.7. Perfiles de los Segmento

La compafiia ha estipulado el siguiente perfil para clientes, detallado a
continuacion:

Perfil socio:
» Profesores de 30 a 60 afios
* Nivel socioeconémico A, By C+
* Institutos/Colegios
» Acceso a internet
» Deseen ingresos econdmicos extra.

Perfil usuario cliente:
e Padres de Familia, de 35 a 60 afios
+ Estudiantes de bachillerato
» Nivel socioeconémico A, By C+
» Con acceso a internet

Cliente Publicitario:
» Empresas con productos/servicios
» Sector Educacional
+ Ubicados en Pasaje
» Posean presupuesto para publicidad digital

» Presencia en redes sociales y la plataforma académica virtual
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3.6. Matriz FODA

Tabla 4: Matriz FODA

Fortaleza Debilidades
1. Nuevo modelo de negocio en el 1. Nuevos en el mercado
mercado. 2. Consumo de internet
2. Plataforma practica y facil de usar. 3. Dirigido para clase social
3. Clases particulares 100% online. con menor porcentaje de
4. Cumple con una necesidad poblacién

insatisfecha.

Oportunidades Amenazas

1. Gobierno brinda apoyo econémico al 1. Posibles nuevos
desarrollo de nuevas tecnologias en competidores en el
tema de educacion. mercado

2. Aumento del uso de pc, Smartphone 2. Aumento de wuso de
e internet. servicios sustitutos

1. 3. Generacion con nuevo estilo de 3. Barreras de entradas por
vida en tecnologias el gobierno

1. 4. Las empresas de
educacion desarrollen sus

propias plataformas

Nota: Demostracién de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Investigacion: por

la autora

3.7. Investigacion de Mercado
3.7.1. Método

La investigacion de mercado se llevard a cabo con el método cualitativo y
cuantitativo. Por el método cualitativo se desarrollara con entrevistas a profundidad
que tengan el siguiente perfil: médico epidemidlogo, profesores y desarrolladores de

disefio. El método cuantitativo sera usado mediante las encuestas a usuarios.
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3.7.2. Disefio de la Investigacion

3.7.2.1.

3.7.2.2.

Objetivos de la Investigacion: General y Especificos
Objetivo General:

Conocer el nivel de aprobacion de socios y usuarios/clientes con
respecto al servicio de la Plataforma Académica Virtual.
Objetivo Especifico:

e Identificar conflictos y condiciones de la naturaleza de empresa que
administra servicios mediante plataformas de educacion

e Determinar el periodo necesario y los recursos a utilizar en el
desarrollo de la plataforma mediante entrevista

e Interpretar si los socios estan dispuestos a ofertar sus servicios
profesionales a través de la plataforma

e Estimar el precio aproximado que los usuarios estan dispuestos a
pagar por el consumo de estos estudios online dentro de la plataforma

e Conocer la frecuencia de consumo de educacion de nivelacion online

¢ Reconocer la preferencia de docentes, materias e institutos

Tamaro de la Muestra

El tamafio de la muestra se lo obtuvo con el nimero total de estudiantes de

bachillerato del cantén Pasaje de 23.094. Teniendo en cuenta el mercado antes

mencionado, con un margen de error del 5% Yy nivel de confianza del 95%, el tamafio

de la muestra es de 331 encuestas a realizarse.

Figura 13: Tamafio de la muestra

Determine Sample Size

Confidence Level: ®g5og 990

Confidence Interval: |5 |

Fopulation: | 23.094 |

Calculate Clear

Sample size needed: (331 |

Nota: tamafio de la muestra obtenida en la pagina web (The
Survey System, 2021) http://www.surveysoftware.net/sscalce.htm
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3.7.2.3.  Técnica de recogida y analisis de datos
Exploratoria:

La investigacion exploratoria serd de naturaleza cualitativa,
conformada por el desarrollo de un primer momento con entrevistas
realizadas a profesionales en el campo académico y de la medicina.
También de entrevistas a expertos en temas de Desarrollo de plataformas.

Entrevista #1
Director Sabino Eduardo Tacuri Sanmartin

Colegio Pasaje

¢ Como se ha generado el proceso de matricula postpandemia de los estudiantes
de bachillerato?

El Ministerio de Educacion hizo una agenda, pero al no tener un retorno de un
porcentaje aceptable re-aperturd la agenda de matriculacion, que para este afio lectivo
2022-2023 el colegio llegb a tener a 90 estudiantes de bachillerato.

¢Las matriculas en el presente afio lectivo han superado al afio anterior que
fue virtual?

En numeros la poblacion estudiantil ha aumentado, es decir, el afio anterior habia
372 alumnos este afio hay 594, por la razon que muchos estudiantes vienen y asi mismo
otros se van.

¢La gestion administrativa y pedagogica en las clases virtuales tuvo usted
inconvenientes para su correcta administracion?

En lo que concierne a la administracion hubo grandes dificultades, en lo que los
directivos tuvimos inconvenientes y hasta que logramos familiarizarnos con las
herramientas de las plataformas, problemas similares que tuvieron los sefiores
docentes y por consiguiente los estudiantes, que no tenian el medio econémico,
internet peor las herramientas para desarrollar sus clases, sostengo como directivo que
si fue en parte un fracaso, principalmente por la lectura que si fue un impacto en el

aprendizaje.
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¢De acuerdo al diagnostico determinaron que en el nivel de conocimiento de
los estudiantes es insuficiente para cumplir su curriculum con énfasis en
competencia al 2022?

El Ministerio de Educacion nos entreg6 un instructivo para este ejercicio escolar
sobre el diagnostico y la nivelacion, donde programé dos semanas de socioeducativas
y de conocimientos y cuatro semanas de nivelacion, por lo cual el resultado fue por
menos del 10% de lo que se requiere para poder adquirir los conocimientos nuevos, es
decir, que las destrezas, las habilidades, las competencias que las vieron de forma
virtual no fueron aprendidas al 100% en cada una de las asignaturas.

¢El colegio mantiene la bioseguridad en sus estudiantes por la pandemia del
covid-19?

De acuerdo a los instructivos enviados por el ministerio se ha creado politicas de
bioseguridad en la institucién, una de las politicas es que cuando estemos en espacios
cerrados como las salas de computacién, quimica y fisica se utilicen la mascarilla. Y
en lugares abiertos no, como en el recreo o las aulas ventiladas.

¢Antes de ser director del colegio usted como docente dio clases a los alumnos
que requieran acompafiamiento pedagogico de forma individual y grupal para el
mejoramiento de conocimiento?

La plataforma 2021 y 2022 del ministerio de educacion estaba disefiada de tal
manera que los alumnos gque no alcanzaban los niveles de conocimientos se le era
obligatorio brindarle el acompafiamiento pedag6gico presencial pero este
acompafiamiento no tuvo una aceptacion por parte de los padres y estudiantes por falta
de herramientas y tiempo.

¢ Estaria dispuesto a ofrecer a sus alumnos el acompafiamiento pedagdgico en
horas establecidas fuera de la jornada pedagégica?

Como docente estamos al servicio de los padres de familia y como profesional
I6gicamente que si, porque una hora pedagogica esta entre los $5 y $10 y ese seria un
sueldo mas que nos serviria para subsistir ya que el sueldo no se ha subido en 13 afios.

¢ Qué criterio tiene usted de la oferta virtual que los docentes ofrecen a los
alumnos de bachillerato?

Es excelente, porque no se puede perder 2 afios que con tanto sacrificio los alumnos
recibieron clases virtuales y desarrollaron diferentes competencias digitales, en
realidad la continuidad de las clases virtuales debe seguir, incluso se habia hecho una

propuesta que por lo menos en cada parcial se dé un 20% de clases virtuales, sobre
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todo en lo que respecta a actividades extracurriculares para que el alumno que lo que
aprendieron durante estos dos Ultimos afios en competencia digitales no las olvide sino

que las siga empoderandose. (Martin D. L., 2022)

Entrevista #2
Profesor de bachillerato de Pasaje:

Milton Octavio Pefialoza Cuenca

1. ¢Cuantos afios tiene usted como docente?

Como docente en el magisterio alrededor de 35 afios.

2. ¢Cudles son las materias que usted ensefia?

Doy Orientacion Laboral, Dibujo técnico, Filosofia, Educacion cultural y artistica
y doy Seguridad en la industria.

3. ¢Se ha adaptado al cambio de vida por pandemia y a las tecnologias por

lo cual le ha tocado ensefiar de manera virtual?

La adaptacion en realidad ha sido muy dura, para quienes estamos ya muchos afios
en el magisterio y nos enfrentamos a una modalidad muy diferente, aquellos docentes
nuevos ya formados con un conocimiento tecnolégico para ellos no les fue tan dificil
pero los docentes que fuimos formados antes del 2000 si, pero hemos logrado
adaptarnos de forma virtual en gran magnitud.

4. ¢Qué opina sobre las clases online como refuerzo para estudiantes de

bachillerato?

Me parece muy bien, en razon que si un alumno falta él va a tener esa facilidad de
tener su profesor virtual o cuando las clases no son comprensibles pueden tener una
retroalimentacion activa favorable para su aprendizaje y asi poder llegar a la
universidad.

5. Cuanto es el valor o precio que cobraria por x horas de clases

particulares?

En el mercado tendria un valor de $10 tope dependiendo la negociacion con el
padre de familia y dependiendo los minutos y horas de clase por reloj. Va a depender
del dialogo sobre todo con el cliente.
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6. ¢Estaria dispuesto a ofrecer sus servicios académicos a estos estudiantes

de bachillerato si le genera un dinero extra?

Hoy en dia nosotros como docentes estamos ya capacitados para trabajar de
manera virtual basandose en el perfil profesional y de ingresos a tratar que nos ayudaria
para nuestra canasta familiar.

7. ¢Hasta cuantos estudiantes usted podria ensefiar por clase personalizada?

Si es personalizada de entre 4 a 6 estudiantes maximo. (Pefialoza, 2022)

Entrevista #3
Desarrollador.
Ing. Telmo Carrillo

Especialidad en sistemas computacionales

1. ¢Qué plataformas es con lo que mas trabaja?
En mi trabajo me desempefio en una plataforma virtual y tengo nueve maquinas
virtuales mas, hay una con aplicaciones, otra que maneja la empresa, otra que maneja

el office 365, otra que maneja todo el ambiente virtual, y otra con ordenador de links.

2. ¢Para la creacion de una plataforma de tipo académica la propuesta
envuelve un servicio que debe tener disponibilidad todo el tiempo, de
manera que una caida del sistema seria crucial para la empresa?

Tiene mucha razén, ahora con el tema de la pandemia el SLA de una plataforma
debe ser bastante severo, se tiene que trabajar con un dominio muy fuerte como la de
Amazon, que sean fiables y con esa base implementar la plataforma académica.

3. ¢Puede nombrar empresas de prestigio que brindan servicio de

alojamiento (VPS o en la nube segin convenga)?

Como lo dije, Amazon es una buena alternativa, pero en el mercado hay bastantes
alternativas, yo trabajé con GoData es algo como para comenzar, pero habria que
investigar con la plataforma que usted quiere crear, como peso de la informacién, el
namero de clientes, claves, etc. Y saber cual es el mas conveniente.

4. ¢Enuna plataforma de interaccion con personas es necesario de un login?

Seria mejor, por tema seguridad principalmente.

5. ¢CAmo monetizar la plataforma aparte del cobro por comision por clase?
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1. Por comisiones con publicidades privadas, 2. Con empresas del sector
educacional, inclusive se puede monetizar con otra plataforma como Amazon,
Twitter, yo veo que hay bastantes formas de amortizar los costos.

6. ¢Plazos de entrega al hacer una plataforma virtual?

Dependera del alcance, supongo que al tratar de una plataforma educativa debe
durar menos de 2 meses, pero si puede ser hasta mas, yo trabajé con dos universidades
en la cual se debia tener todo organizado, es decir, para que se pueda subir notas,
asistencias, tareas, etc.

7. ¢Existen restricciones a la hora de usar alguna herramienta en la

plataforma?

No pienso que haya alguna restriccion, la Unica restriccion seria la disponibilidad
nada mas.

8. ¢Qué recomendacion daria para este proyecto?

Primero habria que ver el tamafio de mercado, cuantas instituciones hay, cuantos
estudiantes y cuantos profesores hay, investigar con que servidor trabajar como lo hace
Amazon, Telconet y brindarle a colegios e instituciones que los necesitan. (Carrillo,
2022)

Entrevista #4

Meédico Infectélogo

Doctor Elio Ochoa Maldonado
Hospital Teodoro Maldonado Carbo

1. ¢Usted considera que la educacion online se convirtio en un aliado estratégico
para que no se incremente el contagio del covid-19 cuando se dio las
emergencias sanitarias en el 2019 y 2020?

La educacién online ya se daba tiempo atras, antes de la llegada del covid-19, como
profesor de la Universidad de Guayaquil y del Espiritu Santo, y con respecto en el area
de la medicina tiene sus ventajas en lo que es compartir la parte tedrica, conceptos y
demas, pero en la parte practica es el problema, como por ejemplo en la parte de la
semiologia que es donde se explora al paciente fisicamente e interrogatorio, los
colegios y universidades tienen su plataforma en donde comparten sus clases de
manera excelente pero en la parte semioldgica es un poco complicado, al momento de

la pandemia hubo un temor de parte de los estudiantes regresar a clases presenciales y
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gue se vive hasta ahora, pero en la parte practica si hubo mucho déficit pero en el
aporte tedrico virtual yo pienso que si fue un 80% de efectividad, y hay un 20% o 30%
quizas que no se puede cubrir por via virtual, de manera que si hay un alto porcentaje

de cobertura virtual que se podria aplicar de esta manera. (Ochoa, 2022)

2. ¢Como Medico Infectdlogo cree usted que para evitar contagiarse de
enfermedades virales que se siguen desarrollando en el mundo, la educacion
virtual sea una buena herramienta para que los estudiantes no interrumpan
su proceso de aprendizaje?

Desde el punto de vista infectoldgico de las enfermedades virales, que se van a
seguir presentando es mas ya se esta ante una sexta oleada, ya esta circulando las
variantes de 6micron, si es una buena herramienta esta plataforma pero no suplanta al
100% la educacion pero por lo menos no se va a interrumpir el proceso de aprendizaje
pero hay que crear estrategias para continuar ensefiando de manera virtual, con videos,
en las clases de medicina se encontrd videos por ejemplo un video de ruidos de
palpitaciones y desde ahi ensefiamos, pero como palpar el abdomen de manera
presencial eso no se puede hacer y eso lo que lo hace especial, quizas ese 20% menos
presencial se tendria que hacer de esa forma en grupo pequefios por lo menos, esta idea
es un aporte tremendo, un aporte muy interesante ya que va seguir existiendo covid y
enfermedades virales, pero esperar que cubra una cobertura total al 100% es muy poco
probable. (Ochoa, 2022)

3.7.2.4. Andlisis de Datos

Encuesta dirigida a Usuarios (Padres de familia de alumnos de
bachillerato)

A continuacion, se presentan los resultados de la investigacion, se detallan los
datos de las encuestas tabulados realizadas a través de 332 encuestas a posibles
usuarios. De las cuales fueron divididas entre 166 para padres de familia y 166 para
estudiantes de bachillerato del canton Pasaje.
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1. Género

Figura 14: Género

166 respuestas

@ Femenino
@ Masculino

Nota: Género obtenido con la
encuesta realizada a padres de familia.
(Google Forms, 2022)

De los padres de familia encuestados se obtuvo un porcentaje de género
de 34% masculino y 65% femenino siendo éste el género predominante en

las encuestas.

2. Edad

Figura 15: Edad

166 respuestas

@ 35-40
® 45-50
® 5560
@ 60-mas
@25

Nota: Edad obtenido con la encuesta realizada a
padres de familia. (Google Forms, 2022)

En edad se observa que los padres de familia con hijo/s en bachillerato,
con mayor rango de edad son los de entre 45-50 afios con un 36,1%, luego
de los de 35-40 afios con 35,5% y por ultimo de 55-60 afios con 27,1%, el

resto de entre 60 afios y mas.
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3. ¢En qué curso se encuentra matriculado su hijo o hija?

Figura 16: Nivel de bachillerato

166 respuestas

@ Primero Bachillerato
@ Segundo Bachillerato
@ Tercero Bachillerato

Los estudiantes del bachillerato segtn el porcentaje de los encuestados
Nota: nivel de bachillerato (Google Forms, 2022)
se encuentran matriculados en: primero de bachillerato 36,1%, segundo de

bachillerato 35,5% vy tercero de bachillerato 28,3%.

4. ¢Usted es representante legal?

Figura 17: Representante legal

166 respuestas

® si
@ No

Nota: Representante Legal. Resultado obtenido
por la encuesta. (Google Forms, 2022)

Como representante legal de los padres de los estudiantes el Si obtiene un

97,6% mientras que el No apenas 2,4%.

5. ¢Usted cree que sus su/s hijo/s necesiten seguir utilizando los medios
de bioseguridad para no contaminarse?
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Figura 18: Uso de medidas de seguridad

166 respuestas

@®si
® No

Nota: los padres de familia prefieren en gran mayoria que se mantengan
medios de bioseguridad. (Google Forms, 2022)

Los padres y madres de los estudiantes aun prefieren el cuidado con medios de

bioseguridad para sus hijos con: Si del 98,8% y el No con apenas 1,2%.

6. ¢Conoce 0 ha escuchado que en el cantdn Pasaje exista o se oferte una
plataforma o pagina web donde brinden el servicio de clases

particulares a estudiantes de bachillerato?

Figura 19: Conocimiento de otras plataformas

166 respuestas

®si
® No

Y

Nota: en gran mayoria los padres de familia desconocen de una plataforma académica
virtual de ayuda a estudiantes de bachillerato. (Google Forms, 2022)

Los encuestados desconocen de otra plataforma académica similar
a la que se oferta en este proyecto con un porcentaje de 89,8% en No, y
de 10,2% que Si conocen de otra plataforma similar.
7. ¢Estaria dispuesto a contratar un tutor académico particular
altamente capacitado en las diferentes asignaturas de bachillerato
mediante una innovadora Plataforma Académica 100% online?
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Feigruan28stAceptacion de la propuesta

® si

Nota: pregunta de validacion, un gran porcentaje aceptaria

contratar un profesor particular online. (Google Forms, 2022)

Con un gran porcentaje del 67,5% se obtiene una aceptacion por parte
de los padres de familia en que, Si contratarian de la plataforma
académica, y No con un 32,5% que no lo contratarian.

8. ¢Qué valor estaria dispuesto usted a pagar por el servicio que le estoy
ofertando?

Figura 21: Precios a pagar

113 respuestas

@ 10 horas 15$ (cada hora)
® 20 horas 108 (cada hora)
@ 30 horas y mas 7$ (cada hora)

Nota: valor de horas por clases impartidas por los docentes. (Google Forms, 2022)

Los padres de familia estan dispuestos a pagar un valor de $15 la hora
por un total en el contrato de 10 horas 21,1%. $10 por hora durante las 20
horas de contrato 35,4% y $7 por hora las 30 horas por contrato 43,4%

siendo la mas alta elegida por los padres de familia.
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Encuesta: Estudiantes de 1ro, 2do y 3ro de bachillerato
9. Curso

Figura 22: Cursos de los estudiantes encuestados

166 respuestas

@ 1ero bachillerato
@ 2do bachillerato
@ 3er bachillerato

Nota: resultados de los cursos que se encuentran los estudiantes de bachillerato en

Pasaje. (Google forms, 2022)

Los estudiantes de primero de bachillerato estan por el 34,3%, los de
segundo de bachillerato con 38% siendo esta el mayor porcentaje, y los de
tercero de bachillerato con un 27,7%.

10. Sexo

Figura 23: Género de los estudiantes encuestados

166 respuestas

@ Femenino
@ Masculino

Nota: rango de sexo de la poblacion de estudiantes
de Pasaje. (Google forms, 2022)

Femenino con 55,4% las mujeres predominan en esta encuesta mas que

el masculino con un 44,6% de estudiantes de bachiller.

59



11. Edad

Figura 24: Edad

166 respuestas

® 14-15

® 16-17
18-19

® 19-mas

Nota: rango de edad de los estudiantes de
bachillerato. (Google forms, 2022)

Las edades de los estudiantes corresponden de entre los 14-15 afios con
un 33,7%, los de 16-17 afios con un 42,2% siendo este con mayor rango de
edad, los de 18-19 afios con un 22,9% y de 19 afios y mas con 1,2%.

12. ¢En clases presenciales que asignaturas se le torna dificiles para

adquirir los conocimientos?

Figura 25: Materias con mayor dificultad

166 respuestas

30

20

0
ingles Fisica Historia Lenguaje Quimica fisica
Emprendimiento  Fisica quimica i... Inglés Matematicas biologia lengua

Nota: estudiantes aceptaron tener deficiencias en ciertas materias de
bachillerato. (Google forms, 2022)

La asignatura que predomina con bajo rendimiento en 10s estudiantes
de bachillerato de Pasaje es la Matematicas con 21 alumnos de entre los
que también sefialaron inglés, emprendimiento, fisica, quimica, historia,

lenguaje, biologia, entre otros.
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13. ¢ A usted le gusta recibir clases presenciales o virtuales?

Figura 26: preferencia en modalidad de estudio

166 respuestas

@ Presenciales
@ Virtuales

Nota: estudiantes prefieren en gran porcentaje
clases virtuales. (Google forms, 2022)

Los estudiantes sefialaron que prefieren las clases virtuales con un

72,3% mientras que los que prefieren presenciales son apenas un 27,7%

14. ; Estaria dispuesto a contratar un tutor académico virtual?

Figura 27: Aceptacion de la propuesta

137 respuestas

® s
® No

)

90,5%

Nota: estudiantes estdn dispuestos a contratar un profesor académico virtual.
(Google forms, 2022)

Los estudiantes de bachillerato del canton Pasaje estdn dispuesto a
contratar un tutor académico virtual, Si con un 90,5% mientras que el no con
apenas un 9,5%. Esto es de gran aceptacion de manera positiva para el
proyecto.

3.7.3. Conclusiones de la Investigacién de Mercado

La Investigacion de Mercado se llevd a cabo bajo el método cualitativo
mediante entrevistas al director de Colegio de Pasaje, Profesor, médico de
Infectologia y Desarrollador de plataformas. Y mediante el método cuantitativo,
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segun el tamafio de la muestra obtenida de acuerdo al nimero de estudiantes

(23.094) de bachillerato en Pasaje se realiz6 un total de 331 encuestas divididas

entre padres de familia y estudiantes de bachillerato. (Ministerio De Educacion,

2020)

Conclusiones de entrevistas:
Entrevista #1

Director Colegio Pasaje

Sabino Eduardo Tacuri Sanmartin

El director sostiene que en la actualidad las matriculas de
estudiantes en colegios de Pasaje han aumentado pero que también
hay afios lectivos donde los estudiantes se retiran y entran otros
nuevos.

Mantiene que se han creado politicas de bioseguridad para los
estudiantes como el uso de mascarilla en los lugares cerrados.
Recomienda que las clases virtuales se den en un 20% en especial
para actividades extracurriculares.

El acompafiamiento pedagdgico pronuncia que es obligatorio, pero
de cierta forma recomienda que sea virtual principalmente por ser

fuente de ingreso para el docente que lo practique.
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Entrevista #2

Profesor de colegio nivel de bachillerato.

Milton Octavio Pefialoza Cuenca

El profesor con 35 afios en el magisterio acepta que en el principio
tanto para docentes como estudiantes les resultdé complicado
conectarse de manera online para las clases.

Ha sido profesor de varias materias en colegio a nivel de
bachillerato, dando clases también particulares donde le ha sido
satisfactorio economicamente.

Ha realizado clases personalizadas de entre 4 y 6 estudiantes
cobrando por hora hasta 10$ por cada alumno.

Le parece muy bien esta adaptacion virtual, en razén que, si un
alumno falta a clases, el joven va a tener esa facilidad de tener una
retroalimentacion

activa favorable para su aprendizaje constantemente.

Entrevista #3

Desarrollador

Ing. Telmo Carrillo

El desarrollador de plataformas indica que el dominio de una
plataforma académica debe ser muy fuerte como la de Amazon, que
sean fiables.

Con respecto a la informacién que se requiere almacenar en la
plataforma, indica que en el mercado hay bastantes alternativas,
como GoData que es algo para comenzar, pero habria que investigar
con la plataforma que se quiere crear, como peso de la informacion,
el nimero de clientes, claves, etc.

Para una plataforma académica virtual es necesario de un login por
tema de seguridad, y que el tiempo de entrega de esta plataforma

realizada seria un poco mas de dos meses.
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No hay restriccion alguna al momento de crear aquellas plataformas

de educacion online.

Entrevista #4

Doctor de Infectologia

Elio Ochoa Maldonado

Con experiencia en la docencia en la universidad de Guayaquil y
Espiritu Santo recalca que la pandemia causé cierto grado de ayuda
en la educacion con un 80% pero para las clases con actividades o
practicas se necesita que sea presencial.

Por esto indica que el otro 20% deberia ser presenciales
principalmente cuando se trata de un paciente en donde haya que
diagnosticarlos como parte de la semiética donde se necesita
interrogar al paciente.

La idea de proyecto le parece interesante y de ayuda necesaria mas
en la parte tedrica ya que las enfermedades como el covid-19 y
ciertas enfermedades respiratorias siempre van a coexistir en la

humanidad.

Encuesta #1 Padres de familia de bachillerato.

De los encuestados, la mayor parte de padres de familia quieren que se

mantenga los cuidados de bioseguridad en los colegios y que no conoce

de una plataforma académica virtual que brinde el acompafiamiento

pedagdgico a estudiantes de bachillerato.

Con el 67,5% de encuestados, los padres de familia aceptarian utilizar

esta plataforma virtual para sus hijos, donde les brinda la ayuda

necesaria para el total desarrollo estudiantil.

De igual forma que los padres de familia aceptarian la plataforma

como medio de estudio en donde encuentren a un tutor quien

mantenga un control académico.
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Encuesta #2 Estudiantes de bachillerato.

La asignatura que predomina con bajo rendimiento en los estudiantes
de bachillerato de Pasaje es la Matematicas de entre los que también
sefialaron inglés, emprendimiento, fisica, quimica, historia, lenguaje,
biologia, entre otros.

Los estudiantes sefialaron que prefieren las clases virtuales con un
72,3% mientras que los que prefieren presenciales solo son un 27,7%.
Los estudiantes de bachillerato del canton Pasaje estan dispuesto a
contratar un tutor académico virtual, con un 90,5% de los encuestados,

mediante la plataforma académica virtual.
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CAPITULO 4
4. PLAN DE MARKETING
4.1. Objetivos: General y Especificos
Objetivo General:

Posicionar e introducir en el mercado la Plataforma Académica Virtual Troya como
una forma académica online y segura de brindar servicios de nivelacion y capacitacion
a estudiantes de bachillerato, ademas de ser una fuente de trabajo e ingreso extra para

profesionales certificados.
Objetivo Especificos:

e Alcanzar 150 estudiantes cada afio durante los 2 primeros afos.

e Obtener el 20% de aceptacion de los usuarios del cantén Pasaje, durante
el primer afo.

e Aumentar la participacion de mercado en un 5% anual, del segundo al

quinto afio, en Pasaje.

4.1.1. Mercado Meta

Se analizara el mercado meta, tomando en cuenta al Socio, al Usuario y Clientes

Publicitarios de la plataforma:

Socios: profesores de 30 a 60 afios de edad, de los estratos socioeconémicos A, B,
C+, que se dediquen a la ensefianza en el cantdn Pasaje, con acceso a internet y deseen

ingresos econdmicos extra.

Usuarios: estudiantes de bachillerato, con NSE. A, B, C+ que necesiten de una
nivelacion y/o capacitacion en sus estudios de Ultimos afios de secundaria y que

cuenten con acceso a internet en el canton de Pasaje.

Clientes Publicitarios: compariias con productos/servicios del sector educacional,

ubicados en Pasaje, que tengan el presupuesto para publicidad digital.

4.1.1.1. Tipoy Estrategias de Penetracion
La empresa utilizara una estrategia de diferenciacion en un mercado amplio, por las

caracteristicas particulares e innovadoras del servicio y de los segmentos creando valor
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para los socios y usuarios. Para conseguir los objetivos de penetracién de mercado, se
utilizar las estrategias de promocién por medio de recursos digitales. De tal forma, se
buscara desarrollar la demanda primaria aumentando la tasa de penetracion, como una

mayor frecuencia de consumo y de actualizaciones de software. (Eumed, 2022)

4.1.1.2. Cobertura
La Cobertura sera en todo el canton Pasaje correctamente segmentada, junto a
todas las operaciones de marketing.

4.2. Posicionamiento

La demanda de usuarios, clientes y publicitarios de estos servicios de academia
virtual se daré a cabo a través de la plataforma académica online bajo un registro y de
las redes sociales, todo de manera digital, contribuyendo asi con disposiciones de
conveniencia y ahorro del tiempo, atrayendo la mayor cantidad de clientes (hasta 6
estudiantes por materia) para los profesores de bachillerato. Se difundira varios
mensajes por e-mails, el usuario recibird servicios de calidad, de manera practica y
segura para el usuario y cliente, en lo que la empresa P. A. V. Troya sera su aliado de

confianza. (Alcivar, 2017)
4.3. Estrategias de Marketing Mix

La mezcla de mercadotecnia se refiere a las estrategias que una empresa utiliza
para promocionar su producto o servicio en el mercado. Las 4P constituyen una mezcla

de marketing tipica: producto, precio, plaza y promocion. (Velazquez, 2020)

Figura 28: Marketing Mix

Producto

Nota: Las 4Ps del Marketing Mix concepto dado por
Velazquez. (Velazquez, 2020)
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4.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

Las estrategias de producto son las diferentes acciones realizadas desde el
marketing con el fin de disefiar y producir un bien o servicio considerando

principalmente las necesidades y preferencias del consumidor. (Esan, 2017)

El servicio es de una plataforma digital, “P. A. V. TROYA” tendra como estrategia
la “diferenciacion”, porque se distancia del método tradicional de utilizar el servicio
de educacion con profesores particulares y que se encuentran solamente a traves de la
plataforma. Tendrd un conjunto de beneficios al usuario que creara una ventaja
competitiva y una satisfaccion al cliente, de tal forma que desee volverle a dar uso a la

plataforma académica y recomendarlos a méas usuarios y clientes potenciales.

Una de las principales caracteristicas de esta plataforma académica virtual es que
sera amigable, es decir de facil uso, para que tanto socios (profesores) como usuarios
(estudiantes) sepan como manejarla, ademas tendra la eficacia para encontrar docentes
de manera rapida y altamente calificados con disponibilidad de tiempo dentro del

canton Pasaje. (Esan, 2017)

Figura 29: Estrategia de producto/servicio

Socios: Ganancias extras
y transformacion de
servicio a la era digital

Clientes-Usuario:
Contratos de docentes a
través de una
plataforma

Socio: Mayor rotacion de
estudiantes

Cliente-Usuario: Calidad
de servicio y busqueda de
docentes

Socio: Reconocimiento
como docente

Cliente-Usnario:
reciben sus clases
particulares

Nota: La empresa presenta el Servicio Aumentado, Real y Basico de los socios y
usuarios. (Esan, 2017) https://www.esan.edu.pe/conexion-esan/la-importancia-de-
contar-con-una-estrategia-de-producto
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4.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
El servicio es a través de una plataforma digital por lo que es un servicio

intangible por lo tanto no necesita de empaque o etiqueta.

4.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

Los servicios a través de la “P. A. V. TROYA” mantendran su amplitud de
linea durante los cinco primeros afios, la plataforma se desarrollard en distintos
lenguajes de programacion para tener presencia en las paginas virtuales y llegar asi

también a estudiantes de idiomas como inglés, francés, entre otros.

4.3.1.3. Marcas y Submarcas

“PLATAFORMA ACADEMICA VIRTUAL TROYA” correspondera a la
Unica marca de la empresa y no se emplearan submarcas durante los cinco primeros
afios que durara el proyecto. Todas las modificaciones, innovaciones y mejoras

deberén estar asociadas a la misma marca comercial de la empresa.

e Imagotipo

Figura 30: Imagotipo de la empresa

Nota: elaborado por la autora.

Esta marca estd compuesta por una imagen y un texto interno en el logo, de
colores rojo, blanco y negro, de forma circular que su funcién serd como escudo de la
plataforma académica, de esta forma siendo reconocida por estudiantes y clientes

potenciales.
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4.3.2. Estrategia de Precios

“El Precio es la cantidad de dinero que se necesita para adquirir en intercambio una
combinacion de un producto o servicios que lo acompanan”. La empresa de educacién
online manejara el pago sobre los precios de los servicios prestados por los profesores
y capacitadores, y una estrategia de precios para alumnos en base al valor percibido
por el mercado meta, en el cual, el servicio propuesto a traves de la P. A. V. Troya,
tiene ventajas sobre la competencia, por sus caracteristicas diferenciadoras que son
valoradas en gran medida por el consumidor. Este analisis se realizé a través de los
resultados de las encuestas en las que se conocid que el atributo mas importante para
el usuario, es conseguir un profesor altamente calificado de manera oportuna y rapida,

demostrando calidad en el sistema educativo. (Mercadotecnia, 2019)

La empresa cobrara por contrato con un profesor por cada 6 estudiantes que generen
los distintos cursos, es decir la cantidad de 6 alumnos de bachillerato es la cantidad
maxima que un profesor puede tener por nivelacion o acompafiamiento pedagogico.
Los precios del servicio de educacion online seran de acuerdo a lo establecido en las
encuestas que por 10 horas tendré un valor de $15 la hora, 20 horas $10 la hora y 30
horas 0 més de $7 la hora. Ademas de un precio a los maestros de $ 20 la hora que la

empresa les pagara.

4.3.2.1. Precios de la Competencia
La “P. A. V. Troya” no tiene competidores directos, pero si posee competidores

indirectos sobre los cuales se mostraran los precios de los principales:

Preuniversitario Newton: Inicial de 2 a 10 horas: $15 intermedio de 11 a 20

horas: $12 y avanzado de 21 en adelante: $10 (Preuniversitario Newton, 2020)
Tus Clases Particulares: segun el profesor. (Tus Clases Particulares, 2020)

Aprender Online: Cursos preuniversitarios promedio de $ 150 (Aprender Online,
2020)

4.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta
Es aquella que estd conformado por los segmentos del mercado potencial que han

sido seleccionados en forma especifica, como destinatarios de la gestién de marketing,
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es el mercado que la empresa desea y decide captar. EI mercado meta de la empresa
esta entre los niveles socioeconémicos A, B, C+ tanto en los clientes y usuarios, en los
que su poder adquisitivo les permite amplias posibilidades para adquirir los servicios

académicos, ademas de ser un target menos sensible al precio. (Mercadotecnia, 2019)

4.3.2.3. Politicas de Precio

Los precios de los servicios serdn de acuerdo a lo establecido en las encuestas
que por 10 horas tendra un valor de $15 por hora, 20 horas $10 la hora y 30 horas o
mas de $7 la hora. Los ingresos de la empresa estaran constituidos por el cobro a los
estudiantes de cada curso de cada contrato con un docente por 6 estudiantes maximo a
través de la plataforma académica. Donde al profesor la empresa le pagara un valor de
$20 por hora.

4.3.3.Estrategia de Plaza

El objetivo de una estrategia de plaza es encontrar la mejor via para presentar
tu propuesta de valor a tu nicho de mercado. Para los usuarios, la forma de acceder al
servicio serd a través del ingreso a la plataforma de forma gratuita solo se pagaria
cuando se realice la inscripcidn, es decir cuando se contrate al profesor, de acuerdo a
la necesidad o materia requerida del usuario. Una de las estrategias con las cuales se
ingresara a la plataforma también sera a través de la implementacion de codigos QR
en la publicidad en los diferentes medios que direccione al usuario hacia la plataforma

académica. (Marketeros Latam, 2021)

4.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta

Para ofrecer el servicio de laP. A. V. TROY A a los estudiantes de bachillerato,
se utilizard una estrategia comercial que demandara la visita a colegios del cantén
Pasaje, en donde se expondran a los estudiantes, los beneficios de reforzar sus estudios
mediante la modalidad online con la plataforma y que sea considerado como método
de estudio complementario para el buen desempefio en su desarrollo estudiantil y
profesional. Ademas, se dard a conocer la plataforma en academias e instituciones
gubernamentales, de manera que los puntos de venta seran de acuerdo a las visitas que

realice el ejecutivo de negocios y en la misma plataforma.

4.3.3.1.1. Distribucion del Espacio
La plataforma tendra opciones desplegables tales como:
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Mi Cuenta: tanto el usuario como el cliente para poder acceder a la plataforma
deberd de crear una cuenta donde llenara informacion basica y acorde al servicio

requerido.

Nombre del profesor y materias: En la pantalla principal se podra visualizar todos
los profesores y materias disponibles, de cada uno de ellos, luego presionar en

“contactar” y aparecera el horario disponible y capacidad de estudiantes por curso.

Pago horas de clases: luego se cancelara las horas acordadas con el profesor por

medio de cuentas bancarias registradas.

Promociones: incluyen por dos o0 mas estudiantes, por bonos entre otros.

4.3.3.1.2. Merchandising

El merchandising es el conjunto de acciones o actividades para estimular la compra
por parte de los clientes en el punto de venta. Las principales actividades de
merchandising seran en los eventos de secundaria como kermesse, olimpiadas, entre
otros y también dentro de los programas de estudio que promociona la alcaldia de

Pasaje y el Gobierno Nacional. (Economipedia, 2020)
4.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial

4.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depdsitos y
Almacenes.

Debido a la naturaleza del negocio, el medio de distribucidn es directamente a través
de la plataforma que podré ingresar desde una computadora para el debido registro.
También se tiene presente, que, para el usuario, el contacto directo del servicio seré a
través de los intermediarios quienes son los profesores de quien buscaran los
estudiantes el acompafiamiento pedagdgico que les ayudaran en el desarrollo

estudiantil.

4.3.4. Estrategias de Promocion

4.3.4.1. Mix Promocional
Las estrategias de promocion se proporcionaran via redes sociales y a traves de la

misma plataforma.
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Los eventos o ferias de educacion seran un medio para brindar promociones a los

gue en ese momento se registren 0 quienes se crean un usuario.

Se les brindara promociones como: descuentos en caso de registro de hermanos o

grupos, cupones con promociones.

Y promociones especiales dando precios exclusivos a quienes contraten de un

docente tutor o profesor académico por més de 50 horas.

4.3.4.2. Cronogramay presupuesto promocional
Para el servicio Optimo en la plataforma académica virtual, se realiz6 un
cronograma de actividades de promocion, donde se detalla los meses a realizarse cada

accion publicitaria:

Tabla 5: Cronograma promocional

Anuncios X X X X X X X X X X X X
Facebook

Anuncios X X X X X X X X X X X X
Instagram
Eventos/feria X X X X X X

Plataforma X X X X ¥ X X X X X X X
Academica V.

Promociones X X X i X X

especiales

Nota: Elaborado por la autora

Se elaboré una tabla donde se detalla el presupuesto promocional, descrita en los
puntos anteriores, que descifra la informacidn obtenida desde el primer afio de

funcionamiento.
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Tabla 6: Presupuesto de promocion

MEDIO DETALLE VALOR
ANUAL
TOTAL
Facebook Campafia $600,00
publicitaria
Instagram Campafia $600,00
publicitaria
Pagina web Plataforma $800,00
digital
Stand, roll Branding $650,00
ups y flyers

Nota: Elaborado por la autora
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CAPITULO5
5. PLAN OPERATIVO
5.1. Produccion
5.1.1.Proceso Productivo

Un proceso de produccion es el conjunto de actividades orientadas a la
transformacion de recursos o factores productivos en bienes y/o servicios. En este
proceso intervienen la informacion y la tecnologia, que interactian con personas. Su

objetivo Gltimo es la satisfaccion de la demanda. (EAE Business School, 2022)
Proceso de Registro del Socio:

El socio ingresa a la plataforma desde una computadora.
Ingresa sus datos (nombre, correo electrénico, celular, contrasefia).
Ingreso de materias a ofrecer.

Acepta las politicas de privacidad, términos y condiciones.

o B~ D

La cuenta ha sido registrada con éxito.

Proceso de registro de los estudiantes:

Registro/Inicio de sesion.

Acepta las politicas de privacidad, términos y condiciones

Se envia cuadro de dialogo solicitando permiso para acceder a la ubicacion.
Verificacion de documentos.

El servicio es aceptado o cancelado.

© o k~ w N oE

Se envia resumen de los servicios seleccionados con valor a pagar al
usuario/cliente.

7. Se selecciona por primera vez el método y medio de pago.

8. Se geo-localiza a los profesores y se les envia una alerta del servicio.

9. Se envia confirmacion al usuario con los datos del profesor.

10. Profesor imparte clase con el alumno.

11. Clases grabadas para una retroalimentacion del estudiante.

12. Calificacion del alumno y maestro.
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5.1.2. Flujogramas de procesos

El siguiente flujograma muestra el proceso de ingresos de estudiantes y socios

de las actividades de la empresa.

Figura 31: Flujograma de la empresa

El socio ingresa a la

plataforma desde una

computadora.

La cuenta ha sido
registrada con éxito.

Ingresa sus datos
(nombre, correo
electronico, celular,
contrasenay
documentos).

El servicio es aceptado
o cancelado.

Nota: Elaborado por la autora

Figura 32: Proceso de registro
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Nota: Elaborado por la autora
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5.1.3.Ubicacion e Infraestructura

Tabla 7: Infraestructura

Descripcion Medidas
Recepcion/Atencion al cliente 4.5m x 5m
Sala de reuniones 3.1Imx 3.7m
Area de venta y publicidad 4.3m x 3.3m
Area administrativa 3.9m x 4.1m
Bafios 5.8m x 2.3m
Bodega 2.4m x 1.5m

Nota: Elaborado por la autora

La empresa P. A. V. Troya, estard ubicado en la Av. Rocafuerte y Av.

Municipalidad, zona céntrica del canton Pasaje.

Figura 33: Ubicacion de la empresa
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Nota: Ubicacion exacta donde se establecera la empresa para atencion al cliente de manera

presencial.
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La empresa tendra cinco compartimentos, los cuales seran detallados:

Recepcion / Atencion al cliente: En este lugar se ubicaré a la persona que va a dar
atencion al cliente, por lo cual, el cliente podra inmediatamente presentar sus
inquietudes y ademas solicitar informacion sin ningun obstaculo de manera presencial
si asi le parece mas seguro y confiable.

Sala de reuniones: Aqui se podran dar los informes mensuales, se reunira la junta
de accionistas, también se detallaran las metas semanales que el gerente indique,
ademas se monitoreard la gestion de calidad, y capacitaciones constantes y ademas de
reuniones de estudiantes como para foros, focus group y proyectos.

Area de Venta y publicidad: En este compartimento se encontrara un vendedor y
el Community Manager que ademas estd encargado de darle mantenimiento a la
plataforma.

Area administrativa: En esta oficina estara situado el Gerente de la empresa.

Barios: La empresa cuenta con dos bafios, uno para varones y el otro para mujeres,
cada uno tiene dos lavamanos y dos sanitarios, obedeciendo las normas INEN, en

donde indica que los bafios deben estar separados segun sexo.

Bodega: Asi mismo debe de haber un cuarto de almacenamiento de equipos de

limpieza, repuestos o materiales para reciclaje o desechos.

Figura 34: Bosquejo de las instalaciones
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Nota: Elaborado por la autora
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5.1.2. Mano de Obra

La empresa tendrd como colaboradores a los siguientes elementos:

Tabla 8: Mano de Obra
Descripcion Cantidad

Gerente

Recepcionista/Atencion al cliente

Supervisor

N N

Vendedor

Mantenimiento de plataformay CM 2

Nota: Elaborado por la autora
5.1.3. Capacidad Instalada

No existe una capacidad limite para el servicio de conexién que se prestara a
través de la plataforma virtual, puesto que el sistema y toda la informacion estaran
alojados en la nube, por lo cual se alquilara servicios de hosting que han sido
considerados en los gastos operativos. Los proveedores de estos servicios ofrecen
paquetes de acuerdo a las necesidades de la empresa, sus bases de datos y sistemas;
para el desarrollo del presente proyecto se considero alquilar un servidor dedicado, lo
cual significa que se dispondrd de todo el espacio de almacenamiento para uso
exclusivo de la empresa como lo es GoDaddy un servidor de hosting y dominio de alta
calidad estadounidense Arizona, a diferencia de servidores de uso compartido cuyo
costo de alquiler es menor, pero su capacidad de almacenamiento es limitada por estar
dividida entre varias empresas. (GoDaddy , 2022)

La decision de alquilar servicios de almacenamiento, se tomo basandose en las
recomendaciones del profesional de sistemas y desarrollador de plataformas, durante
la investigacion de mercado, que explica que el nivel de seguridad que requiere la
plataforma depende de un buen servicio de hosting y dominio que muestre calidad y
seguridad al usuario. Los proveedores de dichos servicios en cambio, en su mayoria,
distribuyen hosting de servidores ubicados en Estados Unidos que cuentan
certificaciones internacionales que garantizan niveles de seguridad muy potentes y

destinan parte de sus recursos a la mejora continua de los mismos. (GoDaddy , 2022)
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5.1.4. Presupuesto

Tabla 9: Presupuesto de inversion

ACTIVOS Total
Muebles y Enseres S 6.070,00
Equipo de Computo S 11.385,00
Equipos S 3.200,00

Total S 20.655,00

Nota: Elaborado por la autora

5.2. Estructura Organizacional
5.2.1. Cargosy Perfiles del Equipo Gerencial
El perfil requerido para este cargo se muestra a continuacion:

e Gerente general:

Tabla 10: Perfil del gerente general

Formacion profesional Experiencia Competencias

*Nivel superior en *Cuente con 2 afios de *Liderazgo
carreras administrativas, experiencia en el *Responsabilidad
empresariales o afines liderazgo de empresas LT P
i *Capacidad de negociar
*Trabajo en equipo

Nota: Elaborado por la autora

e Recepcionista — atencion al cliente

Tabla 11: Perfil del recepcionista

Formacion profesional Experiencia Competencias

*» Egresado en carreras » Cuente con 6 meses *Buen trato con el cliente
administrativas, de experiencia en *Buena toma de decisiones
recursos humanos o atencion al cliente de *Saber de tecnologia
afines empresas afines *Capacidad de negociar

*Trabajo en equipo
*Resportes varios

Nota: Elaborado por la autora
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e Community Manager y programador de plataforma

Tabla 12: Perfil del CM y Programadores

Formacion profesional Experiencia Competencias

*Egresado en carreras *Cuente con 2 afios de *Desarrollo de
de programacion experiencia en plataformas digitales
informatica o afines empresas tecnologicas «Buen manejo de
+Disefiador de como programador, 0 contenido en redes
multimedia desarrollador o disefio sociales
de software «Proactividad

Nota: Elaborado por la autora

e Asesores comerciales

Tabla 13: Perfil de los asesores comerciales

Formacion profesional Experiencia Competencias

eEgresado en carreras eCuente con 1 afio de *Buen negociador
empresariales, venta de servicios eBuena oratoria
administrativas, intangibles SRR T E e
marketing, informatica o .
. *Buena retentiva
afines

eBuen trato con el cliente
ePersuasivo

Nota: Elaborado por la autora

5.2.2. Organigrama

Tabla 14: Organigrama de la empresa
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Nota: Elaborado por la autora
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CAPITULO 6

ESTUDIO ECONOMICO,
FINANCIERO Y TRIBUTARIO
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CAPITULO 6
6. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
6.1. Inversion Inicial

Los valores a considerar para el calculo de la inversion inicial son: muebles, equipos
de oficina, equipos de cocina, equipos de computo, inversion corriente e inversion
diferida. El total de la inversion inicial requerida para la presente investigacion es de
$67.672,66

Tabla 15 : Inversion Inicial

RESUMEN DE INVERSION Monto %
Inversidn en Activos S 20.655,00 |30,5%
Pre operativos S 2.521,00 |3,7%
Capital de Trabajo S 44.496,66 |65,8%
Total de Inversién Inicial | $ 67.672,66 | 100%

Nota: Elaborado por la autora

6.1.1. Tipo de Inversion

6.1.1.1. Fija

Para obtener la inversion fija requerida de la presente propuesta, se consideraron
los diferentes activos que seran necesarios para iniciar las operaciones del sistema de
educacion online de refuerzo para alumnos de bachillerato. La inversion fija ascienda

a$ 20.655,00

Tabla 16 : Inversion fija

Grams@llAe ACTIVO CANTIDAD |COSTO |TOTAL
Muebles y Enseres | Escritorio 6 250,00 1.500,00
Muebles y Enseres | Anaqueles 3 140,00 420,00
Muebles y Enseres | Silla 15 99,00 1.485,00
Muebles y Enseres | Sofa 5 200,00 1.000,00
Muebles y Enseres | Butaca 8 40,00 320,00
Muebles y Enseres | Pizarra acrilica 2 50,00 100,00
Muebles y Enseres | Sillas de conferencia |30 20,00 600,00
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Muebles y Enseres | Mesa 3 115,00 345,00
Muebles y Enseres | Insumos decorativos |1 300,00 300,00
Total 6.070,00
Equipo de Computo | Computadora HP 5 700,00 3.500,00
Equipo de Computo | Computadora LG 10 500,00 5.000,00
Equipo de Computo | Impresora EPSON 3 370,00 1.110,00
Equipo de Computo | Proyector 3 525,00 1.575,00
Equipo de Computo | Teléfono 4 50,00 200,00
Total 11.385,00
Equipos A/C 24000 btu 4 800,00 3.200,00
Total 3.200,00
Nota: Elaborado por la autora
Tabla 17 © Resumen inversion fija
RESUMEN
ACTIVOS Total
Muebles y Enseres $ 6.070,00
EqQuipo de Computo $ 11.385,00
Equipos $ 3.200,00
Total $ 20.655,00

Nota: Elaborado por la autora

6.1.1.2.  Diferida
La inversion diferida del proyecto asciende a $ 2.521,00 y estd compuesta por los
gastos pre-operativos que seran necesarios para iniciar las operaciones de la plataforma

virtual.
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Tabla 18: Inversién Diferida

GASTOS PRE OPERATIVOS

Afo 1
Constitucién de Empresa
Tramites / Permisos 366,00
Capital 800,00
Mantenimiento de normas ISO/GM/RS
Total 1.166,00
Cuerpo de Bomberos
Infraestructura 330,00
Tramites / Permisos 100,00
Mantenimiento Anual
Total 430,00
Municipio de Pasaje
Tasa de habilitacién 100,00
Tramites / Permisos 25
Mantenimiento Anual
Total 125,00
Registro de marca
Tramites / Permisos 800,00
Total 800,00
Total Gastos Pre Operativos 2.521,00

Nota: Elaborado por la autora

6.1.1.3.  Corriente
La inversion corriente para la plataforma virtual asciende a $ 44.496,66 y esta
compuesta por el capital de trabajo, que es necesario para iniciar las operaciones de la

empresa.

Tabla 19 : Inversién corriente de la empresa

Capital de Trabajo

$ 44.496,66

Nota: Elaborado por la autora

87



6.1.2. Financiamiento de la Inversién

6.1.2.1.  Fuentes de Financiamiento

Se considera una estructura de capital en la cual el capital propio sera de $50.754,50
el cual tendra como origen el aporte de las dos accionistas de la empresa cuya
financiacion sera del 75% del accionista 1 y que el otro 25% del accionista 2. El 25%

restante de la estructura de capital provendré de préstamo bancario.

Tabla 20 : Fuentes de financiamiento

Tipo % Monto

Capital Propio 75% $ 50.754,50
Préstamo Bancario 25% S 16.918,17
Total 100% S 67.672,66

Nota: Elaborado por la autora

6.1.2.2.  Tabla de Amortizacion
Para calcular el pago con la tabla de amortizacion, se considerd una tasa de interés

de 1,25% vy el pago total durante los 60 meses del capital e intereses $ 24.148,92
(mensual $402,48).

Tabla 21 : Tabla anual de amortizacion

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
PAGODECAPITAL | § 245639 |§ 283127 |S 330062 |3 384166 |§ 443022 |5 1691817

PAGODEINTERES |§ 237339 |§ 1978352 |§ 1352016 |§ 98R12 |§ 37036 [§ 7.23075
TOTAL,PAGOS |§ 482978 |§ 482078 |§ 482978 |S§ 482078 |§ 482978 |§ 24.14892

Nota: Elaborado por la autora

6.1.3. Cronograma de Inversiones

Inversiones totales de $ 67.672,66 en el cronograma de inversiones de la empresa.

Tabla 22 : Cronograma de inversiones de la empresa

Tipo
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 | Total
Inversién en Activos | S 20.655,00 S 20.655,00
Pre operativos S 2.521,00 S 2.521,00
S S
Capital de Trabajo S 28.999,52|15.497,14 - S 44.496,66
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s s
Total S 23.176,00 | S 28.999,52|15.497,14

Nota: Elaborado por la autora

S 67.672,66

6.2.  Analisis de Costos
6.2.1. Costos Fijos

Los costos fijos que la empresa tiene es todo aquello relacionado con: salarios,
sueldos, hosting y mantenimiento de pagina web, depreciacion de activos, servicios

basicos, publicidad y amortizacion de gastos pre-operacionales.

Tabla 23 : Costos Fijos de la empresa

Nota: Elaborado por la autora

COSTOS FOS
Mantenimiento de servidores $  6.000,00 § 6.120,00 & 6.242,40 & 6.367,25 S 6.494,59
Total COSTOS FlIOS $ 6.00000 § 6.12000 § 6.242,40 § 6.36725 § 6.454,55

6.2.2. Costos Variables

Los costos variables que mantiene la empresa son todos aquellos que se emplean

para calcular el costo variable, se consideran varios aspectos detallados a continuacion:

Tabla 24 : Costos Variables

TIPO DE COSTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
COSTOS VARIAELES
Costo por hora Profesores S 136.80000 S$ 143.640,00 S 150.822,00 § 158.363,10 $ 166.281,26
Total COSTOS VARIABLES $ 136.80000 § 143.640,00 $ 150.822,00 § 158.363,10 § 166.281,26

Nota: Elaborado por la autora

6.3. Capital de Trabajo
6.3.1. Gastos de Operacién

Los gastos administrativos y de operacion gque la empresa va a considerar, son los
relacionados con el pago de sueldos y salarios, los mismos que presentan los siguientes

valores:
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Tabla 25 : Gastos de Operacion

ANUAL
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios Incluidos beneficios sociales $134972,52 §135.19752 §13542252 $135.647,52 §135.872,52

Hosting y mantenimientode plataforma virtual § 240000 S 247200 § 254616 § 262254 § 270122

Alquiler $ 2400000 § 2472000 § 2546160 $ 2622545 § 27.012,21

Seguro de accidentes § 120000 § 123600 § 127308 § 131127 § 135061

Servicio de Guardiania § 060000 § 988800 § 1018464 S 1049018 § 10.804,88

Servicios Basicos (agua, luz, telefonia, internet) $ 360000 $ 370800 § 3.81924 § 393382 § 405183

Gastos Preoperacionales § 252,00 § 110000 § 111000 § 112000 § 1.130,00

Depreciaciones S 468405 § 468405 § 468405 § 468405 § 468405

Otros gastos - Suministros S 60000 § 61800 § 63654 & 65564 § 67531
Total gastos administrativos $183.577,57 $183.62357 $185.137,83 $186.690,47 $188.282,63
GASTOS DE VENTA

Promocion y Publicidad § 325000 § 331500 § 338130 $ 344893 § 351790

Otros gastos § 120000 § 123600 § 127308 § 131127 § 135061
Total Gastos de Ventas § 445000 § 455100 5§ 4.65438 § 476020 S5 4.86852
GASTOS FINANCIERQS

Intereses § 237339 § 197852 § 15206 § 98812 § 37056
Total Gastos Financieros § 237339 § 197852 § 152016 § 98812 § 37056
Total Gastos Fijos $190.400,96 $190.153,09 $191.312,37 $192.43879 $193.521,71

Nota: Elaborado por la autora

6.3.2. Gastos Administrativos

El total de gastos administrativos en el primer afio es de $ 183.577,57 hasta el quinto
afio asciende a $ 188.282,63

Tabla 26 : Gastos administrativos

ANUAL
Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios Incluidos beneficios sociales 13407252 $135.19752 §1354225) $13564750 13587252

Hosting y mantenimientode plataforma virtual § 240000 § 247200 § 254616 § 262254 § 270122

Alguiler § 2400000 § 2472000 $ 2546160 § 2622545 § 701221

Seguro de accidentes § 120000 § 12300 § 127308 § 131127 § 135061

Servicio de Guardiania § 060000 § 988800 § 10.18464 § 1049018 S 1080438

Servicios Basicos (agua, luz, telefonia, internet) § 360000 § 370800 § 381924 § 39338 § 40518

Gastos Preoperacionales § 25200 § 110000 § 111000 § 112000 § 1.130,00

Depreciaciones O 468405 § 468405 & 468405 S 468405 § 468405

Otros gastos - Suministros § 60000 § 61800 & 63654 5 69564 & 67531
Total gastos administrativos §183.57757 $183.62357 $185.13783 $186.60047 $188.282,63

Nota: Elaborado por la autora
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6.3.3. Gastos de Ventas

Los gastos anuales ascienden a $ 4.868,52 hasta el quinto afio

Tabla 27 : Gastos de venta

ANUAL
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
GASTOS DE VENTA
Promocion y Publicidad S 325000 S 331500 S 3.381,30 $ 3.44893 $§ 351790
Otros gastos S 120000 S 123600 $ 127308 S§ 131127 $§ 135061
Total Gastos de Ventas S 445000 $ 4.55100 $ 4.65438 $ 4.760,20 $ 4.868,52

Nota: Elaborado por la autora

6.3.4. Gastos Financieros

Los gastos financieros de la plataforma virtual estdn comprendidos por el pago de
intereses anuales por concepto del préstamo bancario que se realizara para obtener el
25% del total de la inversion inicial.

Tabla 28 : Gastos financieros anuales

Nota: Elaborado por la autora

ANUAL
Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
$ 237339 § 197852 5 152016 § 98812 & 37056

§ 237339 § 197852 § 152016 § 98312 § 37036

Intereses

Total Gastos Financieros

6.4.  Andlisis de Variables Criticas
6.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes

Los precios de venta que se establecieron para los servicios de educacion online de

la plataforma y se calcularon en base a: los precios de la competencia, sus costos y, la
disponibilidad a pagar por parte del consumidor.

Tabla 29: Determinacion del precio

ESTUDIANTES 150 Aspiracion a teneren el Ler afio
GRUPOS DEG 25 curso al mes
Precio por Hora § Por estudiante le cuesta #CURS0S INGRESC POR CURSO COSTO PROFESOR POR CURSO  INGRESOS TOTALES
&7 20 DEN 28 1260,00 % 60000 5 15.120,00
510 200 DE20 85 120000 § 400,00 5 9.600,00
515 150 DE10 56 900,00 § 20000 5 4.500,00
5 120000 § 29.220,00

Nota: Elaborado por la autora
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6.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de Ventas

A continuacion, se presentara la proyeccion de costos e ingresos para los proximos
4 afos.

Se calcula la demanda de la siguiente manera:

Tabla 30 : Proyeccion de costos e ingresos en funcion a las ventas.

Proyeccion de ingresos
Ao 1 Afo 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5

$ 181 440,00 | $ 19051200 | & 20003760 | $ 21003948 [ 8 22054145
$ 11520000 | $ 12096000 | & 127 008,00 | & 13335840 [ & 14002632
$ 5400000 | % 5670000 |5 s5953500|% 6251175 % 65.637.34
S 350.640 | S 368472 | S 386581 | S  405.910 | S 426.205

Proyeccion de costos
Afio 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5
S 2ZB56000 |5 2995200 (% 3141288 | 5% 3294607 | 5 34 555,17

Nota: Elaborado por la autora

6.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio, se tomo en cuenta el precio de venta de
cada servicio, los costos variables, los costos fijos y, la participacion de ventas para
cada servicio. El punto de equilibrio total de los servicios es de 267 unidades,

ponderado para cada tipo de producto, refleja el siguiente detalle:

Tabla 31 : Punto de Equilibrio

\cosmwus \ § 190.400,96‘

PRODUCTO PRECIO UNITARIO LVl % MCU | MCP | VENTASUNIDADES | INGRESOTOTAL | QVT ‘ GANANCIA
Cursos da 30 Horas § L3000 | § 600,00 § em|s 6% WS 1515503 ¢ T6a § BN
Cursos da 20 Horas § L00 | § 400,00 S am|s B0 B msna s nmy § 6.8
Cursos de 10 Horas § M| § 00 § 0m|S 1 N 4308105 | § 1052458 § 135,37
§

1 Jith] 27 190.400.%
Punto de Equilibrio 267 Unidades

Nota: Elaborado por la autora

.
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La plataforma virtual deberia vender, cursos de: 30 horas 128 unidades, 20

horas 85 unidades y 10 horas 53 unidades. Para obtener un punto de equilibrio de $
190.400,96.
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6.5. Estados Financieros proyectados
6.5.1. Balance General

A continuacion, se detalla el Balance General proyectado de la empresa Virtual
para los préximos 5 afios.

Tabla 32: Balance general de la empresa

ACTIVOS Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y Equivalentes $ 47.017,66 5 66.68436 5 5045440 S 119.788,80 S 155.522,80 $ 1597.986,75
Total Activos Corrientes $ 4701766 5 66.684,36 5 5045440 5 115.788,80 &5 155.522,80 5 157.986,75
ACTIVOS FLIOS

Muebles y Enseres $ 607000 5 607000 5 607000 5 607000 5 6.070,00 $ 6.070,00

Equipo de Computo $11.38500 5 11.38500 5 11.38500 S 11.38500 & 11.38500 $ 11.38500

Equipos $ 3.20000 5 320000 5 320000 S5 3.200,00 S5 3.200,00 § 3.200,00

Depreciacion Acumulada $ (468405 S (9.36810) S (14.052,15) S (18.73620) $ (23.420,25)
Total Activos Fijos $ 2065500 5 1557085 5 1128650 5 6.60285 5 191880 S  (2.76525)
TOTAL ACTIVOS [$ 67.672,66 | S B82.655,31 | $ 101.741,30 | $ 126.391,65 | § 157.441,60 [ § 195.221,50 |
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES

Porcion de la deuda corriente % 245639 & 285127 5 330962 5 3B4166 S5 445922

Impuesto @ la Renta $ 370580 S 600502 S 811831 S5 1035735 S 12.730,36

Participacion de Trabajadores S 261586 S 423884 S 573057 & 731107 5 B.986,13
Total Pasivos Corrientes $ 24563% 5 917292 5 1355348 S 17.680,55 & 22.127,65 S 2171648
Deuda a Largo Plazo § 1445177 S 1161050 S 8.30088 § 445532 5 -
TOTAL PASIVOS [$ 1691817 [§ 20.783.42 [ § 21.854,36 | § 22.149,77 [ $ 22.127.65 [ §  21.716.49 |
PATRIMONIO

Capital Social $50.754,50 5 50.754,50 5 50.754,50 % 50.754,50 $ 50.754,50 $  50.754,50

Utilidad del Ejercicio $ 11.117,3% S5 18015056 S5 2435494 S5 3107206 S 3819107

uUtilidades Retenidas $ 11.117,3% 5 2813245 5 5348739 5 8455945

Total de Patrimonio [$ 5075450 [$ 61.871,88 [ 5 79.886,94 | $ 104.241,88 | § 135.313,94 [ § 173.505,01 |
|Pasivo mas Patrimonio [$ 67.672,66 | S B82.655,31 | $ 101.741,30 | $ 126.391,65 | § 157.441,60 [ § 195.221,50 |

Nota: Elaborado por la autora

6.5.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

A continuacién, se presenta las proyecciones del Estado de Pérdidas y Ganancias
de la plataforma virtual para los proximos 5 afios:

Tabla 33: Estado de pérdidas y ganancias

Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Afio &4 Afio 5

Ingresos por Ventas $ 350640,00 § 368.172,00 § 386558060 S 405909,63 § 426.20511
Costos del producto 5 142 800,00 5 149.760,00 & 157.064,40 & 164.730,35 & 172.775,85
Utilidad Bruta $ 207.840,00 § 21841200 $ 22951620 % 24117928 § 253.42926
Margen Bruto 59,3% 59,3% 59,4% 59,4% 59,5%

Gastos Administrativos $ 183.577,57 § 18362357 § 18513783 $ 18669047 5 188.282,63
Gastos de Ventas 5 445000 5 455100 § 465438 & 4760,20 § 486352
Utilidad Operativa $ 1981243 § 3023743 $ 3972399 $ 4972862 S5 60.27811
Margen Operativo 5,7% 8,2% 10,3% 12,3% 14,1%

Gastos Financieros $ 237339 § 197852 $§ 152016 § 988,12 § 370,56
Utilidad Antes de Impustos $ 1743904 5 2825891 & 3820383 & 4874049 & 59907,55
Participacion de Trabajadores 5 261586 5 423884 5 573057 & 731107 & 8.986,13
Utilidad antes de IR $ 14823,18 5 2402008 & 3247325 & 4142942 § 5092142
Impuesto a la Renta $ 370580 $ 600502 S5 811831 S 1035735 § 1273036
utilidad Neta [s 11117395 18015065 24354384 [s 31072065 3819107
Margen Neto 3,2% 4,9% 6,3% 1,7% 9,0%

Nota: Elaborado por la autora
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6.5.2.1.  Flujo de Caja Proyectado

A continuacién, se describe los flujos de caja proyectados para los préximos 5 afios:

Nota: Elaborado por la autora

Tabla 34: Flujo de caja de la empresa

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Ao 5
Utilidad Antes de Imp y Rep. Util § 17.439,04 $ 2825891 S 38.203,83 § 4874049 S  59.907,55
+Depreciacion § 468405 $ 463405 S5 468405 § 463405 S 4.684,05
- Pagos de la Deuda § 245639 $ 285127 5 330962 $ 3.84166 S5 445922
- Pagos de Impuesto y Participacion S 632165 § 1024386 S5 13.84889 §  17.66843
Flujo neto anual $ 19.666,70 | 23.770,04 | § 2933440 | § 35.733,99 | §  42.463,95
Flujo neto acumulado $ 19.666,70 | § 43.436,74 | $ 72.771,14 | § 108.505,14 | § 150.969,09

6.5.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

6.5.2.1.1.1. TMAR
La TMAR considerada para realizar la evaluacién financiera del proyecto fue de
16,66%.

Tabla 35 : TMAR

Costo Promedio Ponderado de Capital
Fuente valor Peso %% Tasa Total
Prestamo % 16.918,17 25 0% 10,2% 2,6%
Accionista S 50.754,50 75,0% 18,7% 14,0%
Total % 67.672,66 100,0% TMAR 16,6%

Nota: Elaborado por la autora

6.5.2.1.1.2. VAN

Para calcular el VAN se utiliz6 la formula de valor neto, considerando los flujos
proyectados de los 5 afios y la TMAR de 16,66% mencionada previamente.

El resultado del calculo presento un VAN de $24.324,06 lo cual indica la
ganancia adicional que la empresa llegaria a generar luego de que la inversion inicial

sea recobrada.

Tabla 36 : Calculo del VAN

0 1 2 3 1 5
Flujo de Efectivo - 19.666,70 | 23.770,04 29.334,40 35.733,99 |  42.463,95
Inversion Inicial 67.672,66
Flujos Netos (67.672,66)  19.666,70 |  23.770,04 29.334,40 35.733,99 |  42.463,95
[TmMaR | 16,6%)
[VAN | $2a.324,06 |

Nota: Elaborado por la autora
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6.5.2.1.1.3. TIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es 29.21%, lo que indica que el
proyecto si es viable, ya que la TIR es mayor a la TMAR, la cual es 16,66%. Por lo
que, la empresa es capaz de generar retornos positivos para los inversionistas mayores

a los esperados.

6.5.2.1.14. PAYBACK
El periodo de recuperacion de la inversion (PAYBACK) del proyecto se alcanza en
el mes nimero 34 en el afio 3, en el que la empresa lograra recuperar la inversion

inicial y comienza generar ganancias netas.
6.6.  Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

Para realizar el analisis de sensibilidad del proyecto se tomaron en cuenta tres
escenarios: escenario pesimista, optimista y moderado, el cual comprende los

siguientes criterios:

Para el escenario moderado se ve afectado por la poca aceptacion de los estudiantes

pero que sigue teniendo rentabilidad.

Tabla 37: Riesgo escenario moderado anual
MODERADO 0%

aNoo aN01 aR0?2 ANO3 ANO 4 ANDS
inversion inicial
§ (676726615 1066670]5 23770045 203340]$ 35733995 4246395
TMAR 16,56%
VAN $24.324,06
R 29,21%

Nota: Elaborado por la autora

Para el escenario de riesgo aun la empresa no tiene mayor posicionamiento, las

ventas se reducen.
Tabla 38 : Riesgo escenario pesimista

PESIMISTA -5%
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
(67.672,66)| 18.272,24 22.591,27 28.015,02 34,214,82 40,733,20
TMAR 16,56%
VAN $19.799,09
TIR 26,92%

Nota: Elaborado por la autora

En el escenario optimista se obtiene mayor rentabilidad en la empresa, cifras a favor.
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Tabla 39 : Escenario optimista

OPTIMISTA +5%

ANO O

(67.672,66)] 55.201,34 46.473,40 52.616,09 59.589,67 66.920,35
TMAR 16,56%
VAN $110.520,19
TIR 74,11%

Nota: Elaborado por la autora
6.6.1. Principales riesgos
Externa:
e Poca aceptacion y propagacion del servicio donde las ventas se reducen
e Aumento de costos y gastos.
e Competidores con productos similares y precios reducidos.
Interna:
e Pocos usuarios y socios registrados.
e Percances y accidentes con el personal laboral, clientes y socios.
e Desinterés en el servicio de parte de clientes y socios.
6.6.2. Mitigacion del riesgo

Se realizaré esfuerzos en el trabajo y asi cumplir con los objetivos en el marketing
para que las ventas e ingresos aumenten, una mitigacién con los costos y gastos se
mantengan bajos, ademas de permisos municipales no representen un elevado costo al

momento de tener un alto porcentaje financiero.
6.7. Razones Financieras
6.7.1. Liquidez

La empresa representa un alto indice de liquidez. A continuacion, la descripcion:

Tabla 40 : Liquidez de la empresa

Tipos de indicadores Financieros Afio 1 Ano 2 Ano 3 Ario 4 Afio 5
RATIOS DE LIQUIDEZ
Liquidez o Razdn Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente 7,27 6,67 6,77 7,03 g12

Liquidez Seca o Prueba Acida = |Active Corriente - Inventarios) /

Pasivo Corriente

Capital de Trabajo 57511 764901 | 1020588 | 1333585 | 176270
Nota: Elaborado por la autora

7,27 6,67 6,77 7,03 5,12
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6.7.2. Gestion

Se muestra las siguientes ratios de gestion para la empresa; para los siguientes 2

afios, los mismos que consideran la rotacion de ventas y la rotacion del activo fijo.

Tabla 41 : Gestion de la empresa

RATIOS DE GESTION (Uso de Activos) Aiol | Afo2 | Afo3 | Adod | Ado5
Rotacicn de Activos = Ventas / Activos 4200 362 306 258 218

Nota: Elaborado por la autora

6.7.3. Endeudamiento

La empresa Plataforma Virtual presenta los siguientes indices de endeudamiento

para los proximos 5 afios operacionales:

Tabla 42 : Endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo 25,1% 21,5% 17,5% 14,1% 11,1%
Estructura del capital Pasivo / Patrimonio 0,34 0,27 0,21 0,16 0,13
C.obertgra Gastos financieros = Utilidad Operativa / Gastos 835 1528 26,13 5033 | 16267
Financieros

Nota: Elaborado por la autora
6.7.4. Rentabilidad

En cuanto a los indices de rentabilidad, la empresa muestra el siguiente

acontecimiento:

Nota: Elaborado por la autora

RATIOS DE RENTABILIDAD Aol | Ado2 | Afo3 | Afod | Afo5

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas 593%  5973%| 594%  594%|  59,5%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas 5,7% 82%  103% 123%| 141%
Margen Neto = Utilidad Disponible / Ventas Netas 3,2% 4,9% 6,3% 7,7% 9,0%
ROA = Utilidad Neta / Activos 135%|  17,7%  193%|  197%  196%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio 18,0%  22,6%  234%  23,0%  22,0%

Tabla 43: Rentabilidad
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6.8.  Conclusiones del Estudio Financiero

Luego del estudio proyectado y de haber realizado el analisis tanto economico -
financiero — tributario de la propuesta de la empresa “P. A. V. Troya”, se llega a la
conclusion de que es econdmicamente viable; se presentan ciertos resultados del

proyecto:

e Inversion total que se solicita para la propuesta es de $ 67.672,66

e Se conseguira fuentes de financiamiento a traves del Banco, que, con la
reactivacion economica del pais, aprobar un crédito para empresas y
microempresas es mas accesible que afios atras. Consiguiendo asi de
esta fuente externa el 25% y por parte de accionistas de 75%.

e El proyecto es econdmicamente viable dado que el Valor Actual Neto
superaaceroyes de $ 24.324,06 y la Tasa Interna de Retorno 29.21%,
es superior a la Tasa Minima de Aceptable de Riesgo (TMAR) 16,66%

98



CONCLUSIONES

Después de haber realizado un analisis e investigacion para el trabajo de titulacion

podemos mencionar lo siguiente:

Los objetivos de la investigacion que se desarrollaron se logro el alcance
exitoso, demostrando que la propuesta es econémicamente viable.

Los estudiantes de bachillerato han mencionado sobre el servicio de educacion
con gran aceptacion por tratarse de un refuerzo para la nivelacion en sus
estudios, como lo es una plataforma académica online.

El acompafiamiento pedagdgico causo interés por parte de alumnos del nivel
de bachillerato, porque en el canton Pasaje no se encuentra un profesor
particular de manera facil por los distintos sectores y mucho menos de forma
virtual.

Los precios finales del servicio de educacion online propuestos por la
“Plataforma Virtual Troya”, son accesibles para el mercado objetivo, siendo
asi competitivos con las empresas competidoras indirectas.

La factibilidad econémica del proyecto se logré determinar en un VAN de $
24.324,06 y una TIR del 29,21% demostrando asi que el proyecto a
desarrollarse es bastante aceptable y factible financieramente en el canton
Pasaje.

La TMAR es positivo con 16,66% siendo econdmicamente viable la creacion

de la plataforma online.
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RECOMENDACIONES

Constantes innovaciones, crear nuevas formas de dar el servicio y

comunicacion efectiva digital.

Se debe realizar todo lo propuesto en el proyecto para tener un rendimiento
optimo y confiable ante los usuarios y socios en la empresa y generar las

ganancias mencionadas.

A partir del afio 5, desarrollar nuevos sectores estratégicos y personalizados,

con un correcto estudio de mercado y ser mejor aceptados.

Tener en cuenta los precios de venta de los competidores indirectos por una
posible disminucién en precios donde se tenga que realizar unas estrategias de
ventas acorde al mercado y presupuesto de los clientes.

Brindar capacitaciones a todo el equipo de trabajo de la empresa y también de
los profesionales como profesores, capacitadores, para el aumento de

conocimientos y certificaciones adicionales.

Ademas de capacitaciones se debe brindar valores éticos y de empatia, y que
con la mision y visién de la empresa se establezcan las mejores relaciones
laborales y personales en especial profesor-alumno para la correcta ensefianza-

aprendizaje dentro y fuera de la empresa de educacion virtual.
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ANEXQOS
Anexo 1

Correo de invitacion a entrevista: se envio un e-mail solicitando realizarse las
entrevistas con los profesionales de la salud y sistemas, asi como también del

director y profesor de colegios de Pasaje.
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Anexo 2

Para este desarrollo de tesis se entrevistaron a cuatro profesionales importantes
para reforzar proyecto, creando de tal forma mayor credibilidad dentro de la

investigacion, y fueron los siguientes:
Entrevista #1: director Colegio de Pasaje Sabino Eduardo Tacuri Sanmartin
05/07/2022

¢Cdémo se ha generado el proceso de matricula postpandemia de los estudiantes de

bachillerato?

¢Las matriculas en el presente afio lectivo han superado al afio anterior que fue

virtual??

¢La gestion administrativa y pedagogica en las clases virtuales tuvo usted

inconvenientes para su correcta administracion?
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¢De acuerdo al diagnostico determinaron que en el nivel de conocimiento de los
estudiantes es insuficiente para cumplir su curriculum con énfasis en competencia al
20227

¢ El colegio mantiene la bioseguridad en sus estudiantes por la pandemia del
covid-19?

¢Antes de ser director del colegio usted como docente dio clases a los alumnos
que requieran acompafiamiento pedagdgico de forma individual y grupal para el
mejoramiento de conocimiento?

¢Estaria dispuesto a ofrecer a sus alumnos el acompafiamiento pedagdgico en

horas establecidas fuera de la jornada pedagdgica?

¢ Qué criterio tiene usted de la oferta virtual que los docentes ofrecen a los

alumnos de bachillerato?
Anexo 3

Entrevista #2: Profesor de bachillerato de Pasaje Milton Octavio Pefialoza
Cuenca

05/07/2022

¢ Cuantos afos tiene usted como docente?

¢Cuales son las materias que usted ensefia?

¢Se ha adaptado al cambio de vida por pandemia y a las tecnologias por lo cual le
ha tocado ensefiar de manera virtual?

¢ Qué opina sobre las clases online como refuerzo para estudiantes de bachillerato?

¢Cuanto es el valor o precio que cobraria por x horas de clases particulares?

¢Estaria dispuesto a ofrecer sus servicios académicos a estos estudiantes de
bachillerato si le genera un dinero extra?

¢Hasta cuantos estudiantes usted podria ensefiar por clase personalizada?
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Anexo 4

Entrevista #3: Desarrollador de plataformas Ing. Telmo Carrillo
07/07/2022

¢Qué plataformas es con lo que mas trabaja?

¢Para la creacion de una plataforma de tipo académica la propuesta envuelve un
servicio que debe tener disponibilidad todo el tiempo, de manera que una caida del

sistema seria crucial para la empresa?

¢Puede nombrar empresas de prestigio que brindan servicio de alojamiento (VPS o

en la nube segun convenga)?
¢En una plataforma de interaccion con personas es necesario de un login?
¢ Como monetizar la plataforma aparte del cobro por comision por clase?
¢Plazos de entrega al hacer una plataforma virtual?
¢Existen restricciones a la hora de usar alguna herramienta en la plataforma?
¢ Qué recomendacion daria para este proyecto?
Anexo 5
Entrevista #4: Médico Infect6logo Doctor Elio Ochoa Maldonado
07/07/2022

¢Usted considera que la educacién online se convirtio en un aliado estratégico
para que no se incremente el contagio del covid-19 cuando se dio las emergencias
sanitarias en el 2019 y 2020?
¢Como Medico Infectologo cree usted que para evitar conta enfermedades virales
que siguen desarrollando en el mundo, la educacién virtual sea una buena herramienta

para que los estudiantes no interrumpan su proceso de aprendizaje?
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Anexo 6

Encuesta para padres de familia.

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

3. :Enqué curso se encuentra matriculado su hijo o hija? *

Primero Bachillerato
Segundo Bachillerato

Tercero Bachillerato

4. ;Usted es representante legal? *
Si

Mo

*

3. iUsted cree que sus su/s hijo/s necesiten seguir utilizando los medios de bicseguridad
para no contaminarse?

Si

No

6. :Conoce o ha escuchado que en el canton Pasaje exista o se oferte una plataforma o
pagina web donde brinden el servicio de clases particulares a estudiantes de bachillerato?

Si

Mo

7. ¢Estaria dispuesto a contratar un tutor académico particular altamente capacitado en las *
diferentes asignaturas de bachillerato mediante una innovadora Plataforma Académica 100%

cnline?
Si

Mo

8. :Que valor estaria dispuesto usted a pagar por el servicio que le estoy ofertando?

10 horas 155 (cada hora)
20 horas 108 (cada hora)

30 horas ¥ més 75 (cada hora)

113



Encuesta

Preguntas Respuestas @ Configuracion

ENCUESTA PARA LA CREACION DE UNA
PLATAFORMA ACADEMICA ONLINE PARA
ESTUDIANTES DEL CANTON PASAJE

Fara Estudiantes de 1ro, Zdo v 3ro de bachillerato

1. Curso ©

lero bachillerato
2do bachillerato

3er bachillerato

2. Sexo’

Femenino

Masculino

3. Edad *

1415
1617
18-19

19-mias

4.  (Enclases presenciales que asignaturas se le torna dificiles para adquirir los
conocimientos?

Texto de respuesta corta

5. @A usted le gusta recibir clases presenciales o virtuales? *

Presenciales

Virtuales

6. ;Estaria dispuesto a contratar un tutor académico virtual?
Si

No
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+ Para estudiantes de bachillerato
Anexo 8
Imégenes tomadas a los entrevistados:

Director de Colegio de Pasaje

Lic. Sabino Eduardo Tacuri

Profesor colegio Pasaje

Lic. Milton Octavio Pefialoza Cuenca
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durante el trayecto de vida empresarial del proyecto, tomandose las debidas precauciones y acciones frente a estas problematicas con un plan
de contingencia y controles en situaciones que afecten el continuar con el proyecto.
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