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Resumen Ejecutivo

La Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil, ofrece desde hace
52 afios, excelencia académica y su crecimiento y desarrollo depende en
gran medida en crear servicios y sustentar los actuales, que respondan y

superen las expectativas, acorde a las nuevas tendencias de mercado.

La educacién superior no es una opcién, es una necesidad; con el Plan
Educacion, la UCSG garantiza el futuro universitario de los jovenes
bachilleres cubirendo o congelando el costo actual de una carrera
universitaria hasta por cinco afios; asegurando de esta manera una carrera
profesional sin importar el costo futuro; permitiendo al joven bachiller
disfrutar sin preocupaciones de uno de los momentos mas sublimes y
satisfactorios de la vida, como lo es el momento de definir su carrera
profesional y prepararse para ello sin observar barreras econémicas y en
una instituciéon educativa de calidad como la UCSG con mayores
oportunidades para su desarrollo laboral futuro

En el marco de este concepto se implementa el siguiente Plan de
Negocio para reposicionar el Producto Educativo: PLAN EDUCACION cuya
comercializacién obedecera a su ventaja competitiva, el estado actual del
producto-servicio, el equipo y/o fuerza de ventas y las necesidades
finaniceras y rentabilidad esperada por el departamento de comercializacién
de la UCSG.

Palabras clave: Educacion Superior, Formacion universitaria

prepagada, seguridad profesional.
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Abstract

Catholic University of Santiago de Guayaquil has academically
excelled for 52 years and its growth and development depend to a great
extent on creating sustainable services that respond and supersede

expectations, and respect market trends.

Higher education is not an option, but a necessity; with “Plan
Educacion” UCSG guarantees the future of young students and freezes
the current cost of a university program of up to 5 years, thus ensuring a
professional career no matter the future cost; allowing young
undergraduates to enjoy one of the most sublime and satisfactory
moments in their lives without worries, as it is the moment in which they
will define their professional career and prepare for that without any
financial impediments and in a high-quality educational institution like
UCSG with more opportunities for their future work development.

It is in this framework that the following Business Plan to improve
the Educational Product: PLAN EDUCACION, whose commercialization
will respond to its competitive advantage, the current state of the
product-service, the sales team and the financial requirements and

expected profitability of the UCSG Commercial Unit.

Key words: Higher education, Prepaid university programs,

professional development assurance.
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Introduccion.

La Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil ofrece desde
hace 52 afios excelencia académica en un contexto de valores y respeto.
El crecimiento y desarrollo de la Institucion depende en gran medida de
crear servicios y sustentar los actuales, que respondan y superen las
expectativas, acorde a las nuevas tendencias de mercado, logrando un
trabajo en sinergia entre los departamentos de comercializacion y

mercadeo.

Desde el afio 2006 la Universidad Catélica de Santiago de
Guayaquil (UCSG), habiendo realizado previamente un profundo estudio
de mercado determind que existia una necesidad de ofrecer una
cobertura pre-pagada de la educacion de pre- grado, por lo que
implementd un nuevo servicio educativo al cual llamé “Plan Educaciéon”,
gue consiste en asegurar los estudios universitarios mediante un pago
anticipado por parte del padre de familia para su hijo o beneficiario antes
de iniciar con su profesionalizacion o vida universitaria, esta cobertura
incluye proceso de admisién, toda la colegiatura, seminarios, talleres y
la unidad de titulacion, y es admisible para cualquiera de las Carreras
qgue ofrece la UCSG.

Este sistema de pre-cancelacion de la carrera universitaria, es
aplicado solo para ciudadanos ecuatorianos y en un inicio tuvo una
vigencia de 25 afos, pero en la actualidad la validez del plan es de 5

afios a partir de la fecha de cancelacion.

Desde que el proyecto de Plan educacion se puso en marcha, las
ventas por este concepto iban en aumento, anualmente la tasa de
crecimiento de las ventas fueron entre 40% y 50% hasta el afio 2011,
basandonos en informe de ventas de la Unidad de Negocios de la

UCSG, segun se puede apreciar en el Informe de Labores del 2011.
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Paralelamente a este crecimiento en ventas, se considerd plantear
un incremento en el costo del Plan Educacion, y es asi como al tercer
afio de vigencia del Plan se realiz6 un incremento del 13.34%
manteniéndose este costo hasta el afio 2011, pero para el afio 2012 el
alza fue de un 20,59% y para el 2013 el aumento fue de 21,95%

referente al afio inmediato anterior. (Ver el cuadro 1).

Cuadro |. Costos Plan Educacion. 2007 a 2013.

0,
Ventas por __ Ventas [Incremento Costo |'meremento %
. Objetivo Total Plan Precio del
Afos Reales | % Ventas Plan
Plan
48 32

2007 66,67 $  480.000,00 15000 0
2008 50 93 186 $ 1.395.000,00 15000 0
2009 101 102 100,99 $ 1.638.000,00 17000 13,34
2010 112 128 114,28 $ 2.176.000,00 17000 0
2011 140 200 142,85 $ 3.400.000,00 17000 0
2012 220 122 55,45 $ 2.427.500,00 20500 20,6
2013 100 74 74 $ 1.621.000,00 25000 21,95

Fuente: Unidad de Negocios Plan Educacion.

Elaborado por: Micaela Vasconez

Como se menciona anteriormente, se apreciaba un incremento
paulatino en ventas hasta el afio 2011 en que inicié el aumento del
costo del Plan. Las ventas fueron disminuyendo entre el 30-40% entre
los afios 2012 y 2013. Vale recalcar que El costo del Plan Educacién es
una variable dependiente del porcentaje de incremento en los valores de
matricula y/o pensiones que estime la Universidad anualmente, por lo

gue el Plan educacién debe ajustar sus costos conforme esta variable.

Por otro lado, existen nuevas regulaciones para el ingreso a una
Unidad de Educacién Superior a través del Sistema Nacional de
Nivelaciéon y Admision (SNNA) la cual limita de una u otra forma la
decision de prepago de los estudios universitarios de jovenes

bachilleres.
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Se plantea realizar un Plan de Negocio para la reactivaciéon de las
ventas del Plan Educacion UCSG, de tal manera que se logre mantener
un crecimiento sostenido en los proximos afios. ElI enfoque de esta
propuesta es centrarse en contextualizar y desarrollar estrategias de
ventas para el producto Plan Educacion el cual no ha variado en su

fondo y en sus caracteristicas desde que fue creado en el afio 2006.

La importancia de realizar un disefio de Negocios para el Plan
Educacion es posicionar aun mas en el mercado la marca UCSG vy

consecuentemente el servicio del sistema de educacion pre-pagada.

De esta forma se mejorara la estructura de la Unidad de Negocios
que es el departamento que lo comercializa, se redisefiaran los
procedimientos, se plantearan nuevas herramientas para el célculo de
cuotas de ventas que deben ser cumplidas por cada asesor y se ajustara
el proyecto de plan educacion de acuerdo a las nuevas regulaciones
dadas por el Ministerio de Educacion y/o entes reguladores.

Por otro lado, la importancia de garantizar la tranquilidad de un
padre de familia referente a los estudios universitarios de su hijo o
beneficiario, tratdndose de una inversién que se realiza desde que los
hijos aln se encuentran cursando su bachillerato, quedando su carrera
universitaria pre-pagada dentro de la UCSG, indistintamente de los

valores de matricula y pension a futuro.

En base a lo descrito anteriormente para el desarrollo del presente
Plan de Negocios; en el Capitulo | se determin6 un perfil del consumidor
en base a una minuciosa macro y micro segmentacion de mercado, en el
Capitulo 1l se realiz6 una investigacion de mercado, tomando como
referencia los Analisis PEST y PORTER luego, la seleccién de la
muestra, presentacion y analisis de resultados; en el Capitulo Il se
detallan las caracteristicas fundamentales del producto al que se dirige

el presente Plan de Negocio; en el Capitulo IV se realiza el Plan de
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Ventas y Planificacion de Marketing; el estudio de factibilidad de la
propuesta presentada es desarrollada en el Capitulo V; y por ultimo en el
Capitulo VI se resalta los beneficiarios del Modelo de Negocio

propuesto.

Descripcion del proyecto

La Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil es una
Instituciéon de Educacion Superior, y como tal tiene como finalidades
esenciales la preparaciéon de profesionales socialmente responsables en
funcion de la investigacion, conservacion, promocion y difusion de la
ciencia y de la cultura, haciendo énfasis en sus valores autéctonos con
miras a lograr el mejor desarrollo y superacion del hombre ecuatoriano
en un marco de convivencia democratica, justicia social, paz creadora,

respeto y exaltacion a los valores y derechos humanos.

Como parte de la vision de la UCSG de ser una Universidad
catdlica, emprendedora y lider en Latinoamérica, se decide poner en
marcha un nuevo proyecto que beneficiaria al crecimiento y desarrollo
de la institucion fundamentando la creacion de nuevos servicios,
sosteniendo los actuales y, permitiendo a la sociedad acceder a los
estudios universitarios, respondiendo y superando las expectativas de

los estudiantes acorde a las nuevas tendencias de mercado.

Si bien el gobierno ecuatoriano ha mostrado su interés en mejorar
el acceso, la calidad, la equidad, la eficiencia y la diversidad de los
sistemas de educacion superior por lo que ha presentado al pais
diversos mecanismos de financiamiento para que los estudiantes que
culminan su bachillerato no tengan obstaculos econémicos y puedan
ingresar, cursar y culminar sus estudios universitarios y profesionalizarse
en el campo de su interés, no todos los bachilleres cuentan con una
capacidad de endeudamiento para ser aptos a un crédito, préstamo o
financiamiento. No es menos cierto que miles de familias ecuatorianas

invierten mucho dinero en la educacion de sus hijos desde la escuelay a

17



Plan de Negocios para el reposicionamiento del producto “Plan
Educacion” de la UCSG en el periodo 2014-2015.

pesar de contar con la ayuda gubernamental o de entidades ligadas al
estado, el costo de una carrera universitaria de calidad suele ser un

inconveniente para que un estudiante culmine su carrera.

Hace 8 afios atras, en el Ecuador se present6 una necesidad cada
vez mayor, de planificacion en los servicios de salud y estudio, ya que no
existian las garantias para ello en un ambiente de inestabilidad socio-
economico y politico, lo que conllevaba al ciudadano ecuatoriano a
requerir de un producto o servicio que contribuya a la prevencion y logre

asegurar la educacién de su hijo en un futuro.

En el afio 2006 la UCSG tuvo en el segundo semestre una
poblacion estudiantil de 8.367 alumnos, esto comparado con el ingreso
en el primer semestre 2007 que fue de 9.971 alumnos, indica un
crecimiento estudiantil del 13,24% (Dpto. Tesoreria UCSG), enfocandolo
en los ultimos tres afios se puede apreciar que existe una demanda

estable que implic6 el crecimiento de la poblacion estudiantil en nuestra

Universidad.
Cuadro I. ESTUDIANTES MATRICULADOS EN PREGRADO
SEMESTRE # ESTUDIANTES
A 2006 8693
B 2006 8367
A 2007 9971
B 2007 9379
A 2008 10769
B 2008 10131
A 2009 11418
B 2009 10743
A 2010 12039
B 2010 11695
A 2011 13029
B 2011 12553
A 2012 14264
B 2012 14347
A 2013 15482
B 2013 14918

Fuente: SIU. Sistema Integrado Universitario
Fecha corte: 23/04/2014; Elaborado por: Unidad de Tesoreria
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Del mismo modo, la UCSG se preparaba para la aprobacion e
implementacion de nuevas ofertas académicas, carreras que son
creadas de acuerdo a la tendencia del mercado, a los nuevos
requerimientos de preparacién en ciertas areas, temas y/o campos del
conocimiento; la apertura de estas nuevas carreras® conllevaron un
incremento en el namero de estudiantes matriculados por semestre,
mejorando de esta forma los ingresos econdémicos de la Universidad, los
mismos que han permitido expandir nuevos servicios tecnoldgicos y
adecuar la infraestructura de la institucion acorde a las exigencias de los
estudiantes quienes son los beneficiarios reales y directos de las

actividades realizadas por la UCSG.

Con el sustento de una base financiera no comprometida, se
asegura la educacion superior de pregrado del joven universitario y al

mismo tiempo se apoyan los proyectos de mejoramiento de la UCSG.

Analizando de una manera mas profunda la tendencia de las ventas
podemos apreciar (grafico 1) una baja notoria de ventas, no solamente
por el aumento en el precio del Plan (grafico 2) sino que existe un nuevo
factor que ha influenciado en la decisién de compra o en la adquisicion
de un plan de prepago universitario. De acuerdo a nuevas regulaciones
en cuanto a los sistemas de educacién superior, entre ellos la LOES,
SENESCYT, CES y RRA, muchos padres de familia no se atreven a
invertir en el Plan Educacion hasta que el aspirante (entiéndase
estudiante que postula al ingreso de una carrera en una Universidad
determinada) pase el proceso de admisién, es decir que haya aprobado
el ingreso a la carrera escogida, debido a que los nuevos procedimientos
son mucho mas rigurosos y todo dependera del nivel formativo y de
conocimientos que posea el estudiante al culminar sus estudios

secundarios y/o bachillerato.

! Facultad de especialidades empresariales: carrera de Ing. Marketing, Ing- Comercio y Finanzas internacionales,
Ing. Adm. De Ventas, Ing. En Adm empresas hoteleras y turisticas, Ing. En desarrollo de negocios, Ing.
Comercio electrénico. Facultad De Artes y Humanidades. (Todas las Carreras).
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El hecho de que la persona haya pre-cancelado créditos
universitarios no asegura que vaya a ser admitido a un primer ciclo de
carrera en la Universidad.

Gréafico 1. Comportamiento de las Ventas. Plan Educacion
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Grafico 2. Incremento de precio. Plan Educacion.
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Por lo que representa lo descrito anteriormente, el plan educacion
es una alternativa mediante la cual, las familias aseguran la educacion
superior de sus seres queridos pre-pagando anticipadamente vy
congelando al costo actual de la carrera universitaria hasta por 5 afnos,
logrando prevision y ahorro para asegurar el futuro de su beneficiario
para que pueda estudiar y profesionalizarse en una de las mejores
Universidades de Latinoamérica. Con los antecedentes expuestos, la
UCSG suscribe un contrato de prestaciéon de servicios educacionales
pre-pagados, con el objeto de reservar a travées de un fondo de

educacion, los costos futuros de estudio superior de un beneficiario.
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Quien adquiere el plan educacién se compromete a realizar pagos
acordados para cubrir los costos de una carrera, la Universidad ofrecera
facilidades de pago y modalidades de financiamiento acorde a la
capacidad econdmica del Contratante. El adquirente del Plan Educacion
se compromete a realizar un pago inicial no reembolsable. La UCSG se
compromete a viabilizar el acceso a los servicios educativos contratados,
asi mismo el contratante queda autorizado a transferir los derechos

concernientes al contrato.

El estudiante beneficiario del Plan, estara obligado a cumplir con todas
y cada una de las exigencias, asi como a observar las demas disposiciones
estatutarias y reglamentarias que establecen su condicién de estudiante.
Este Plan no incluye ingresos sin examenes de admision, asi como tampoco
permite seleccionar previamente espacios estudiantiles en determinados
paralelos o aulas, asi como tampoco horarios especificos, debiendo en todo
caso someterse a las regulaciones académicas y administrativas de la

Carrera seleccionada y de la Facultad a la que ésta pertenezca.

Por otro lado, el estudiante y/o beneficiario se compromete a cumplir
con lo prescrito en la Ley Organica de Educacion Superior, asi como en
toda normativa legal, reglamentaria y estatutaria que concierna al Sistema
de Educacion Superior. Una vez que el estudiante inicia su Carrera a través
de las condiciones y requisitos del Plan Educacion, queda registrado el
namero de afios, ciclos o créditos correspondientes, para efectos de
controles educativos. De reprobar lo indicado, sera responsabilidad del
estudiante beneficiario, cancelar los costos que implican dichos cursos, con

el valor vigente a dicho momento.

Una de las caracteristicas principales del Plan Educacién es la
posibilidad que tiene el estudiantes / beneficiario de cambiarse de Carrera,
para ello tendra cubierto el nimero de afios, ciclos o créditos que estén
disponibles y sean permitidos, tomando en consideracion los de la Carrera

originalmente elegida.
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Una vez implementado en el afio 2015, se pretende alcanzar un
mayor posicionamiento del servicio académico de la Universidad
Catdlica de Santiago de Guayaquil, siendo una “marca” que denota
confianza y calidad académica, logrando un crecimiento estudiantil y

garantizando a la comunidad la mejor alternativa de Educacion Superior.

Justificacién del proyecto

Si bien el Plan Educacion es un producto que genera beneficios
para la Universidad, ingresos que son invertidos en el mejoramiento
continuo de los procesos establecidos por la institucion; no es menos
cierto que este mismo producto o servicio asegura una estabilidad a la
Universidad cuando nos referimos al niumero de estudiantes inscritos,
manteniendo a los alumnos actuales y asegurando inscripciones a

futuro.

Mantenemos el alumnado por la calidad de servicio tanto
académico, infraestructura y la atencién al estudiante; a través de este
Plan, la comunicacion interna y externa se convierte en una constante, en
una continua transmision de informacién acerca de la universidad,
autoridades, carreras y todo aquello que tenga relevancia difundir al
publico objetivo. Aseguramos la futura admision en la Universidad,
fortaleciendo cada vez mas la estabilidad en cuanto a su numero de

estudiantes inscritos y posteriormente graduados.

Posterior a la venta de un plan conviene remitir un informe a la
Carrera escogida por el adquirente, de tal manera que sirva como un
andlisis del interés que apunta el mercado a una carrera en particular.
Vale la pena indicar que a futuro dicho indicador podria variar, de
acuerdo a la preferencia del beneficiario, debido a que una de las
caracteristicas del Plan es la facultad de decidir a posteriori si desea 0 no

seguir en la carrera escogida afios atras o cambiar de Carrera.

La ejecucidon del presente Plan de Negocio, trabajando

sinérgicamente todas las unidades académicas y departamentos de la
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UCSG, se lograra que este producto sea més rentable, potencializandolo
para beneficio de la institucion y sobre todo beneficiando al ahorro de
los padres de familia debido a que hoy en dia es muy costoso capacitarse
profesionalmente y obtener un titulo de tercer nivel, requisito cada vez
més exigido por todas las empresas a nivel nacional, como soporte de
que el postulante al cargo cuenta con los conocimientos actuales y

aportara con sus saberes al mejor desenvolvimiento de la organizacion.

Por otro lado, es evidente que desde el afio 2000 se ha destacado la
presencia de remesas en el pais a causa de los emigrantes ecuatorianos,
quienes se superan fuera del territorio nacional con el fin Unico de enviar
divisas al pais para bienestar de sus familiares; entre estas
planificaciones se encuentran el pago de la colegiatura o estudios
superiores de sus hijos, en muchas ocasiones a través de trasferencias
bancarias desde paises como Estados Unidos, Espafia, Chile; este es un
segmento de mercado que ha mostrado un mayor interés por
salvaguardar, desde ya, los estudios superiores de sus familiares,
asegurando un futuro académico de calidad para sus hijos. Es por esto
gue con la presencia del Plan Educacion podremos satisfacer las
necesidades de este determinado segmento a quienes aun no se ha
prestado la debida atencién de la necesidad, tal vez silenciosa, sobre el
aseguramiento de los estudios superiores de sus familiares, normalmente

sus hijos.

Por dltimo, vale recalcar también que existe cierto segmento que se
encuentra desatendido y que, si bien es cierto bajo los lineamientos del
presente Plan de Negocios no se ha estimado abarcar aun, se lo hara a
futuro: los jubilados. Adultos mayores que no se encuentran
econdmicamente activos pero que perciben su pension por jubilacion, y
que desean invertir de la mejor manera el dinero percibido para bienestar
y tranquilidad de sus nietos, en la cancelacién pre-pagada de sus

estudios universitarios.
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Objetivo del proyecto

El Plan Educacién nace como respuesta y solucion innovadora a la
creciente necesidad de financiamiento de estudios universitarios de calidad.
Plantear un Modelo de Negocio para un sistema de prepago educativo tiene
dos objetivos: social y econdmico. A través del fortalecimiento de los
proyectos universitarios de la UCSG, se busca alcanzar liquidez inmediata
para la UCSG que equilibren visiones econdémicas al interior y generen el
necesario remanente del departamento de tesoreria que logre costear,

invertir y financiar las respectivas actividades académicas de la institucion.

Por otro lado, se pretende garantizar al padre de familia la tranquilidad
de ofrecerles a sus hijos la posibilidad de estudiar una carrera universitaria;
puesto que hoy en dia la educacidén superior no es una opcion, sino una
necesidad. Ser profesionales es una satisfaccion inherente al ser humano y
asegura un futuro con mayores oportunidades de desarrollo personal y
laboral.

Objetivo General:

Reposicionar y Fortalecer el Plan Educacion de la UCSG,
obteniendo un incremento de las ventas para el afio 2015 o igualando los

resultados alcanzados en el 2012.

Objetivos especificos:

1.- Captar el 3% de la poblacion de los colegios de clase media de la
ciudad de Guayaquil, de una poblacion de 2000 estudiantes.

2.- Captar el 1% de los hijos de los graduados de la UCSG de una
poblacion de 2500 graduados entre los afios 94 al 96.

3.- Captar el 5% de las bases de inscritos para los examenes de

ingreso, de un universo de 1000 postulantes.

24



Plan de Negocios para el reposicionamiento del producto “Plan
Educacion” de la UCSG en el periodo 2014-2015.

CAPITULO |
SEGMENTACION

Es necesario dividir la totalidad de mercado de Educacion Superior
al que pertenecemos en grupos cuyos integrantes posean ciertas
caracteristicas que sean semejantes entre ellos y permitan a la UCSG
con su Departamento de Comercializacion y Marketing disefiar, plantear
e implementar un PLAN DE NEGOCIOS para el mercado objetivo,
tratando de disminuir costos con resultados mucho mas satisfactorios.
Estos grupos o segmentos deberan ser medibles, accesibles,

sustanciales y diferenciales

1.1 Mercado Meta

Para el desarrollo del Plan de Negocios se ha decidido captar,
satisfacer o servir al siguiente grupo de mercado con la finalidad de

obtener una determinada utilidad o beneficio:

a) Segmento: Colegios
b) Clase social: Media en adelante
c) Geografia - pictografia: Provincia del Guayas, ciudad de

Guayaquil.

a) E segmento al cual queremos enfocar nuestros esfuerzos de
ventas es hacia las familias, principalmente el padre o jefe de
familia que mantiene una planificacion responsable y segura sobre
el futuro de la educacién integral de sus hijos.

b) EI enfoque de nuestro servicio va dirigido a un segmento de clase
media, media alta, alta debido a que las cuotas mensuales del
producto “Plan Educacion” oscilan entre $600 - $800 dependiendo
del financiamiento que sea aprobado o escogido por el cliente.

c) Con la finalidad de abarcar y posicionar la marca UCSG se
involucrara las provincias que no han sido consideradas hasta el

momento para la comercializacion del Plan Educacion.
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1.2 Macro segmentacion

Para definir nuestro mercado meta, nos direccionaremos
respondiendo las siguientes preguntas basicas para un acercamiento
correcto hacia nuestro segmento o area estratégica donde deseamos

llegar con nuestro Plan de Negocio:

1. > 3.
¢Cual es el ¢En qué o cuales

Z ¢En qué o cuales ambitos de | T . )
am_bl_to de actividad deberiamos estar? ambitos qle actividad
actividad? no deberiamos estar?

Estudios superiores en:
- Sin Preparacion
— Academia. Académica.

., - Bachillerato.
- Educagon - Solo _Grado de - Educacién media.
Superior. Bachillerato.
- Tercer Nivel
- Cuarto Nivel

— La UCSG como institucion estad destinada a la ensefianza o
educacion superior, proporcionando conocimientos especializados —
actualizados en cada rama del saber, su razén de ser es la

Academia.

— Como institucién de educacion superior estd en la facultad de
otorgar titulos de grados académicos debidamente aprobado y
certificados por el CONESUP anteriormente, por el SENESCYT en
la actualidad. La UCSG otorga titulos profesionales de Tercer nivel

(estudios de pregrado) y Cuarto nivel (estudios de pos grado).

Posterior a ello realizaremos un analisis macro, construyendo una

matriz de segmentacion identificando las variables pertinentes:

NECESIDADES A TECNOLOGIAS
SATISFACER Alternativas CONSUMIDORES
— Educacién .,
) Plan Educacion.
profesional .
- Bachilleres.
asegurada. .
. Carreras: - Profesionales.
— Calidad ) .
L. - Presencial - Padres de familia.
Académica. ) .
) _ .. |- Semipresencial
— Titulo universitario . :
) - A distancia
reconocido.
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DONDE 4 Ol I
, Educacién profesional
En las 4 regiones asegurada.
del Ecuador Calidad Académica
Titulo universitario
>
A QUIEN COMO
Plan Educacion para
Bachilleres. Profesionales. Carreras con modalidad:
Padres de familia. - Presencial
Fmnreca< nrivadac - Semipresencial.
- A distancia
De esta manera determinamos que nuestro producto esta dirigido
hacia los alumnos que han terminado la educacién media, pero la

investigacion va dirigida hacia los padres de aquellos alumnos.

1.3 Micro segmentacion

Siendo las variables de segmentacion, las caracteristicas de un

mercado total, o de un tipo de consumidor, independientemente del

interés especifico que tenga por el servicio; se ha procedido a

determinar un perfil

relevantes:

de consumidores mediante cuatro criterios

1.4 Criterios geograficos, demograficos y socio-culturales:

-

Edad

*a partir de los 40 - 60 afios.

Region

®Guayas - Guayaquil

;}1}@?

Sexo

* Masculino - Femenino

Nivel de renta H Nivel de educacién:
eSueldo mensual minimo: $

2.500,00

*Primaria, Secundairia,
Superior.

?..‘;

Clase social:

*Media en adelante

Nacionalidad:

= Ecuatorianay/o
X extranjeros

Elaborado por: la autora
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El Plan de Negocio se implementar4d en el Cantén Guayaquil,
provincia del Guayas, debido a que es la ciudad matriz de la Universidad
Catdlica de Santiago de Guayaquil; pero a futuro, de acuerdo a los
resultados que se obtengan durante el desarrollo de esta propuesta; el
Plan Educacién podria expandirse a més regiones del Pais.

La edad de nuestro consumidor esta en el rango de 40 a 60 afios de
edad; debido a que padres de familia o representantes de dichas edades,
cuentan con hijos o apoderados que se encuentran proximos a graduarse
como bachilleres; ademas de existir mas fortaleza de decisién de compra
por parte del consumidor, es decir se decide en qué ocupar 0 no su

dinero.

El Plan de Negocio propuesto es dirigido a hombres y mujeres, por lo

gue la determinacion del sexo es indistinta.

Con respecto al nivel de ingresos, se requiere que nuestro
consumidor mantenga un promedio de $ 2000,00 de ingresos mensuales;
debido a que a dicha escala de sueldo podria adquirir y financiar el Plan

Educacion.

Refiriéndonos al nivel de educacion de los prospectos; se considerara
a personas que hayan o no culminado su primaria o secundaria, hayan o
no cursado /o terminado una carrera universitaria de tercer o cuarto nivel.
Este punto es casi indistinto para el Plan; debido a que existen
posibles compradores del Plan que no habiendo culminado su primaria;
cuentan con los recursos econdmicos necesarios para endeudarse y

cancelar los costos del Plan.
Los esfuerzos de ventas y mercadeo del presente Plan de Negocio va

dirigido a la clase media, media-alta y alta debido a que la UCSG maneja

este tipo de segmento; y se decide continuar con el mismo enfoque.
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Esto no implica una marginacion o discriminacion de ingreso a
personas que no forman parte de estos tipos de clase social, pero de
encontrarse interesados o con las posibilidades econdémicas para pre-
cancelar los valores del Plan, formaran sin duda alguna, parte de los

estudiantes de la Universidad Catolica.

Los consumidores del Plan podran ser ciudadanos ecuatorianos
como extranjeros y gozaran de los mismos beneficios. Pero se diferencia
en las exigencias de documentos que incurren a aprobar la legalidad del
adquirente o beneficiarios del Plan, todo ello para comprobar su legal

permanencia en el pais.

1.5 Perfil del consumidor

Para definir el perfil del consumidor del Plan Educacion, partimos
de la premisa que nuestro cliente es un consumidor a quien se puede
identificar caracteristicas objetivas y subjetivas, de acuerdo a factores
demogréficos y socioeconémicos, la personalidad y el estilo de vida.

Procedemos a considerar ciertas caracteristicas de nuestro segmento:

Gréfico 3. Caracteristicas del segmento.

CONSUMIDORES
PLAN EDUCACION

Adquieren el Plan Educacioén en funcién de su:

COMPORTAMIENTO ECONOMICO SoEm e

INDIRECTO
- Pensamiento: “si es caro, es bueno”. - Examinan una oferta educativa
- Costo, Precio = Calidad. gue satisfaga sus necesidades
- Fija su interés en detalles subjetivos académicas.
como: el grupo social que rodea a la - Buscan una Institucién superior
Universidad, la infraestructura, gue les retribuya los afios de
imagen externa. estudio invertidos, en la insercién
- Elije UCSG por el valor emocional en unas convenientes |y
gue representa. productivas plazas de trabajo.
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Por lo tanto, el perfil del consumidor del Plan Educacion son clientes que:

Son conservadores - cautelosos, ejemplares - clasicos,

responsables y liberales - independientes.

Toman decisiones en funcibn de su comportamiento

econémico:

Mientras mas elevado sea el precio-costo del plan, de mejor
calidad serd el servicio brindado a futuro; Relaciona a la
calidad en funcién al costo o evalta el costo en funcién de sus

ingreso.

Su eleccién es emocional o sensible a la imagen que
representa o el valor de la UCSG. Sin explorar
objetivamente, decide en funcién de la forma méas que en el
contenido de las propuestas formativas. Frecuentemente
quien estudié en un centro de formacién y quedé satisfecho,

lo desea para sus hijos o lo recomienda.

No evalla objetivamente las distintas ofertas académicas,
se enfoca mas en la forma o en la subjetividad de las

propuestas formativas.

Siendo los estudiantes, padres de familia o representantes
los clientes directos, buscan y evallan una oferta educativa;
elegida entre varias otras, que se espera satisfaga las

necesidades.

Toman decisiones en funcion del beneficio que representa

en estudiar en la UCSG:

Prestigio a nivel nacional.
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- Reconocimientos internacionales por las actividades
académicas y de investigacion.

- Los profesionales, graduados de la UCSG son distinguidos
por reconocidas empresas y posteriormente seleccionados

para ocupar cargos relevantes en la organizacion.

- Buscan garantias, concentrandose en buscar una buena

calidad y servicio académico

1.6 Criterios de personalidad y de estilo de vida:

Medir de manera objetiva las actitudes psicolégicas de
nuestros clientes actuales y futuros es mas complejo respecto a
los criterios demograficos, geograficos y socioculturales debido a
qgue su decision de adquirir un Plan esta siempre influenciado por
la personalidad de cada persona, dependiendo de su modo de ser,
de la forma en que organiza y utiliza su tiempo y en la forma de

gastar o invertir su dinero.

Personalidad: * Deseos de superacion

. ) « Trabaiador acti
Estilo de Vida: rabajador activo

¢ Capacitacion constante

e Catdlica
e Otras.

Religion:

Como parte de los criterios de estilo de vida se considera que
el cliente del Plan Educacion se distingue por enfocar su decision
de compra de acuerdo a las tradiciones (conservador), busca una
integracion social manteniendo o mejorando su status social
(ejemplar), persona adulta muy implicada en su trabajo
(responsable), cliente que busca un triunfo personal, social

participando en eventos sociales (liberal).
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CAPITULO II
INVESTIGACION DE MERCADO

Realizar un estudio de mercado para nuestro Modelo de Negocio nos
ayudard a aclarar el panorama del tamafio, valor y caracteristicas de la
Industria en la que nos encontramos, nos permitird conocer mucho mas a
nuestros clientes actuales y a conocer a los potenciales, de tal manera, nos
permitamos tomar decisiones mas acertadas antes los diferentes ambientes
econoémicos, politicos, educativos (reguladores académicos), culturales y

sociales.

Con la presente investigacion de mercado se pretende ayudar al
desarrollo de producto “Plan Educacion” mediante una adecuada
planeacion, alineada bajo una organizacién y control de recursos, de tal
manera podamos determinar el grado econdmico de éxito de la

implementacion del Modelo de Negocio propuesto.

2.1Andlisis Pest

Utilizaremos una herramienta de medicion de negocios, la misma
que nos sera de utilidad para comprender el crecimiento o declive de las
ventas del “Plan Educacién” de la UCSG en el Mercado; analizado bajo
factores Politicos, Economicos, Sociales, Tecnoldgicos y, convendria
involucrar factores Legales/Ecoldgicos.

Grafico 4. ANALISIS PEST

4 N
Gobierno - Clima politico. Iniciativas: Incentivos -
Becas educativas.
4 N
Tendencia. Crisis. Ciclo econémico actual.
J \ J
4 N 4
S Estilo de vida. Imagen Corporativa. Actitudes —
opiniones.
Infraestructura fisica. Infraestructura tecnoldgica.
Investigacion. Acceso tecnoldgico.
\ J \ J
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Politico:

Gobierno --> Estabilidad Politica.

El Econ. Rafael Correa Delgado, Presidente de la Republica del
Ecuador, ha cumplido ya siete afios de Gobierno, marcando en el
Ecuador un periodo de estabilidad politica, muchos ecuatorianos
consideran que se han tomado decisiones exitosas y otros remiten

duras criticas al régimen.

v' Andlisis:
Mantener un gobierno estable ha reflejado la solidez de un
Estado, que busca su integracién como nacion y el bienestar
de los ciudadanos, notandose una preocupacion por el interés
nacional. Basandonos en principios democraticos se puede
asegurar el desarrollo econémico del pais; de esta forma los
ecuatorianos cuentan con poder adquisitivo para conseguir u
obtener productos y servicios que respondan a sus

necesidades.

Iniciativas --> Turismo
El Gobierno ecuatoriano en estos ultimos afios ha fomentado el
desarrollo del turismo como una fuente alternativa de ingresos en el

pais.

v' Andlisis:
Con el incremento de programas turisticos en el pais,
aparte de fomentar el desarrollo cultural del Ecuador nos
beneficia en el sentido del desarrollo econdmico-social. Con
el arribo de turistas la economia comienza a experimentar
una dinamica financiera positiva; sobre todo, quienes
ingresan al pais en busca de educacion especializada,
sobre todo aquellos que solicitan cursos de Idioma
Espafiol, siendo la UCSG una institucion que cuenta con
programas idoneos, reconocidos y preferidos entre

estudiantes extranjeros.
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Iniciativa Becas —> Estudios superiores

Programa de Becas académicas a través de la SENESCYT, la
cual otorga un financiamiento para realizar estudios de tercer y
cuarto nivel e investigaciones dentro o fuera del pais. Dicha Beca
puede cubrir valores totales o parciales del programa académico
al cual el aspirante aplica, sin implicar ningun tipo de reembolso o

retribucién econdémica a la SENESCYT.

v' Anélisis:
Si bien es cierto, es muy positiva esta iniciativa de
otorgamiento de beca implementada por el gobierno en
busca de una armonia social basandose en la igualdad de
derechos para educarse; pero cada vez mas son los
postulantes que esperan terminar sus estudios secundarios
con la perspectiva de aplicar al proceso de becas

inmediatamente después de cumplir su bachillerato.

Esta situacion retiene la decision de compra del posible
adquirente del Plan Educacién, porque apunta al sistema de
becas del SNNA (Sistema Nacional de Nivelacion vy

Admisién) como una primera opcion.

De acuerdo a datos tomados de la pagina web de la
SENESCYT, de 45.690 estudiantes que aplicaron a rendir el
examen en el afio 2013, un 43% lo aprobaron e ingresaron
a la universidad y; en marzo 2014 aplicaron y rindieron el
examen 250.994 bachilleres, de los cuales el 85,64 %

aprobaron el Examen Nacional para la Educacion Superior.
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Iniciativa Financiamiento —> Estudios superiores

Fortalecimiento del Proceso de concesion de crédito educativo y
becas a través del IECE (Instituto Ecuatoriano de Crédito
Educativo y Becas), dicha institucion es la Unica en el pais en la
adjudicacion de créditos educativos y administracién de Becas;
con ello, el Gobierno ha logrado que ecuatorianos logren
profesionalizarse, adquirir conocimientos cursando sus estudios

dentro o fuera del pais.

v' Anélisis:
De la misma manera, el posible adquirente no encuentra la
necesidad de pre cancelar los estudios del beneficiario,
porque estiman seguir un proceso para lograr el
financiamiento de la Carrera que sea elegida cuando el

beneficiario inicie una vida universitaria.

Econdmico:
Tendencia --> Dindmica econdmica, Crecimiento PIB.

De acuerdo al Boletin econdmico distribuido por la Camara de
Comercio de Guayaquil, se manifiesta que las proyecciones de
crecimiento de la economia del Pais no tienden a un crecimiento
notable, pronosticando un crecimiento que no va mas alla del 4%
en los proximos 3 afios.

Cuadro Il. Proyecciones de crecimiento. PIB

En Porcentaje

2012 2013 2014 2015
FParaguay 1.5 11,0 4.6 4.7
FPanarma B.5 7.5 6. B 6,3
FPeni 6,0 5,8 B0 6,0
Balivia 5.0 a,0 5.0 a,0
Chile 2.0 4.4 4.6 4.6
Caolombla 4.3 4.4 4.4 4.5
Ecuador 4.0 4.1 3.8 3.6
Uruguay 3.5 4,0 4,0 4,0
Brazil 1.5 4.0 4.2 4.2
Mexico 3.8 a5 3.5 3.3
Venszusla 57 3,3 3.4 29
Argentina 26 3.1 3.8 4.0
El Salvador 1.5 2.0 20 25
Fuenhe: Feporte Ponorama Econdmico Murdial, PR Ot 2002

Fuente: Boletin econdmico. LaCamara.org
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Desempleo --> No existe alza significativa.

De acuerdo a los datos presentados por el INEC el porcentaje
de crecimiento del desempleo no es significativo durante el
periodo del presente gobierno, a marzo 2014 presenta un 40,89%
de Tasa de Ocupacion plena, 54,01% Tasa de subempleo y 4,81%
tasa de desempleo a nivel nacional. Especificamente en la ciudad
de Guayaquil, se muestra un 54,59% de Ocupaciéon plena y 38,69%
de subempleo bruto. (Ver Anexo)

De acuerdo al enlace ciudadano #357, el Presidente Rafael
Correa manifestd: “El desempleo esta estabilizado en 4,15%.
Tenemos la mas baja tasa de desempleo de Latinoamérica. El
subempleo sigue reduciendo. La tendencia a largo plazo es a
disminuir”.

Gréafico 5. Informe laborales 2014

POBLACION TOTAL

POBLACION ECONGMICAMENTE ACTIVA

Fuente: INEC (Informes laborales 2014)

v' Andlisis:
Cuando el estado mantiene un bajo indice de desempleo y
promueve el empleo, la sociedad en su conjunto mejora
debido a la dinamica del consumo que genera una mayor
demanda y/o venta de bienes y servicios, mayor produccion

y un aumento de inversion publica.
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Social:

Imagen Corporativa - Posicionamiento académico.

Las nuevas reglamentaciones, regulaciones y/o politicas educativas
obligan a todas las Universidades a nivel nacional a cumplir con
estandares minimos de calidad y desempefio que son evaluados y
supervisados bajo criterios e indicadores definidos por los
organismos competentes. Hoy en dia, las Universidades se
encuentran constantemente comparandose unas con otras y esta
actitud permite identificar y reconocer fallas y corregirlas, a la vez
logra que esta industria educativa se vuelva mas competitiva y

eficiente logrando un mayor impacto social.

v' Andlisis:
Con las nuevas regulaciones a nivel académico, toda
institucion de educacion superior se torna mas competitiva,
esto involucra un mayor interés por mantenerse en un nivel
académico superior, utilizando y ofreciendo a los
clientes/estudiantes tecnologia de vanguardia y sobre todo
obliga a destacarse entre otras universidades habilitadas en

el pais.

La UCSG aparte de contar con mas de 50 afos de
experiencia en la labor educativa, se encuentra en
constante actualizaciones de procesos Yy programas
académicos a beneficio de toda la comunidad universitaria,
caracteristicas que ha logrado que la marca UCSG se

encuentre posicionado en el mercado ecuatoriano.
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Estilo de vida = Plan de Buen Vivir

El Ecuador acept6 en el afio 2008 a través de una consulta popular,
una nueva filosofia donde se propone un modelo mucho mas justo y

equitativo para todos los ecuatorianos.

“El Buen Vivir se construye también desde las reivindicaciones por la
igualdad, y la justicia social (productiva y distributiva), y desde el
reconocimiento y la valoracion de los pueblos y de sus culturas,
saberes y modos de vida.” (Secretaria Nacional de Planificacion y

Desarrollo)

Tecnoldgico

Infraestructura fisica.

Las entidades educativas ya sean escuelas, colegios y/o
universidades, cada dia invierten en mantener su infraestructura
para brindar unas instalaciones seguras, integrales y de calidad,
tal y como lo propone o exigen las nuevas regulaciones para que
los bachilleres puedan acceder a un mundo de conocimientos en

instituciones donde se inspire y se motive el estudio
Infraestructura tecnoldgica-educativa.

El Gobierno Nacional tiene en marcha desde hace 4 afos el
‘Programa de Nueva Infraestructura Educativa” cuyo objetivo es
“‘dotar a las instituciones educativas publicas, de infraestructura,
equipamiento y mobiliario para incrementar el acceso de la poblacién
en edad escolar que esta fuera del sistema educativo y mejorar la
calidad de la infraestructura actual existente para reducir los riesgos
de los estudiantes que se encuentran en el sistema educativo

publico” (Ministerio de Educacién, Pagina web).
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Acceso tecnologico.

El acceso a las Tecnologia de la Informacion y Comunicacion
TIC) es promovido por el Ministerio de Telecomunicaciones y de la
Sociedad de Informacion del Ecuador, es notable el facil acceso a
Internet, adquisicion de equipos de computacion asi como también
diversos talleres de capacitacion para el buen uso de esta

herramienta tecnoldgica.

De acuerdo a los datos que presenta la pagina web del
mencionado Ministerio se demuestra que “los servicios de
telecomunicaciones en el Ecuador han crecido notablemente. Por
ejemplo en el 2006, seis de cada 100 ecuatorianos podian acceder a
Internet; en el 2012, 60 de cada 100 ecuatorianos tenian acceso a
Internet”. Asimismo, en los ultimos tres afios, Ecuador mejoré su
posicionamiento en el indice de disponibilidad de tecnologia en red y
registra un mejor rendimiento en cuanto a telefonia y servicios de

acceso a Internet.”

v' Andlisis:

Hoy en dia la sociedad actual exige una renovacion y
actualizacion constante de conocimientos, y respondiendo a
exigencias como rapidez y facilidad de obtener informacion,
apoyados con los avances tecnolégicos, la tendencia de la
globalizacién del Internet, es posible obtener todo tipo de

informacion a través de medios digitales y/o virtuales.

En este sentido, la tendencia a cursar carrera a
distancia por medios virtuales o plataformas, cobra mayor
sentido que una carrera presencial, debido a que se ofrecen
clases on-line a tiempo real, trabajos de gestidén por tutorias
permitiendo educarse y profesionalizarse desde el lugar que
nos encontremos, ahorrando dinero y tiempo. Situacion que
podria aminorar el numero de planes vendidos para

carreras presenciales en la UCSG.
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Grafico 6 Anallsis PEST
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2.2 Andlisis Porter

Una gran herramienta para evaluar y/o analizar nuestro entorno
competitivo, es el andlisis Porter ya que dicho analisis comprendera los
factores que son influyentes en determinado tipo de negocios, en una

industria especifica.

Michael Porter define a una Industria como “Un sector industrial que
esta constituido por un grupo de empresas que producen productos o
servicios que son sustitutos entre si. Constituye el “negocio” en el que se
mueve una empresa, por tanto es lo que le permite identificar quienes
son sus clientes, sus competidores y cual es el mercado”. Bajo las
especificaciones dadas en la definicion de Porter, nuestro entorno
competitivo se desarrolla dentro de una Industria Educativa en donde
participan clientes, proveedores, instituciones gubernamentales,
comunidad, medio ambiente, poder legislativo y es directamente

influyente de la situacion econdémica nacional.
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Como cualquier sector industrial, la educacion superior responde a
una estructura organizacional, una unidad social que debe ser
coordinada, consciente y que se desarrolla con relativa perseverancia a
efecto de alcanzar una meta u objetivos en funcién de su misién y vision
previamente establecidos. Objetivos organizacionales de modelo
educativo donde su enfoque resulta en los planes de mejoramiento
institucionales (PLANES DE MEJORA), planificaciones estratégicas
anuales (POA), planificacion desarrollo interno (PEDI), los cuales son
procedimientos cuya programacion va mas alla de lo establecido por el

Ministerio de Educacion.

Una Universidad debe gestionar su aprendizaje permanente, su
actualizacion de conocimiento, la tecnificacion de la gestion, los
sistemas se aseguramiento de la gestion de la calidad que avalen y
certifiquen un mejoramiento constante de los procesos en pro de cubrir
las expectativas y necesidades de los clientes — estudiantes

universitarios.

En este orden de ideas se procede a realizar el analisis de las
Instituciones de Educacion Superior, especificamente de la ciudad de
Guayaquil mediante el modelo de identificacion de las 5 fuerzas de
Porter (Porter Michael, 1979); donde se identificaran las amenazas de
posibles nuevos competidores a la industria de educacion superior,
posibles productos-servicios sustitutos, el poder de negociacion de los
proveedores “docentes”, el poder de negociacion de nuestros clientes
‘estudiantes” y como parte del esquema del andlisis Porter,
delimitaremos la rivalidad que se manifieste entre los competidores de la

industria.

Contextualizacion
Para Agosto del afio 2009 el CONESUP? (Consejo Nacional de
Educacion Superior) reportd una totalidad de 71 Universidades en el

Ecuador, desglosandose de la siguiente manera:

2 Las funciones y procedimiento de control que ejercia el CONESUP son actual competencia del
CEAACES.
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Cuadro Il Universidades en el Ecuador. Ailo 2009

“Plan

Universidades y/o Escuelas Politécnicas publicas o estatales: 28
Universidades privadas co-financiadas: 9
Universidades Privadas auto-financiadas: 34

Fuente: Archivos académicos UCSG

El CEAACES (Consejo de Evaluacién, Acreditacion y Aseguramiento de

la Calidad de la Educacion Superior) inici6 un proceso de evaluacion

determinando la acreditacion de las IES que cumplen con los criterios y

estandares béasicos de calidad definidos por el Consejo, de acuerdo a

una categorizacion (A, B, C, o D) de las Universidades y escuelas

politécnicas de todo el sistema de educacion superior del Ecuador,

quedando como resultado los siguientes:

Cuadro IV categorizacion de universidades con oferta académica de pregrado

CATEGORIA
A

Escuela Politécnica Nacional
Escuela Superior Politécnica del Litoral
Universidad San Francisco de Quito

CATEGORIA

B

Escuela Superior Politécnica de Chimborazo
Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador
Universidad Casa Grande

e Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil
Universidad Central del Ecuador

Universidad de Cuenca

Universidad del Azuay

Universidad Estatal de Milagro

Universidad Nacional de Loja

Universidad Patrticular Internacional SEK
Universidad Politécnica Salesiana

Universidad Técnica de Ambato

Universidad Técnica del Norte

Universidad Técnica Estatal de Quevedo
Universidad Técnica Particular de Loja
Universidad Tecnoldgica Empresarial de Guayaquil
Universidad Tecnoldgica Equinoccial

Universidad Tecnoldgica Indo américa
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o Escuela Superior Politécnica Agropecuaria de Manabi
e Universidad de Especialidades Turisticas
e Universidad de las Américas
o Universidad del Pacifico Escuela de Negocios
e Universidad Estatal de Bolivar
e Universidad Internacional del Ecuador
CATEGORIA e Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil
C e Universidad Metropolitana
e Universidad Nacional del Chimborazo
e Universidad Particular de Especialidades Espiritu Santo
e Universidad Regional Autonoma de los Andes
e Universidad Técnica de Babahoyo
e Universidad Técnica de Cotopaxi
e Universidad Tecnologica Israel
CATEGORIA e Universidad Catélica de Cuenca
D ¢ Universidad de Otavalo

Fuente: CEAACES. Consejo de Evaluacion, Acreditacion y Aseguramiento de
la Calidad de la Educacién Superior.

De las Universidades que fueron debidamente acreditadas y categorizadas,
las cuales suman un total de 37 Instituciones de educacion superior a Nivel

Nacional, 9 se encuentran ubicadas en la ciudad de Guayaquil.

Cuadro V. Universidades acreditadas.

CATESORIA Escuela Superior Politécnica del Litoral
Universidad Casa Grande
i Universidad Catoélica Santiago de Guayaquil
CATEBﬂ Universidad Particular Internacional SEK
Universidad Politécnica Salesiana
Universidad Tecnologica Empresarial de Guayaquil
i Universidad del Pacifico Escuela de Negocios
CATESORIA Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil
Universidad Particular de Especialidades Espiritu Santo

Criterios de analisis:

Amenaza de nuevos competidores.

Las actuales IES que han pasado por un proceso de acreditacion y
categorizacibn se encuentran con una gran ventaja, han sido
aprobadas como instituciones con una calidad académica, de

infraestructura 'y de vinculacion; descartando aquellas otras
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instituciones que no cumplian con las exigencias minimas de los

sistemas de gestion de calidad educativa.

Las 37 Universidades acreditadas se encuentran consolidadas, no
existe una mayor diferenciacibn de procesos debido a que se
encuentran rigurosamente reguladas. Aunque existe la posibilidad de
que aparezcan nuevas IES en el mercado, este proceso es largo
debido a los requerimientos que implementaron las Instituciones

Gubernamentales que rigen esta industria.

Por ello, cada Universidad tiene el trabajo de lograr la
diferenciaciéon entre sus competidores; muchas de ellas tienen su
ventaja competitiva en su marca, como por ejemplo: “UCSG” pues
representa una identidad y en muchos casos tradicion, la cual es
determinante frente a la oferta y/o beneficios prometidos por la

competencia con el fin Unico de captar clientes — estudiantes.

En las Universidades publicas se puede mantener una
productividad mas alta debido a sus costos bajos, ventaja que tiene
sobre otras Universidades privadas o cofinanciadas.

Poder de negociacion de los proveedores.

Para poder analizar este criterio, resolveremos considerar los
principales involucrados en la industria de la educacién superior: IES-

Universidad - Clientes/Estudiante — Proveedor/Docente.

Siendo el proveedor el docente por quien se transmite el
conocimiento y se logra este proceso de ensefianza-aprendizaje; éste
debe interesarse por actualizar sus conocimientos en docencia y
desempefiarse en el area  del conocimiento al que ha sido
programado en la asignatura asignada en una carrera de una
determinada Universidad. Por consiguiente, el docente se convierte

mas en un aliado que en una posible amenzaza.
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Por otro lado, seguimos con los organismos de control que solicitan
y regulan la calidad del nivel de docencia, requiriendo un titulo
académico de tercer y cuarto nivel, especificamente Maestria, como
minimo indispensable para cumplir funciones de docencia en
educacion superior. Posteriormente, se solicitaria un titulo de Phd o

Doctorado.

Poder de negociacién de los compradores.

En esta industria existe una alta concentracion de clientes-
estudiantes, el movimiento estudiantii es cada vez mayor. Pero
enfocandonos solo en las 9 universidades acreditadas en Guayaquil
qgue es el mercado al que apuntamos, los clientes se sujetan a los
valores que ofrece la institucion, sin solicitar rebajas o descuentos; es
decir, tiene un bajo poder de negociacion ya que no pueden hacer

economia de escala.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Entre en el 2011 y 2012 el CEAACES llevo a cabo el proceso de
evaluacién institucional donde acreditd a los posibles sustitutos de
nuestro analisis.

-Institutos superiores pedagdgicos (ISPED).

-Institutos ~ Superiores  pedagoégicos Interculturales  Bilingles
(ISPEDIB).

-Institutos Superiores Técnicos y Tecnoldgicos.
La Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre competidores puede notarse por encontrarnos en
un mercado con una competencia marcada, en donde influye el

posicionamiento que tenga la Universidad, la identidad de marca, los

costos que los que se incurra.
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Es notorio de que ya no existe una diversidad de universidades
ofreciendo distintas mallas académicas; pero las que aun se
mantienen en pie luchan por tener la mejor forma de financiamiento, el
mejor o adecuado costo de matricula o pension, una masiva campafa
publicitaria, promocion, creacion de nuevos servicios, creacion de
nuevos productos, beneficios y planes con el fin de captar mas

alumnado.

Atractivo de la Inc{ustria.
INSTITUCIONES DE EDUCACION SUPERIOR (IES)

a b~ W DN B

Fuerzas Comparativas Aotoal Foturo
Bajo Medio Alto Bajo Medio Alto

Amena_za de entrada de nuevos 1 1
competidores
Poder de negociacion de los proveedores 1 1
Poder de negociacion de los compradores 1 1
Amenaza de ingreso de productos sustitutos 1 1
La Rivalidad entre los competidores 1 1

Atractivo Promedio 1 2 2 1 1 3

2.3 Tipo de investigacion

Segun la naturaleza de la informacidén que se procedera a recolectar,
la presente investigacion tendra una perspectiva cualitativa y cuantitativa y;
segun su METODOLOGIA sera de tipo de campo. Para la toma de acciones
y el establecimiento de politicas y estrategias para resolver problemas se

utlizaran un tipo de investigacion tedrica o empirica.

2.3.1 Investigacion de Campo:

Este tipo de investigacion es realizada en los puntos clave del objeto
de estudio; Esto es colegios clase media de Guayaquil, Graduados de la
UCSG vy postulantes inscritos a la admision de la UCSG, el cual permite
obtener conocimientos mas cercanos sobre las necesidades inherentes al
segmento de mercado que deseamos dirigirnos, siendo estos resultados

MAas seguros para el posterior analisis.
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El tipo de investigacion detallada anteriormente servira de ayuda
para un conocimiento claro sobre las necesidades actuales y tendencias
sobre los planes prepagados de estudios universitarios en vista del aumento

paulatino anual de los valores a cancelar por una carrera universitaria.

2.3.2 Enfoque Cualitativo:

El enfoque cualitativo de la presente investigacion del Plan de
negocio analiza e interpreta los resultados de los datos que se hayan
obtenido de la investigacion, siendo estos de caracter subjetivo.

2.3.3 Enfoque Cuantitativo:

Mediante un enfoque cuantitativo se logra determinar la relacion
existente entre dos o mas variables del plan de negocios, mediciones
basadas en resultados numéricos cuyo soporte se basa en los datos
estadisticos obtenidos previamente.

2.3.4 Tipo de investigacion tedrica o empirica:

Este tipo de investigacion nos permite emplear el procedimiento de
muestreo a fin de extender y/o profundizar los hallazgos refrentes al tema

de nuestra investigacion.

A través de la investigacion Descriptiva se logra delimitar los hechos que

conforman el problema de investigacién, como:

1. Establecer las caracteristicas demograficas (numero de poblacion,
distribucion por edades, nivel de educacion, etc.).

2. ldentificar formas de conducta, actitudes de nuestro consumidor
actual y futuro (sus comportamientos sociales, preferencias, etc.)
Establecer comportamientos concretos.

4. Explorar los gustos de los consumidores, los nichos de mercado para
reposicionar nuestro producto Plan Educacion ¢ introducirlo en otras

regiones del pais .
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2.4 Poblacion, muestra

Para una correcta aplicacion del instrumento —encuestas- se requiere
establecer el tamafio de la muestra idonea de acuerdo a la poblacion que

segun los datos investigados resultaria como sigue:

Segmento Pob.
Estudiantes colegio clase media 2000
Hijos de Graduados UCSG 2500
Postulantes UCSG 1000

TOTAL POBLACION 5500

De acuerdo a los datos presentados en el cuadro anterior, se
procederd al célculo del tamafio de la muestra en base a 5.500
estudiantes, que corresponde al total de la poblacién, la cual es el
resultado de nuestra segmentaciéon la cual la conforman los estudiantes
de colegios de clase media y alta, hijos de graduados de la UCSG y

postulantes inscritos a la admision de la UCSG.

2.5 Seleccién del tamaio de la muestra

Debido a que la poblacion es inferior a los 100.000 habitantes, se
considera como una poblacion finita; siendo asi, el tamafio de la muestra se

determinara con la siguiente férmula:
*x72 %
_ N¥Z.p*q
d**(N-1)+Z2*p*q
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Dénde:

* N = Total de la poblacion

+ Zo= se acepta un nivel de confianza del 95% segun tabla
distribucién normal Z es equivalente a 1,96 elevado al cuadrado.

* p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)
*q=1-p(eneste caso 1-0.05 = 0.95)

* d = se acepta un error del 5%.

. (1.96)°(0.50)(0.50)6.575
- 0.0025 g oo -1)+(0.50)(0.50)(1.96)°

n=359

Se procederd a realizar 359 encuestas a la poblacion establecida

como nuestro segmento de mercado.

Cuadro VI. Distribucion de la muestra, por segmento.

0,
Segmento Pob. Yo encuestas | # encuestas
por segmento | por segmento
Estudiantes colegio clase media - alta 2000 36,36 130,55
Hijos de Graduados UCSG 2500 45,45 163,18
Postulantes UCSG 1000 18,18 65,27
TOTAL POBLACION 5500 100,00 359,00

Fuente: la autora

Al tener tres nichos de mercado (Estudiantes de colegios de clase

media, media-alta, hijos de los graduados y postulantes a preuniversitarios)

se pondera cada uno de esos nichos y el nimero de encuestas realizadas

en cada uno de ellos representa la ponderacion encontrada.

Las encuestas a realizarse servirdn como herramienta de estudio,

disefiadas por la autora con la finalidad de obtener y analizar datos

referente a la viabilidad del modelo de negocio planteado. Las preguntas de

la siguiente encuesta

presentan como sigue:

son dirigidas a nuestro mercado objetivo; y se
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ENCUESTA

Objetivo de la encuesta:

La presente encuesta tiene por objetivo identificar la necesidad del estudiante bachiller de pre-
cancelar sus estudios universitarios futuros.

Esta encuesta consta de 7 preguntas. Lea atentamente cada una de ellas, revise todas las
opciones, y marque una "X" dentro del recuadro en la alternativa que mas identifique su
necesidad y/o respuesta.

1. ;Tiene hijos entre 14 - 18 aiios?
st[] No[ ]

2. (Qué Universidad es de preferencia para el estudio de sus hijos?
Universidad Estatal de Guayaquil ...
Escuela Superior Politécnica del Litoral ...
Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil ~  ..........
Universidad Espiritu Santo ..
Universidad Casa Grande @ e
Universidad Ecotec L

3. ¢Qué carrera usted consideraria que su hijo escoja para su desarrollo profesional?

Ingenieria Comercial o a fines
Medicina

Leyes
Arquitectura

Sistemas Computacionales

Pedagogia, Filosofia o afines
Odontologia |:|
Empresariales |:|

S@ oo a0 o

4. ;Usted conoce sobre el sistema de Prepago denominado Plan Educacién?
1 ] No []

5. ¢(Le pareceria conveniente PREPAGAR la educacion superior de su hijo desde ahora,
con el objetico de asegurar su futuro educativo?

st ] NO[ ]

6. Si existiera un producto que le permita congelar al valor actual una carrera
universitaria, y que su hijo se beneficie a suturo, usted:

Le parece interesante |:|
Lo cree necesario e inmediato I:l

No le es relevante en absoluto un producto con
dicha caracteristica [ ]

7. Usted estaria dispuesto a cancelar cuotas mensuales por la pre-cancelacion del
estudio universitario de su(s) hijo(s):

S NO[ ]
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2.6 Presentacion de los resultados

TABULACION DE ENCUESTAS REALIZADAS

producto

“Plan

[ 131 | 163 65
Estudiantes Hijos de Postulantes
ENCUESTA colegio Graduados UCSG
clase media UCSG

1. ¢ Tiene hijos entre 14 — 18 afios?

SI 131 163 65

NO 0 0 0
2. ¢ Qué Universidad es de preferencia para el estudio de sus
hijos?
Universidad Estatal de Guayaquil 31 31 5
Escuela Superior Politécnica del Litoral 10 14 5
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil 67 97 0
Universidad Espiritu Santo 9 11 46
Universidad Casa Grande 3 2 6
Universidad Ecotec 11 8 3
3. ¢, Qué carrera usted consideraria que su hijo escoja para
su desarrollo profesional?
Ingenieria Comercial o a fines 7 18 2
Medicina 35 35 43
Leyes 18 16 7
Arquitectura 8 8 7
Sistemas Computacionales 15 17 0
Pedagogia, Filosofia o afines 8 12 0
Odontologia 21 28 2
Empresariales 19 29 4
4. ¢Usted conoce sobre el sistema de Prepago denominado
Plan Educaciéon?
Sl 51 133 41
NO 80 30 24
5. ¢Le pareceria conveniente PREPAGAR la educacion
superior de su hijo desde ahora, con el objetico de asegurar su
futuro educativo?
Sl 98 122 43
NO 33 41 22
6. Si existiera un producto que le permita congelar al valor
actual una carrera universitaria, y que su hijo se beneficie a
futuro, usted:
Le parece interesante 77 109 47
Lo cree necesario e inmediato 35 47 11
No le es relevante en absoluto un producto con dicha caracteristica 19 7 7
7. Usted estaria dispuesto a cancelar cuotas mensuales por
la pre-cancelacién del estudio universitario de su(s) hijo(s):
Sl 93 127 47
NO 38 36 18
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2.7 Presentacion y andlisis individual, por preguntas, de las
encuestas.

Grafico 7. Pregunta 1. Tiene hijos entre 14 — 18 afios

1. ¢Tiene hijos entre 14 — 18 aiios? ENO mSI

Estudiantes colegio  Hijos de Graduados  Postulantes UCSG
clase media UCSG

FUENTE: LA AUTORA

De acuerdo a los datos obtenidos de las encuentas se logra notar
gue entre los tres segmentos existen una totalidad de 359 encuestados
gue tienen hijos préximos a graduarse de bachilleres y cursando sus
ultimos afios de estudio de secundaria. Dato importante para el Plan de
Negocio prouesto debido a que esta informacidn sugiere que existe un
gran oportunidad de mercado al que debemos captar y dirigir nuestros
esfuerzos en ventas.

Gréfico 8. Pregunta 2. ¢ Qué Universidad es de preferencia para el
estudio de sus hijos

2.  ¢Qué Universidad es de preferencia para el estudio de sus hijos?

M Estudiantes colegio clase media M Hijos de Graduados UCSG ™ Postulantes UCSG

Universidad Escuela Universidad Universidad Universidad Universidad
Estatal de Superior Catdlica de Espiritu Casa Grande Ecotec
Guayaquil  Politécnica Santiago de Santo

del Litoral Guayaquil

FUENTE: LA AUTORA
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Nota: La pregunta No. 2 de la encuesta realizada denota una
inclinacién hacia la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil como
Universidad de preferencia para la educacion profesional de los hijos de
los padres de familia encuestados, Exalumnos graduados y Estudiantes
que cursan su ultimo afio de bachillerato. Por otro lado, se puede
observar que la Universidad de Guayaquil sobresale frente a las demas
opciones de Universidades en cuanto a prefrencia, pero en este sentido,
siendo competencia directa, no afecta en gran medida la aplicaciéon del
Plan de Ngeocio por el sentido de la gratuidad en la educacién superior,
gratuidad que se aplica en dicha Universidad; en el caso de la UCSG es
una institucion co-financiada la cual podria aplicarse por su autonomia
en cuanto al desarrollo de este tipo de proyectos.

Gréfico 9. Pregunta 3. ;,Qué carrera usted consideraria que su hijo escoja para su
desarrollo profesional?

3.  ¢éQué carrera usted consideraria que su hijo escoja para su
desarrollo profesional?

B Estudiantes colegio clase media M Hijos de Graduados UCSG Postulantes UCSG
7
43 7
> 2 ) > o o @ )
>° t')\(.’\o \97\6 6"\;\ 07}@ & & (\’?}e
< & & &° ek L 2
&Q, \} & <2 S 0 Q@
e NS Qo N o <<§°
> & 5o
N C %
@ 5 P
Q/(\ @fb QQ’
\Q% a}‘@

FUENTE: LA AUTORA
Existe una gran preferencia por la carrera de Medicina. Los tres

segmentos encuestados han elegido a la carrera de medicina como
primera opcién, luego apreciamos una inlicnacién sobre las carreras de
Odontologia, Ingenieria Comercial y Empresariales. Por la razén de ser
del Plan Educacion, los postulantes tienden a preferir las carreras con
mayor tendencia a la alta en cuanto a los costos que involucran, lo
mismo ocurre con las Carreras de la Facultad de Especialidades

Empresariales y Economia.

53



Plan de Negocios para el reposicionamiento del producto “Plan
Educacion” de la UCSG en el periodo 2014-2015.

Gréfico 10. Pregunta 4 - ¢ Usted conoce sobre el sistema de Prepago denominado
Plan Educaciéon?

4. ¢Usted conoce sobre el sistema de Prepago denominado

P
ENO mS| Plan Educacion?

Estudiantes colegio clase rHgdsade Graduados UCSG Postulantes UCSG

FUENTE: LA AUTORA
Se confirma la falta de difusion del producto Plan Educacién sobre

todo en los estudiantes que aun se encuentran en el colegio. Dicho
segmento desconoce la existencia del producto, por lo que los esfuerzos
de ventas deben estar concentrados en los Colegios. EIl conocimiento
del Producto por parte de exalumnos graduados y postulantes se debe a
la ardua tarea del Dpto de Comunicacion y Marketing quienes dan

informacion permanente sobre multiples servicios ofrecidos en la UCSG.

Gréafico 11. Pregunta 5 - ¢ Le pareceria conveniente PREPAGAR la educacién superior
de su hijo desde ahora, con el objetico de asegurar su futuro educativo

5. éLe pareceria conveniente PREPAGAR la educacidn superior de su
hijo desde ahora, con el objetico de asegurar su futuro educativo?
ENO mS|

Estudiantes colegio  Hijos de Graduados Postulantes UCSG
clase media UCSG

FUENTE: LA AUTORA

De la totalidad de personas encuestadas, 263 creen conveniente
prepagar la educacion superior de sus hijos. Dato que nos muestra que
existe una necesidad en el mercado que aun no ha sido totalmente
descubierta y es la oportunidad que encontramos para aplicar el Plan de
Negocio que se propone.
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Grafico 12. Pregunta 6 - Si existiera un producto que le permita congelar al valor
actual una carrera universitaria, y que su hijo se beneficie a futuro, usted:

6. Si existiera un producto que le permita congelar al valor actual una
carrera universitaria, y que su hijo se beneficie a futuro, usted:

M Le parece interesante
™ No le es relevante en absoluto un producto con dicha caracteristica
B Lo cree necesario e inmediato

Estudiantes colegio clase méiiias de Graduados UCSG  Postulantes UCSG

Los resultados de las encuentas siguen apuntando positivamente
para el desarrollo y aplicacion de nuestro Plan de Negocio. A las
personas encuestadas les gustaria que existiese el producto, pero se
refleja que se desconoce su presencia en el mercado. Es por ello, la
aplicacion inmediata del Modelo de negocio para captar este mercado
interesado en el producto.

Grafico 13. Pregunta 7 -Usted estaria dispuesto a cancelar cuotas mensuales por la
pre-cancelacién del estudio universitario de su(s) hijo(s):

7. Usted estaria dispuesto a cancelar cuotas mensuales por la pre-
cancelacion del estudio universitario de su(s) hijo(s):

ENO m 3|

Estudiantes colegio  Hijos de Graduados  Postulantes UCSG
clase media UCSG

Se puede apreciar el interés y posiblemente la capacidad de pago
para cancelar cuotas mensuales con fines a cubrir educacién superior

futura, de la mayoria (267) de personas encuestadas.
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2.8 Anadlisis e interpretacion de los resultados

De acuerdo a los datos obtenidos de las encuestas se logra concluir
la efectividad subjetiva del Plan de Negocios debido a que si existe una
necesidad en el Mercado y pese a que el Plan Educacion existe desde
afio 2006, no se han destinado todos los esfuerzos para su difusion y

comercializacion.

Observamos que nuestro grupo objetivo si se encuentra interesado
en conocer sobre las caracteristicas y ventajas que podria ofrecer un
producto como el Plan Educacion y probablemente estarian interesado
en adquirir al menos un Plan en determinada carrera de manera

inmediata.
Por lo tanto conviene realizar las evaluaciones financieras que

corresponden de tal manera valorar la factibilidad y/o rentabilidad de la
puesta en marcha del Modelo de Negocio propuesto.
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CAPITULO 1l
EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1 Caracteristicas del producto a ofrecer.

Protec-

cion

" Bienes-
Tranqui Plan tar

lidad Educacion familiar

. preven-
Calidad

3.1.1 Caracteristicas de las IES.
Por su origen Y finalidad, la razén de ser de todas las IES® esta en

el ser humano, que se encuentra en un mercado econémicamente
activo, de este modo busca el incremento continuo de la riqueza,
representada en valores y desarrollando las capacidades intelectuales
y sociales; basandonos en que "El Sistema de Educacién Superior se
regird por los principios de autonomia responsable, cogobierno,
igualdad de oportunidades, calidad, pertinencia, integralidad vy
autodeterminacioén para la produccién del pensamiento y conocimiento
en el marco del didlogo de saberes, pensamiento universal y
produccion cientifica tecnologica global. (LOES, 2010).

® Instituciones de Educacién Superior.
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De entre las caracteristicas del mercado de las IES encontramos:

- Compromiso afectivo y logica entre quienes las conforman.

- Tienen la responsabilidad de educar, formar un profesional apto
para demostrar y desempefiarse en distintas areas acorde a su
area académica.

- Se diferencian en las retribuciones percibidas por la inversion
realizada, es decir los beneficios que obtienen los alumnos al
cancelar valores de pension por la presentacion de un servicio de

calidad. Cada alumno con distintas exigencias y expectativas.

3.1.2 Caracteristicas y ventajas de estudiar en la universidad catolica

de santiago de Guayaquil.

A NIVEL CIENTIFICO:

v' Universidad de prestigio internacional, con mas de cinco
décadas en la formacion de lideres profesionales.

v' Celebracién de convenios por parte de institutos superiores y
conservatorios superiores.

v' Capacitacion y perfeccionamiento permanente de los docentes
e investigadores o investigadoras.

v Los Docentes presentan un idoneo perfil académico vy
experiencia en el area y/o campo de la asignatura asignada.

v' Docentes obtienen considerables reconocimientos a nivel
nacional e internacional.

v' La UCSG mantiene un alto nivel de Docentes que han obtenido
titulo de cuarto nivel o posgrado.

v' Posee importantes convenios internacionales con
Universidades de prestigio en todo el mundo especialmente en

Estados Unidos, Europay Asia.
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v' Cuenta con un gran namero de convenios con instituciones
nacionales e internacionales para que la comunidad estudiantil
pueda desarrollar sus horas de Practicas pre-profesionales en
empresas de reconocido prestigio.

v' Estudiantes graduados de la UCSG, son alumnos reconocidos

como importantes personalidades del Ecuador. con prestigio.

INFRAESTRUCTURA:
v Moderno Campus dotado de funcionales servicios, tales como:

- Servicio bancario: entidades financieras a servicio de la
comunidad universitaria.

- Deportivo: Coliseo deportivo y Gimnasio a disponibilidad de
los estudiantes.

- Cristiano: por ser eminentemente catdlica, la Universidad
cuenta con la Capilla donde se desarrollan las misas y
celebraciones eucaristicas donde participa toda la comunidad

universitaria.

v La universidad posee su propio canal de televisién y radio.

v/ Posee equipados laboratorios de investigacion y desarrollo
cientifico.

v Bibliotecas ecolégicas con reconocimiento a nivel internacional.

v Salas de lecturas en cada Facultad con acceso a bases de
datos de libros de interés académico de facil acceso a los
alumnos.

v Salas virtuales para realizar conferencias, talleres o seminarios
on-line con reconocidas universidades a nivel global.

v Dispensario médico, odontolégico y dermatolégico que prestan
servicio a la comunidad.

v' Centro de estudios de Pos grado

v Institutos de Ciencias Empresariales

v' SINDE
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3.1.3 Caracteristicas generales del plan educacion - ucsg

Atendiendo dichas caracteristicas del mercado, el plan educacion
siendo un sistema de prepago que le evita el progresivo aumento del
costo de la educacion superior y que le permite mantener su valor al

costo actual hasta por 5 afios; presenta las siguientes caracteristicas:

3.1.3.1 COBERTURA

v Incluye el Preuniversitario, colegiatura completa, Unidad de
Titulacion, y derecho de grado.
v Aplica para todas las carreras de la Universidad, actuales y

futuras.

3.1.3.2 CERTIFICADO NEGOCIABLE

v El Benefactor puede vender, ceder o endosar los beneficios del
Certificado de Educacién Pre pagada, a cualquier otro

beneficiario de forma total o parcial.
3.1.3.3 POSIBILIDAD DE INTERCAMBIOS ESTUDIANTILES

v' La Universidad Catélica Santiago de Guayaquil cuenta con
convenios internacionales con las mejores Universidades de
diferentes partes del mundo, cualquier estudiante que cumpla
con los requisitos académicos exigidos puede acceder a los

programas de intercambio.

3.1.3.4 INVERSION RENTABLE

v' La inversién dentro de este sistema congela los valores a la
fecha de la suscripcion del compromiso de pago. Los costos de
estudiar en una universidad tendran un dinamico incremento de
aproximadamente un 5 a 15% anual, lo que hace que una
carrera que hoy cuesta aproximadamente 15.000 usd. pueda
costar en diez afios 60.000 usd. El Sistema Plan Educacion le

permite ahorrar para el futuro con una alta tasa de interés.
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A manera de ejemplo, se muestra la proyeccion del costo de una carrera

actual al futuro.

PROYECCION DE CARRERAS UNIVERSITARIAS

TOMANDO EN CUENTA UN INCREMENTO DEL 8% ANUAL

CARRERAS 2012 2013 2014 2015 2016
MEDICINA 37.360,00 | $ 40.348,80| $ 43.476,70 47.062,84 50.827,87
DERECHO 29.830,00 | $ 32.216,40| $ 34.793,71 37.577,21 40.583,39
ARQUITECTURA 28.000,00 | $ 30.240,00| $ 32.659,20 35.271,94 38.093,69

CARRERAS 2017 2018 2019 2020 2021
MEDICINA 54.894,10| $ 59.285,62| $ 64.028,47 69.150,75 74.682,81
DERECHO 43.830,06| $ 47.336,46| $ 51.123,38 55.213,25 59.630,31
ARQUITECTURA 41.141,19| $ 44.432,48| $ 47.987,08 51.826,05 55.972,13

3.1.4 CARACTERISTICAS ESPECIFICAS DEL PLAN EDUCACION

v' Asegura al padre de familia o a quien lo adquiera la cobertura de

la educacion de pregrado en cualquiera de las carreras que

ofrece nuestra universidad, incluye curso de nivelacion,

colegiatura, seminarios, talleres, Unidad de Titulacién de carreras

existentes y futuras.

v'  Es endosable a otro beneficiario, pero no reembolsable. El

endoso sera valido soOlo cuando se autentifigue la firma del

endosante ante el Notario Publico y se registre en la Secretaria

de la Universidad, en donde se llevara un registro Unico de los

certificados emitidos.

v'  El estudiante beneficiario se ajusta al estatuto y reglamentos

institucionales.

v' Si por alguna circunstancia el beneficiario no pudiera hacer uso

total o parcial del certificado, no fuese admitido o fuese
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expulsado durante su carrera, quedaran la totalidad de los afios,
ciclos o créditos no utilizados por el titular para ser endosados a

otro beneficiario.

v En caso de pérdida del certificado se registra en el sistema y se
emite un duplicado, luego de realizar los tramites legales

correspondientes.

v En caso de muerte del titular se actuara de acuerdo al marco

juridico.

v Una vez que se inicia una carrera universitaria a través de este
sistema se registra el numero de afos, ciclos o créditos que a
ella le corresponden, para poder llevar un control. De reprobar un
afo, ciclo o créditos sera responsabilidad del beneficiario

cancelar los mismos.

v"  De cambiarse de carrera el estudiante tendra cubierto el nimero
de afios, ciclos o créditos que estén disponibles tomando en

cuenta los de la carrera originalmente elegida.

v" El documento tiene su numeracioén secuencial, y dispone de un
espacio para la firma de la autoridad de la UCSG, el registro de
Secretaria General, un espacio para la declaracion de aceptacion
de los términos, dada por el beneficiario y dos espacios para el

endoso.
v'  Este Certificado de Estudios de Pregrado Pre pagado tiene una
validez de 5 afios a partir de la fecha de cancelacion total del

Plan.

v’ Este Certificado es aplicable sélo a personas de nacionalidad

ecuatorianas y extranjeras.
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3.2 Cadenade valor

Siendo la cadena de valor una herramienta que nos permite
describir graficamente las actividades realizadas por una organizacion
con la finalidad de generar valor hacia el cliente final y la empresa en
si; se utilizara como base esta definicién para desarrollar una ventaja
competitiva siendo capaces de aumentar el margen ya sea

disminuyendo los costos o aumentado las ventas.

Grafico: Cadena de Valor

DESARROLLO TECNOLOGICO
Redes. Computo. Plataforma virtual. Tecnologia de informacion.
Mantenimiento.

ACTIVIDADES DE
SOPORTE

COMPRAS
Planificacion de compras. Gestion de proveedores.

FORMACION KNOW HOW DIFUSION

Curso para el Investigacion Consultoria Presencia en

Ingreso Bésica y medios de
aplicada Asesoria comunicacion

Examen de privados —

ingreso Investigacion Resultados propios.
metodoldgica especificos

Grado Difusion en
Desarrollo medios mag

Posgrado tecnolégico externos.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Educacion
Continua

Elaborado por: La autora
3.2.1 Anadlisis de la cadena de valor.

Actividades Primarias.- Las actividades primarias sefialadas son
aquellas que influyen directamente con el desarrollo de nuestro
producto-servicio final que es la educacion.
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Para que ocurra una venta eficaz del Plan Educacion se requiere
que las actividades que se encuentran implicitas en el proceso se
desarrollen de tal modo que se logre ofrecer un buen servicio educativo
y un buen producto final que serd medido por el nivel de conocimientos

que obtenga el estudiante medido a través de los logros de aprendizaje.

Esto implica una buena gestion en el proceso de ingreso de
postulantes a la Universidad (curso para el ingreso y examen de
admisién), posterior a ello, se requiere que la Universidad continte con
el cumplimiento de los objetivos institucionales, mismo que se
fundamenta en la “preparacion de profesionales socialmente responsables
a base de la investigacion, conservacion, promocién y difusion de la ciencia
y de la cultura”; y a manera de reforzar el aprendizaje de grado se

ofrecen programas de Posgrado y Educacion Continua.

Referente a la Investigacion Basica y aplicada, Investigacion
metodoldgica y Desarrollo tecnoldgico, son actividades que cada vez se va
fortaleciendo dentro de la UCSG y que influye de manera directa a la
preferencia del mercado en profesionalizarse en esta Universidad, siendo el
ambito donde las sociedades modernas generan conocimiento cientifico en
todas las facultades y carreras que a conforman; y para lograr este
conocimiento amplio, el Docente debe dominar los fundamentos de la
investigacion, la metodologia, los instrumentos, bases tedricas de su
especialidad o area de competencia. Todo lo anterior, forman puntos a favor

de la UCSG, misma que se vuelva mas atractiva para el mercado.

Por otro lado, Proyecto de [+D+i del Gobierno Nacional propone
iimpulsar el desarrollo cientifico y tecnolégico del pais, a través del
financiamiento de proyectos y programas de investigacion cientifica,
desarrollo e innovacién tecnoldgica (I+D+i), en concordancia con el Plan

Nacional del Buen Vivir.
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El Know How siendo un conjunto de conocimientos, producto de la
informacion, la experiencia y el aprendizaje que son determinantes del éxito
comercial de una empresa; aplicandose un Know How Consolidado (se
adapta perfectamente a la accion) y Know How Proactivo (se adapta a
condiciones no concretas); realizdndose consultorias y asesorias
académicas financieras internas y/o externas que enriquecen los
conocimientos y la funcionalidad de las actividades administrativas de la
institucion.

La difusion de los mudltiples servicios educativos que ofrece la
UCSG se realiza como herramienta los medios privados propios como lo
son la radio y television de la UCSG, emisora y canal que transmite
constantemente informacién variada y completa sobre la oferta
académica de la Universidad e informacion para la comunidad
Universitaria. Por otro lado, también se realizan campafias publicitarias
en los principales medios de prensa escrita como lo son el Diario El
Universo y el Telégrafo; asi como también revistas juveniles y de

empresas.

Todas las actividades primarias estan siendo realizadas
efectivamente por la Universidad, esto se evidencia en las contantes
evaluaciones y/o auditorias internas y externas que las IES afrontan hoy
en dia; evaluaciones con resultados positivos para la UCSG y que son

de conocimiento publico.

Actividades de soporte.- Estas actividades se presentan como
sustento a las actividades primarias de comercializacién del Plan
Educacion; la cuales estan inmersas: la infraestructura de la institucion,
Unidad de recursos humanos, el desarrollo tecnolégico y la unidad de

compras.

La Gestion Administrativa Financiera, Gestibn Contable y el Dpto.
Tesoreria de la UCSG es fundamental para asegurar una transaccion
satisfactoria antes, durante y después del cierre de venta de un Plan

Educacion, asegurando siempre la credibilidad hacia la Institucion.
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Asegurar que dentro de la ndmina de la fuerza de ventas y el personal
de apoyo ya sea call center, y unidad de Marketing, logren apoyar de forma
directa a la comercializacion del Plan Educacion; para ello el departamento
de Recursos Humanos debe programar una capacitacion o taller acerca de
los atributos y beneficios del Plan, de tal forma que la informacién sea
transmitida correctamente a todo prospecto que en su momento esté

interesado en ingresar a la Universidad Catélica.

El sistema de redes como parte del Centro de Computo de la UCSG es
primordial para la evidencia de la oferta académica que promete la
Institucion, la cual radica en el manejo de una Plataforma virtual en donde
se realiza una adaptacion de la ensefianza presencial en un entorno virtual,
como herramienta que facilita el aprendizaje que se define como sincrénico

y/o simultaneo tanto en espacio como en tiempo.

Mantener un buen proceso de compras internas permite, dentro de la
estructura del departamento, cumplir con requerimientos de caracter
administrativo, contado con los materiales de oficina necesarios y
fundamentales para un trabajo eficiente donde se puede observar el

cumplimiento de indicadores sobre servicio al cliente.

3.3 FODA

El ambiente interno y el entorno competitivo en el que, hoy en dia
se desarrolla toda Institucion de Educacién Superior que no son
administradas por el estado sino que mantienen su autonomia como la
UCSG, interactian continuamente generando fuerzas positivas o
negativas, controlables o no, que impactan en los resultados de su
crecimiento. Para reconocer la influencia de estas fuerzas es necesario
recurrir al andlisis de las debilidades de nuestro producto, identificar
cuales son las oportunidades que se presentan en el mercado,
desarrollar ventajas frente a las fortalezas encontradas y neutralizar las

amenazas, mediante la siguiente matriz FODA.
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3.3.1

FORTALEZAS

Se detallan las capacidades, caracteristicas y ventajas especiales con

las que cuenta el Plan Educacion y que le permite ocupar una posicion

privilegiada frente a la competencia:

v
v

Seguridad académica: asegura futuro académico de los jovenes.
Valor congelado: posibilidad de congelar el valor de la educacion
universitaria a valor actual.

Financiamiento directo: pagos efectuados directamente con la
Institucion UCSG.

Flexibilidad: no existe una rigidez en la forma de uso del programa
(endoso, cesion de derecho, cambios de carrera).

Cobertura total: cubre el total del costo académico de la carrera
gue seleccione.

Cobertura completa de todas las carreras.

Fuerza de ventas: dedicada exclusivamente a la promocién vy
comercializaciéon del producto.

Percepcion académica: la UCSG es reconocida por brindar una
educacion de calidad.

Gustos y preferencias: El cliente puede elegir la carrera a seguir.
Servicio al cliente: el cliente evitara largas columnas al momento de
cancelar las pensiones o realizar trdmites estudiantiles.

Acreditacion: Regulacion a favor. Proceso de acreditacion o
validacion de universidades y carreras. Algunas IES mantendran o
elevaran su categoria, otras deberan cerrarse por no mantener un
adecuado nivel académico o el exigido por el Gobierno Nacional.
Competencia débil: Referente a nuestro producto “Plan Educacién”
como tal, existen planes similares pero ninguno bajo el esquema y

ventajas que ofrece la UCSG .
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3.3.2

OPORTUNIDADES

Se detallan aquellas circunstancias o componentes que resultan

positivos o favorables en el entorno de las IES y que nos permiten obtener

ventajas competitivas:

v

3.3.3

Expansion de mercado: posibilidad de expandir el producto hacia
otras provincias potenciales.

Nueva sede: La USCG puede establecer una extension en otra de las
grandes provincias del pais.

Apertura de instituciones educativas: Incremento del nimero de
colegios en la ciudad.

Necesidad del producto: de acuerdo a la investigacion previa
realizada, se obtuvo como resultado que existe una necesidad de
inversion “a priori” en estudio

Tendencias favorables en el mercado: Hoy en dia, muchas son las
empresas que ofrecen al mercado la pre-cancelacion de productos o
servicios; enfocandose en el ahorro y en el congelamiento del precio
al afio en curso.

Fuerte poder adquisitivo del segmento meta: el mercado al cual nos
dirigimos mantiene un nivel econdmico medio-alto con tendencia alto,
lo que le permite contar con la disponibilidad financiera para cubrir los

costos del plan.

DEBILIDADES

Se detallan aquellos recursos y habilidades de los cuales se carece v,

lo factores que influyen desfavorablemente e impactan negativamente

dando ventaja a la competencia:

v

v

Poca difusion interna: bajo conocimiento de los departamentos y
unidades académicas dentro de la Universidad, sobre la existencia
de nuestro producto.

Poca difusion externa: no se realizan planes de promocion y

publicidad externa sobre el Plan.
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v' Agilidad: poca rapidez en la soluciéon de inconvenientes del plan
educacion.

v' Pocos cupos para comercializar el plan.

3.3.4 AMENAZAS

Se detallan aquellos factores que provienen del entorno y que pueden
afectar seriamente a la estabilidad del Plan:

Incremento del precio anual del plan educacion.
v" Nuevos entes reguladores.

v' Leyes de educacion superior.

PUNTOS FUERTES

ForTaLEZ

PUNTOS DEBILES

DE ORIGEN
EXTERNO

PUNTOS FUERTES PUNTOS DEBILES

F1. Valor congelado

F2. Financiamiento directo D1. Poca difusion interna
F3. Flexibilidad D2.Poca difusion externa
F4. Necesidad mercado D3. Pocos cupos Agilidad

F5. Percepcion académica D4.Fuerza de ventas
F6. Acreditacion.

O1.Expansion de mercado
O2.Apertura de
instituciones educativas
0O4.Competencia débil
O5.Tendencias favorables
O6.Fuerte poder adquisitivo

DE ORIGEN
EXTERNO
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CAPITULO IV
PLANES ESTRATEGICO

4.1 Plan de ventas
4.1.1 Fuerza de ventas

Equipo humano orientado a resultados, esta es una
herramienta fundamental para lograr las metas a corto plazo, a su
vez que son generadores de informacién, y que sobretodo
consideren la venta no necesariamente como una funcion lucrativa

sino, a mas de eso, como una oportunidad de servicio.

En la actualidad contamos con 3 asesoras comerciales con

las siguientes caracteristicas:

e Experiencia en ventas de servicios.

e Actitud de servicio

e Cartera de clientes

e Proactivo, dinamico y responsable.

e Estudios superiores (De preferencia en Psicologia e Ingenieria
comercial)

e Movilizacién propia (De preferencia)

e Sexo femenino

e Edad 40 a 50 afios
(Se proyecta la contratacion de dos asesoras comerciales para
ampliar el producto hacia provincias)

Sueldo: $ 340,00 Fijo + Bonificacién y Comisiones.

Las asesoras comerciales tendran un Sistema de reporte que
serad supervisado por el Jefe de Negocios, que a su vez es
revisado y monitoreado por esta jefatura, que responde a la
Direccién de Comunicacion & Marketing. Tendrdn como soporte
continuas charlas, clinicas de ventas, reuniones, incentivos, etc.,

posible descuento en sus estudios.
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4.1.1.1 ESTRUCTURA DE LA FUERZA DE VENTAS:
ASESORES SUPERVISION - GESTION DIRECCION
COMERCIALES: CONTROL COMERCIAL ESTRATEGICA
Jefe de Director de la
. Comercializacion Direccion de
Cuatro Jefe de Negocios _ S
de Servicios Comunicacion y
Educativos Marketing
——> RESPONSABILIDADES ———>
* Supervision y * Disefar la
seguimiento ala estrategia de
* Prospectar fuerza de ventas. venta

* Cartera de
Clientes

* Base de
Datos Interna
* Seguimiento
* Cierre de
venta

* Generadores
de informacioén

* Oferta y
administracion de
articulos promocionales
* Sistema de reportes
* Distribucion de la
base de datos que se
genera en los Centros
Comerciales.

* |dentificar
oportunidades de
negocios.

* Estructurar el
plan de accion.

* Monitorear los
procesos de
comercializacion.
* Coordinar la
implementacion de
la promocion y
publicidad de las
ventas.

* Desarrollar
negocios.

* Liderar y dirigir
la gestion de
venta.

* Control
cualitativo

4.1.2 Promociones de ventas

Detras de cada accion para desarrollar el presente Plan de Negocio

debe existir una estrategia escrita para llevar a cabo esta accion, la

misma que se detalla a continuacion:

- Folleteria:

Informando las caracteristicas del producto, con la imagen de la

universidad (realzando los convenios internacionales)

- Plan de medios:

Pautas en los principales periédicos (El Universo, Expreso) revistas

como Pacificard, Diners, Revistas familiares.
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4.1.3

Inserts:

En los estados de cuentas de las principales tarjetas de crédito

convenios.

Visitas a los principales Colegios:

Locales y de la provincias de mayor afluencia en donde se expondra
el servicio en reuniones planificadas con los orientadores de esas

instituciones.

E-mailing.

Difundir a través de correos electronicos la informacidon basica

necesaria del Plan Educacion.

Bases de Datos.:

Las generadas en la Direccion de Comunicaciéon & Marketing, a
través de los Centros Comerciales, Empresas, Instituciones,
personalidades, ex alumnos de la UCSG, padres de familia actuales y
el maestro de clientes con que debe ingresar la fuerza de venta.

Los médulos de Informacion adquieren mayor importancia en los
Centros Comerciales que son un mecanismo de difusibn masivo,

igualmente contaremos con los modulos de informacion internos.

Politicas de crédito y cobranzas

Plan Educacion prepagada a plazo: El (la) CONTRATANTE se
compromete a realizar un pago inicial no reembolsable, y el saldo
insoluto mediante pagos a plazos a convenir, y a seleccionar entre
los distintos planes de financiamiento que se sefialan en el siguiente

documento:
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“Plan

PLAN CONTRATADO: VALOR: $ INSCRIPCION:
SALDO A CANCELAR:

No. Mes Cartera Fecha de Pago | Cantidad Detalle

LA UNIVERSIDAD acepta que el pago inicial no reembolsable sea
cancelado en dinero efectivo, cheque certificado, tarjeta de crédito o
de débito, u otro documento que valide a juicio de la Universidad, el

pago que deba efectuarse.

Los pagos que se acuerden a plazo, constaran en Titulos de Crédito
a la Orden que seran cancelados en su totalidad y no por partes,
hasta completar el valor total asignado al Fondo de Educacion, segun

los términos acordados en la presente Clausula.

PAGO INICIAL NO REEMBOLSABLE: EI pago inicial tendra el
caracter de no reembolsable, y servira para cubrir los costos de

administracion y gestion.

La UNIVERSIDAD extendera cobertura de la educacién de Pregrado
en cualquiera de las Carreras que desee el estudiante beneficiario,
incluyendo el Proceso de Admision, Grado, Unidad de Titulacién o
Proyectos de Graduacion, se incluyen todas las materias

cocurriculares.

TERMINACION DEL CONTRATO POR INCUMPLIMIENTO DEL
PAGO: En caso que no se cumplieren con los pagos acordados al
Fondo de Educacion Prepagada, dentro del término de treinta dias
(30), una vez acaecido el vencimiento del plazo fijado en el
correspondiente Titulo de Crédito, la UNIVERSIDAD podra declarar

terminado unilateralmente este Contrato.
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4.1.4

4.1.5

Garantias

Se debera celebrar un contrato en donde las partes se comprometen
a cumplir estrictamente lo contenido en las Clausulas que integran
dicho Contrato, declarando que tales compromisos se efectian con
libre capacidad y voluntad, exenta de vicios que puedan invalidarlo.

Por otro lado, referente al PLAZO, se emitird el correspondiente
CERTIFICADO DE ESTUDIOS DE PREGRADO PREPAGADOS que
debe extender la Universidad al tenor del contrato constatdndose la
validez que se indica en dicho Certificado, el mismo que precisa una
validez de cinco (5) afios, a contarse desde la fecha de su emision, al
que se incorporard la certificacion del Secretario General, informando

de su correspondiente registro.

Politicas de ventas internas

Para lograr el éxito de esta gestion es importante prever escenarios y

regularlos desde el inicio.

Referidos de colaboradores de la Universidad: Todas las
instancias pueden recomendar nombres que conozcan de posibles
clientes, para ellos deben entregar los datos a la Direccion de
Comunicacion & Marketing, garantizar y registrar que la D&M
reconocera el 20% de Comisién que es de $ 80, 00 y por esa venta

él asesor recibiria $ 320,00.

Proceso de inscripcion: La orden de pago debe ser generada en la
Jefatura de Tesoreria, evitando manipulacion de dinero del asesor,
este cobrara su comision una vez que se ha hecho efectiva la
inscripcion.

Venta: Todos los colaboradores de la universidad no pueden vender
directamente sino a través de la Fuerza de Ventas, incluido el

Departamento de Marketing.
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e Relacién con la mercadotecnia

4.1.6 Producto
Adicionalmente a lo descrito en péarrafos anteriores con referencia al

producto, éste cuenta con adicionales ventajas, como:

4.1.7

Se propone incluir dentro de los planes, el acceso a libros textos de

autoria de Docentes de la UCSG, Autoridades, Funcionarios, etc.

Se plantea ofrecer la asistencia a clases presenciales dentro de
semestre como oyente; de tal manera que el prospecto evidencia la

modalidad de las jornadas presenciales de clase.

Enfocar la diferenciacion de la oferta académica de la UCSG frente a
otras que se ofrecen en el mercado, enfocandose en la forma en que
se imparten las clases, la dindmica durante el desarrollo de las
clases, la metodologia, la experiencia de los Docentes, las
instalaciones y los servicios adicionales ofrecidos dentro de la
institucion.

Precio

Los costos de cada carrera son fijados y han sido expuestos en
parrafos anteriores, por lo que se promociona el coste de una carrera

con valores actuales congelandolos para su futuro beneficiario.

Se proyecta premiar a las inscripciones o cierres de ventas mediante
la asistencia a Talleres, Congresos y/o Seminarios de relevancia

dentro de la Institucién, sin tener que pagar valor alguno.

Adelantar la promocion hacia los estudiantes de colegios que estan
a visperas de graduarse como bachilleres mediante una promocion

desde el primer nivel de secundaria.

Invitar a los potenciales clientes a asistir gratuitamente a
capacitaciones, charlas o talleres organizados en la UCSG de tal

manera se valide la calidad de nuestro servicio educativo.
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4.1.8

4.1.9

Plaza

La manera en la que se llegara al consumidor final sera de manera
directa, sin intermediarios que originen una cadena de distribucion

mediana o larga y encarezca el producto.

Inicialmente, el plan se implementara en la ciudad de Guayaquil.
Toda la folleteria concerniente a la UCSG debera incluir un mapa de
la ubicacion de la institucibn asi como también una fotografia
panoramica de nuestra infraestructura. Incluyendo las vias de acceso

disponibles para llegar a la UCSG.

En la pagina web de la UCSG se encuentra disefiado un mapa virtual
de las instalaciones, herramienta que sirve de ayuda para que el

cliente potencial logre visualizar el entorno interno de la institucion.

En cada una de las herramientas tecnoldgicas que posea la UCSG,
se debera incluir la informacién general basica del Plan Educacion,
asi como también la ubicacion de las oficinas de la Unidad de

Negocio, la cual maneja el Plan Educacion.

Promocion

Publicidad masiva: una vez analizado nuestro cliente, la publicidad
sera masiva y dirigida a los colegios; la decision del medio a
contratar para dicha difusion sera aquellos medios en los que
frecuente nuestro mercado objetivo; prensa escrita, radio y television
de preferencia a nivel local aunque no se descarta utilizacion de
medios a nivel nacional, y sobre todo el medio de comunicacion
propia de la institucion como los es UCSG-RADIO Y TELEVISION.
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Los medios mas comunes en la ciudad de Guayaquil en prensa
escrita es Diario El Universo y Diario el Telégrafo; asi como también
en revistas especializadas para estudiantes de primaria y secundaria
y aquellas revistas dirigidas a las pequefias y medianas empresas

remitidas por la Cadmara de Comercio de Guayaquil.

Mantener en los stands o islas dentro y fuera de la UCSG, la
informacion oportuna, adecuada y actualizada acerca de las Carreras
y servicios educativos exclusivamente el Plan Educacién, que ofrece
la institucion; contando siempre con suficiente material impreso
disponible, dipticos o tripticos adecuados que llamen la atencion del
prospecto y que incentive su revision o analisis en su domicilio y logre
compartir la informacion entre sus familiares, compafieros de trabajo

o amistades del cliente potencial.

Lograr circular la informacion del Plan Educacion a través de la
pagina web de la Universidad asi como también mediante las

distintas redes sociales actuales que se manejan.

4.2 ESTRATEGIA DE COMUNICACION PLAN EDUCACION

4.2.1 Objetivos de la Comunicacion

- Generar interés por el producto.
- Motivar la compra.
- Concientizar la cultura de prepago educativo

4.2.2 Propuesta diferenciadora

- Las mejores lecciones te las da la vida, A tus hijos les tienes

gue enseflar a masticar, Y no darles las cosas masticadas.
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4.2.3 Medios por desarrollar

- Folleteria
- Correos Masivos
- Marketing Directo

4.2.4 Atributos Diferenciadores

- Producto de la Universidad Catolica
- Innovador, nuevo.

- Financiamiento Transferible

4.2.5 Beneficios Diferenciadores

- Producto de Calidad
- Sensacion de proteccion
- Facilidad Comodidad

4.2.6 Valores Diferenciadores

- Confianza

- Seguridad

- Bienestar familiar

- Tranquilidad

- Prevencion ante el futuro

- Sabiduria

4.2.7 Vision de Marca
e Plan Educacion es un sistema de prepago universitario que
ademas de asegurar de una completa formacién académica,

se preocupa por que los padres dejen el mejor legado a sus

hijos: La Educacion.
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CAPITULO V
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

Para proceder al analisis de la factibilidad y viabilidad financiera del
presente Plan de Negocio se elaboré un escenario optimista en el cual se
detalla la estimacion en Ventas, la proyeccion del flujo de Caja y el

correspondiente estado de perdidas y Ganancias.

5.1 Determinacion de lainversion inicial

Se detalla el procedimiento para determinar la inversion inicial luego de
gue se ha decidido proyectar el reposicionamiento del Producto “Plan
Eduacién” . La inversién inicial contempla rubros de activos fijos y el
rubro que corresponde a Pre-operacionales, los cuales se detallan en la

siguiente tabla:

Tabla 1. REPOSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO PLAN EDUCACION
CALENDARIO DE INVERSIONES
Concepto Inicial 1 2 3 4 5
Equipos de COmputo

PC Escritorio 2

1.000
Laptop 1 1.000
Total Equipos de
Cémputo 2.000 - - - - -
Pre-operacionales
Publicidad 85.000
Movilizacion - Viaticos 5.000
Comision Tarjetas de
Credito 25.000
Comisién Vendedores 160.000
Capacitacion 5.000
Total Pre-
operacionales 280.000 - - - - -
Total 282.000 i i )
Total sin Pre-
Operacionales 2.000 - - - - -

Elaborado por: La autora
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El monto de inversién estimado, representa aquellos rubros en los
cuales se deben efectuar gastos para promover la venta de este producto,
sin embargo no constituyen un valor obligatorio puesto que este producto ya
cuenta con posicionamiento. Los rubros de promocion lo que intentan mas
bien es buscar un crecimiento de la gestion que hasta el dia de hoy ya se ha
venido ejecutando y ha resultado en un fenOmeno que comunmente se
conoce como la accion de que un producto se venda solo, sin necesitar

publicidad.

5.2 Fuentes de financiamiento

Financiamiento con Recursos Propios 100%
Financiamiento con Recursos de Terceros 0%
100%

El Plan de Negocios propuesto se llevard a cabo con recursos
propios de la Institucion, en este caso los recursos que provienen de la
UCSG propiamente. Este punto es relevante debido a que sugiere que no
es necesario un apalancamiento financiero para lograr ejecutar proyectos

internos que sean innovadores como el que se ha propuesto.

De igual manera debemos considerar que la institucibn maneja un
presupuesto anual para estos rubros, con asignaciones calculadas en
funcién del comportamiento historico, es por este motivo que el gasto
propuesto, de no ser utilizado en este proyecto, sera utilizado para el mismo
rubro en diferentes facultades, por ende no compete la suposicion de un
ahorro, sino mas bien el correcto direccioamiento de esta inversion, con una

rentabilidad calculada de acuerdo a la TIR presentada mas adelante.
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5.3 Presupuesto de Ingresos y Costos.

Reposicionamiento del producto Plan Educacion
INGRESOS PROYECTADOS

Productos 1 2 3 4 5
Cantidades (En Unidades)
Plan Educacion Medicina 56 63 a0 62 104
Plan Educacion Derecho 28 40 52 64 7B
Otras Carreras 42 54 bb 7a a0
0 ) ) . ) )
0 ) ) . ) )
Total 126 162 198 234 270

Precio Unitario (En us$)

Plan Educacion Medicina 28.750.00 3427790 4393895 6094641 9143668
Plan Educacion Derecho 25.300.00 3065540 4013533 5695261  67.2431%
Otras Carreras 20,700.00 2582540 35063.83 5162753 5165146
0 - - - - -
0

Total 74,750.00  90,758.71  119,138.11  169,526.55  260,331.73

Ingresos (Enuss)

Plan Educacion Medicina 1,610,000  2.330,897 3515116 5607070 9509415
Plan Educacion Derecho 708.400 1,226,216 2087037 3644967  6.630.482
Otras Carreras 869,400 1,394,572 2314213 4.026.947 7,348,667
0 - - - - -
0

Total 3,187,600 4,951,685 7,916,366 13,276,984 23,468,565

Las proyecciones de ingresos han sido calculadas en funcion de lo
ejecutado histéricamente en las ventas de este producto, y debido a que
se prentende realizar un relanzamiento del mismo, proponemos un
ingreso conservador en cuanto a unidades vendidas durante el primer
afio. Esto, debido a que anteriormente ya se habia logrado rebasar la

brecha de 200 unidades/aio.

Los costos combinados, representan no mas del 30% del valor
completo del programa, permitiendo a la universidad contar con una gran
fuente de fondeo, sin la necesidad de apalancar sus balances y con una
alta rentabilidad por producto, que si la comparamos con el valor por
servicio normal prestado por la institucion, traida a valor presente, refleja

una ganacia aun mas grande.
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reposicionamiento del

producto

Reposicionamiento del producte Plan Educacion

Productos

COSTOS PROYECTADOS

“Plan

Cantidades (En Unidades)
Plan Educacion Medicina 56 63 a0 92 104
Plan Educacion Derecho 28 40 52 64 76
DOtras Carreras 42 54 66 73 90
0 , , ) ,
i , , ) , )
Total 126.00 162.00 198.00 234.00 270.00
Costo Unitario (En us$)
Plan Educacion Medicina 8.625.00 10,283.37 13.181.69 18,283.92  27.431.01
Plan Educacion Derecho 7.590.00 9.196.62 12.040.60 17.085.78 26.172.96
Otras Carreras 6.210.00 T.747.R2 10,619.15 1648826 24 495 56
0 , , ) , )
i , , ) , )
Total 22,425.00 27,227.61 35,741.43  50,857.97  78,099.52
Costos (EnUS$)
Plan Educacion Medicina 483.000 699.2R9 1.054 535 1.682.121  2.852,825
Plan Educacion Derecho 212,520 367.865 626.111 1.093.490 1.989.145
Otras Carreras 260820 418,372 694 264 1.208.084 2204600
0 , , ) , )
i , , ) , )
Total 956,340 1,485,506 2,374,910 3,983,695 7,046,569
Fuente: la autora
Sueldos mensuales por
Cargos
VENDEDOR 1 4.080 4,692 5,396 6,205 7.136
VENDEDOCR 2 4.080 4,692 5396 6,205 7.136
VENDEDCR 3 4.080 4,692 5,396 6,205 7.136
VENDEDOR 4 4.080 4,692 5,396 5,205 7.136
VENDEDCR 5 4.080 4,692 5,396 6,205 7.136
SUPERVISION 1 18,000 20.700 23.505 27.376 31.482
SUPERVISION 2 18,000 20,700 23.805 27,376 31.482
0 _ _ _ _ :
0
0 . . . . :
Total Costos MD 56,400.00 64,860.00 74,589.00 85,777.35 98,643.95
Carga BB. 55. 0.3 0.3 0.3 0.3 0.3
Total Costos MD + BB.SS. 73,808.80 84,880.12 97,612.14 112,253.96  129,092.05
Total Costos MD + Comisiones 190,482.28 266,111.80 387,351.13 598,264.79  988,773.52
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5.4 Punto de Equilibrio

Plan Educacion Medicina

Precio Unitario (en us$) 28.,750.00 34.277.90 43,938.95 60.946.41 91.436.63
Costo Variable Unitario (en uss) 6.472.70 5,851.65 742574 8,299.59 9,692.17
Costo Fijo Total (enuss) 120,529 233357 460475 918,559 1.644 639

Punto de Equilibrio (unidades - afio} B g 13 18 23
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 1 1 1 Z 2

Plan Educacion Derecho 2 3 4 5 |

Precio Unitario (En uss) 25 300.00 30,6A5.40 4013533 h6,962 61 8724319
Costo Variable Unitario {En us$) 543770 5,764 90 6,284 66 7.101.45 6,434 12
Costo Fijo Total (enus$) 60,264 40 137 268 91 299 308 62 638,997 34 1.348,151.26

Punto de Equilibrio (unidades - afio} 4 G 9 13 18
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 0 1 1 1 2

Otras Carreras 2 3 4 5 |

Precio Unitario (en us$) 20,700.00 2582540 35.063.493 51.627.53 81.651.56
Costo Variable Unitario (en uss) 1,572.38 1.692.17 1.998.85 259447 3,696.51
Costo Fijo Total (enuss) 90.396.60  185313.03  379.891.71  778.778.01 1.596.494.92

Punto de Equilibrio (unidades - afio} g ] 12 16 21
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 0 1 1 1 2

El punto de equilibro en este proyecto, solamente toma en cuenta,
debido a su naturaleza, el numero de unidades que se deben vender
para cubrir los costos directos de generacion del mismo, y al ser estos
un valor relativamente bajo, encontramos que el numero de unidades a
vender anualmente se encuentra muy por debajo de lo que

histéricamente se ha logrado colocar en el publico.
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5.5 Gastos

Crecimiento esperado
Crecimiento esperado 5% 5% 5% 5%

R.R.H.H {unidades)
Director de la DC&M 12 12 12 12 12
Aistente de Ventas 12 12 12 12 12
Mensajero 12 12 12 12 12
Total 36 36 36 36 36
Director de la DC&M 3.000 3.150 3.308 3473 3.647
Aistente de Ventas 340 357 375 394 413
Mensajero 340 367 375 394 413
Total 368.00 386.40 405.72 426.01 447.31
Sueldos mensuales
por Cargos
Director de la DC&M 36,000 37.800 39.690 41,675 43 758
Aistente de Ventas 4 080 4 284 4498 4723 4 959
Mensajero 4,080 4 284 4498 4723 4,959
Total Costos D 44,160.00 46,368.00 48,686.40 51,120.72 53,676.76
Carga BB. 55. 0.3 0.3 0.3 0.3 0.3
Total Costos MD + BB.S5. 57,790.72 60,680.26 63,714.27 66,899.98 70,244.98

Los gastos acumulados durante cada afio dento del periodo de
estudio, representan un monto minimo en relacion al ingreso probable, sin
embargo debemos detacar que en caso de que se elimine el Plan de
Educacion prepagada, estos gastos no desaparecen, sino que se trasladan
a otra unidad debido a las multiples actividades que desarrolla el personal

agui asignado.

Es correcto que para una adecuada valoracion se debe calcular el
peso equivalente de las actividades que estos funcionarios desarrollen
sobre el proyecto, para ser cargados al gasto del mismo, sin embargo se lo
ha realizado de esta manera para poder comprobar que es un valor muy

bajo en funcién del rendimiento que se propone.
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5.6 Estado de Resultados

Estado de Resultados

Ventas

Costos de Ventas

Utilidad Bruta

Gastos Administrativos y de Ventas
Utilidad Operativa

Ingresos por Intereses

(Gastos por Intereses)

Utilidad antes de impuestos

Impuestos a la Renta
Utilidad Neta

Tasa de crecimiento en Ventas (anuall

fargen Bruto
fargen operativo

Pre-Operacional

3,187,800 4,951,685 7.916,366 13.275.984 234568 565
-956,340 -1.455,506 -2,374,310 -3,983,635 -7,046,569
2,231,460 3,466,180 3,541,456 9,235,289 16,441,335
-69.124 -62.014 -65.045 -66.900 -10,245
2,172,336 3,404,166 3,476,408 9,228,389 16,371,750
2,172,336 3,404,166 5,476,408 9,228,389 16,371,750
477,914 748,917 -1,.204,810 -2,030,246 -3,601,785
1,694,422 2,653,250 4,271,599 7,198,143 12,769,965
55% 60% 6% 7%
70% 0% 70% 0% 0%
66% 69% 69% 69% 0%
53% 4% 4% 4% 4%

Los porcentajes de margen obtenidos resultan el promedio esperado, aun cuando la carga financiera es nula,

podemos observar a simple vista que el costo de ventas representa un porcentaje muy bajo sobre estas ventas,

manteniendo la légica de los ingresos.
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5.7 Balance General

Balance

Pulitica de Cradito 30 30 30 30 30

Pulitica de Inventario

Foltica de Pagos 0 0 0 0 0
Pre-Operacionalf ¢ .23 4 5 |

Activos

Efectiva - 1,489,078 4.056,017 8,140,610 14,953,990 26,940,812

Cuentas par Cobrar - 262,011 406,966 650,660 1,091,423 1,930,567

Inventaria - - - - - -

Total de Actives Corrientes 5 1,791,089 4,463,005 8,191,270 16,045,414 28,871,379

Prapiedades, Planta y Equipos, neto 2,000 1,333 667 - - -

Gastos de Constitucidn de la empresa 260,000 240,000 240,000 240,000 240,000 260,000

Amortizacidn Gastos Preoperacionales 56,000 112,000 -168,000 -224,000 -260,000

Total Activos 262,000 1,976,422 4,611,672 8,303,270 16,101,414 26,871,379

Pasivos y Patrimonio

Cuentas por Pagar

Deudas de corto plazo

Total de Pasivos a corto plazo

Deudas de largo plazo

Otros pasivos de largo plazo

Total de Pasivos a largo plazo

Total de Pasivos

Utilidades ratenidas 1,694 422 4,349,672 8,621,270 15,619,414 28 589,379

Capital pagada 282,000 282,000 232,000 282,000 282,000 282,000

Total Pasivos y Patrimonio 282,000 1,976,422 4,631,672 8,903,270 16,101,414 28,871,379

Chegueo

Razdn Cormiente - - - - - -

Capital de Trabajo - 1,751,089 4,463,005 8,791,270 16,045, 414 28,871,379

Prugha Acida - - - - - -

Ciclo de Efectiv - 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00

Razdn de Endeudamienta - - - - - -

ROE 0% 86% 51% 48% 45% 44%

ROI 0% 86% 51% 48% 45% 44%

ROA 0% 161% 107% 89% 82% 1%

5.8 Factibilidad Financiera.

» Periodo de recuperacion
» Valor Actual Neto (VAN)
» Tasa interna de retorno (TIR)

Para el célculo de los indicadores de rentabilidad, se considerara el

enfoque beneficio Costo por medio del célculo del Valor Actual Neto
(VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).
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TASADE DESCUENTO DEL PROYECTO

FORMULA %
WACC = (kg) * (E/v) + kg * (DV)
En donde:
Kg= Costo del capital propio F4%
Kp= Costo de la deuda 0%
EN= Relacidn objetivo capital propio del total de financiamiento 100%
DAY= Relacion objetivo de deuda a total de financiamiento 0%
WACC 54%
Evaluacion econémica del proyecto
Flujos de caja 5 282000 (5 1489078 |5 2566939 |5 4084593 |5 6813380 |5 11,986,822
Flujo de caja acumuladao 5 1.207.078 | § 3,774,017 |5 7,856,610 [ 5 14,671,990 | § 26.,655.812

5 :
Flujo de caja acumulado + § -282.000 5 1.207.078 § 3774017 § 7.BR8.610 5 14.671.990 § 26653812
Walor de Salvamento

Walor de Salvamento

Tasa de Descuenta 54%
WAN 3,572,908
TIR 597%
Ao de recuperacidn 1

De acuerdo a los datos que resultan de la tabla, el VAN es mayor que 0
(cero), por lo que se puede conluir que el proyecto es conveniente

financieramiente y puede ser recomendado para su ejecucion.
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e Seguimiento y Evaluacion
e Indicadores a evaluar cumplimiento

Para el correcto cumplimiento del desarrollo del presente Plan de
Negocio se utilizaran indicadores de gestion a implementarse en el
Departamento de comercializacién, especificamentre a la fuerza de
ventas y los procesos utilizados a la gestion de cobranzas; esto implica
un monitoreo en detalle a dicha gestion para corroborar si se esta
alcanzando las metas establecidas por el departamento y sobre todo las
expectativas de los segmentos que intervienen en nuestro Paln de

Negocio.

La fuerza de Ventas deber& presentar un reporte diario al finalizar
cada jornada laboral, de tal manera que la jefatura pueda comprobar las
getsiones realizadas y/o visitas a colegios o prospectos interesados en
adquirir el Plan Educacién; sobre todo si se cumple o no el numero de
visistas minimas necesarias cumplir con el objetivo de nuestro

presupuesto.

Al inicio de cada semana, la Jefatura planificard la agenda de
visitas con cada asesora, de tal manera se segmentara el trabajo de la
fuerza de ventas y controlar el cumplimiento de de las actividades

asignadas.

También es necesario evaluar la manera en que la asesora maneja
el concepto del producto en relacion con nuestro cliente, es decir su
capacidad de servicio al cliente, supervisar la atencion que la fuerza de
ventas brinda al cliente desde que se inicia la gestion de venta luego

cuando se logra el cierre de la misma y sobre todo la post-venta.

Los elementos descritos servirdn para la evaluacién objetiva de

forma semestral del desempefio de la fuerza de ventas.
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5.9 Analisis de Escenarios

Como parte de un estudio de factibilidad técnica y financiera, los
expertos siempre recomiendan situar a la empresa en posibles escenarios
gue puedan presentar una amenaza para el normal desenvolvimiento de las
actividades que giran en torno al negocio. Por este motivo, a continuacion
se presenta el resultado de la aplicacion de diferentes variables en un
entorno financiero, que se encuentran relacionadas al FODA desarrollado

en incisos anteriores.

5.9.1 Primer Escenario

Para el primer escenario, se aplicaron variables al margen de ganancia
por producto y al costo unitario. Debido a que en las matrices de calculo
financieras, se consideré un margen por producto del 70% en relacion a su
precio; para este primer ejercicio hemos reducido dicho margen de ganancia
al 60%, al mismo tiempo que se ha calculado un incremento de los costos

unitarios del 10%.

Las variables a las que se pudo sujetar el proyecto, mostraron las siguientes
cifras:

Evaluacion econdmica del proyecto

Flujos de caja 5-282.000 | $932.959 [ $1.589.503 | 52,514,671 | 54,185,791
Flujo de caja acumulado 5650959 | 52240463 | 54,755,134 | 58,943,925
Valor de Salvamento

Flujo de caja acumulado +  §-282.000 $650.959 $2240463 54755134 55943925
Yalor de Salvamento

Tasa de Descuento 46%
WAN 2717 234
TIR 397%

Ao de recuperacian 1

Observando estos resultados, podemos inferir que el proyecto, si
bien sufre una reduccién en los flujos, sigue manteniéndose rentable,
esto debido a que cuenta con un margen de utilidad sumamente elevado,
y el costo de generacion de este producto es relativamente nulo, puesto

gue no afecta al normal desenvolvimiento de la institucion.
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5.9.2 Segundo Escenario

Para este caso de estudio, como segundo escenario hemos escogido
una reduccion del 50% en las ventas y del 10% del margen de ganancia,

situandose este ultimo valor nuevamente en 60%.

Nuevamente podemos observar los resultados del flujo de caja,
mostrando valores positivos asi como una Tasa Interna de Retorno
extremadamente favorable. Estos valores son posibles debido a que el
costo de emision del plan educacion es muy bajo y se traduce en el
cobro anticipado de ingresos futuros, por servicios educativos que se

prestaran mas adelante.

Evaluacion econdmica del proyecto

Flujos de caja § -282.000 (5 671391|51228709 | 52068172 536195615 6.663539
Flujo de caja acumulado 5 389391 51618100 | 53676272 | 572956833 | 513,964 422
Valor de Salvamento 5 -

Flujo de caja acumulade § -282.000 § 389311 $1618.100 $3676272 57295833 513964422

+ Valor de Salvamento

Tasa de Descuento 46%
VAN 2,235,954
TR 33%
Afio de recuperacion 1

5.10 Conclusién del Andlisis Financiero

Con el fin de poder entender el resultado de este analisis, es
necesario que podamos interpretar efectivamente que el Plan Educacion,
no representa mas que el ingreso anticipado por servicios brindados, un
producto que no necesita nueva inversién por parte de la institucion,
dado que utiliza la misma cadena de valor que los servicios educativos

brindados.
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El producto que hemos analizado a lo largo del documento
constituye nada mas que un método eficaz de financiamiento por parte
de la UCSG, en base a las necesidades de fondeo que esta requiere;
pero con la ventaja de que no intervienen instituciones financieras, por

ende no hay una carga financiera sobre esos recursos recibidos.

Dicho esto, debemos comprender que, con la aplicacion de este
producto no se va a afectar la capacidad utilizada de la institucion, por
ende puede seguir ofertando los servicios regulares educativos en todas
sus facultades, y al mismo tiempo aquél pequefio porcentaje que esté
utilizando este producto en particular, va a cubrir los costos normales de

operacion.

Una fuente alternativa de fondeo podria ser la titularizacion de sus
flujos por un periodo futuro de ingresos, sin embargo dicha accién

conlleva una mayor inversion y costo financiero.

El plan educacion propone, en cambio, el mismo resultado (Ingreso
en funcion de flujos futuros), pero con la ventaja de que es negociado
directamente con el consumidor final, brindando ventajas a los

estudiantes y logrando financiamiento en una forma alterna.

Los indices de este andlisis se encuentran elevados a un nivel
mucho mayor al que podriamos ver normalmente en proyectos de
inversion, pero ahi radica la diferencia; para la ejecuciéon de este
proyecto no se necesita financiamiento, pues no es mas que la mera
gestion de venta sobre los mismos servicios que ofrece la entidad, pero

a un mercado futuro de consumidores.
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CAPITULO VI
RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1 Base Legal

El Plan Educacion tiene soporte legal y se evidencia mediante
documento legal que expone un Contrato de Prestacion de Servicios
Educativos Prepagados, que se celebra en la ciudad de Guayaquil de

conformidad con las Clausulas que intervienen en el contrato.

Una de las clausulas fundamentales son los intervinientes en este
proceso contractual; para el efecto, compareceran en la celebracion del
instrumento legal, por una parte, el Contratante por sus propios Yy
personales derechos, y por otra parte, la Universidad Catélica de Santiago
de Guayaquil, representada legalmente por su Rector, el Econ. Mauro
Toscanini Segale, Mgs., misma que es una Institucibon de Educacién
Superior que ofrece el programa de servicios educacionales prepagados
para quienes deseen asegurar el costo de la formacién profesional en una

de las Carreras de Pregrado.

Con los antecedentes que se expongan en el contrato, la UCSG
resolvera suscribir la Prestacion de Servicios Educacionales Prepagados
con el Contratante con el objeto de reservar a través de un fondo de
educacion, los costos de los futuros estudios superiores del beneficiario,
sujetandose rigurosamente a las condiciones que se sefialen en el contrato

(ver anexo).

6.2 Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan del Buen
Vivir.

La educacion superior es condicion indispensable para la construccion

del derecho del buen vivir, en el marco de la interculturalidad, del respeto a

la diversidad y la convivencia arménica con la naturaleza, de este modo el

92



Plan de Negocios para el reposicionamiento del producto “Plan
Educacion” de la UCSG en el periodo 2014-2015.

Plan de Desarrollo del Buen Vivir constituye: Innovacion, Investigacion,

Academia y Vinculacion con la colectividad.

El Proyecto Universitario propuesto en el presente Modelo de Negocio
se ajusta al Plan Nacional del Buen Vivir, el cual exige que la educacion sea
reconocida como derecho humano, de la misma manera que el trabajo,

acceso al agua, vivienda y la naturaleza.

El derecho a la Educaciéon es un componente esencial del Buen Vivir en
la medida en que permite el desarrollo de las potencialidades humanas y

como tal garantiza la igualdad de oportunidades para todas las personas.

La revolucion del proceso educativo en el Ecuador contempla la
preparacion de los futuros ciudadanos ecuatorianos para una sociedad
democratica, equitativa, inclusiva, promotora de interculturalidad, tolerante
con la diversidad y sobre todo respetuosa de la naturaleza; todo ello se
lograria si los jévenes tienen una seguridad de iniciar, cursar y terminar sus
estudios universitarios y profesionalizarse, de esta manera contribuiria a los
objetivos puntuales del Plan Nacional del Buen Vivir; Objetivo 9: Garantizar
el trabajo digno en todas sus formas, Objetivo 10. Impulsar la

transformacién de la matriz productiva.
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Conclusiones y Recomendaciones

Hoy en dia ya son muchos los jovenes que gozan de los beneficios
del Plan Educacion, mismo que adquirieron sus padres afios atrds y hoy
cursar sus primeros semestres universitarios sin tener que preocuparse
por el costo de una matricula o por pensiones a cancelar

mensualemente.

Sin duda alguna, el mejor legado que los padres pueden dejar a sus
hijos es una buena educacion; y el suefio de todo padre es que su hijo
se encuentre altamente capacitado para poder ser una profesional

exitoso en un mundo cada vez mas globalizado y competitivo.

A pesar de los nuevos procesos gubernamentales sobre gratuidad
de la educacion, aun existe la necesidad y precoupacion de muchos
ecuatorianos por obtener su titulo universitario, titulo que se vuelve dificil
de alcanzar por las fluctuaciones en la economia del pais y de la familia,

causa primera para la desercion universitaria.

Por todo lo anterioirmente expuesto, bajo los lineamientos
administratativos-financiero planteados se logra concluir que el Plan de
Negocio presentado reforzard y se posicionara en el mercado
guayaquileiio y posteriormente a nivel nacional; apoyando de esta

manera a una garantia a la educacion de los jovenes ecuatorianos.
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GLOSARIO

Adquiriente:
Persona natural o juridica, que adquiere el plan educacién y que en el
momento que éste define la persona natural a quien se le otorgaran los

beneficios del plan se lo denomina “benefactor”.

Benefactor:

Notar “adquiriente”.

Beneficiario:

Persona natural que recibe los beneficios que cubre el plan educacion.

Carta de compromiso:
Documento mediante el cual el adquiriente se compromete a cancelar
las cuotas estipuladas, en el plazo determinado, por adquirir el Plan

Educacion.

Créditos:
Unidades utilizadas por la UCSG para llevar un control de las
asignaturas que debe estudiar y aprobar un estudiante, y que éste debe

acumular para conseguir un titulo académico.

Endoso:
Acto de transmision o cesion de derechos, en este caso de beneficios,

incluidos en el Plan Educacioén

Emision del plan:
Acto de reconocimiento del compromiso adquirido por la UCSG de
proveer los servicios educativos incluidos en el certificado del Plan

Educacion.

Pre-inscripcién:

Inscripcion previa a un evento.
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&

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

CONTRATO DE PRESTACION DE
SERVICIOS EDUCACIONALES PREPAGADOS

Conste por el presente documento el Contrato de Prestacion de Servicios
Educativos Prepagados, que se celebra en la  ciudad de

, el del 20 , de
conformidad con las Clausulas que siguen:

PRIMERA.- INTERVINIENTES.-

Comparecen para el efecto de celebrar el presente instrumento, por una parte, el
(la) sefior(a) por sus
propios y personales derechos, quien para efectos del presente contrato, se
denominara "EL (LA) CONTRATANTE "; y por otra parte, la Universidad Catdlica
de Santiago de Guayaquil, representada legalmente por su Rector, el Econ. Mauro
Toscanini Segale, Mgs., a la cual para efectos que subsiguen se podra designar
también como "LA UNIVERSIDAD".

SEGUNDA.- ANTECEDENTES.-

La Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil es una Institucién de Educacion
Superior que ofrece el programa de servicios educacionales prepagados para
quienes deseen asegurar el costo de la formacion profesional en una de las
Carreras de Pregrado.

El (la) sefor(a) ,
con cédula de identidad N°: domiciliado en
desea

establecer un fondo de educacibn prepagada a beneficio de
, para costear sus futuros estudios de
Pregrado en la Carrera de la Facultad
de la Universidad Catélica de

Santiago de Guayaquil.

TERCERA.- OBJETO DEL CONTRATO.-

Con los antecedentes expuestos, LA UNIVERSIDAD acuerda suscribir este
Contrato de Prestacion de Servicios Educacionales Prepagados con el (la)
CONTRATANTE, con el objeto de reservar a través de un fondo de educacion, los
costos de los futuros estudios superiores del beneficiario, sujetdndose
rigurosamente a las condiciones que a continuacion se establecen.

CUARTA.- CONDICIONES GENERALES.-

a) El (la) CONTRATANTE se compromete a realizar los pagos acordados en la
Clausula Séptima para cubrir los costos de la educacién prepagada.

b) El (la) CONTRATANTE declara que debera cumplir con su obligacién de
efectuar los pagos, correspondientes a los servicios educativos ofrecidos, en
beneficio del Fondo de Educacion Privada del estudiante, en cuyo caso LA
UNIVERSIDAD se compromete a viabilizar su acceso a tales servicios
educativos.

c) El (laj CONTRATANTE queda autorizado (a) a transferir los derechos
concernientes a este Contrato, en los términos expresados en la Clausula
Décima.
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d) En el caso que el contratante adquiera el Plan de Educacion mediante pago al
contado, no se le aplicaran las clausulas 7, 8 y 9 del presente Convenio.

e) LA UNIVERSIDAD ofrecer4 facilidades de pago y modalidades de
financiamiento acordes a la capacidad econémica del (de la) CONTRATANTE,
gque hayan sido solicitadas y acordadas expresamente.

f) El estudiante beneficiario del presente Plan, estard obligado a cumplir con
todas y cada una de las exigencias, asi como a observar las demas
disposiciones estatutarias y reglamentarias que establecen su condicion de
estudiante.

g) Este Plan no incluye ingresos sin exdmenes de admision, asi como tampoco
permite seleccionar previamente espacios estudiantiles en determinados
paralelos o aulas, asi como tampoco horarios especificos, debiendo en todo
caso someterse a las regulaciones académicas y administrativas de la Carrera
seleccionada y de la Facultad a la que ésta pertenezca.

h) El (la) CONTRATANTE, asi como el estudiante beneficiario, se comprometen a
cumplir con lo prescrito en la Ley Organica de Educacién Superior, asi como en
toda normativa legal, reglamentaria y estatutaria que concierna al Sistema de
Educacion Superior.

QUINTA.- USO DEL FONDO.-

Una vez que el estudiante inicia una Carrera a través de las condiciones vy
requisitos sefalados en el presente Contrato, quedard registrado el niamero de
afos, ciclos o créditos correspondientes, para efectos de los controles educativos.
De reprobar lo indicado, sera responsabilidad del (de la) CONTRATANTE y/o del
estudiante beneficiario, cancelar los costos con el valor vigente a dicho momento.
De cambiarse de Carrera el estudiante, tendra cubierto el niUmero de afnos, ciclos o
créditos que estén disponibles y sean permitidos, tomando en consideracion los de
la Carrera originalmente elegida.

SEXTA.- PLAN DE EDUCACION PREPAGADA A PLAZO.-

El (la) CONTRATANTE se compromete a realizar un pago inicial no reembolsable,
y el saldo insoluto mediante pagos a plazos a convenir, y a seleccionar entre los
distintos planes de financiamiento que se sefialan en documento anexo.

PLAN CONTRATADO: VALOR: $ INSCRIPCION:

SALDO A CANCELAR:

No. Mes \ \Cartera \ Fecha de|||Cantidad \ ]Detalle

Pago

LA UNIVERSIDAD acepta que el pago inicial no reembolsable sea cancelado en
dinero efectivo, cheque certificado, tarjeta de crédito o de débito, u otro documento
que valide a juicio de la Universidad, el pago que deba efectuarse.

Los pagos que se acuerden a plazo, constaran en Titulos de Crédito a la Orden
gque seran cancelados en su totalidad y no por partes, hasta completar el valor total
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asignado al Fondo de Educacion, segun los términos acordados en la presente
Clausula.

SEPTIMA.- PAGO INICIAL NO REEMBOLSABLE.-
El pago inicial tendra el caracter de no reembolsable, y servira para cubrir los
costos de administracion y gestion.

La UNIVERSIDAD extendera cobertura de la educacién de Pregrado en cualquiera
de las Carreras que desee el estudiante beneficiario, incluyendo el Proceso de
Admisién, Pregrado, Seminario o Proyectos de Graduacion, se incluyen
todas las materias extracurriculares.

OCTAVA.- TERMINACION DEL CONTRATO POR INCUMPLIMIENTO DEL
PAGO.-

En caso que no se cumplieren con los pagos acordados al Fondo de Educacion
Prepagada, dentro del término de treinta dias (30), una vez acaecido el
vencimiento del plazo fijjado en el correspondiente Titulo de Crédito, la
UNIVERSIDAD podra declarar terminado unilateralmente este Contrato.

NOVENA.- CLAUSULA INDEMNIZATORIA EN PLAN PAGADERO A PLAZO.-

Se aplicara la siguiente Clausula indemnizatoria en caso de:

a) Retiro del (de la) Contratante: En caso de que el (la) CONTRATANTE decida
dar por terminado Contrato de forma unilateral, asi mismo quedara a favor de
LA UNIVERSIDAD el pago inicial con el caracter de no reembolsable, para
resarcirla de los costos de comercializacién, administracién y gestion. En el
evento de que exista un saldo a favor, se procedera a la devolucion del mismo,
sin intereses.

b) Incumplimiento del (de la) Contratante: De darse el incumplimiento en el pago
de los valores pactados para ser cancelados a plazos, el (la) CONTRATANTE
guedara obligado(a) al pago de los intereses por mora, que correran a partir del
vencimiento del titulo de crédito que se haya extendido, intereses que no
excederan del maximo interés legal fijado por el Banco Central del Ecuador.

DECIMA.- ENDOSO.-
El endoso de la titularidad de los beneficios del presente contrato soélo podra
realizarse cuando el Plan esté totalmente pagado.

Para la instrumentalizacién y legalizacion del endoso, deberd suscribirse el
documento contentivo de la transferencia del Certificado que asigne la titularidad
del Plan que se endosa, ante Notario Publico, para los efectos de su registro en la
Secretaria General de la Universidad, que llevard un Registro Unico de los
Certificados de Titularidad que se hayan emitido.

Si por alguna circunstancia que debera ser analizada y resuelta por LA
UNIVERSIDAD, el beneficiario no pudiera hacer uso total o parcial de los derechos
y prerrogativas que le confieren los términos contenidos en el Certificado, y que
conciernen a este Contrato, no fuese admitido, o resultare sometido luego del
trAmite correspondiente a expulsion de LA UNIVERSIDAD durante el decurso de
su Carrera, podran ser los afios, ciclos o créditos no utilizados por el titular,
endosados a otro beneficiario, con el asentimiento de LA UNIVERSIDAD.

Se reconoce el derecho del (de la) CONTRATANTE, bien sea en su momento
inicial, o por endoso posterior, a llevar a cabo nuevo endoso, bajo las mismas
condiciones que el primero.
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La seleccion de un plan de un determinado costo no considera la opcion de
cambiar de carrera por otra identificada como de mayor valor, salvo que lo no
cubierto por el plan originalmente sea cancelado con el valor normal como lo
realizan los estudiantes que toman la carrera y pagan su colegiatura.

DECIMA PRIMERA.- CONDICIONES Y ENDOSO DEL PLAN ADQUIRIDO AL
CONTADO.-

Cuando el plan fuera adquirido al contado y el beneficiario o el contratante en
forma unilateral no deseare continuar con el mismo, la Universidad no esta
obligada a la devolucion de los valores recibidos, teniendo el contratante el
derecho de endosar el mencionado plan a una tercera persona.

DECIMA SEGUNDA.- DECLARACIONES.-

Las partes se comprometen a cumplir estrictamente lo contenido en las Clausulas
gque integran este Contrato, declarando que tales compromisos se efecttan con
libre capacidad y voluntad, exenta de vicios que puedan invalidarlo.

DECIMA TERCERA.- PLAZO.-

El correspondiente CERTIFICADO DE ESTUDIOS DE PREGRADO
PREPAGADOS que debe extender la Universidad, al tenor de lo sefialado en la
Clausula Segunda de los Antecedentes, tiene la validez que se indica en dicho
Certificado, el mismo que es coincidente con el contenido en la presente Clausula
gue se precisa en cinco (5) afios, a contarse desde la fecha de su emision, al que
se incorporara certificacibon del Secretario General, informando de su
correspondiente registro.

DECIMA CUARTA.- JURIDICCION Y COMPETENCIA.-

En caso de discrepancia o divergencia, de la que pueda derivarse controversia
entre las partes, trataran de solucionarlas directamente, y en su defecto con la
intervencion del Centro de Mediacion de la Universidad Catdlica de Santiago de
Guayaquil, donde deberan concurrir obligatoriamente; de no encontrarse solucion
armoniosa, cualquiera de ellas comparecera si asi fuere su decision, ante uno de
los Jueces de lo Civil de la ciudad de Guayaquil, en tramite verbal sumario, en todo
cuanto corresponda a incumplimientos contractuales y extracontractuales, sin
perjuicio de que en todo caso la Universidad debera recurrir a la accién ejecutiva
respecto al cobro de los pagos pendientes de los plazos vencidos en los que haya
incurrido el (la) CONTRATANTE.

En constancia de todo lo expresado y declarado, suscriben las partes el presente
Contrato en tres ejemplares de igual tenor y valor, en la fecha sefialada a su inicio.

Eco. Mauro Toscanini Segale, Mgs. Sr(a).
RECTOR EL (LA) CONTRATANTE
UNIVERSIDAD CATOLICA C.l:

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
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