UNIVERSITARIO

RUMINAHUI

U

Pregrado &
Carrera: Administracion y Gestion Comercial
Asignatura (UIC): Gestion de la Innovacion Administrativa
Trabajo de titulacion previo a la obtencion de titulo en:
Tecndlogo Superior Universitario en Administracion
y Gestion Comercial
Tema: PLAN DE NEGOCIOS PARA
ASESORIA Y NIVELACION ACADEMICA
EN LA CIUDAD DE QUITO.
Autor /s: Aguilar Taipe Zoila Paola
Martinez Guananga Valeria Carolina
Tutores: Mgst. Hilbert Villalba B.
Econ: Nicolas Collaguazo

Fecha: Agosto, 2025




Autora:

Autora:

Dirigido por:

AGUILAR TAIPE ZOILA PACLA

Titulo a obtener: Tecndlogo Superior Universitario en
Administracién y Gestién Comercial.

Matriz: Sangolqui -Ecuador

Correo electrdnico: paoaguilardm@hotmail.com

MARTINEZ GUANANGA VALERIA CAROLINA

Titulo a obtener: Tecndlogo Superior Universitario en
Administracidn y Gestién Comercial.

Matriz: Sangolqui -Ecuador

Correo electrénico: karo 1995@yahoo.com

VILLALBA BEJARANO HILBERTH ALEXIS
Titulo: Ingeniero en Finanzas
Matriz: Sangolqui -Ecuador

Correo electronico: hilberth.villalba@ister.edu.ec




Todos los derechos reservados.

Queda prohibida, salvo excepcion prevista en la Ley, cualquier forma de reproduccion,
distribucién, comunicacién publica y transformacion de esta obra para fines comerciales, sin
contar con autorizacion de los titulares de propiedad intelectual. La infraccion de los derechos
mencionados puede ser constitutiva de delito contra la propiedad intelectual. Se permite la libre
difusion de este texto con fines académicos investigativos por cualquier medio, con la debida

notificacidn a los autores.

©2025 Tecnoldgico Universitario

Rumifiahui SANGOLQU{ - ECUADOR
AGUILAR TAIPE ZOILA PAOLA
MARTINEZ GUANAGA VALERIA CAROLINA

PLAN DE NEGOCIOS PARA ASESORIA Y NIVELACION ACADEMICA EN LA

CIUDAD DE QUITO



UNIVERSITARIO
‘%'QU RUMINAHUI

CARTA DE CESION DE DERECHOS DEL TRABAJO DE
TITULACION

CT-ANX-2025-ISTER-2-2.3

Sangolqui, 04 de Septiembre del 2025

MSec. Elizabeth Ordofiez
DIRECTORA DE DOCENCIA

MSc. Moénica Loachamin
COORDINADORA DE TITULACION

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO RUMINAHUI CON CONDICION DE
UNIVERSITARIO

Presente

Por medio de la presente, yo, Zoila Paola Aguilar Taipe declaro y acepto en forma expresa lo
siguiente: Ser autor del trabajo de titulacion denominado Plan de Negocios para la Asesoria
y Nivelacion Académica en la ciudad de Quito, de la Tecnologia Superior Universitaria
Administracion y Gestion Comercial; y a su vez manifiesto mi voluntad de ceder al Instituto
Superior Tecnoldgico Rumifiahui con condicion de Universitario los derechos de
reproduccion, distribucion y publicacion de dicho trabajo de titulacion, en cualquier formato
y medio, con fines académicos y de investigacion.

Esta cesion se otorga de manera no exclusiva y por un periodo indeterminado. Sin embargo,
conservo los derechos morales sobre mi obra.

En fe de lo cual, firmo la presente.

Atentamente,

ZOILA PAOLA AGUILAR TAIPE
C.I.: 1718291204

MATRIZ SANGOLQUI: Av. Atahualpa 1701 vy 8 de Febrero
Telf: 0960052734 [/ 023524576 | 022331628
000 www.ister.edu.ec / info@ister.edu.ec



UNIVERSITARIO
‘%'QU RUMINAHUI

CARTA DE CESION DE DERECHOS DEL TRABAJO DE
TITULACION

CT-ANX-2025-ISTER-2-2.3

Sangolqui, 04 de Septiembre del 2025

MSec. Elizabeth Ordofiez
DIRECTORA DE DOCENCIA

MSc. Moénica Loachamin
COORDINADORA DE TITULACION

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO RUMINAHUI CON CONDICION DE
UNIVERSITARIO

Presente

Por medio de la presente, yo, Valeria Carolina Martinez Guananga declaro y acepto en forma
expresa lo siguiente: Ser autor del trabajo de titulacion denominado Plan de Negocios para
la Asesoria y Nivelacion Académica en la ciudad de Quito, de la Tecnologia Superior
Universitaria Administracion y Gestion Comercial; y a su vez manifiesto mi voluntad de
ceder al Instituto Superior Tecnologico Ruminahui con condicién de Universitario los
derechos de reproduccion, distribucion y publicacion de dicho trabajo de titulacion, en
cualquier formato y medio, con fines académicos y de investigacion.

Esta cesion se otorga de manera no exclusiva y por un periodo indeterminado. Sin embargo,
conservo los derechos morales sobre mi obra.

En fe de lo cual, firmo la presente.

Atentamente,

VALERIA CAROLINA MARTINEZ GUANANGA
C.I.: 1751847102

MATRIZ SANGOLQUI: Av. Atahualpa 1701 y 8 de Febrero
Telf: 0960052734 / 023524576 / 022331628
0000 www.ister.edu.ec / info@ister.edu.ec



UNIVERSITARIO
‘%!U RUMINAHUI

FORMULARIO PARA ENTREGA DE PROYECTOS EN
BIBLIOTECA INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
RUMINAHUI CON CONDICION DE UNIVERSITARIO

CT-ANX-2025-ISTER-3

CARRERA:
TECNOLOGIA UNIVERSITARIA EN ADMINISTRACION Y GESTION
COMERCIAL

AUTOR /ES:
ZOILA PAOLA AGUILAR TAIPE
VALERIA CAROLINA MARTINEZ GUANANGA

TUTOR (METODOLOGICO Y ACADEMICO):
ING. HILBERTH VILLALBA Y ECON. NICOLAS COLLAGUAZO

CONTACTO ESTUDIANTE:
0987435696
0999080063

CORREO ELECTRONICO:
paoaguilardm@hotmail.com
karo 1995@yahoo.com

TEMA:
PLAN DE NEGOCIOS PARA ASESORIA Y NIVELACION ACADEMICA EN
QUITO

OPCION DE TITULACION:
UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR

RESUMEN EN ESPANOL:

Este proyecto nace a partir de la necesidad de los estudiantes por tener una asesoria y
nivelacion de calidad, evitando de esta manera la desercion y cambio de carrera al
momento de continuar los estudios de tercer nivel.

Poniendo en practica la teoria financiera se ha comprobado que el plan de negocios es
viablemente financiero a largo plazo y que el mismo nos va a permitir estar en constante
innovacidn para poder brindar un servicio de calidad.

MATRIZ SANGOLQUI: Av. Atahualpa 1701 y 8 de Febrero
Telf: 0960052734 / 023524576 [ 022331628
0000 www.ister.edu.ec / info@ister.edu.ec



UNIVERSITARIO
‘%!U RUMINAHUI

Aplicando estrategias de mercado asertivas podemos captar y fidelizar clientes con mas
facilidad, garantizando que nuestro plan de negocios a futuro sera sostenible.
Realizando un correcto estudio de mercado se pueden optimizar los recursos disponibles
para poder llegar a nuestro publico objetivo.

Se prioriza también innovar con nuevas metodologias de estudio, apoyandonos en la
tecnologia como aliada para poder cubrir las necesidades de todos los estudiantes.
Como valor agregado se oferta una correcta orientacion vocacional, que le permite al
estudiante sentirse seguro y acompanado: en el antes, durante y después del proceso de
asesoria y nivelacion.

Considerando también la importancia de tener una presencia digital, para poder tener un
mejor alcance. Garantizando poder llegar a mas potenciales clientes.

PALABRAS CLAVE:
Estudiantes

Nivelacion

Asesoria

Financiero

Servicio

ABSTRACT:

This project was created based on the need for students to receive quality counseling and
placement, thus avoiding dropouts and career changes when continuing their third-level
studies.

By putting financial theory into practice, it has been proven that the business plan is
financially viable in the long term and will allow us to constantly innovate to provide
quality service.

By applying assertive marketing strategies, we can more easily attract and retain clients,
ensuring that our business plan will be sustainable in the future.

By conducting a proper market study, we can optimize available resources to reach our
target audience.

We also prioritize innovation with new study methodologies, relying on technology as an
ally to meet the needs of all students.

As an added value, we offer appropriate vocational guidance, allowing students to feel
secure and supported: before, during, and after the counseling and placement process.
Also considering the importance of having a digital presence to achieve greater reach,
ensuring we can reach more potential customers.
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Student
Leveling
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Financial
Service
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1. CAPITULO I: INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO.

1.1 Identificacion del proyecto y problema.

Se pudo identificar que en Quito existe un nimero significativo de estudiantes que
enfrentan problemas académicos y de aprendizaje debido a las modificaciones implementadas
por las autoridades gubernamentales y la falta de atencion personalizada en los salones de
clases. Esta falta de atencion ha generado vacios en sus conocimientos, desmotivacion y aumento

de despreocupacion académica.

La Naturaleza del proyecto en el ambito educativo se enfoca en asesoria académica y
preparacion, dirigida a la educacion secundaria y orientada a toma de decisiones en la formacion

de educacion superior.

Ubicacion Geografica: Conocoto, Quito - Ecuador.

Propuesta de Valor: Brindar un servicio de excelente calidad que se ajuste a las
necesidades personales de los alumnos, contando con expertos capacitados y con metodologia
actuales para conseguir un avance notable en su rendimiento escolar y fomentar su independencia

en el aprendizaje.

1.2 Tema
Nombre del Proyecto: Plan de Negocios para Asesoria y Nivelacion Académica en la Ciudad de

Quito.

CllU 8550.01

1.3 Antecedentes y contexto
Parafraseando, las modificaciones en la educacion, la adaptacion en los planes de estudio

y la implemetacion de herramientras tecnologicas han aumentado las dificultades en la ensefianza,
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simpre ha existido un nimero de alumnos con variados ritmos de asimilacion y necesidades
particuales que demandan una atenciéon mas individualizada, en Quito, estos obsticulos se
intensifican debido a la diversidad econdmica en la disponibilidad de recursos .

Es fundamental entender la organizacion del sistema educativo en Ecuador, asi como sus
fortalezas, limitaciones y desafios tnicos que enfrentan los alumnos en distintos niveles. Quito
cuenta con un elevado nimero de entidades educativas, que abarcan desde colegios hasta
universidades y centros de formacion técnica. Esta variedad genera una comunidad amplia y
variada con requisitos académicos especificos, que abarca tanto la preparacion para ingresar a
estudios superiores como la mejora del desempetio en diferentes campos educativos.

La crisis Covid-19 ha intensificado estas demandas, resaltando la relevancia de enfoques
educativos flexibles y adaptados a cada una de las necesidades, a pesar de la disponibilidad de
educacion, persisten dificultades como la participacion en tareas académicas por parte de los
alumnos, la asistencia personal que no siempre brinda el sistema tradicional, ademas de la fuerte

competencia en el ambito de ciertas carreras universitarias. (R Duran, J Stalin — 2022)

1.4  Justificacion

Parafraseando, la variedad en los estilos de aprendizaje, sumados a los efectos de la
pandemia y la inflexibilidad de ciertos sistemas educativos, demanda respuestas favorables para
nuestro giro de negocio, un centro especializado puede proporcionar asistencia académica
constante, para fortalecer las dificultades y proporcionar herramientas que motiven el éxito de los
estudiantes con el fin de fortaleces la educacion y mejorar las oportunidades académicas. (R
Durén, J Stalin — 2022)

La experiencia de aprendizaje a distancia ha demostrado posibles deficiencias de

aprendizaje durante una pandemia, la necesidad de nivelar y de un refuerzo académico se ha
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vuelto ain mas urgente para garantizar que todos los estudiantes puedan recuperar el ritmo
y lograr los estandares de educacion esperados.

En este contexto, la iniciativa se fundamenta en la inversion de este proyecto para ofrecer
una asistencia educativa complementaria y personal para contribuir el desempefio escolar,
fomentar el estusiasmo y la curiosidad por aprender y al final preparar a los alumnos para que
construyan sus suefios de ser grandes profesionales con bases solidad y puedan tener un futuro
brillante y con mas oportunidades a través de una educacion de alta calidad.

1.5 Objetivos de la investigacion
1.5.1 Objetivo General.

Disefiar un plan de negocios integral y viable para una empresa de asesoria académica y
nivelacion en la ciudad de Quito, donde se pueda identificar la demanda del mercado, analizar la
competencia, definir una propuesta de valor diferenciado y definir las acciones y la

estructura econdémica necesaria para su sostenibilidad y rentabilidad.

1.5.2 Objetivos Especificos

- Determinar la viabilidad financiera del plan de negocios para asesoria y nivelacion
académica

- Fortalecer las habilidades de estudio y desarrollar las técnicas de aprendizaje, la
organizacion del tiempo, la lectura de comprension y las habilidades de resolucion de problemas
al menos el 80% de nuestros estudiantes.

- Identificar y abordar las dificultades de aprendizaje con evaluaciones de
diagnodstico para identificar areas especificas donde los estudiantes tienen dificultades
y disefian planes de intervencion personalizados para superar estos  obstaculos

durante un periodo.
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1.6 Impactos
1.6.1 Social
Parafraseando, el plan de negocios para asesoria y nivelacion académica en la ciudad de
Quito, no solo busca la rentabilidad financiera, sino que también crear un impacto social
positivo significativo en la comunidad educativa y en la sociedad en general, manifestandose de

las siguientes maneras:

- Mayor Equidad Educativa e Inclusion Social.

- Reduciendo el fracaso escolar.

- Reduccion de la delincuencia y la exclusion social a largo plazo ya que la
educacion es un factor clave para ofrecer alternativas y oportunidades a los jovenes.

1.6.2 Economico

Como autoras de este proyecto tenemos la responsabilidad de sacar adelante el proyecto
para poder tener un impacto econdmico rentable 6ptimo y esto contribuya con la economia de la

sociedad, reflejandose de la siguiente manera:

- Generacion de Empleo, la creacion de un centro de asesorias y nivelacion
implicara la contratacion de profesionales

- Ingresos para los entes reguladores y gobiernos estatales, el cobro de tarifas por
los servicios de asesoria y nivelacion generara Impuestos esto, contribuiré a la economia del pais.

- El incentivo para otros sectores, el centro del centro puede crear demanda en
otros sectores, como bienes raices (alquiler de locales o compras), materiales de oficina y

educativos, servicios de Internet y tecnologia, transporte.( Jarrin Monteverde, J. F. (2015)
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1.7 Beneficiarios
1.7.1 Directos
En este proyecto son aquellos que recibiran la asesoria inmediata y tangible de los

servicios ofrecidos por la empresa. A continuacion, se detallan los principales grupos:

- Propietarios y Socios.

- Empleados y Colaboradores.

- Clientes

1.7.2 Indirectos

Aquellas personas que no utilizan directamente los servicios del centro, pero que se ven
afectados positivamente por su existencia y el éxito de los beneficiarios directos. Este grupo es
mas amplio e incluye:

- Padres y Familias de los Estudiantes

- Sociedad / Comunidad local

- Instituciones educativas.
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2. CAPITULO II: ESTUDIO DEL MERCADO.
2.1 Resultados esperados del estudio de mercado.

El estudio de mercado se desarrolla para obtener informacion decisiva para evaluar la
viabilidad y definir una estrategia comercial para los servicios académicos en Quito y poder
alcanzar el éxito comercial. Con el estudio realizado tratamos de reducir la incertidumbre y
tomar decisiones deliberadas antes de invertir en recursos significativos.

Detallamos las razones principales que llevan a realizar el estudio en la ciudad de Quito:
- Validar la existencia de una demanda real
- Identificar las necesidades y preferencias de los servicios.
- Analizar la competencia y el entorno del mercado.
- Establecer una estrategia de precios competitiva y rentable.
- Disefiar una propuesta de valor diferenciado.
- Evaluar la viabilidad financiera y reducir riesgos.
2.2 Demanda

Este andlisis de mercado debe centrarse en la demanda actual y futura de servicios
de tutorizacidon y nivelacidon académica en la ciudad de Quito. En este contexto, la demanda se
refiere al interés y capacidad que poseen los estudiantes para acceder a los servicios que

la empresa proporciona, dentro de un rango de precios y un tiempo determinado.

Se debe llevar a cabo un andlisis del sector relacionado con la demanda vy
las necesidades del estado que concierne, colaborando estrechamente con el Ministerio de
Educacion y la SENECYT. Estas instituciones gubernamentales llevan a cabo evaluaciones
periddicas que frecuentemente muestran carencias en diversas areas, lo que provoca una

necesidad de nivelacion académica.



2.3 Oferta
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La oferta se refiere al conjunto de servicios de apoyo que la empresa esta dispuesta y esta

capaz de poner a disposicion de los estudiantes y de sus familias en el mercado a un determinado

precio, la oferta existente para identificar oportunidades y disefiar una propuesta de valor

competitiva. El analisis de la oferta actual permite identificar posibles nichos y oportunidades

para el nuevo plan de negocios.

2.4. Ficha de Observacion

Es una herramienta estructurada, utilizada para recopilar datos de manera sistematica y

objetiva del comportamiento especifico en el mercado, sin la interaccion directa de las entidades

observadas, permite al investigador registrar lo que ve en un determinado entorno utilizando

categorias y criterios predeterminados.

Figura 1.

Ejemplo de la ficha de observacion Student Dreams

FICHA DE OBSERVACION DE EMPRESAS DE ASESORIAS ACADEMICAS EN QUITO

NOMBREDELAEMPRESA: StudenDreams FICHA. No 1
DIRECCION: Shyris y Republica del Salvador
PAGINAWEB: https:/studentdreams.info | TELEFONOS: 0982593623
FECHADEOBSERVACION: 05 de mayo de 2025 HORA INICIO: 0830 HORA DE FINALIZACION: 095
NOMBREDELOBSERVADOR: Paola Aguilar

INDICADOR PUNTUACION OBSERVACON

1 2| 3] 4 5

Tiposdeserviciosofrecidos Servicios de asesorias estudiantiles nacionales e internacionales
Precioy estructura deloscostos X Precios elevados para el mercado
Infraestructura y ambiente Lugar muy bien estructurado
Metodologia dela ensefianza Metodologia innovadora

Perfilesprofesionales

Excelentes profesionales, con grados de cuarto nivel de estudios

Estrategiasdemarketingy publicidad

Cuentan con un solido marketig que atrae clientes potenciales

Presenda online/digital

Estan presentes en todas las redes sociales

flujodeclientesinteresados

XX XXX ]|X

Cuentan con alto flujo de personas interesadas

Fortalezasobservadas

Todo el personal cuenta con una amplia experiencia en los servicios

Debilidadesobservadas

No cuenta con alianzas comerciales a nivel nacional

Observadionesgeneralesdel entorno

Empresa bien solida, para este giro de negocio

Nota: Representacion grafica de la ficha observacion, empresa Student Dreams



Fortalezas
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- Su localizacion es estratégica, lo cual los hace mas visibles

- Cuentan con profesionales altamente calificados

Debilidades

- Precios muy altos

- No han realizado alianzas con colegios o instituciones de educacion superior para poder

captar mas clientes

Figura 2.

Ficha Observacion CAPCENTER

FICHA DE OBSERVACION DE EMPRESAS

DE ASESORIAS ACADEMICAS EN QUITO

NOMBREDELAEMPRESA: CAPCENTER FICHA. No 2
DIRECCION: Monaco E3-26
PAGINAWEB: https://capcenterasesores.com | TELEFONOS: 0984827661
FECHADEOBSERVACION: 05 de mayo de 2025 HORA INICIO: 13:30 HORA DE FINALIZACION: 14:45
NOMBREDELOBSERVADOR Valeria Martinez

INDICADOR PUNTUACION OBSERVACON

1 2 3 4 5

Tiposdeserviciosofrecidos Servicios de asesorias estudiantiles y elaboracion de tesis
Precioy estructura deloscostos X Precios elevados para el mercado
Infraestructura y ambiente X Lugar muy bien estructurado
Metodologia dela ensefianza X Metodologia innovadora

Perfilesprofesionales

Excelentes profesionales, con grados de cuarto nivel de estudios

Estrategiasdemarketingy publicidad

Cuentan con un solido marketig que atrae clientes potenciales

Presencia online/digital x | Estan presentes en todas las redes sociales
flujodeclientesinteresados X Cuentan con alto flujo de personas interesadas
Fortalezasobservadas X Todo el personal cuenta con una amplia experiencia en los servicios
Debilidadesobservadas X No cuenta con alianzas comerciales a nivel nacional

Observacionesgeneralesdel entorno

Empresa bien solida, para este giro de negocio

Nota: Representacion grafica de la ficha observacion, empresa CAPCENTER

Fortalezas

- Empresa enfocada em un 80% en elaboracion de tesis

- Tecnologia de herramientas innovadoras



Debilidades
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- Pese a la tecnologia innovadora, no cuenta con un alto flujo de clientes

- No han realizado alianzas comerciales con colegios o instituciones de educacion superior

para poder captar mas clientes

Figura 3.
Ficha Observacion R&R Consultoria Académica
FICHA DE OBSERVACION DE EMPRESAS DE ASESORIAS ACADEMICAS EN QUITO

NOMBREDELAEMPRESA R&R Consultoria Academic FICHA. No 3
DIRECCION: 10 Agosto y Alonso de Mercadilo

PAGINAWEB: https://www.ryrconsultoriaacade | TELEFONOS: 098 721 3985

FECHADEOBSERVACION: 06 de mayo de 2025 HORA INICIO: 08:30 HORA DE FINALIZACION: 0915
NOMBREDEL OBSERVADOR Paola Aguilar

INDICADOR PUNTUACION OBSERVACION
1 2] 3 4 5

Tiposdeserviciosofrecidos X Servicios de asesorias estudiantiles nacionales e internacionales
Precioy estructura deloscostos X Precios elevados para el mercado

Infraestructuray ambiente x | Lugar muy bien estructurado

Metodologia dela ensefanza x |Metodologia innovadora

Perfilesprofesionales x | Excelentes profesionales, con grados de cuarto nivel de estudios
Estrategiasdemarketingy publicidad x | Cuentan con un solido marketig que atrae clientes potenciales
Presencia online/digital x | Estan presentes en todas las redes sociales
flujodeclientesinteresados x | Cuentan con alto flujo de personas interesadas
Fortalezasobservadas X Todo el personal cuenta con una amplia experiencia en los servicios
Debilidadesobservadas X No cuenta con alianzas comerciales a nivel nacional
Observacionesgeneralesdel entorno X Empresa bien solida, para este giro de negocio

Nota: Representacion grafica de la ficha de observacion, R&R Consultaria Académica
Fortalezas
- Metodologia personalizada

- Resultados comprobables y casos de éxito

Debilidades
- Su marketing no es muy enfocado al giro del negocio
- No han realizado alianzas comerciales con colegios o instituciones de educacion superior

para poder captar mas clientes
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2.5 Encuestas y presentacion de resultados.
Las encuestas son un recurso valioso para la empresa ya que facilitan la recoleccion de
datos esenciales acerca del nivel de satisfaccion de los alumnos, eficacia de servicios, aspectos a

mejorar y demandas emergentes.

Realizamos una encuesta de 18 preguntas a un grupo de 65 personas, teniendo el
siguiente resultado:

Podemos observar en la Figura 4, que el 35.4% son menores de los 18 afios de edad,
estudiantes interesados en una asesoria estudiantil y el segundo porcentaje de 29.20% son
adultos padres de familia o familiares que se interesan por las asesorias para sus hijos o

familiares.

Figura 4.

(Cual es tu edad?

@ Menos de 18 afios

@ De 18 afios a 24 afios
De 25 afios a 34 afos
16.9% @ De 35 afios a 44 afios
@ Mas de 45 afios
‘

13.8%

Nota: Representacion grafica de la edad de los encuestados

Podemos observar en la figura 5, que se identifico al 55.4% con el género femenino,
mientras que el 44.6% indico ser del género masculino. El mayor porcentaje corresponde al

género femenino.
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Figura 5.

(Cual es tu género?

@ Masculino
@® Femenino

Nota: Representacion grafica del tipo de género de los encuestados

En la Figura 6, con el 53.8% de porcentaje que corresponde a instituciones educativas
privadas y con el 40% de instituciones publicas, podemos evidenciar que existe mayor interés
por parte del sistema educativo privado, estos resultados nos pueden dar un indicador del perfil
socioeconomico de nuestro publico objetivo.

Figura 6.

(En qué tipo de institucion estudiaste o estudias actualmente?

@ Fublica
@ Fiscomisional
Privada

i

Nota: Representacion grafica del tipo de instituciones educativas en los cuales han estudiado los

encuestados

El 89.2% ya se ha graduado del bachillerato, lo que la Figura 7 nos indica que el publico

objetivo de este proyecto estd compuesto en su mayoria por personas que se encuentran en la
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etapa posterior a la educacion secundaria, considerando un mercado mas amplio para ofertar los

servicios de nuestra empresa.
Figura 7.

(En qué afio de bachillerato te encuentras actualmente?

@ Segundo de bachillerato
@ Tercero de Bachillerato
Ya me gradué del bachillerato

N

Nota: Representacion grafica del nivel de instruccion de los encuestados

El 87.7% representa el interés de nuestros encuestados por continuar con estudios
universitarios o técnicos tras finalizar el bachillerato. En la Figura 8 se evidencia un porcentaje
fuerte de motivacion por parte de los jovenes por seguir formdndose académicamente.

Figura 8.

(Te interesa continuar con estudios universitarios o técnicos una vez te gradues?

® si
® No

No estoy seguro/a ain
10.8%

Nota: Representacion grafica de la preferencia de los encuestados por continuar con sus

estudios de tercer nivel
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El 58.5% no estan familiarizados con el examen Transformar, como se indica en la
Figura 9, lo cual es un porcentaje significativo, para estudiantes que quieren continuar con sus
estudios de tercer nivel. Con este resultado podemos organizar mas charlas informativas en
los colegios, en las cudles padres y estudiantes puedan conocer mas detalles de este examen.

Figura 9.

(Conoces el examen Transformar o lo has presentado antes?

@ Si, yalorendi
@ Si, pero no lo he rendido
No lo conozco

18.5%

Nota: Representacion grafica del porcentaje de estudiantes que han rendido el examen

Transformar.

En la figura 10 nos indica que existe un 48.4% opina que la preparacion ha sido parcial,
lo cual evidencia una sensacion de que la formacion recibida ha sido insuficiente o
incompleta.

Figura 10.

[ Sientes que tu colegio te ha preparado adecuadamente para ingresar a la universidad?

@ Si, totalmente
@ Parcialmente
No, para nada

48.4% v

Nota: Representacion grafica basado en el nivel de preparacion académica de los estudiantes

para ingresar a la universidad



En la Figura 11 nos indica que el 34.9% de los encuestados identific6 mateméaticas como
la materia en la que necesita mas refuerzo, este resultado refleja la importancia de
implementar un plan de refuerzo académico so6lido en esta materia.

Figura 11.

(En qué materia consideras que necesitas refuerzos?

@ Matematicas

@ Lengua y Literatura
® Ciencias Naturales
@ Razonamiento légico
@ Todas las anteriores

Nota: Representacion grafica de las materias académicas en las cuales necesitan refuerzo

académico

En la Figura 12 nos indica que un 47.7% de los encuestados expreso un interés
claro en recibir clases de nivelacion, lo que evidencia una alta demanda de programas de
preparacion universitaria.

Figura 12.

(Estarias interesado en recibir clases de nivelacion para ingresar a la universidad?

@® si
® No

8 Tal vez, dependiendo del costo y
modalidad
13.8%

Nota: Representacion grafica del porcentaje de interesados en recibir asesoria académica

El 35.9% de los participantes sefald que el factor econdomico es la principal barrera
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para seguir con sus estudios, podemos observar en la Figura 13 lo que evidencia la
importancia de ofrecer alternativas de financiamiento, becas o programas accesibles.

Figura 13.

(Cuadles son tus principales obstaculos para continuar con tus estudios de tercer nivel?

@ Econémico

@ Falta de tiempo

@ Distancia geografica

@ Indecision sobre que carrera estudiar
®

@ Nada

® Ssalud

@ Ya los continué

@ No tengo obstaculos

Nota: Representacion grafica de los principales problemas que presentan los estudiantes para

continuar con sus estudios de tercer nivel.

E1 50% de los encuestados selecciond “todas las anteriores”, en la Figura 14
evidenciamos una alta demanda por recibir apoyo en los tres servicios que ofrecemos,
dandonos una directriz clara para poder seguir mejorando dia a dia.

Figura 14.

(Qué tipo de apoyo te gustaria recibir para prepararte académicamente antes de ingresar a una
carrera universitaria?

@ Orientacién vocacional

@ Acompaiiamiento Psicol6gico
@ Nivelacion Académica

@ Todas las Anteriores

Nota: Representacion grafica del tipo de asesoria solicitado por los encuestados

El 45.3% de los encuestados sefiald que estaria dispuesto a dedicar menos de 3 horas

semanales, en la Figura 15 nos indica una alta preferencia por programas breves, flexibles y
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cortos, probablemente esto es debido a la cantidad reducida de tiempo que se tiene ya que
existen otras actividades (como estudios actuales, trabajo o responsabilidades personales).
Figura 15.

(Cuantas horas a la semana estarias dispuesto a dedicar a un programa de preparacion?

@ Menos de 3 horas
@ Entre 3y 6 horas
Mas de 6 horas

Nota: Representacion grafica del rango de horas que los encuestados estan dispuestos a dedicar

a la asesoria.

El 64.6% de los encuestados como se evidencia en la Figura 16 respondi6é que si
pagaria, siempre que el precio sea accesible. Esto nos indica que los estudiantes reconocen el
valor del servicio, pero requieren que sea economicamente viable de acuerdo con sus
posibilidades.

Figura 16.

(Tendrias disponibilidad para pagar por este tipo de servicios?

® si
® No

Solo si es un precio accesible

13.8%

Nota: Representacion grafica de la disponibilidad de tiempo de los encuestados

En la Figura 17 refleja un porcentaje del 43.1% de los encuestados respondid que



pagaria menos de $80 lo que nos indica que el presupuesto que se puede destinar a los
programas de nivelacion académica es un tanto reducido, en base a este resultado estamos en
la obligacion de disefiar paquetes de descuento para poder atender todas las necesidades de
nuestros clientes.

Figura 17.

(Cuanto estarias dispuesto a pagar por un curso completo de preparacion?

@ Menos de $80
@ Entre $80 y $100
@ Hasta $200

@ No pagaria

Nota: Representacion grafica de la solvencia econdémica a considerar para ofertar los servicios

de asesoria

En la Figura 18 indica que un 50.8% de los encuestados afirmo tener total seguridad
sobre la carrera que desea estudiar, lo que refleja que la mitad de los estudiantes tiene una
decision clara, posiblemente basada en experiencias previas, intereses personales o
informacion familiar o institucional.

Figura 18.
[ Tienes decidida la carrera para continuar con tus estudios de tercer nivel?

@ Si, estoy totalmente seguro
38.1% @ No, necesito orientacion vocacional
@ No necesito ayuda para identificarlo

28
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Nota: Representacion grafica del porcentaje de los encuestados que ya han decido una carrera

de tercer nivel

Un alto porcentaje del 78.1% se refleja en la Figura 19 se considera que este tipo de
apoyo es muy importante, lo que refleja una necesidad emocional profunda en los jovenes que
atraviesan esta etapa decisiva. Este resultado nos indica la importancia de incorporar en el
servicio no solo contenido académico, sino también un acompafiamiento humano y empatico.
Figura 19.

(Qué tan importante es para ti recibir acompanamiento emocional durante tu preparacion?

@ Muy importante

@ Aigo importante
Poco importante

@ Nada importante

Nota: Representacion grafica del porcentaje de encuestados que consideran al acompafiamiento

emocional importante en el proceso de seleccion de carrera

El 77.8% de los encuestados sefialo a los padres como su principal fuente de
acompanamiento emocional, lo que muestra en la Figura 20 la importancia de la influencia y

el rol fundamental de la familia en las decisiones académicas.



Figura 20.

(De quién consideras importante el acompafiamiento emocional para poder continuar tus
estudios de tercer nivel?

@ Padres
@ Amigos
@ Otros

77.8%

Nota:
Representacion grafica del porcentaje de encuestados que consideran el acompafiamiento

familiar fundamental para continuar sus estudios

En la Figura 21 nos indica un 28.1% de los estudiantes expres6 que si desea ser
contactado, lo cual representa un grupo significativo de personas que demuestra un interés
real hacia los servicios que se ofertan en nuestro emprendimiento.

Figura 21.
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(Te gustaria que te contactemos para brindarte informacion sobre nuestros cursos de nivelacion

académica y orientacion vocacional?

@ Si, por favor
@ No, muchas gracias

28.1%

Nota: Representacion grafica del porcentaje de encuestados que desean ser contactados

posteriormente.



2.5 Estrategias de mercado.

Para elaborar un plan de negocios enfocado en tutorias y apoyo educativo en Quito,
es fundamental crear tacticas de estrategias efectivas y variadas que se enfoquen en los
estudiantes y su familia. Es importante tener en cuenta la ubicacion y resaltar las aspiraciones
del entorno de la empresa, lo cual identificamos lo siguiente para nuestro proyecto:

Marketing digital:

- Crear contenidos en sitios web(blog)con palabras claves

- Redes sociales (Facebook, Instagram, Tik Tok, LinkedIn, YouTube) de
contenido educativo de valor, con testimonios reales de éxito.

- Segmentacion de audiencia, especificando cuales serian nuestros clientes
potenciales.

Alianzas estratégicas y Colaboraciones:

- Establecer convenios con instituciones educativas para ofrecer charlas
gratuitas sobre técnicas de estudios, orientacion vocacional y preparacion
para el ingreso a las universidades.

- Realizar talleres y seminarios con los padres de familia de como apoyar a los
hijos académicamente.

- Realizar colaboraciones con influencers educativos para promocionar los
Servicios.

Marketing Directo:

- Distribucién de volantes y folletos en las zonas cercanas de centros
educativos.

- Anuncios en medio locales.
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- Realizar eventos y ferias educativas.

- Ofrecer descuentos e incentivos a estudiantes o padres que refieran a nuevos
clientes.

- Material POP como afiches, banners atractivos en las propias oficinas.

Diferenciacion y propuesta de valor:

Destacarnos por la atencidn personalizada y adaptarnos a las necesidades de
cada cliente.
- Tener una metodologia innovadora.
- Contar con una ubicacion estratégica, facil de llegar.
- Ofrecer varias opciones referentes a los horarios, para poder ajustarnos a su
bienestar.
- Contar con un equipo experto de profesionales.
Estrategias de Precios:
- Ofrecer paquetes flexibles
- Descuentos o incentivos por pronto pago.
- Becas parciales o ayudas econdmicas para casos especiales.
2.6 Propuesta de valor digital.

Para el plan de negocios para asesorias y nivelacion académicas para Quito, la
propuesta digital no es una opcion, si no una necesidad que nos permita una mayor
escalabilidad, accesibilidad y personalizacién creando una estrategia importante para usar la
tecnologia a nuestro favor, para poder atraer, interactuar con nuestros clientes, contando con
las siguientes herramientas digitales:

Link de tienda en linea: https://storel 12269272 .company.site
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Figura 22.

Print de pantalla de nuestra tienda en linea

EDUADVANCE a @

Tienda Contacto

Bienvenidos

Bienvenidos a nuestra agencia

de asesoramiento estudiantil.

Ofrecemos orientacién integral y personalizada a
estudiantes ecuatorianos que desean continuar con sus
estudios de tercer nivel en Argentina o Ecuador.

Nuestro equipo de expertos apasionados por la
educacién brinda asesoramiento confiable sobre
programas académicos, becas y requisitos de ingreso.

i Estamos aqui para ayudarte a hacer realidad tus suefios
académicos!

Oferta Académica )

ACADEMIC TUTORING & LEVALIN(

Nota: Logotipo de colibri, mensaje de bienvenida a la pagina

Figura 23.

Print de pantalla de productos y servicios

Orientacion Vocacional Orientacién Psicologica Tramites en Ecuador Asesoramiento Migratorio
$60.00 $50.00 $40.00 $30.00

Asesoramiento de Vuelos
$30.00

Nota: Captura de pantalla de los servicios y precios ofertados.



Figura 24.

Print de pantalla de contactos de la empresa

£1J

Nota: Print de pantalla de los contactos detallados en la tienda en linea
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3. CAPITULO III: ESTUDIO TECNICO.

3.1 Localizacion.

Estamos ubicados en una zona muy comercial y de mucha accesibilidad como es la
Parroquia de Conocoto en el sector Armenia 1 Pasaje el Prado y Gonzales Suarez, para poder
ubicarnos en este lugar, consideramos todos los factores que puedan afectar su accesibilidad,
visibilidad, conveniencia para nuestro publico y ver las ventajas competitiva que maximice
los beneficios 0 minimice los costos.

Figura 25.

Ejemplo del cuadro de la localizacion de la planta
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ALTERNATIVAS
e PONDERACION| Armenia 1 Pje El Pradoy )
FACTOR DE LOCALIZACION DEL FACTOR Ly A Abdon Calderén Gy Los Ruisefiores y los
Hermano Miguel Tucanes
Valor Calificacion Valor Calificacion Valor Calificacion
Ubicacién Comercial 30 5 150 1 30 2 60
Proximidad a instituciones educativas 20 5 100 4 80 2 40
Proximidad a Bancos 20 3 60 3 60 3 60

Cerca a una UPC

15

60

60

60

Espacios de parqueo

15

45

45

75

TOTAL

100

415

275

295

Fuente: Localizacion de la planta realizando la eleccion, de acuerdo al puntaje mas alto

3.2 Tamaro optimo.

Para nuestro proyecto “el tamafio optimo” no implica tener la mayor cantidad de
personal o ser la mas grande, se trata de encontrar el equilibrio donde la empresa pueda
optimizar su eficiencia, rentabilidad y calidad de sus servicios, ademds de responder a la
demanda del mercado de manera efectiva. Lo ideal es lograr un balance adecuado entre la
capacidad de atencidn, la calidad, los gastos operativos y la necesidad del mercado, evitando

tanto el uso ineficiente de recursos como la saturacion que podria resultar en una baja en la
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calidad o insatisfaccion en los clientes.

Figura 26

Cuadro capacidad optima

Numero de Asesorias | Horas de trabajo Numero de dias Total de asesorias |Total de trabajadores
por hora diaria / al mes trabajados por trabajador requeridos
4 200 365 1,800 4

Nota: Representacion grafica cuadro de la capacidad optima del emprendimiento

Se ha realizado un cuadro en el cudl se puede evidenciar la capacidad 6ptima para el

emprendimiento en la cual se ha realizado una proyeccion anual para atender 3.000 estudiantes.

3.3 Distribucion.

La distribucion de nuestro local busca eficiencia y comodidad para la estadia de
nuestro cliente, buscando espacios acogedores y con una alta calidad en todos los servicios
que brindamos, desde el ingreso a nuestras instalaciones brindamos un lugar seguro y
confiable, el diseno que queremos reflejar en nuestras instalaciones es profesional dandole un

enfoque al éxito académico, y se organiza de la siguiente forma:



Figura 27.

Propuesta De La Infraestructura

RECEPCION
AULA Y SALA DE ESPERA
AULA
OFICINA
ADMINISTRATIVA
AULA
AULA
SERVICIOS £y
SANITARIOS CAFETERIA

Nota: Representacion grafica del modelo de la infraestructura de la empresa. Tomado de

Inteligencia Artificial ChatGTP.

3.1 Ingenieria del proyecto.

Se centra en la determinacidon y estructuracion de todos los aspectos técnicos y
operativos necesarios para la provision de servicios y los recursos que se necesitan para
garantizar la calidad y la eficiencia, para construir una base solida para todas las operaciones
asegurandonos la capacidad de adaptacion a las futuras demandas del mercado educativo,
fomentando un ambiente de colaboracion, profesionalismo y orientacion al estudiante;

creando planes de contingencia para cada riesgo identificado. En la Figura 20, podemos

identificar cada 4rea de la ingenieria y los procesos claves.
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Figura 28.

Area de la Ingenieria y Procesos Claves

‘f PROCESOS Y \‘
___ OPERACIONES
2 ; (~ INFRAESTRUCTURAY
« Gestion de citos y CRM 2
[ DA ] . l_deosnlecj): d: r;loc::r)iloles ¥ TECNOLOGIA /l

omin

« Disefio de espacio fisico

Definicion del servicio

Ll f HH, ¢

«» Disefio de proceso ‘ ’ + Redy comunicaciones
+ Gestion de calidad « Software

« Evoluaciones del servicio « Ciberseguridad

INGENIERIA DEL PROYECTO ]—<

HUMANA'Y
|__ ORGANIZACIONAL

+ Andlisis de costos e ingresos » Estructura organizacionol

+ Punto de equilibrio . y perfiles de puestos.

« Identificacion y mitigacion de + Copocidad técnicay
riesgos. habilidades blandas.

« Cultura organizacional

Nota: Representacion grafica de las areas de ingeniera del proyecto de asesorias
estudiantiles y sus procesos claves. Tomada la informacion de

http://dx.doi.ore/10.29105/mdi.v7109.210 diciembre 2023 e ilustrado en Canva.

3.1.1 Identificacion del recurso humano.

El proceso de identificacion del recurso humano en una compafiia implica
determinacion, definicion y organizacion de los perfiles profesionales requeridos, para
alcanzar las metas académicas, operativas y organizacionales del negocio.

Este procedimiento evala las tareas fundamentales a realizar, el conocimiento y
habilidades necesarias para cada posicion, la relacion del recurso humano con la mision

educativa. La orientacion pedagdgica de la compaiiia y los colaboradores es el activo mas



valioso para poder seguir desarrollando nuestro proyecto.

Figura 29.

Detalle del recurso humano que se requiere
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Nota: Representacion grafica de los salarios sectoriales

3.1.2 Identificacion de recursos materiales.

Fondos de Aporte
TOTALROL
N.- COLABORADOR CARGO SUELDO 13ero 14to Reserva Patronal DE PAGOS
(8.33%) 12.15%
1 |PAOLA AGUILAR GERENCIA GENERAL 1200.00] 100.00 39.17 99.96 145.80 1,584.93
2 |VALERIA MARTINEZ DIRECCION ADMINISTRATIVA 1200.00] 100.00 39.17 99.96 145.80 1,584.93
3 |DARIO AGUILAR DIRECCION COMERCIAL 800.00) 66.67 39.17 66.64 97.20 1,069.67
4 |LAURA YANEZ JURIDICO 1000.00 83.33 39.17 83.30 121.50 1,327.30
5 |MONICA LOPEZ TALENTO HUMANO 600.00 50.00 39.17 49.98 72.90 812.05
6 |MARIA JOSE AGUIRRE [CONTABILIDAD 700.00] 58.33 39.17 58.31 85.05 940.86
7 |CRISTIAN BENITEZ LOGISTICA 600.00 50.00 39.17 49.98 72.90 812.05
8 |JOEL FLORES MARKETING 600.00] 50.00 39.17 49.98 72.90 812.05
9 |DAVID MERA SERVICIO AL CLIENTE 600.00 50.00 39.17 49.98 72.90 812.05
10 [BELEN CASARES ASESOR ACADEMICO 1 470.00 39.17 39.17 39.15 57.11 644.59
11 [NICOLAS MORA ASESOR ACADEMICO 2 470.00 39.17 39.17 39.15 57.11 644.59
12 |JUAN ALVAREZ ASESOR ACADEMICO 3 470.00 39.17 39.17 39.15 57.11 644.59
11,689.64

Es el procedimiento sistematico que permite identificar, categorizar y administrar

todos los bienes materiales requeridos para el funcionamiento eficaz, seguro de los servicios

educativos que brinda nuestro proyecto. Este procedimiento incluye tantos los componentes

como tecnoldgicos que permiten la interaccion pedagogica, administrativa y operativa.

Asegura que el personal tenga las herramientas necesarias para desempenar las tareas

y que los estudiantes accedan a servicios con estandares de calidad, comodidad y eficiencia.



Figura 30.

Material que se utilizara para el proyecto

Nota: Representacion grafica del detalle de materiales considerados en el emprendimiento

EQUIPAMIENTO Y MOBILIARIO PARA AULAS Y OFICINAS UNID P/U TOTAL

Mesas y sillas para etudiantes 80 USD 30.00| S 2,400.00

Pizarras (acrilicas o interactivas digitales). 4 USD 250.00| $ 1,000.00

Rotafolios o tableros de corcho para exhibir material. 5 USD 20.00| s 100.00

Escritorios y sillas de oficina para el personal administrativo y asesores. 16 USD 80.00| $ 1,280.00

Armarios o estanterias para almacenamiento de documentos y materiales. 11 USD 120.00| $ 1,320.00

Mostrador de recepcion. 1 USD 250.00| S 250.00

Archiveros con llave para la confidencialidad de datos. 3 USD 280.00| S 840.00

Sofas o sillas de espera para padres y estudiantes. 2 USD 150.00| S 300.00

EQUIPAMIENTO GENERAL

Dispensador de agua potable. 4 USD 2.25| $ 9.00

Maquina de café (opcional, pero valorado). 2 USD 240.00| $ 480.00

Utensilios de limpieza y mantenimiento. USD 500.00| S 500.00

Material de primeros auxilios. 4 USD 50.00| $ 200.00

EQUIPOS DE TECNOLOGIA Y COMUNICACION

PCs de escritorio o laptops para el personal administrativo y asesores. 12 1200| S 14,400.00

Tablets (opcional, para ciertos tipos de interaccidon o material didactico). 2 600| S 1,200.00

PERIFERICOS YACCESORIOS

Impresoras multifuncionales (con capacidad de impresion, escaneo y a

fotocopiado). 280| $ 1,120.00

Proyectores (para aulas y presentaciones). 4 550 S 2,200.00

Pantallas o monitores adicionales (para asesores o aulas). 4 190 $ 760.00

Camaras web y microfonos de calidad (esenciales para clases virtuales). 4 90| S 360.00

Auriculares con micréfono (para asesores virtuales). 4 60| S 240.00

Sistema de sonido (parlantes para aulas o recepcién). 4 200| S 800.00

RED Y CONECTIVIDAD

Routers y switches para una red interna estable. 4 130( $ 520.00

Cableado de red (Ethernet para conexiones estables). 500 $ 500.00

UPS (Sistema de Alimentacion Ininterrumpida) para equipos criticos. 1 600| S 600.00

TELEFONOS

Lineas telefOnicas fijas y/o moéviles para comunicacion con clientes y 6

proveedores. 150| S 900.00

MATERIAL DE ESCRITURA

Marcadores para pizarra, tizas (si aplica), boligrafos, lapices. S -

Cuadernos, resmas de papel. S -

MATERIAL DIDACTICO Y ESPECIFICO: S -

Libros de texto de referencia (para las materias que se asesoran). 400 s 400.00

Guias de estudio, cuadernillos de ejercicios, simulacros de examenes. 300| S 300.00

MATERIAL GENERAL DE OFICINA

Carpetas, archivadores, clips, grapadoras, perforadoras. 500| $ 500.00

Toéner/cartuchos para impresoras. 4 50| S 50.00

Notas adhesivas, post-its. 50| S 50.00

SOFTWARE Y LICENCIAS

Sistemas Operativos y Suites de Oficina: Licencias de Windows/macOS,

Microsoft Office 365 o Google Workspace. 1200| S 1,200.00

Plataformas de Gestion Académica/CRM: Licencias de software para la

gestion de estudiantes, horarios, notas, facturacion (ej., Moodle, Canvas, o

CRMs educativos especificos). 1500| $ 1,500.00

Software de Videoconferencia: Licencias de Zoom, Google Meet, Microsoft

Teas (versiones premium para mas funciones y tiempo). 1500| S -

SENALETICA INTERNA:

Indicadores de aulas, bafios, salidas de emergencia. 90| s 90.00

Decoracion y Ambiente: Cuadros, plantas, elementos que hagan el espacio

acogedor y propicio para el estudio. 800 S 800.00

Sistemas de Iluminacién y Ventilacion: Asegurar ambientes bien iluminados y

con buena circulacién de aire. 600| S 600.00

Elementos de Seguridad: Extintores de incendio, botiquin de primeros

auxilios, camaras de seguridad (opcional, pero recomendado). 1500| S 1,500.00
S 39,269.00
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3.2 Proceso productivo.

Es la etapa de transformar las necesidades académicas en mejoras especificas y con
grandes resultados de aprendizaje, entregando un valor agregado que guie, apoye y fortalezca
las habilidades y conocimiento del estudiante, a través de las cuales se convierte en una
necesidad educativa para el estudiante en un servicio de consultoria personalizada con un
valor pedagogico agregado.

Este proceso incorpora recursos humanos (asesores, coordinadores), recurso material
(lugares fisicos, plataformas digitales) recursos metodologicos (sistemas CRM,
videoconferencias) todos estos alineados bajo una estructura operativa que asegure la entrega
oportuna, eficiente y satisfactoria del servicio académico.

A continuacion, se detalla el proceso productivo de una asesoria académica

Figura 31.

Proceso productivo de una asesoria académica

Asesoria Estudiantil

Llamada por parte
del
estudiante/padre

de familia
Se agend it <Hl
agenda una cita ~ . -
E | orientad & estudiante Disgndtico
: = .
con elorentador «———3t———\ £ ———————  académicoy
l prouesta? emocional
¢Esta de acuerdo Se |z da opciones de
con la carrera S‘—liinstilj.l_i:in::nnes ngciunales
Sugerida? ointernacioles

!

Se socializa la desicion
del esnudiante con los
padres de familia

o



Nota: Representacion grafica de un flujograma ilustrado en Canva

3.3 La casa de la calidad.

Es una matriz grafica y estructurada que nos ayuda a interpretar las necesidades y
expectativas de los estudiantes (“la voz del cliente”) en operaciones especificas para los
servicios de asesoria, para mantener continuamente la calidad de la oferta educativa. Su meta
es garantizar que los servicios ofrecidos atiendan eficazmente a los estudiantes, integrando
calidad en cada etapa del proceso educativo.

Figura 32.

Ejemplo de la casa de calidad del proyecto

Lo que el cliente 13,0 14,0 14,0 14,0 12,0 13,0
quiere. Loque el 9 g
cliente desea g § g 2
& o < % 2 S EJ
] c 3 [ c =1 9}
T2 g © 5} 8 2
§ — E S (E S -é § = 'g
Clasificacién de gos 5 o3 = 28 kl
L 2 g8g| & ES = g€ g
288 [ = < = 5 <
5 4 3 2 5 4
Calidad en los servicios ofrecidos 5 5 4 4 5 3 4
Claridad en las eleccion de las carreras 4 4 3 4 5 4 3
Asesores competentes y calificados 5 4 4 3 4 4
Instalaciones amplias y seguras 4 3 4 3
Importancia ponderada respecto los requerimientos del 73 68 63 81 67 68
cliente (Absoluta)
Evaluacion ponderada de los 949 952 882 1.134 804 884
requisitos del cliente respecto a los ABSOLUTA
del producto RELATIVA 1,1 1,1 1,0 1,3 0,9 1,0
PRIORIDAD 3 2 5 1 6 4
, NOSOTROS 4 2 1 2 1 3
EVALUACION
COMPETENCIA 2 3 3 3 3 4 1
COMPARATIVA
COMPETENCIA 3 5 1 4 1 3 2
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Nota: Representacion grafica de la casa de la calidad

Aulas modernas: Para poder brindar los estudiantes, aulas modernas se ha invertido en
pizarras digitales, que les permiten conocer mas a fondo el uso y funcionamiento de las
herramientas tecnologicas.

Flexibilidad de horarios: Los clientes tienen varias actividades que realizar en el dia, es por

eso que la flexibilidad horaria les permite poder estar presentes en cada clase.
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4. CAPITULOIV: ESTUDIO ADMINISTRATIVO.
4.1. Direccion Estratégica.

4.1.1. Mision

Somos una empresa de consultorias educativas, conformada por un equipo de trabajo

altamente calificado en satifsfacer las necesidades de nuestros clientes. Buscando la continuidad

de estudios en un nivel superior, orientando a los jovenes a tomar la mejor desicidon en carreras

universitarias y posgrados.

Estamos presentes en la Provincia de Pichincha, nuestra experiencia nos permite brindar

una asesoria a nivel nacional.

4.1.2. Vision.

Posicionarnos como una de las agencias de asesoria y nivelacion académica favoritas en

el mercado a nivel nacional. Formando excelentes profesionales y con asesoramientos de alta

calidad.

4.1.3. Valores.

Responsabilidad - Empatia - Respeto - Accesibilidad — Honestidad.

4.1.3. Slogan.

Buscamos que cada estudiante siempre se sienta con la libertad de elegir la mejor

manera para aprender, que s€pan que no solo son numeros para nuestra empresa, si no
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que sepan que cada logro de los estudiantes sera un éxito para la empresa y €so sera

nuestro valor agredado.

“Abre tus alas en busca del conocimiento”

4.1.4. Logotipo.

El colibri es nuestra imagen y representa alegria, sanacion y adapatabilidad, tres de las

muchas cualidades con las cuenta nuestro equipo de EduAdvance quienes siemprenos

esforzamos dia a dia por irnos posicionando en el mercado como una empresa diferente,que

genera coonflanza y empatia hacia todos nuestros clientes.

- Tipo de letra: Sans Serif

- Tamarfo: 36

Figura 33.

Logotipo de la empresa

EDUADVANCE

Nota: Print de pantalla del logotipo del emprendimiento
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Figura 34.

Paleta de colores

COLORES REPRESENTATIVOS

#042511

#90C7D1

Nota: Print de pantalla de los colores representativos del emprendimiento

4.2. Analisis FODA.

Es una herramienta estrategica que nos permite que la situacion interna y externa
de la empresa pueda identificar sus fortalezas, capacidades, debilidades y amenazas, los
elementos internos y externos que pueden afectar el rendimiento de la empresa El objetivo

es lograr una vision clara de la empresa para desarrollar estrategicas efectivas.

Este estudio se realiza tanto en la fase inicial de planificacion como en el proceso
de mejora constante contribuyendo a establecer estrategias que potencien la propuesta de
valor de la empresa en respuesta a las demandas del ambiente y las expectativas de los

estudiantes.



Figura 35.
Analisis FODA de la empresa

FORTALEZAS DEBILMOADES
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FCTOELS desamrollo personal y
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universidades
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culturas que cohabitan
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FORZ. implementar plataforma
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canccimientos previas para el
ingreso o |a universidad.
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ecandmica

FO4 Offecer nuevos senvicias

D01, Desarrollo de competencias entre
cada drea, para poder legar a estrateghs
favorables para nuestra empresa

DeDZ. Impkmentaciin de un sktema
dande los chentes puedan ingresar sus
datcs personakes y de esta manera llegue a
la base cenitral y dar un seguimiento
oportunc

D03, Contratackdn de personal y dar a
canccer riueskras estrateglas o venias
favorables para la empresa
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o U tearibona para poder abarcar a bodos ks | mejor prodectvidad.
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FOE Temer una oficina makrix de la compebencia y frente a posibles baja
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direccionen todos bas
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AMENATAS ESTRATEGIAS ESTBATEGIAS,
IFA, DA
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socedad.

3 Falta de emplen par
profesionales gue
culminen sus estudios.

FAL. Fortalecer canales
wirbuales de comunicaddn para
CJUE COMDECan mds o nuestra
SMpresa

FORZ. implementar plataforma
para cobiras en bires
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FOS. Extrateghs de markebing
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para terer soporte can diente nuevos

Nota: Representacion grafica del FODA

47



48
Podemos concluir que debemos invertir tiempo y recursos en nuestras plataformas
virtuales para poder captar mas clientes, pese a tener precios y paquetes accesibles, ain nos hace

falta hacernos mas visibles en el mercado.

Realizar alianzas con institutos y universidades locales para poder ofertar mas

opciones de estudio a nuestros estudiantes.

4.3. Estructura Organizacional y funcional.

La estructura organizacional es de vital importancia para las organizaciones, pues nos

permite conocer a profundidad las funciones que debe desarrollar cada departamento.

Siempre es importante detallar con caridad las funciones a realizar, para poder optimizar

tiempo y recursos.

A continuacion, se detallaré el organigrama de la empresa, en la cuél se puede apreciar

las funciones de cada departamento.



Figura 36.

Estructura de la empresa
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Nota: Representacion grafica del organigrama del emprendimiento
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4.4. Estudio Legal.

4.4.1 Tipo de empresa.

Sociedad An6nima (S.A.S): La sociedad anénima es un tipo de sociedad cuyo capital,
dividido en acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que
responden tnicamente por el monto de sus acciones, consta un minimo de dos socios sin que
exista un maximo, el patrimonio personal de los socios esta protegido, las acciones se pueden

comercializar libremente.

Tomando en cuenta que el emprendimiento es una mediana empresa y siendo esta de
servicios la S.A.S nos permite tener flexibilidad en la estructura organizacional, operando con
un Unico accionista, también reduce los tramites y los costos de la constitucion, simplificando el
proceso legal reduciendo costos notariales y de registros, este modelo legal es de gran ayuda

para el emprendimiento.

4.5 Estudio ambiental / Objetivos de desarrollo sostenible.

Nos referimos al impacto que las actividades de nuestro proyecto puedan tener en el
medio ambiente, busca tambien integrar toda la dimension ambiental del entorno en todos los
aspectos de la formacion de los estudiantes buscando formar lideres y profesionales consientes
y capacitados para contruir un futuro mas sostenible, implementando programas de reciclaje,

reduccion y reutilizacion de materiales.

Los objetivos de desarrollo sostenible, ofrecen un marco global para la sosteniilidad, y en
la empresa tiene un rol muy importante, especialmente en los ODS relacionados con la educacion

y la salud y bienestar. Recalcando dos ODS importantes para el giro del negocio:
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Salud y Bienestar. - Parafraseando En los ultimos afios se han logrado grandes avances
en la mejora de la salud de las personas. 146 de 200 paises o regiones ya han cumplido o estan
en camino de alcanzar la meta de los ODS sobre mortalidad en menores de 5 afios. Tratamos de

mantener el equilibrio entre la contratacion de ambos géneros.

Alinearse con la meta 3.5 indica que se debe fortalecer la prevencion y el tratamiento del
abuso de sustancias adictivas, incluido el uso indebido de estupefacientes y el consumo nocivo
de alcohol. Realizando charlas informativas a colaboradores y clientes sobre las consecuencias

del uso indebido de estupefacientes y el consumo excesivo de alcohol

Educacion de Calidad. - Parafraseando La educacion es la clave que permitira alcanzar
muchos otros objetivos de desarrollo sostenible (ODS). Cuando las personas pueden obtener
una educacion de calidad, pueden romper el ciclo de la pobreza.

La educacion ayuda a reducir las desigualdades y a alcanzar la igualdad de género.
También ayuda a las personas de todo el mundo vivir una vida mas saludable y sostenible. La
educacion también es importante para fomentar la tolerancia entre las personas y contribuye al

desarrollo de sociedades mas pacificas.

La meta 4.a indica que hay que construir y adecuar instalaciones educativas que tengan en
cuenta las necesidades de los nifios y las personas con discapacidad y las diferencias de género,
y que ofrezcan entornos de aprendizaje seguros, no violentos, inclusivos y eficaces para todos.
Se considera de vital importancia poderles ofrecer a los clientes entornos seguros en los cuales

puedan aprender y desarrollar todas sus habilidades



5. CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO
5.1 Inversion Inicial

Es la cantidad de dinero o capital que se necesita para poner en funcionar un proyecto
de negocio, empresa o emprendimiento; es el recurso mas importante para que despegue el
proyecto, incluye no solo los gastos tangibles, si o también los intangibles y otros que son
esenciales para garantizar la sostenibilidad del proyecto en sus primeras fases.

Este compuesto por activos fijos o tangibles, activos intangibles o diferidos, capital de
trabajo inicial. La apropiada valorizacidon y organizacion del capital son esenciales para
analizar la factibilidad del proyecto, establecer los requerimientos y delinear un camino
definido a la lucratividad.

Figura 37.

Inversion en activos fijos.

Detalle de los activos ‘Inversién

a) Activos fijos no depreciables 0.00
b) Activos fijos depreciables 31,949.00
Totales 31,949.00

Nota: Representacion grafica del detalle de los activos fijos

Figura 38.

Inversion en activos intangibles.

Detalle de los activos ‘Inversién
Amortizables 6,850.00
Totales 6,850.00

Nota: Representacion grafico de los activos intangibles
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Se observa que para poner en marcha el proyecto, la inversion inicial debe ser de
$31,949.00 lo que sugiere considerar un préstamo bancario a largo plazo. Sin olvidar la inversion

de $6,850.00 en intangibles mismo que servira para repotenciar periodicamente el proyecto.

Capital de trabajo
Parafraseando, este indicador representa la liquidez a corto plazo de una empresa y de la
capacidad que esta tiene para cubrir las obligaciones financieras inmediatas, este importante
calculo revela la reserva financiera que una compafia tiene para manejar las operaciones diarias,
pues indica si se encuentra en una posicion para invertir en el crecimiento o debe centrarse en

mejorar el flujo de caja. (Articulo cientifico PNC Bank, enero 2025)

Figura 39.

Capital de Trabajo

DL Valor mensual
Costos 1,940.05
Gastos Adm y Ventas 11,309.10
Total costo y gastos (mensuales) 13, 249.15
Total Capital de trabajo previsto 26, 498. 30

Nota: Representacion grafica de los valores del capital de trabajo

Los gastos administrativos representan un 85.36% del total, considerando también los
costos que representan el 14.64%, estos porcentajes indican que la mayor cantidad se concentra

en los gastos administrativos, provisionando un capital para dos meses de operacion.

5.3 Identificacion de ingresos
El reconocimiento de ingresos es un aspecto de la contabilidad de ejercicio que estipula
cuando y como las empresas registran sus ingresos. (https://stripe.com/es/revenue-recognition,

pagina cientifica)
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De esta manera podemos analizar los ingresos de una forma precisa para poder informar

a los inversionistas y organismos directivos.

Figura 40.
Ingresos

Detalle

Producto / Servicio

Proyeccion mensual
Cantidad P. Unitaric Mensual

Anual

1| Asesoria estudiantil nacional 6 50.00 300.00 3,600.00
2| Asesoria estudiantil internacional 5 50.00 250.00 3,000.00
3|Paquete de asesoria internacional 1 9 340.00 3,060.00 36,720.00
4 Paquete de asesoria internacional 2 7 490.00 3,430.00 41,160.00
5|Paquete de asesoria internacional 3 6 640.00 3,840.00 46,080.00
6|Orientacion vocacional y eleccion de carrera 5 100.00 500.00 6,000.00
7| Planificacion de estudios 5 50.00 250.00 3,000.00
8| Asesoria de becas y financiamiento educativo 5 100.00 500.00 6,000.00
9|Clases particulares y tutorias 30 12.00 360.00 4,320.00
10[Talleres de habildades de estudios 5 25.00 125.00 1,500.00
11| Traduccion y edicion de documentos academicos 7 30.00 210.00 2,520.00
12|Preparacion para examenes de idiomas 5 50.00 250.00 3,000.00
13| Asesoria para programas de postgrados 5 150.00 750.00 9,000.00
14| Consultoria para instituciones educativas 5 50.00 250.00 3,000.00
15| Asesoria de tesis, monografias y proyectos de grado. 5 50.00 250.00 3,000.00
16| Asesoria para trabajos,ensayos y proyectos de materia 5 50.00 250.00 3,000.00
Total ingresos ingresos proyectados 14,575.00 | 174,900.00

Nota: Representacion grafica de los ingresos

Aqui se refleja los servicios que brindamos en nuestra empresa, ofreciendo precios

asequibles en comparacion a la competencia, teniendo una proyeccion mensual de $14,575.00

5.4 Costos y gastos administrativos
Son todos los pagos necesarios para mantener las actividades diarias de la empresa, sin
estar directamente relacionados con el servicio principal del giro de negocio, estos gastos son

necesarios para el funcionamiento de la empresa, pero no forman parte del costo directo.



55

Figura 41.
Costos
Detalle Costo del producto / Servicio (Costo unitario) \ Proyeccion mensual \ Costo
Productos y/o servicios Materiales  Mano de obra Indirectos Total costo  Cantidad  C. mensual | Anual
Asesoria estudiantil nacional 16,87 16,87 6,00 101,22 1.214,64
Asesoria estudiantil internacional 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Paquete de asesoria internacional 1 16,87 16,87 9,00 151,83 1.821,96
Paquete de asesoria internacional 2 16,87 16,87 7,00 118,09 1.417,08
Paquete de asesoria internacional 3 16,87 16,87 6,00 101,22 1.214,64
Orientacion vocacional y eleccion de carrera 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Planificacion de estudios 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Asesoria de becas y financiamiento educativo 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Clases particulares y tutorias 16,87 16,87 30,00 506,10 6.073,20
Talleres de habildades de estudios 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Traduccion y edicion de documentos academicos 16,87 16,87 7,00 118,09 1.417,08
Preparacion para examenes de idiomas 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Asesoria para programas de postgrados 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Consultoria para instituciones educativas 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Asesoria de tesis, monografias y proyectos de grado. 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Asesoria para trabajos,ensayos y proyectos de materia 16,87 16,87 5,00 84,35 1.012,20
Costo Total 1.940,05 23.280,60

Nota: Representacion grafica de los costos y gastos administrativos

Analizamos que en costos de materiales arroja rubros en cero, no se utiliza material fisico

hay que basarse en los servicios intelectuales; la mano de obra es fija con un valor de $ 16.87

para todos nuestros servicios, valor representado a la persona que brinda la asesoria; al igual en

costos indirectos refleja un valor en cero ya que en estos items lo manejamos en gastos

administrativos.

5.5 Financiamiento

Es el conjunto de recursos monetarios que se necesita para poner en funcionamiento la

empresa, ya sea esto con aportes de los socios o financiamiento en entidades financieras.

(cooperativas, bancos, caja comunal, financieras), con el financiamiento obtenido damos inicio

al proyecto, tratando de dar prioridad a los gastos mas importantes para que la empresa ya pueda



56

retornar ingresos y de esta forma poder pagar las obligaciones adquiridas en las entidades

financieras.

Figura 42.

Financiamiento

Detalle de la amortizacion

Concepto Afio 01  |Afo 02 ‘Afio 03 Afio 04 Afio 05 Totales

Pago Capital 7,098.02 7,998.23 9,012.61 10,155.63 11,443.62 45,708.11
Pago Interes 5,103.00 4,202.79 3,188.41 2,045.39 757.40 15,296.99
Dividendo 12,201, 02 12,201, 02 12,201, 02 12,201, 02 12,201, 02 61,005. 10

Nota: Representacion grafica del financiamiento

Para financiar el proyecto se realiza un préstamo de $45,708.11 a cinco afios plazo con la
tasa de interés del 12% anual, con la cuota fija de $1,016.75; dando un total de interés pagados
por la vida 1til del crédito de $15,296.99, en conclusion, la suma del monto financiado y los
intereses totales nos da un total del prestamos de $61,005.10, esto significa que por cada dolar

prestado pagamos aproximadamente $0.33 de interés a lo largo de 5 afios.

5.6 Flujo de caja
Se refiere a la cantidad de dinero en efectivo que la empresa va a generar y de esta forma
cumplir con las obligaciones, representa la diferencia entre ingresos y gastos, también se puede
considerar como un saldo de cuenta que se ve afectado por los ingresos y egresos de dinero de

esta forma las autoridades de la empresa podran predecir mejor las decisiones financieras.



Figura 43.

Flujo de caja
8.- Flujo de caja

Concepto

(+-)

Afio 0 |

Afo 1

Afio 2

Ado 3

Ao 5
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Totales

Ingresos 174900.00(  182,488.19|  190,377.26  198,570.57|  207,085.40|  953,421.42
Costo de Venta 13,280.60 24,314.62 15,382.20 26,498.28 27,649.44 | 127,125.14
Gastos de Administracion y Ventas 135,709.20 139,780.48 143,973.89 148,293.11 152,741.90|  720,498.57
Depreciaciones y amortizaciones 8,020.33 8,020.33 8,020.33 1,327.00 1,327.00 26,715.00
Gastos financieros 5,103.00 4,202.79 3,188.41 2,045.39 757.40 15,296.99
Impuestos - Utilidades 2,776.28 3,416.54 4,100.97 5,833.50 6,630.68 12,757.96
(anancias netas = 10.59 2,753.43 5,711.46 14,573.29 17,978.98 41,027.75
Depreciaciones y amortizaciones + 8,020.33 8,020.33 8,020.33 1,327.00 1,327.00 26,715.00
Costos de inversion 65,297.30 65,297.30
Préstamo + 45,708.11 - - - - - 45,708.11
Pago de capital 7,098.02 7,998.23 9,012.61 10,155.63 11,443.62 45,708.11
Recuperacion del capital de trabajo + . . . . 26,498.30 26,498.30
Valor de liquidacion de activos + - - - - - -
Flujo de caja Neto = (19,589.19) 932.90 2,775.54 4719.18 5,744.66 34,360.66 28,943.75
Flujo de caja acumulado = (19,589.19)[  (18,656.29)]  (15,880.76)|  (11,161.57) (5,416.91)]  128,943.75

Nota: Representacion grafica del flujo de caja

El flujo de caja neto del proyecto muestra un lado negativo en el afio 0 de $19589.19 lo

cual es normal al inicio de una inversion, aqui se considera los costos de inversion y pago de

capital del préstamo, a partir del afio 1 el flujo de caja se vuelve positivo y va creciendo de manera

constante, indicando que el proyecto comienza a generar liquidez, este crecimiento aumenta en

los ultimos afios alcanzando un pico de $34,360.66 en el aio 5-

El flujo de caja acumulado refleja la acumulacion de estos saldos, pese a que es negativo

en los primeros afios, el proyecto logra recuperar la inversion inicial y obtiene ganancias a partir

del afio 4 y al final del afio 5, dando un flujo de caja acumulado de $ 28,943.75 con este resultado

se muestra la viabilidad y rentabilidad del proyecto a largo plazo.
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5.7 Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)

Parafraseado, el VAN (Valor Actual Neto) te muestra cuanto valor ganaria o perderia al
invertir, teniendo en cuenta los flujos futuros de dinero descontados al presente. En cambio, la
TIR (Tasa Interna de Retorno) indica cual es la tasa de rentabilidad que se obtendra en
promedio. Ambas formulas son parte de las diversas técnicas de analisis financiero empresarial,
utilizandose en todo tipo de contextos, desde decisiones corporativas hasta emprendimientos

personales (Gutiérrez, M. (2018).

Figura 44.

Tasa de descuento, VAN, TIR

Tasa de descuento = 12%
VAN = $ 9,963.42
TIR = 23.38%

Nota: Representacion grafica de la tasa de descuento, VAN y TIR

En este cuadro muestra el andlisis financiero de nuestro proyecto, los valores que

arrojan, indica que el proyecto es financieramente atractivo.
Tasa de descuento 12%: Es la tasa de retorno minima que la empresa espera de la

inversion.

Valor Actual Neto (VAN): Esto significa que la inversion inicial se recupera y ademas
genera un valor adicional de $9,963.42. Un VAN positivo indica que el proyecto crea valor para

la empresa.
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Tasa Interna de Retorno (TIR) del 23.38% es mayor que la tasa de descuento del 12%.
esto es un indicador muy positivo, ya que la rentabilidad interna del proyecto supera el retorno
minimo requerido por la empresa. Un proyecto con una TIR superior a la tasa de descuento se

considera una buena inversion.

5.7 Costo beneficio
Es un enfoque basado en datos para evaluar los beneficios y costos financieros de un
proyecto o decision desde una perspectiva empresarial. Al pronosticar la rentabilidad mediante
CB, los equipos pueden trabajar para evitar pérdidas financieras, implica definir el alcance del
proyecto, identificar costos y beneficios, asignar valores monetarios, calcular el valor actual

neto (VAN), analizar los resultados y tomar decisiones informadas.

Figura 45.

Costo Beneficio

COSTO BENEFICIO = $ 1.51

Nota: Representacion grafica del costo beneficio

Esto indica que, por cada ddlar invertido en el proyecto, se espera recibir $1.51 de

beneficio. Dado que el valor es mayor que 1, el proyecto es rentable.



60

Conclusiones
Nuestros indicadores financieros reflejan que nuestro proyecto es netamente viable,
teniendo en cuenta que nuestra inversion inicial es recuperable y adicional teniendo una
rentabilidad atractiva y positiva, nos atrevemos a decir que es un proyecto es arriesgado, pero

de altos grados de ganancia.

Nuestro proyecto ofrece una base firme en el giro de negocios de asesorias estudiantiles
en la ciudad de Quito, para alcanzar el éxito implementaremos de forma estricta la propuesta de
valor distintivo, enfocandonos en la personalizacion y la calidad académica, teniendo una
administracion financiera disciplinada para asegurar la viabilidad y la rentabilidad, al traspasar
las expectativas de los estudiantes y sus familias, nuestra empresa se convertira en el futuro un

referente en el apoyo educativo.
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Recomendaciones

Basandonos en los hallazgos del estudio de mercado y andlisis financiero, formulamos las
siguientes recomendaciones estratégicas para la gestion econémica y maximizar la rentabilidad

y sostenibilidad de nuestro proyecto:

En base a los estudios de mercado realizados el proyecto es viable, se recomienda realizar
una validacion constante de la demanda, de esta forma nos aseguraremos que la demanda real

sigue siendo atendida para poder identificar nuevas necesidades del entorno.

Mantener una estrategia de precios flexibles, para asegurar que los precios sean

competitivos y rentables a largo plazo.
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Anexo 1. Detalle de activos

#Iltem Cantidad Detalle P. Unitario P. Total Eq. Computo Otros 1 Totales

1 BO|MESAS ¥ SILLAS PARA ESTUDIANTES 30.00 2,400.00 2,400.00
2 4|PIZARRAS 250.00 1,000.00 1,000.00
3 S|TABLEROS DE CORCHO 20.00 100.00 100.00 100.00
4 16|ESCRITORIOS ¥ SILLAS 50.00 1,280.00 1,280.00
5 11JARMARIO O ESTANTERIAS 120.00 1,320.00 1,320.00
6 1|MOSTRADOR DE RECEPCION 250.00 250.00 250.00
7 3|ARCHIVEROS CON LLAVES 280.00 540.00 540.00
8 2|SOFAS DEESPERA 150.00 300.00 300.00
9 4|DSIPENSADOR DE AGUA 2.25 9.00 9.00 9.00
10 2|MAQUINA DE CAFE 240.00 480.00 480.00
11 1|UTENSILLO DE LIMPIEZA Y MANTENIMIE 500.00 500.00 500.00 500.00
12 12|COMPUTADORAS LAPTOS 1,200.00| 14,400.00 14,400.00 14,400.00
13 2|TABLETS 600.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
14 A4|MONITORES 190.00 760.00 760.00 760.00
15 A|JUEGO DE CAMARA Y MICROFONOS 90.00 360.00 360.00 360.00
16 4|AURICULARES 60.00 240.00 240.00 240.00
17 4|SISTEMA DE SONIDO PARA AULAS 200.00 8500.00 800.00 8500.00
18 4|ROUTER PARA RED INTERMNA 50.00 320.00 320.00 320.00
19 1|CABLEADO DE RED 500.00 500.00 500.00 500.00
20 1|uPs 600.00 600.00 600.00 600.00
21 6|DISPOSITIVOS MOVILES 150.00 900.00 900.00 900.00
22 1|MATERIAL DIDACTICO 400.00 400.00 400.00 400.00
23 1|SENALETICA INTERNA 90.00 90.00 90.00 90.00
24 1|DECORACION ¥ AMBIENTE 800.00 8500.00 800.00 8500.00
25 1|SISTEMA DE ILUMINACION ¥ VENTILACI 600.00 600.00 600.00 600.00
26 1|ELEMENTOS DE SEGURIDAD ( EXTINTOR)| 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Totales 31,949.00 20,080.00] 3,999.00 31,949.00

#item |Cantidad |Detalle P. Unitario P. Total G. Constitucion Software  Otros 1 Totales

1 1/ ESCRITURA PUBLICA Y REGISTRO MERCA 1600| 1,600.00 1,600.00 1,600.00
2| 1/REGISTRO RUC 150 150.00 150.00 150.00
3] 1/PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO MUNI 600 600.00 600.00 600.00
4 1]PERMISOS DE BOMBEROS 300 300.00 300.00 300.00
5 1{SOTFWARE Y LICENCIAS 2700] 2,700.00 2,700.00 2,700.00
6 1 PAGINA WEB 1500| 1,500.00 1,500.00 1,500.00

Totales 6,850.00 2,650.00 2,700.00 1,500.00 6,850.00




Anexo 2. Tabla de amortizacion

Nro.
Cuot
a C. Inicial Interés Capital Dividendo C. Final
0 45,708.11 - - - 45,708.11
1 45,708.11 457.08 559.67 1,016.75 45,148.44
2 45,148.44 451.48 565.27 1,016.75 44,583.17
3 44,583.17 445.83 570.92 1,016.75 44,012.25
4 44,012.25 440.12 576.63 1,016.75 43,435.62
5 43,435.62 434.36 582.40 1,016.75 42,853.23
6 42,853.23 428.53 588.22 1,016.75 42,265.01
7 42,265.01 422.65 594.10 1,016.75 41,670.91
8 41,670.91 416.71 600.04 1,016.75 41,070.86
9 41,070.86 410.71 606.04 1,016.75 40,464.82
10 40,464.82 404.65 612.10 1,016.75 39,852.72
11 39,852.72 398.53 618.22 1,016.75 39,234.49
12 39,234.49 392.34 624.41 1,016.75 38,610.09
13 38,610.09 386.10 630.65 1,016.75 37,979.44
14 37,979.44 379.79 636.96 1,016.75 37,342.48
15 37,342.48 373.42 643.33 1,016.75 36,699.15
16 36,699.15 366.99 649.76 1,016.75 36,049.39
17 36,049.39 360.49 656.26 1,016.75 35,393.13
18 35,393.13 353.93 662.82 1,016.75 34,730.31
19 34,730.31 347.30 669.45 1,016.75 34,060.86
20 34,060.86 340.61 676.14 1,016.75 33,384.72
21 33,384.72 333.85 682.90 1,016.75 32,701.82
22 32,701.82 327.02 689.73 1,016.75 32,012.08
23 32,012.08 320.12 696.63 1,016.75 31,315.45
24 31,315.45 313.15 703.60 1,016.75 30,611.86
25 30,611.86 306.12 710.63 1,016.75 29,901.22
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26 29,901.22 299.01 717.74 1,016.75 29,183.48
27 29,183.48 291.83 724.92 1,016.75 28,458.57
28 28,458.57 284.59 732.17 1,016.75 27,726.40
29 27,726.40 277.26 739.49 1,016.75 26,986.91
30 26,986.91 269.87 746.88 1,016.75 26,240.03
31 26,240.03 262.40 754.35 1,016.75 25,485.68
32 25,485.68 254.86 761.89 1,016.75 24,723.78
33 24,723.78 247.24 769.51 1,016.75 23,954.27
34 23,954.27 239.54 777.21 1,016.75 23,177.06
35 23,177.06 231.77 784.98 1,016.75 22,392.08
36 22,392.08 223.92 792.83 1,016.75 21,599.25
37 21,599.25 215.99 800.76 1,016.75 20,798.49
38 20,798.49 207.98 808.77 1,016.75 19,989.72
39 19,989.72 199.90 816.85 1,016.75 19,172.87
40 19,172.87 191.73 825.02 1,016.75 18,347.85
41 18,347.85 183.48 833.27 1,016.75 17,514.57
42 17,514.57 175.15 841.61 1,016.75 16,672.97
43 16,672.97 166.73 850.02 1,016.75 15,822.94
44 15,822.94 158.23 858.52 1,016.75 14,964.42
45 14,964.42 149.64 867.11 1,016.75 14,097.32
46 14,097.32 140.97 875.78 1,016.75 13,221.54
47 13,221.54 132.22 884.54 1,016.75 12,337.00
48 12,337.00 123.37 893.38 1,016.75 11,443.62
49 11,443.62 114.44 902.32 1,016.75 10,541.30
50 10,541.30 105.41 911.34 1,016.75 9,629.96
51 9,629.96 96.30 920.45 1,016.75 8,709.51
52 8,709.51 87.10 929.66 1,016.75 7,779.86
53 7,779.86 77.80 938.95 1,016.75 6,840.90
54 6,840.90 68.41 948.34 1,016.75 5,892.56
55 5,892.56 58.93 957.83 1,016.75 4,934.73
56 4,934.73 49.35 967.40 1,016.75 3,967.33
57 3,967.33 39.67 977.08 1,016.75 2,990.25
58 2,990.25 29.90 986.85 1,016.75 2,003.40
59 2,003.40 20.03 996.72 1,016.75 1,006.68
60 1,006.68 10.07 1,006.68 1,016.75 0.00
Totales 15,296.99 45,708. 11 61,005.10
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Afio 0 Afio 01 Afo 02 Afio 03 Afio 04 Afio 05
ACTIVO CORRIENTE 26,498.30 27,431.20 | 30,206.73 | 34,925.92 40,670.58 48,532.94
Caja - bancos - 932.90 3,708.43 8,427.62 14,172.28 48,532.94
Otros activos corrientes 26,498.30 26,498.30 | 26,498.30 | 26,498.30 26,498.30
ACTIVO NO CORRIENTE 38,799.00 30,778.67 | 22,758.33 | 14,738.00 13,411.00 12,084.00
ACTIVOS FlJOS 31,949.00 31,949.00 | 31,949.00 | 31,949.00 31,949.00 31,949.00
ACTIVOS INTANGIBLES 6,850.00 6,850.00 6,850.00 6,850.00 6,850.00 6,850.00
(-) DEPRECIACION Y AMORTIZACION ACUMULADA - (8,020.33)| (16,040.67)| (24,061.00)| (25,388.00)| (26,715.00)
OTROS ACTIVOS -
TOTAL ACTIVOS 65,297.30 58,209.87 | 52,965.07 | 49,663.92 54,081.58 60,616.94
PASIVO CORRIENTE - - - - - -
PASIVO NO CORRIENTE 45,708.11 38,610.09 | 30,611.86| 21,599.25| 11,443.62 | 0.00
CUENTAS POR PAGAR (MAS DE 1 ANO) - - - - - -
CREDITO CON BANCOS O COOPERATIVAS (MAS DE 1 ANO) 45,708.11 38,610.09 | 30,611.86 | 21,599.25 11,443.62 0.00
OTRAS CUENTAS POR PAGAR (MAS DE 1 ANO) - - - - - -
TOTAL PASIVO 45,708.11 38,610.09 | 30,611.86 | 21,599.25 11,443.62 0.00
PATRIMONIO 19,589.19 19,599.78 | 22,353.21| 28,064.67 42,637.96 60,616.94
CAPITAL (APORTES) 19,589.19 19,589.19| 19,589.19| 19,589.19 19,589.19 19,589.19
RESULTADOS ACUMULADOS 10.59 2,764.02 8,475.48 23,048.77
RESULTADOS DEL PERIODO - 10.59 2,753.43 5,711.46 14,573.29 17,978.98
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 65,297.30 58,209.87 | 52,965.07 | 49,663.92 54,081.58 60,616.94




