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Resumen

La educacién en el Ecuador ha crecido considerablemente en los Gltimos afios por el
impulso del Gobierno Nacional y las instituciones privadas; estan empefiados en
transformar la imagen decaida de afios atras, con la adquisicion de sistemas educativos que
ayuden a la formacién de los alumnos, con un profesorado calificado, dejando de lado la
preocupacion de los padres de si sus hijos contaran con la educacion que esta sociedad
requiere.

Por lo expuesto anteriormente la empresa INGENIOUS TECHNOLOGIES, con el afan de
ser parte de este crecimiento, ha visto la necesidad de ofrecer un sistema de educacién con
tecnologia de vanguardia en las ramas de fisica y mecanica, acompafiado de un software
que apoye y contribuya a los resultados. Con el fin de dar una mejor comprensién de la
teoria a través de una metodologia practica que acrecenté sus conocimientos.

Para analizar la viabilidad del proyecto, previamente se ha elaborado una investigacion de
mercados para obtener informacion relevante de las apreciaciones de las instituciones
educativas, para posteriormente disefiar un plan estratégico que permita identificar cuéles
son los objetivos principales y que acciones se deberan tomar. De acuerdo a la
investigacion de mercados se estima que un 16,5% de los 726 colegios del cantén Quito,
estan en capacidad de adquirir los sistemas educativos, a un precio de $30,000, dando un
posible mercado anual de $3,5 millones.

La estrategia adoptada para este plan sera la de diferenciacion ya que con las cualidades del
servicio se aumenta la disposicién a pagar por parte de los clientes, gracias a un sistema de
ciencia y tecnologia que apoya considerablemente en la ensefianza a los estudiantes.

A través del marketing mix se busca dar mas apoyo a las gestiones realizadas por la
empresa, y buscara satisfacer las necesidades del cliente en este caso seran las instituciones
educativas, al conocer sus necesidades latentes, todo esto gracias a un constante monitoreo
y mejoramiento de los servicios ofrecidos.

En lo que respecta al analisis financiero el plan de negocios, es rentable ya que arroja una
TIR del 69% y un VAN (Valor Actual Neto) de $194,961 Adicionalmente se calcularon
otros analisis financieros como son el de sensibilidad y el del punto de equilibrio para
corroborar los resultados.



Abstract

Education in Ecuador has grown considerably in the past year as the national government
and private institutions have worked to transform the image that was severely downgraded
by many years of neglect. A major accomplishment is the acquisition of educational
systems to assist the learning of students and increase the quality of teachers.

INGENIOUS TECHNOLOGIES is eager to be part of this growth and would like to satisfy
the need by providing educational systems with advanced physical technology and software
in the fields of physics and mechanics. In order to provide educational institutions with a
better understanding of the theory and capitalize with practical knowledge.

To analyze the feasibility of this project market research has been conducted on educational
institutions in order to obtain relevant information and develop a strategic plan along with
main objectives. According to the research it is estimated that 16,5% of the 726 schools in
the canton of Quito, are able to acquire the education systems, at a price of $30,000, giving
a potential annual market of $3,5 million.

The general strategy adopted for this plan will be of differentiation, which consists in
incrementing value along with the willingness to pay of customers. Through the marketing
mix the company will support to the activities performed by the company aiming to meet
and satisfy the needs of the customers. Supported by and constant quality control to
improve the services offered.

In regard to financial analysis of the business plan it can be concluded that the plan of
profitable, yielding an IRR have 69% and a NPV (Net Present Value) of $194,961.
Additionally calculated are other financial analysis such as sensitivity analysis and the
equilibrium point to corroborate the results.
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CAPITULO 1: OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

1.1 Disefio de la Investigacion de Mercado

En lo que respeta a la informacion que va a ser requerida para la realizacion de la
investigacion de mercados, se debe mencionar que la misma se la obtendra de entrevistas a
profundidad que es la metodologia cualitativa y a traves de las pruebas de concepto y de

precio que es la metodologia cuantitativa

La entrevista sera realizada netamente para saber opiniones de personas que estan
vinculadas con la educacion a nivel local, y ademés sobre conocimientos de sistemas
educativos, especialmente de aspectos tecnoldgicos; y asi poder conocer las aspiraciones,
necesidades, observaciones, de los involucrados para mejorar la educacion en el pais, teniendo
de lado informacion que permitira poseer una vision mas amplia sobre el servicio a ofrecer. La
informacion obtenida servira de guia para poder tomar decisiones a corto plazo y disefiar un

Insight que demuestre de la importancia del presente trabajo.

Después de organizar todas los puntualizaciones obtenidas anteriormente, se definira
que se va a realizar con la informacién, para proceder a disefiar un cuestionario de preguntas
con la finalidad de conocer cuéles son las impresiones sobre los sistemas, enfocados en precio,
disposicidn a pagar, inversiones en cada institucion educativa y de conocer como seria la

aceptabilidad de los sistemas o la viabilidad del mismo.



1.2 Investigacion de Mercado
1.2.1 Metodologia Cualitativa

Para la realizacion de este método se ha ubicado en la ciudad de Quito a un experto en
soluciones educativas gque tiene una empresa con varios afos en el mercado, invirtiendo en
nuevas ideas, o soluciones académicas desde el exterior, para las distintas instituciones en el
pais, con el fin de saber mas sobre estos sistemas innovadores para el medio local, y de
conocer también sus impresiones sobre este sistema educativo. Se ha disefiado una entrevista
no estructurada, para dar mas amplitud a la misma y de conocer sobre varios temas no

previstos para ahondar en detalles que se puedan suscitar durante la misma.

Dentro de las encuestas realizadas a las instituciones educativas se realiza una pregunta
abierta sobre el plus adicional que dan estos sistemas educativos para el mejoramiento de su
institucion. Estas opiniones seran consideradas como parte de la razén de compra. Esta es la

ultima pregunta de la encuesta a instituciones educativas que se encuentra en el Anexo 1.

1.2.2 Metodologia Cuantitativa
Para la consecucion de esta investigacion de mercado se ha disefiado una investigacion
de Service, Price and Concept Test, cuya estructura es de caracter cerrado con la intencion de

conocer mas estrechamente las apreciaciones de las personas vinculadas a este test.

La presente investigacion fue realizada a posibles clientes, ya que ellos son quienes
deciden la compra y son responsables de la mejora educativa; se realizé una investigacion a
total de 20 instituciones educativas de distintos estratos sociales y en distintos lugares de la

ciudad de Quito. La encuesta realizada se encuentra en el Anexo 1.



1.3 Resultados de la Investigacion de Mercados

Los resultados obtenidos de la investigacion de mercados son los siguientes:

o De las 20 instituciones consultadas, el 15% de ellas cambian equipos o sistemas
tecnoldgicos cada afio dependiendo de las necesidades institucionales; un 50%
cambian cada dos afios y un 35% cambian a partir de los tres afios. Con un total de
90% de las instituciones cambiando equipos o sistemas tecnologicos dentro de tres
anos.

o En lo que respecta sobre si las instituciones educativas cuentan con un rubro
presupuestario; manifestaron que varias de ellas tienen asignados un presupuesto fijo,
pero que podian extenderse en su presupuesto, segun la oportunidad de alglin producto
0 servicio, bajo la autorizacion de la directiva del colegio y los datos obtenidos fueron:
de los 20 consultados un 10% tiene considerado invertir de $0 a $10,000 , un 15% de
$10,000 a $20,000 ; un 20% tiene pensado invertir de $20,000 a $30,000 ; un 35%
tiene considerado invertir de $30,000 a $40,000 y 20% mas de $40,000 . Concluyendo
que un 55% de las instituciones invierten méas de $30,000 en sistemas educativos.

o De las 20 instituciones consultadas, el 30% de ellas estarian dispuestas a
adquirir inmediatamente bajo una secuela de reuniones que detallen mas virtudes de
los sistemas y asi estar convencidos de la inversion; un 35% estaria interesados
alrededor del primer afio y 25% le interesaria alrededor de dos afios ya que la inversion
en fuerte para ellos; cabe mencionar que hubo un 10% que manifesté no estar
interesados en el sistema porque ya contaban con laboratorios muy completos.

o Por ultimo de los datos mas relevantes, se les preguntd sobre si ven razonable el

pagar por un servicio de asistencia técnica mensual por el mantenimiento y monitoreo



constante de los equipos y de la metodologia de ensefianza, los datos fueron los
siguientes: hubo un 15% de los consultados que opino que la asistencia deberia costar
entre $100 y $200 ; un 25% opin6 que deberia costar entre $250 y $500 , y hubo un
60% que opinod que deberia costar entre $500 y $1,000 , porque segun las instituciones
seria como un sueldo de alguna persona que viene a dar el servicio exclusivo.

o Se concluye que un 60% de las instituciones estan dispuestas a pagar mas de
$500 por el servicio de asistencia técnica.

o Como respuestas de las instituciones acerca del por qué invierten en tecnologia,
las respuestas fueron casi con la misma intencion, de que todo el sector educativo esta
empefiado en invertir para igualar las oportunidades para todos los alumnos; los padres
de familia buscan entidades educativas que cuenten con buenos servicios, ya que la
fama de antafio esta desapareciendo; otras forma de justificar la compra es que en eso
ven publicidad boca a boca por los pares de familia, ademas es fundamental las
gestiones internas de cada institucion como es el marketing, las que den mayor realce a
cualquier iniciativa.

o El mercado potencial es calculado a través de la investigacion de mercado. La
cual nos dice que 55% de los colegios estan dispuestos a invertir en sistemas educacion
con un valor superior a $30,000 y un 30% esta dispuesto a adquirir dichos sistemas
dentro de un afio. De tal manera que el 16,5% de los 726 colegios compraran sistemas

educativos con un valor superior a $30,000 dejando un mercado de $3,5 millones.



CAPITULO 2: ANALISIS EXTERNO

2.1 Tendencias Generales

El presente plan de negocios esta inmerso en el sector de la educacion, siendo este
sector uno de los pilares fundamentales de crecimiento en el pais en los Gltimos afios, ya sea
por emprendimiento privado o publico, siendo este Gltimo por lo que actualmente el gobierno
esta poniendo énfasis, para un futuro mejor, gracias a profesionales que apoyen con sus
contingentes de conocimiento el bienestar de la poblacion, logrando asi crecimiento
econdmico, social, en un pais donde sus estandares de competitividad vayan acorde con las
exigencias del primer mundo.

Como se describe anteriormente el sector educativo se ha vuelto un sector altamente
atractivo por el crecimiento de entidades educativas, como consecuencia del Plan Decenal que
el Gobierno Nacional (2006-2015), lo esta llevando en marcha hasta la presente; plan que
marca las directrices a seguir para el cumplimiento del mismo y asi asegurar la calidad de la
educacién, tal como consta en la politica 5 del presente plan, siendo el crecimiento en
infraestructura fisica y tecnoldgica uno de los estandartes del mejoramiento de la educacion en
el Ecuador. La meta de este plan es alcanzar los estandares internacionales en calidad
educativa en los proximos afos, razon por la cual la inversion en educacion va encaminada a
un cambio en la excelencia académica.

El crecimiento en inversion en tecnologia en los Gltimos afios se ha visto reflejado en
cifras, por ejemplo la inversion de $1,898,627.66 del afio 2006 pas6 a $31,933,301.23", valor

alto en comparacion al anterior, pero no se esta queriendo decir con esto que el Estado ya ha

! Datos obtenidos de la Agencia de Noticias para la Difusién de la Ciencia y la Tecnologia (DiCYT).
http://www.dicyt.com



alcanzado las aspiraciones nacionales. Estos resultados reflejan que el crecimiento en ciencia y
tecnologia va en auge siendo una gran oportunidad para empresas o institutos que apoyen
dichas iniciativas.

En el Ecuador existen actualmente 6,069% Colegios, 852 en Pichincha, pero para
efectos de este plan se ha escogido el cantén Quito que cuenta con 726 Colegios, de los cuales
son 143 Unidades Ejecutoras, que son colegios que reciben fondos directamente del Ministerio
de Finanzas. Existe una gran diferencia entre ambos lados de la educacion ya sea por sus
intereses particulares, o como el modo de financiar cada una de las actividades educacionales;
las entidades educativas privadas se manejan a través de autogestion y las pablicas dependen
netamente del financiamiento gubernamental.

Como conclusién, esta claro que la iniciativa propuesta de IT (INGENIOUS
TECHNOLOGIES), es recomendable por el crecimiento sostenido de los ultimos afios en
inversion tecnoldgica, para este afio se espera un crecimiento del 12, 9% en comparacion al
afio anterior, segun datos de expertos en el area.

2.2 Andlisis Sectorial

Para determinar cudles son las fuerzas sectoriales que interacttan en el presente plan,
se ha tomado el modelo de las cinco fuerzas, de (Porter, 2010), y asi dar un detalle
pormenorizado del sector de servicios educativos, con caracter de innovacion tecnologica,

término que lo utiliza el Gobierno Nacional.

? Datos obtenidos del Archivo Maestro de Instituciones Educativas periodo 2011 - 2102
® Datos obtenidos de la revista lideres del articulo inversion en tecnologia y educacion



Figura 1: Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Analizando el presente grafico se puede mencionar que la rivalidad, el poder de
negociacion de los proveedores, las barreras de entrada y el poder de los consumidores es de
caracter medio el Anexo 3 describe las razones en detalle. Por ultimo se observa de color
verde a los sustitutos, queriendo decir con esto que son varios los sustitutos que podrian
demorar la puesta en marcha del negocio, o que el mismo demore en ser conocido por los
establecimientos, debido a que es un servicio nuevo en el mercado. Como conclusion este
sector tiende a una rentabilidad media a alta.

2.3 Anadlisis de la Competencia

Dentro del analisis de la competencia para este sector en particular hay que tener claro
gue los competidores aqui descritos forman parte del crecimiento, o formacion de las
personas, sin importar la edad. La formacion y la capacitacion hoy en dia confluyen
directamente con la educacion al ser partes fundamentales de aspectos de la ensefianza, es por

esto, que el consentimiento de las mismas dan un mejor entendimiento de lo que busca la



educacion como tal, que es el de brindar herramientas que potencialicen las habilidades de las
personas.
Entre las instituciones analizadas se mencionan las siguientes:
e SECAP: Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional.
e CEC: Centro de Educacion Continua, centro de formacion de la Escuela
Politécnica Nacional
¢ Centros pequerfios o profesores privados que imparten clases particulares o
grupales
e INGENIOUS TECHNOLOGIES, propuesta empresarial
Analizado estos competidores se ha desarrollado el siguiente mapa estratégico con la
finalidad de observar cual es su posicionamiento en el mercado. Para efectos de explicacién de
lo qué significan cada uno de los graficos expuestos en el mapa se ha escogido el sistema de
circulos, con la finalidad de indicar con su tamafio, un mejor panorama para entender su
posicionamiento en el mercado.
Los factores clave para la realizacion de este mapa estratégico de la propuesta
empresarial son los siguientes:
e Cobertura, queriéndose decir con esto que se posee mucha oferta o variedad de
cursos, capacitacion o formacion de acuerdo a las necesidades del medio, y también de
que se puede acceder a dichos establecimientos debido a que estan distribuidos en
zonas estratégicas por toda la ciudad.
e El factor precio es clave para la toma de decisiones ya que gran parte de la
sociedad es sensible al mismo, y los interesados podrian considerar este factor como

relevante, ya sea para adoptar el servicio o relegarlo para otra oportunidad.



ALTO
Precio
Profesores
Privados
BAJO
REDUCIDA AMPLIA
Cobertura

Figura 2: Mapa Estratégico

En lo que respecta al analisis de la Figura 3 cabe sefialar que la empresa IT, competira
con centros especializados en capacitar y formar personas en aspectos relacionados con
servicios educativos de tecnologia aplicados al medio. La brecha entre la competencia es

amplia.
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CAPITULO 3: Plan Estratégico

3.1 Estrategia Genérica

Para efecto de explicacion de la estrategia a elegir, se ha escogido la de diferenciacion,
estrategia referida en el libro de Michael Porter (2010), antes de entrar en este término hay que
recalcar que para llegar a esta estrategia la empresa debe basar sus esfuerzos en crear valor
para sus clientes, demostrar, las bondades que tiene el sistema educativo como tal, su
aplicabilidad y mejoras en el pensum académico para el resto de la vida estudiantil y su
formacion profesional en lo posterior.

INGENIOUS TECHNOLOGIES es un sistema de formacion, que ayuda en todo el
proceso educativo a los estudiantes a través del uso de tecnologias acompafiado de una
metodologia de aprendizaje moderna, que es de estimulo cuyo acercamiento amigable permite
una mayor aceptacion al mismo.

Teniendo claro este punto la empresa debe basar su estrategia en aumentar la
disposicion a pagar ya que los lineamientos anteriormente expuestos denotan la importancia de
contar con este sistema tecnoldgico en el &mbito institucional, ademés de preparar a los
estudiantes en las carreras técnicas universitarias en el futuro.

La estrategia de diferenciacion tiene esta particularidad, que lo que busca es aumentar
la disposicion a pagar por parte de las instituciones educativas, al tener la posibilidad de contar
con sistemas de tecnologia de vanguardia, para el mejoramiento en el aprendizaje de los
estudiantes. Para conseguir lo propuesto se debe realizar una campafia de comunicacion
efectiva que vaya acorde con la realidad institucional, con la ayuda de los sistemas educativas

que serviran de apoyo en el proceso de venta.



Las visitas y talleres deben concentrar sus esfuerzos en dar a conocer las bondades y

beneficios del sistema, adicionalmente las intervenciones deben enfocar en distinguir, que la
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adquisicion de los sistemas de formacion educacional van mas alla de dar conocimientos, sino

que es una herramienta que ha surgido de la necesidad de innovar y de distanciarse de otros

sistemas ambiguos u obsoletos, permitiendo a los interesados distanciarse de otras

instituciones educativas, al contar con este servicio.

3.2 Cadena de valor para la estrategia de diferenciacion

Las actividades de Valor, Porter (2010), que permitiran implementar la estrategia de

diferenciacion se da a través de estos pasos en la empresa.

Actividades
de Soporte

Las actividades primarias de la empresa corresponden a cinco actividades que

permitiran el buen acoplamiento de las mismas y asi obtener la ventaja deseada en la que se

puede citar:

#

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
(Ej: Financiacin, planificaciin, ralacién con inversores)

\

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

(Ej: Reclutamienta, Capacitacion, Sisterna de Remuneracian)

\

DESARROLLO DE TECNOLOGIA !

(Ej: Disefo de productos, invesligacion de mercada)

: COMPRAS :
(Ej: Componenlas; maquinarias; publicidad, servicies)

%
3

%E_,hw

LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING| SERVICIOS
INTERMA HES EXTERNA ¥ WENTAS | POST VENTAS
(El: {Ej:Montaje, | (Ej: Procesa- | (E|: Fuerza {EJ:
Almacena- fabricacidn rrilento de de ventas, Instalacdn,
mienta de de peadidos, promoclones,|  soporte al
materlales, |componentes | maneo de publicidad, cliente,
recepcidn de |, operaciones | depdsitos, |exposicienss,| resolucidn de
dalos, de sucursel) | preparacién | presentacio- quejas.
accesdo de de nformes) nes de TEpAraciones |
clsentes) propuestas)
A

Actividades Primarias

Figura 3: Cadena de Valor
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3.2.1 Logistica Interna

En esta actividad la empresa IT, pondra énfasis o se diferenciara del competidores a
través de almacenamiento de datos y procesamiento de informacion, al tener una
retroalimentacion con cada una de las instituciones y se podra acceder a dicha informacion de
manera ordenada y sistematizada en cualquier momento, de tal forma que el desempefio
interno sera evaluado de distintas maneras por parte de gerencia general, por ejemplo, analisis
de tiempos de entrega de pedidos por parte de las instituciones, verificacion de si la
informacidn es real y consistente. Adicionalmente consiste en como la empresa recibira los
sistemas desde el exterior hasta las oficinas centrales, de existir alguna anomalia tramitar
directamente con el proveedor.
3.2.2 Operaciones

Actividad durante la cual la empresa procede con cada uno de los componentes de los
sistemas educativos para su posterior comercializacion, cabe sefialar que esta actividad se
explica netamente como va a tratarse el tema de los materiales fisicos que son de alta
tecnologia, traducidos en los sistemas para su posterior empaquetado, ya que llegan desde el
exterior sin ninguna caracterizacion; la empresa debe verificar o hacer un control de calidad de
los paquetes tecnolégicos; todo esto permitira cumplir eficazmente con los tiempos
establecidos desde la importacion hasta la puesta en marcha de cada sistema en su respectivo
plantel educativo. Siendo atractivo para los interesados. La forma de organizacion ayudara a
una instalacion adecuada, permitiendo atender los requerimientos institucionales de los
interesados; toda esta gama de servicios ofrecerd a los clientes tener respuestas rapidas,

logrando alta retroalimentacion.
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3.2.3 Logistica Externa

Gestionaré los pedidos de los programas con sus respectivos manuales de todas las
instituciones educativas interesadas. Para detallar esta actividad la empresa debe etiquetar los
paquetes para su posterior despacho desde la empresa y asi llevar un registro interno con la
finalidad de tener mayor control de lo que sale; posteriormente distribuirlo a los entes
interesados.

3.2.4 Marketing y Ventas

Para que se dé esta actividad, previamente la empresa debio realizar un proceso de
seleccidn de personal idoneo para dar a conocer las bondades de este sistema en particular;
donde se aplicaran todas las estrategias de marketing y asi asegurar un mejor desempefio en
las actividades diarias de la empresa.

Al ser una empresa relativamente nueva en el mercado nacional, no se poseen mayores
conocimientos del sistema por lo que la intervencion de esta actividad, dara un mejor
conocimiento del producto a nivel de tecnicidades a todas las entidades educativas, solo asi se
lograra un buen comienzo, de tal forma que las ventas sustenten los altos costos de inversion,
operaciones y del buen manejo logistico.

3.2.5 Servicio Postventa

Como se dijo anteriormente, en esta actividad la empresa dara un constante apoyo a las
entidades educativas, traducidas en brindar soporte técnico y monitoreo de las actividades
realizadas en los planteles educativos; y asi afianzar mas el nombre de la empresa en el sector,
todas estas se daran para dar mas prestigio al sistema tecnolégico y el valor agregado sera

mayor.
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Para dar mas apoyo a las actividades descritas la empresa debe esforzarse en las

siguientes actividades, como son:

3.2.6

e Concretar citas con las autoridades, para conocer de las experiencias vividas en
cada institucién, asegurando de esta manera estrechar una buena relacion que se
proyecte en el largo plazo, dejando de entredicho los beneficios innegables del sistema.
e Ofrecer un sistema de comunicacion ida y vuelta con cada institucion, con la
finalidad de obtener informacion rapida y oportuna de lo realizado en las mismas; toda
esta informacion permitira corregir errores que a la larga permita una mayor aceptacion
y asimilacion de los sistemas.

o Identificar productos complementarios que se puedan desarrollar, de acuerdo a las
necesidades encontradas en cada institucion con el avance y uso de los sistemas.

e Visitas continuas por parte de técnicos, con el fin de evaluar el desempefio de los
sistemas y del rendimiento y avance de los estudiantes y profesores.

e Tanto los padres de familia y autoridades pueden acceder a una plataforma que
permita rastrear el avance del conocimiento del estudiante, asi como las notas
obtenidas durante el proceso.

Abastecimiento

La empresa contard con una oficina matriz que contara con un laboratorio de

exposicion; una vez que se tenga la venta realizada se pedira el equipo al fabricante, de tal

forma que, trabaje bajo pedido y sin inventarios.

3.2.7

Infraestructura de la Organizacion

Estara explicado en la estructura organizacional de la empresa, que deba fomentar el

trabajo para conseguir a corto plazo una planificacion sostenida que viabilice todas las
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actividades, acompanada de una cultura organizacional que promueva abrir nuevos proyectos
tecnoldgicos. Adicionalmente esta estructura debe estar financiada y para efecto de esto, se ha
identificado a una entidad bancaria que promueva las inversiones planificadas.
3.2.8 Direccion de Recursos Humanos

Esta actividad tiene que ver con la contratacion de personal calificado para desempefiar
las actividades descritas, asi como de dar solucion a las necesidades de cada uno de los
integrantes de la empresa como por ejemplo capacitacion permanente, cursos de motivacion.
3.2.9 Desarrollo de Tecnologias

Esta actividad la empresa no tiene mucha relevancia por cuanto adquiere productos
para su comercializacion, pero puede enfocarse en investigar o desarrollar nuevos servicios
para los sistemas educativos, o de adquirir nuevos sistemas en tecnologia y asi dar un mayor
abanico de programas con el mismo proveedor.
3.3 Estrategias Sectoriales
3.3.1 Productos Sustitutos

Para dar énfasis en lo importante que es no tener competencia directa o indirecta la
empresa con su sistema de formacion debe preocuparse por desarrollar lo siguiente y asi
disminuir o desaparecer cualquier sustituto considerado por los clientes o consumidores.

e Incrementar el Top of Mind en los clientes y consumidores a través de

simulaciones didacticas que apoyen la adquisicion del sistema.

e Laasesoria permanente dara un reconocimiento al medio, ya que la empresa se esta

preocupando constantemente de cualquier inconveniente en el manejo e interpretacion

de resultados de la operacién del sistema. La retroalimentacidn constante garantizara

un mejor desarrollo de las relaciones y de un mejoramiento en el uso del sistema.
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e Enfocar la atencion en superar contantemente las expectativas generadas por el
cliente, para satisfacer al mismo tiempo las necesidades sobre el uso de los sistemas
educativos.
e El otorgar beneficios extras a los estudiantes o profesores, como becas de estudio o
capacitacion adicional sobre aspectos tecnoldgicos.
3.3.2 Barreras de Entrada
Las barreras de entrada se incrementan con el Know How, y mediante vinculos con
organizaciones privadas o estatales. Por lo tanto se puede escoger una estrategia que impida
que nuevos competidores traten que proveer sistemas similares, con las siguientes estrategias:
e Contratar personal calificado y mantenerlo capacitado constantemente, con la
finalidad de dar respuestas inmediatas a los requerimientos institucionales.
e Darse a conocer a través de una camparfia de comunicacién mediante visitas
personales a las instituciones, y a través de una camparia en medios de comunicacion
como radio, prensa escrita, television, para asegurar el reconocimiento del sistema en
el futuro.
e Demostrar a autoridades del Gobierno Nacional, sobre las bondades del sistema,
con sus respectivas especificaciones técnicas, y asi asegurar que en un futuro sea
considerado dentro de los lineamientos educacionales que promueve el Estado,
adquiriéndolo para las instituciones publicas.
3.3.3 Poder de Negociacion de los Proveedores
Para aplacar esta situacion en particular la empresa debe desarrollar las siguientes

estrategias.



3.3.4
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e Laadquisicion de una licencia duradera, que abarque varios afios con la intencién
de manejar relaciones adecuadas entre la empresa proveedorae IT.

e Fomentar las buenas relaciones comerciales entre las partes, por medio de cursos
de actualizacion, que denoten la preocupacion de la empresa, en dar sostenimiento y
crecimiento de la operacion del sistema, asi como la expansion en otros paises.

Poder de Negociacion de los Consumidores

Para disminuir el poder de negociacion de los consumidores y clientes al momento de la

adquisicion del sistema, la empresa debe seguir con las siguientes estrategias.

e Fomentar la aparicion en medios de comunicacion sobre las caracteristicas del
sistema, donde salga a relucir la necesidad hoy en dia de que los estudiantes cuenten
con las herramientas necesarias traducidas en conocimientos, para enfrentar los
mercados competitivos del medio.

¢ Planificar adecuadamente, las visitas que se deban realizar al Ministerio de
Educacion para lograr un entendimiento entre las partes, con la finalidad de que el
sistema sea referido por la entidad a las instituciones educativas, 0 que sea considerada
en el plan decenal que promueve la Cartera de Estado, en donde se generen decretos
educativos, que contemplen el uso masivo de laboratorios con tecnologia de punta en
cada institucion, garantizando la excelencia académica.

e Lograr con un plan de marketing personalizado altos niveles de convencimiento, de

tal manera que sea la primera eleccion para los clientes y consumidores.
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3.4 Misidn, Vision y Objetivos Iniciales
3.4.1 Mision

Proveer los mejores sistemas de desarrollo tecnoldgico a través de innovacion para el
crecimiento cognoscitivo estudiantil y para el prestigio institucional, disminuyendo la
preocupacion de las instituciones educativas de adquirir sistemas educativos acordes con las

necesidades actuales.

3.4.2 Vision

Ser la empresa lider en el Ecuador en dar soluciones tecnoldgicas a los
requerimientos estudiantiles e institucionales, alcanzando estandares de calidad a nivel
nacional e internacional, con alumnos capaces de entender y resolver problemas de carécter

cientifico.

3.4.3 Objetivos
En lo que respecta a la consecucion de las estrategias la empresa IT ha considerado los
siguientes objetivos, con la finalidad de asegurar
su presencia y crecimiento en el mercado.
3.4.3.1  Objetivos Estratégicos
e Alcanzar un Top of Mind del 75% en el mercado objetivo dentro de los tres
primeros afios de operacion.
e Penetrar en el 30% de las instituciones mas reconocidas dentro de Quito en los dos
primeros afios de operacion.
e Tener una satisfaccion del cliente mayor al 95% dentro del primer afio de

operacion.
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3.4.3.2  Objetivos Financieros
e Pasar en punto de equilibrio dentro de los primeros dos afios de operacion.
e Vender 35 Sistemas Educativos dentro de los primeros tres afios de operacion.
e Establecer relaciones con entidades financieras para asegurar la disponibilidad de
capital de $61,757 necesarios para iniciar la operacion.
3.5 Organigrama de la empresa INGENIOUS TECHNOLOGIES
En primera instancia el organigrama con el cual funcionara la empresa seré de caracter
vertical, de acuerdo a una organizacion de tamafio mediano (Mondy & Noe, 2005), no muy
elaborado ya que debe acogerse a las necesidades del medio, enfocandose siempre en la

consecucion de las estrategias planteadas asi como los objetivos estratégicos y financieros.

Se ha escogido un organigrama donde exista participacién compartida entre las
unidades debido a su tamafio, donde interactlen las experiencias y competencias de todo el
recurso humano, permitiendo asi una comunicacion directa entre las partes de cada nivel, la
retroalimentacion que se obtenga de los mismos ayudaré a una toma de decisiones encaminada
a la consecucion de los objetivos. Mayor informacion sobre los roles de trabajo estan en

Anexo 2.

“———
Gerencia General

| | | | | | | |
erencia de
Operaciones y
logistica

Gerencia
Administrativa

Gerencia de
Marketing

Asistente
Administrativo

uperV|sor a
Soporte
Tecnoldgico

Gerencia
Financiera

Figura 4: Organigrama
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CAPITULO 4: PLAN COMERCIAL

41 Las5P
4.1.1 Plaza

El producto se vendera de una manera personal a instituciones educativas. Se tendra
una oficina central ubicada en el sector carolina por su facil acceso y estar relativamente cerca
a todas las instituciones educativas. Dentro de las oficinas centrales de IT, serd una de las
plazas de acercamiento hacia nuestros clientes y consumidores, asi como cada institucion que
cuente con una laboratorio de ciencias en los que se pueda adoptar al sistema propuesto para
su puesta en marcha; laboratorio que denote su especializacion en ofrecer soluciones
educativas adicionales a sus estudiantes gracias a la intervencion efectiva de las personas que

colaborar en el plan de expansion de la empresa.

La pagina Web sera un bastion para dar a conocer mas sobre las bondades de los
sistemas pedagdgicos, que no es mas que sistemas que ayudan a la formacién de los

estudiantes.

4.1.2 Producto

Son sistemas educativos tecnolégicos para colegios enfocados en fisica y mecanica. El
producto sera importado del fabricante en el exterior, adaptado a las necesidades del cliente, e
instalado dentro de los espacios asignados por el cliente. También se ofrecera contratos de

mantenimiento para los laboratorios que permitan el correcto uso de los mismos.

4.1.3 Precio
El precio por laboratorio serd de $30.000 por la instalacion y entrenamiento de los

profesores, sistemas que seran cubiertos por cada institucion educativa, quedando a criterio de
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ellos si modifican las pensiones mensuales en el futuro por la adquisicion de los mismos. Este
valor se encontré a traves de la investigacion puesto que 55% de los colegios entrevistados
estan dispuestos a pagar mas de $30,000 en sistemas educativos. El mantenimiento y
continuas mejoras son opcionales para cada cliente, por lo cual se cobrara una cuota mensual
de $500; precio que igualmente fue obtenido de la investigacion de mercado. El costo de los

primeros seis meses de mantenimiento esté incluido en el contrato de compra.

4.1.4 Promocién

Para promocion se ofreceré becas de estudio dentro de nuestro laboratorio a estudiantes
con interés en ingenieria, excelencia académica, o necesidad financiera para su vida
universitaria; de tal manera que se demuestre el interés por promover el crecimiento en los
estudios académicos. Estos estudiantes servirdn como publicidad boca a boca y seran un

ejemplo a considerar en avances de la educacion.

La propuesta no es solo estar atras de un escritorio disefiado, es una manera divertida e
interesante de aprender, por lo cual se creara competencias de ingenieria practica; algunas de
estas competencias incluiran inquietudes o deseos de los estudiantes con el apoyo de sus

instituciones educativas.

4.1.5 Publicidad

La empresa realizard una campafia de publicidad agresiva durante los primeros afios de
gestion para dar a conocer los sistemas educativos, es por esto que realizara alianzas
estratégicas con diversos medios entre los cuales, se citan: prensa escrita, radial, Web, entre
otras, por medio de mensajes a diversos clientes para dar a conocer a exactitud en que consiste

el servicio propuesto



416 Otros
4.1.6.1 Insight

Basados en Jaramillo (2011). Las instituciones educativas estan cada vez mas
conscientes que la excelencia académica atrae a mas alumnos y que toda inversion en
infraestructura o en equipos tecnoldgicos es catalogada como valiosa para los padres de
familia que buscan un presente y futuro bueno para sus hijos. Las instituciones deben

considerar que la rentabilidad debe estar acomparfiada con inversion,

Los padres tienen estrés al decidir un colegio para sus hijos ya que la fama de ciertos
colegios ha decaido, es por eso que los padres necesitan buscan colegios que tengan

herramientas y estimulos para no equivocarse en la eleccion.

Slogan

INGENIOUS TECHNOLOGIES, Avanzando con el futuro.

Segun la investigacion de mercado la empresa debe adquirir los sistemas por las
siguientes razones: incrementar la excelencia académica, incrementar motivos para que los
padres de familia matriculen a sus hijos, tener tecnologia de punta, cumplir obligaciones
gubernamentales o presiones por padres de familia, cumplir con presupuesto, justificar el
incremento el precio del pensum académico para los estudiantes. Disminuir la angustia en
padres de familia y aumentar la confianza en el nivel educativo de la institucion al tener
sistemas educativos internacionales que usan tecnologia de punta. Esta informacion se

recopilo de la investigacion de mercado.

22
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4.2 Analisis FODA
Analizando los ambientes por los que atravesara la empresa hay que rescatar que se

debe analizar a nivel interno como externo y para eso se va a detallar lo siguiente.

4.2.1 Andlisis Externo
Para efecto de este analisis hay que resaltar el terreno o entorno donde se desenvuelve

fijando en este analisis las oportunidades y amenazas

Oportunidades:

e Esun sector en el cual el posicionamiento de los sistemas tecnoldgicos estan en un
area relativamente nueva y no explotada.

e El Gobierno Nacional ha impulsado una inversion significativa en ciencia y
tecnologia

e Amplitud y desarrollo en conocimientos sobre aspectos tecnoldgicos para su
aplicacion a nivel educativo.

e Mejoramiento del nivel educativo en ciencia y tecnologia reflejado en foros y ferias
e El pensum o la malla curricular de Ministerio de Educacion exige gque se deba
impartir horas de estudio sobre ciencia y tecnologia de manera practica.

¢ Que el ofrecimiento de estos paquetes tecnologicos sirva o promueva para el
aparecimiento de nuevas tendencias educativas de toda indole que no han venido al

Ecuador por su poca difusion.
Amenazas:

e El alto costo del paquete tecnoldgico puede afectar que se resista a la compra
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e Existen competidores que ofrecen servicios similares pero utilizando equipos

menos préacticos a bajos costos.

e Las exigencias de la empresa emisora de los paquetes pueden hacer trabas a una

correcta relacion de comercializacion.

e La poca experiencia en la comercializacion de los sistemas educativos puede

ocasionar problemas en el entorno.

e Poco cuidado de los equipos 0 mala utilizacion de los mismos pueden dejar en

evidencia la vida util del paquete.
Anaélisis Interno

Para efectos de este analisis hay que analizar los factores propios de la empresa como

son fortalezas y debilidades y asi determinar si existe una ventaja competitiva sobre los deméas

competidores.

Fortalezas

e Posee equipos con tecnologia de punta., que consiste sistemas con los mayores

avances tecnolégicos y educativos para la ensefianza.
e Laestructura organizacional viabiliza las operaciones tanto internas como externas.

e Existencia y preocupacion de cumplir a cabalidad los procesos con compromiso,
respeto, participacion y trabajo en equipos apoyados con una cultura organizacional

proactiva

e Tener la distribucion o licencia Unica de comercializacion en el Ecuador
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Las propuestas en innovacion tecnologica ha tenido impactos positivos en el

aprendizaje de las personas.

Debilidades

Poco acceso a la fijacion de precios de los sistemas en el exterior.
Personal poco preparado para la venta de estos equipos.

Costos elevados en primera instancias para dar a conocer el paquete.
Estructura organizacional a modificaciones.

Carencia de capital para las operaciones.
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CAPITULO 5 PLAN OPERACIONAL

5.1 Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva a corto plazo de INGENIOUS TECHNOLOGIES se basara en
contratos de distribucion tnica en el Ecuador por parte del fabricante de los sistemas
educativos, la adaptacion del producto a las necesidades del cliente, y la garantia de
cumplimiento de todos los beneficios propuestos para cada uno de los sistemas. Estas
actividades crean valor la empresa y para los clientes siempre y cuando se cumpla con los

ofrecimientos contemplados en los contratos de compra y venta, Porter (2010)

Segun Porter (2010), al introducir sistemas tecnoldgicos de ciertas caracteristicas, en
este caso, nunca introducidas al medio local, se convierte en ventaja competitiva, para la
empresa pionera en la introduccion de estos sistemas; es por esto, que el hecho de ser IT la
primera empresa en sacar estos sistemas al mercado puede adoptar esta ventaja para enfocar su

estrategia en ser lider en costos o de diferenciacion, segln la conveniencia de la empresa..

El contrato de distribucidn Gnica o licencia por parte del fabricante da a la empresa una
seguridad a largo plazo, ya que daria exclusividad de comercializacion de estos sistemas
educativos Yy de otros servicios en el futuro que el proveedor ofrezca, esto restringiria
cualquier tipo de importacion de los sistemas mencionados por posibles compaiiias
competidoras, y el acceso directo por parte de instituciones educativas a este tipo de
tecnologia. Es importante mencionar que un contrato es tan fuerte como la relacion que lo
sustenta, por lo cual tener una excelente relacion economica y personal con el fabricante es la

primera ventaja competitiva de IT
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En lo que respecta a las barreras de entrada Porter (2010), menciona que el
aparecimiento de tecnologias nuevas debe ser analizado de manera exhaustiva por cuanto en
ciertas ocasiones estas pueden ser limitantes por sus altos costos, es por esto, que la empresa
debe ahondar sus esfuerzos en citar las mejoras para la educacion con la utilizacion de los
sistemas propuestos, enfatizar que el disefio y la rapidez con que se consiguen los objetivos en

pro de la educacion es una ventaja competitiva para la empresa.

La garantia de cumplimiento para el cliente consiste en trabajar con el cliente para
alcanzar los objetivos estratégicos de los laboratorios en cada institucion; en caso de no
cumplir con los objetivos o expectativas del cliente, este puede pedir la devolucion de la
inversion; esto es un gran incentivo para el cliente, puesto que no tiene nada que perder y
mucho que ganar con la adquisicion de los sistemas. La garantia es valida por un afio y debe
estar claramente estipulada en los contratos de compra y venta, cabe sefialar que un mal

manejo de los sistemas no estaria sujeto a garantia.

5.2 Matriz de Disefio Servicio — Sistema

Con el fin de vincular las operaciones de la empresa con la estrategia adoptada por
parte de INGENIOUS TECHNOLOGIES, se ha disefiado una matriz para conocer que tipo de
encuentros son los que seran necesarios para llegar al cliente y que tipo de acciones se deben
hacer, Chase (2006), como por ejemplo el personal que tiene que ser requerido para cumplir
cada accion conjuntamente con la capacitacion requerida. En total hay seis factores de
servicios que se les puede brindar a los clientes y dependera de su analisis, de tal manera que
se pueda alcanzar los objetivos planeados. En la figura 5 se detalla la matriz Servicio —

Sistema.



alto

Oportunidades de
ventas
Nivel de satisfaccion

bajo

Personalizado flexible

Personalizado rigido

Medios

Telefonico personalizado

Internet

Correo

N
>

Grado de contacto cliente - proveedor

bajo alto

Figura 5: Matriz Servicio - Sistema
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baja

Eficiencia de
produccion

La informacién proveniente de la matriz indica que si la empresa desea tener éxito en

la venta de los sistemas la eficiencia disminuird, puesto que el nivel de contacto es

inversamente proporcional con la eficiencia; sin embargo la estrategia de diferenciacion a la

que se apegod la empresa, considerando el valor elevado de la inversion de los sistemas, ha

impulsado a que el contacto con el cliente sea alto para tener una oportunidad de venta

elevada, contando con personal especializado para atender la demanda de una manera flexible
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y personalizada. La empresa posteriormente debe evaluar cada contacto realizado para tomar

decisiones que ayuden a un mejoramiento en los procesos citados.

5.3 Planta de fabricacién y logistica

La cadena Logistica consiste en seis actividades en las cuales se detalla el sistema
desde la importacion hasta el uso por el consumidor final; estas etapas son: Venta,
Importacion, Recepcion con control de Calidad, Adaptacion del producto, Instalacion,
Monitoreo, y Actualizacién. La estrategia de cada actividad esta alineada con la estrategia
general de la empresa de tal manera que cada actividad y area logre afiadir el mismo valor que
la estrategia. A continuacion se detalla cada actividad, su importancia, y como incrementan

valor.

El proceso empieza con la venta de los sistemas educativos, y al ser un sistema
altamente especializado, la venta puede tomar entre un mes a un afio, tiempo en el cual se lo
utiliza para informar de las cualidades y caracteristicas del sistema, posteriormente hacer un
estudio de los beneficios creados para el cliente y su impacto a largo plazo, hacer una
adaptacion del producto para ser incluido en la malla escolar, y concretar la venta. La forma de
pago es 50% del precio de venta para la instalacion del producto, y 50% contra entrega del
sistema. Esta politica fue adoptada porque de igual manera aplica la misma hacia la empresa
IT por parte del proveedor. Es importante mencionar que el producto tiene garantizado
cumplir con el plan de beneficios e impacto a largo plazo de tal manera que el cliente este
100% satisfecho con el sistema, cuyo valor agregado es la completa satisfaccion del cliente

con adaptacién del producto a las necesidades especificas de cada cliente.
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La Importacién consiste en hacer un pedido al productor y recibir el sistema en la
ciudad de Quito. La orden sera hecha cuando el cliente compre el equipo el cual sera
transportado via area para su rapida entrega e instalacion y el tiempo estimado para esta
actividad es de seis a doce dias laborales. El valor agregado para el cliente es la rapida entrega

del producto.

La Recepcion de los sistemas educativos se lo hard con exhaustivo control de calidad
en las oficinas de operaciones, permitiendo a la empresa asegurar que el sistema cumpla con
las especificaciones del cliente. Por la alta complejidad de los sistemas es necesario asegurar
que los equipos estén en éptimas condiciones y cumplan con todos los requerimientos
pactados con el cliente. Esta actividad es méas costosa que instalar el sistema directamente en
su respectivo colegio. Sin embargo tiene mayores beneficios y permite corregir cualquier
falencia de los equipos antes de tener quejas de parte de los clientes. En caso del mal
funcionamiento del equipo se corregird y se tomara un tiempo adicional en probar los equipos
hasta su completo funcionamiento; el tiempo de esta actividad esta entre cinco y quince dias

laborables.

La Adaptacion del producto es clave para la facil incorporacion del sistema para el
cliente, es por esto que se toma en cuenta todos los factores dentro del colegio que afectan al
laboratorio incluyendo: valores, actitudes, clima, recursos, procesos, y medicion del éxito;
permitiendo la facil inclusidn del laboratorio propuesto a el colegio y que se aproveche al
maximo el mismo. El tiempo requerido para este proceso depende de la complejidad requerida
por el cliente y puede tomar entre diez y quince dias y empieza desde que el cliente compra el

sistema y termina después del almacenaje con control de calidad.
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La Instalacion consiste en equipar la planta fisica del colegio donde los equipos seran
usados. Durante este proceso se involucrara a las personas responsables del uso de los equipos
y a las méaximas autoridades del colegio con el fin de que la adquisicion sea asimilada y
comprendida por los partidos involucrados; de esta forma no solo se asegura gue el cliente este
100% satisfecho con el laboratorio, también se logra un involucramiento personal con los
laboratorios asegurando su buen uso y relacion a largo plazo con el cliente. En caso de cambio
de autoridades maximas del colegio o del personal que usa el equipo se programaria una visita
para informar y crear empatia con el laboratorio, asesorandolos de manera gratuita; este

proceso dura entre seis a doce dias dependiendo del cliente.

La actividad de Monitoreo consiste en estar en constante contacto con los clientes para
asegurar el mejor uso del laboratorio, este contacto se lo realizara de tres formas: e-mail,
llamadas, y visitas; cada una se realizard cada semana, dos semanas, y mensualmente. Esta
actividad es gratuita los primero seis meses donde la empresa asumira los costos de la misma

de tal manera que el cliente pueda apreciar el valor agregado que crea esta actividad.

Finalmente esté la actividad de Actualizacion del laboratorio y esta debe ser de manera
constante por el rapido cambio en la tecnologia; esta estimado que la tecnologia tenga cambios
cada afio tanto como en la parte fisica como en el software necesario, por lo cual sera
necesario actualizar los sistemas de acuerdo a las necesidades de cada plantel. Se estima que
tendria un costo adicional entre $1,000 y $5,000, y que la empresa ofrecera crédito anual para
los colegios que requieran financiamiento. Es importante mencionar que los colegios no estan
obligados a realizar los cambios planteados, pero para que los que lo hagan tendran altos

incentivos, como descuentos y facilidades de pago.
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Cada actividad crea una oportunidad para agregar valor a nuestro cliente. El siguiente

Venta Importacion Recepcion Adaptacién del Instalacion Monitoreo | Actualizacién
con control | producto
de calidad
Valor Estudio de Rapida entrega | Asegura Facil incorporacion | Involucramiento Garantiza Mejora
beneficio a funcionamien | al colegio para buen uso y buen uso continua
largo plazoy to empatia del cliente
garantiza
objetivos
Tiempo |1 Mesal 6 a 12 dias 5a 15 dias 10 a 15 dias 6a 12 dias Continuo Continuo
Afio

Tabla 1: Valor agregado de la cadena logistica

5.4 Manejo de flujos de produccién e inventarios

No se tendra inventario fisico ya que el equipo llegara cuando la empresa INGENIOUS

TECHNOLOGIES proceda con el tramite: para efecto del mismo el cliente debe cancelar el

50% del costo de los sistemas educativos y el otro 50% restante al final de la instalacion, al

momento de la firma del contrato, lo que permitira a la compafiia tener suficiente flujo para

comprar los equipos.
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5.5 Gestion de la calidad

La empresa INGENIOUS TECHNOLOGIES dentro de su estructura operacional
tendra la gestion de calidad como uno de los pilares de sostenimiento, de tal forma que la
calidad de los sistemas educativos sea uno mas a las operaciones diarias de la empresa. Para
conseguir esto se hara un registro documentado de todas las actividades operativas por cada
gerente de area, consolidarlas, para que posteriormente se obtenga un documento, para que a
través de este se ponga en marcha la implementacién de los sistemas en cada institucion
educativa. Toda esta informacion permitird administrar de mejor manera los recursos
permitiendo tomar mejores decisiones, de manera mas acertada gracias a que existe una

comunicacion entre las partes.

La primera herramienta que utilizara tanto en las reuniones de trabajo en la empresa,
asi como en los procesos de uso de cada uno de los sistemas sera el de diagramas de flujo con
la intencidn de dar una representacion grafica a través de simbolos, de todos los procesos o
etapas a seguir, hasta cumplir con lo planificado, cabe sefialar que puede existir aumentos o
disminucion de actividades conforme se vaya depurando la informacion y asi obtener un
nuevo diagrama; cabe sefialar que los diagramas que realice la empresa seran de acuerdo a la
realidad empresarial, y no basados en supuestos o normas sobre los procesos propuestos por
empresas afines, es por esto que la verificacion constante de cada proceso dara resultados

positivos para cambiar cualquier aspecto por pequefio que sea.

La empresa utilizara también el sistema denominado QFD* (Quality Function

Deployment), herramienta que recopilara las demandas de servicio por parte de los clientes y

4 Informacidn obtenida de Quality Function Deployment pagina: http://www.qgfdlat.com/Imagenes/QFD.pdf
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adicionalmente por parte de los colaboradores internos de la empresa; las expectativas
generadas seran, registradas para su posterior analisis y consideracion. Es importante para la
empresa alinear lo que el cliente desea con los procesos reales de la misma, y asi dar

expectativas razonadas, veridicas de lo que se puede hacer.

Este sistema en particular permitird a la empresa IT agilizar todos los procesos de
demandas por medio de priorizacién de las necesidades institucionales de los clientes, ya que
el ordenamiento de las mismas logrard mejorar continuamente y satisfacer las demandas de los
clientes. Por ejemplo, si el colegio desea algin cambio en el software para cumplir una de sus
necesidades o que alguna parte de los equipos tenga ciertas caracteristicas. La empresa
registraria esta necesidad y mandaria al proveedor lo mas pronto posible para que los cambios

sean desarrollados y asi cumplir con las necesidades de los clientes.
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CAPITULO 6: PLAN FINANCIERO

Este capitulo tiene como objetivo demostrar la viabilidad del negocio de INGENIOUS
TECHNOLOGIES. Este proyecto tiene un horizonte de planeacion de cinco afos, después de
los cuales la compafiia dejara de operar. Esta decision es tomada en base al cambiante
ambiente econdmico del Ecuador. La planeacion financiera puede requerir tres planes
alternativos para el negocio: el peor de los casos, el caso normal, y el caso 6ptimo (Ross,
2012). Se ha escogido el caso normal para esta planificacién usando los supuestos méas

probables sobre la compafiia y la economia.

6.1  Supuestos Generales
Los supuestos generales para el proyecto incluyen: la inflacion, la inversidn en activos,
y la depreciacién. Para cada supuesto se ha elegido una metodologia, la razon de la misma, y

como se aplica al proyecto.

En el plan se debe puntualizar explicitamente el medio econdémico en el cual se espera
que resida la empresa a lo largo del proyecto (Ross, 2012). En el caso de IT, el entorno
econdmico es el ecuatoriano; por lo cual la inflacion elegida es de 5.09%, anual para todos los
afios. Esta inflacion corresponde a la inflacién acumulada desde julio 2011 hasta julio 2012
del Ecuador de acuerdo al BCE (Banco Central del Ecuador) y refleja el escenario méas
probable de los proximos afios. También se puede elegir el promedio de varios afios pasados,
sin embargo los afios anteriores al 2012 han sido afectados por inestabilidad politica, bajo

crecimiento econdmico, y otros factores® que no reflejarian un escenario mas probable para los

> Datos obtenidos del Banco Central del Ecuador referente a Inflacién en el Ecuador, ultimos afios.
http://www.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf201202.pdf
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préximos cinco afios. Es razonable asumir que esta inflacion afectara al precio de venta, los

costos de los sistemas educativos, sueldos, y el costo de mantenimiento de los sistemas.

La inversion en activos esta dada las necesidades de la empresa. En el caso de IT estos
incluyen: equipos de computacion, vehiculo, y muebles. En el tercer afio se hara una nueva

inversion en computadoras y mobiliarios requeridos por el crecimiento de la empresa.

La depreciacion y amortizacion® se basara conforme lo estipula la ley, la cual indicag
que: se usara una depreciacion de tres afios para equipos de computacion, diez afios para
muebles, y cinco afios para vehiculos. La licencia Unica de distribucion debe ser amortizada a

cinco afios de acuerdo al contrato con el proveedor.

6.2 Volumen de Ventas

En el primer afio de operacion de la empresa, se estima visitar 140 colegios y se espera
que 7 colegios adquieran el sistema. Este calculo esta dado por la investigacion de mercado
que dice que por cada 100 colegios visitados 4,95% adquiriran el sistema. La Tabla 2 resume
estos resultados al combinar la capacidad de pago, el interés en adquirir los sistemas, y el
tiempo de compra de los mismos. Para los afios de operacidn dos y tres se visitara 240
colegios que compraran en la misma proporcion, creando una venta de 14 sistemas para cada
afio. En los afios cuatro y cinco se espera bajar el nimero de colegios visitados debido a que
ya se habra visitado a todos los colegios de Quito; también se espera reducir el namero de
sistemas vendidos a 7 en cada uno de estos afios. Con la informacion citada anteriormente lo

datos de los sistemas vendidos seran los siguientes para cada afio: 7, 14,14, 7,y 7.

® Informacion obtenida de la Ley de Régimen Tributario Interno
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Afio 1 2 3 4 5

Colegios Visitados 140 280 280 140 140
Colegios con capacidad de pago de mas de $30,000 55% 77 154 154 77 77

%
Colegios interesados en la adquisicién del sistema 30% 23 46 46 23 23
dentro de un afio *

Colegios altamente interesados en la adquisiciéon 30% 7 14 14 7 7
del sistema de la compaiiia *

* Datos obtenidos de la investigacion de mercado
Tabla 2: Célculo de Colegios Visitados

6.3 Precio de los Sistemas

De acuerdo a la investigacion de mercado 55% de las instituciones entrevistadas estan
dispuestas invertir mas de $30,000 en sistemas educativos por lo cual se ha elegido este
precio. Cabe sefialar que los colegios publicos estan sujetos a adquirir el sistema educativo
siempre y cuando sean autorizados por las entidades correspondientes como el Ministerio de

Educacioén.

Los colegios que adquieran el sistema mantendran una asistencia técnica incluida en el
precio del contrato de compra de los sistemas educativos por los primeros seis meses. Con la
finalidad de que utilicen los sistemas adecuadamente. Al finalizar este periodo se podra hacer
un contrato anual de mantenimiento y monitoreo. El precio por asistencia es de $6,000 anuales

a razon de $500 mensuales; precio igualmente obtenido de la investigacion de mercado.
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6.4 Gastos

Los gastos incluyen: arriendo, marketing, y sueldos. El arriendo de los dos primeros

afios es de $600 mensuales y los siguientes afios es de $1,300. Este cambio es ocasionado por

el incremento en personal y el espacio requerido para el mismo. El gasto en marketing es del

20% de la ventas para el primer afio y del 5% los siguientes afos.

El gasto en sueldos cambia cada afio puesto que con el crecimiento de la operacién

incrementan las personas necesarias para correr la misma. A continuacion se detalla los

sueldos y a que afio ingresa a la compafiia la persona. La tabla detalla el resumen del mismo.

El Gerente General sera remunerado con $1,800 mensuales e ingresa a la compafiia
desde el primer afio de operacion.

El Asistente General sera remunerado con $450 mensuales e ingresa a la compafiia
desde el primer afio de operacion.

El Gerente de Logistica serd remunerado con $1,200 mensuales e ingresa a la
compafiia desde el primer afio de operacion.

El Asistente de Logistica serd remunerado con $600 mensuales e ingresa a la compafiia
desde el primer afio de operacion.

Cada Vendedor entra serd remunerado con $600 mensuales, ingresando un vendedor el
primer afio de operacion y dos mas en el segundo afio de la operacion. Cada vendedor
recibird una comision de $300 por la venta de cada equipo.

Basados en el costo de servicios contables, se ha planteado que costaran $250

mensuales los dos primeros afios de operacion y $600 mensuales desde el tercer afio.
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e El Gerente Administrativo sera remunerado con $1,200 e ingresa a la compaiiia desde

el segundo afio de operacion.

e El Gerente de Marketing serd remunerado con $1,200 mensuales e ingresa a la

compafiia desde el segundo afio de operacion.

Gastos
Total

Arriendo
Marketing

Total Sueldos

Gerente General
Asistente General
Gerente Logistica
Asistente Logistica
Vendedor

Comisiones

Contador

Gerente Administrativo
Gerente de Marketing

1

106.808

7.200
48.552

51.057

21.600
5.400
14.400

7.200
2.207
250

2
145.642

7.200
30.034

108.408

22.699
5.675
15.133
7.200
24.000
4.638
263
14.400
14.400

3
166.044

15.600
36.193

114.250

23.855
5.964
15.903
7.566
25.222
4.875
600
15.133
15.133

4
160.254

15.600
27.150

117.504

25.069
6.267
16.713
7.952
26.505
2.561
631
15.903
15.903

5
169.501

15.600
30.416

123.485

26.345
6.586
17.563
8.356
27.855
2.692
663
16.713
16.713

6.5 Costos Variables

Los costos variables son: el costo de compra del sistema educativo al fabricante y el

costo de mantenimiento de cada equipo. El costo del sistema educativo es de $18,000, y esta

Tabla 3: Detalle de Gastos

determinado por el fabricante. El costo de mantenimiento de cada equipo es de $200

mensuales y esta dado por los recursos necesarios para el mismo. La siguiente tabla resume

estos recursos y su respectivo costo.
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Costo mensual de contrato de mantenimiento
Costo mensual de asesor técnico $800
Horas disponibles mensualmente por asesor técnico $160
Costo hora asesor técnico S5
Horas mensuales invertidas por Sistema Educativo S20
Costo de asesor técnico por Sistema Educativo $100
Costo de portal web por sistema educativo S60
Costo de movilizacion $40
Costo total $200

Tabla 4: Detalle de Costos de Mantenimiento

6.6 Estructura de Capital y Financiamiento

Para determinar la estructura de capital 6ptimo con datos obtenidos de Ross (2012) se
ha usado la teoria de estatica de la estructura de capital. Que detalla que, mientras es cierto que
a mayor nivel de deuda mayor sera la proteccion fiscal de los intereses, también es cierto que a
mayor nivel de deuda mayor sera la probabilidad de quiebra y dificultades financieras. Por lo

tanto el nivel 6ptimo de deuda esta en un punto intermedio entre estos dos extremos.

Para determinar la estructura de capital de IT se ha usado las tablas de Fundamentos de
Deuda por Sector’. Mientras estas tablas han sido construidas con informacién de Estados
Unidos reflejan un buen punto de referencia. En la industria de servicios educacionales el
nivel de capital en libros a deuda (BV Debt Ratio) de la industria es de 24.87%. Por lo tanto el
nivel de financiamiento sera de 75,13% vy el nivel de capital propio del 24,87%. Los fondos de
financiamiento se haran a través de la CFN (Corporacion financiera Nacional), entidad que da

los créditos empresas nuevas a una tasa del 9,75% anual.

’ Datos obtenidos de la tabla “Fundaments of Debt by Sector* por Aswath Damodaran
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/dbtfund.htm
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El Activo total de la empresa es de $82,200 y el financiamiento es de $61,606. un
capital que van a ser destinado para la compra de mobiliario, busqueda de la oficina adecuada,
y para el sostenimiento de las actividades durante los primero dos afios. EI Anexo 5 demuestra
esta necesidad mes por mes durante los dos primeros afios. EI mes con mayor necesidad es

elegido como el capital de trabajo requerido para cada afio.

6.7 Célculo de tasa de descuento

Para determinar la tasa de descuento apropiada para el proyecto se ha utilizado el
modelo de valuacion de los activos de capital, o CAPM (Capital Asset Pricing Model) por sus
siglas en ingles (Ross, 2012). Este modelo asegura que en condiciones verosimiles la relacion

entre rendimiento esperado y beta se puede representar por medio de la siguiente formula.

E(R)=R; + BlE(R,;)—R;)]

beta= . = cov(R,R,) _%m
' var(R,) oy

price of risk = E(Ry; — R;)
Figura 6: Formula CAPM

Para utilizar la formula se requerira de la siguiente informacidn: la tasa libre de riesgo
de 2.43%°; el riesgo pais es de 7,7%°; la tasa de la industria de 0.92'°; finalmente el riesgo de

mercado de 8.71%. La tabla a continuacion resume los datos con una tasa de descuento del

® Datos obtenidos de la Tesoreria de los Estados Unidos al 30 de junio del 2012: www.treasury.govt.nz
° Datos obtenidos del Banco Central de Ecuador

1% Datos obtenidos en la tabla de betas por industria de Aswath Damodaran a enero 2012

" Datos obtenidos del indice de la Bolsa de Nueva York
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15.95%. Cabe sefialar que esta informacion es basada en célculos de la industria de educacién

de Estados Unidos y es un buen punto de referencia.

CAPM

Beta Des-apalancada (Sector Servicios

Educacionales)™ 0,92
Riesgo de Mercado 0,0871
Tasa Libre de Riesgo 0,0243
Rendimiento 8%
Riesgo Pais (Ecuador) 7,74%
Tasa sin

Deuda 15,95%

Tabla 5: Calculo de CAPM

6.8 Coste de Capital

El método de costo promedio ponderado de capital, o WACC (Weighted Average Cost
of Capital) por sus siglas en ingles, es otra herramienta para evaluar un proyecto (Ross, 2012).
Este método calcula el costo de capital como un promedio ponderado del costo de la deuda y

el costo del capital propio o acciones usando la siguiente formula:

O D
WACC(epp) = Ko— S22 L k(1-T)— 2
(epp) = Kegym 5 + Kal = D) e

Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)
Costo Capital (Ke)

Costo Deuda (Kp)

Capital Aportado por Accionistas (CAA)
Deuda D

Tasa Impuestos (T)

Figura 7: Formula WACC

12 Datos obtenidos de Aswath Damodaran sector Educational Services
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El costo de capital utilizado es de 15,95% correspondiente al CAPM del proyecto. El
costo de la deuda utilizado es de 9,75% correspondiente a la tasa de interés de la CFN
(Corporacion Financiera Nacional) para préstamos para empresas nuevas. El porcentaje de
deuda y el porcentaje de capital es de 75,13% y 24,87% los cuales estan dados por la
estructura éptima de deuda capital. Finalmente la tasa de impuestos es de 34,55% la cual esta
dada por la combinacion del impuesto a la renta y el correspondiente a las utilidades que se
deben pagar a los trabajadores. La tabla adjunto detalla los calculos del WACC para la

empresa.

WACC

Costo Capital (Ke) 15,95%
Costo Deuda (Kp) 9,75%
Capital Aportado por Accionistas (CAA) 20.443
Deuda D 61.757
Tasa Impuestos (T) 0,3455
WACC 8,76%

Tabla 6: Calculo de WACC

6.9 Punto de Equilibrio

El Analisis del Punto de Equilibrio determina las ventas necesarias para que el
proyecto sea rentable (Ross, 2012). En el caso de la compafiia este punto es de 9 unidades
vendidas por afio con su respectivo mantenimiento, el grafico adjunto detalla el resultado. Este
resultado aplica solo para el primer afio puesto que los siguientes afios tienen mayores gastos
por su nivel de actividad; dejando una referencia de hasta qué punto pueden disminuir las
ventas para que el proyecto no pierda dinero. Se espera llegar al punto de equilibrio el segundo

afio de operacion.
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Punto de Equilibrio

Precio Sistemas Educativos S 31.527,00
Precio Contratos Mantenimiento S 3.152,70
Costo Sistemas Educativos S 18.916,20
Costo Contratos Mantenimiento S 2.522,16
Unidades Vendidas 9

Ingresos Totales S 312.117,30
Costos Totales S 192.945,24
Gastos S 106.808,47
Utilidad S 12.363,59

Tabla 7: Punto de Equilibrio

6.10 TIRY VAN

El método de TIR (tasa interna de retorno) y el VAN (Valor Actual Neto) son dos de
las herramientas mas comunes para la evaluacion de proyectos (Ross, 2012). EI TIR convierte
los flujos actuales del proyecto a un porcentaje de retorno. Este método tiene dos grandes
ventajas: esta intimamente relacionado con el VAN y usualmente conduce a las mismas
conclusiones; y es facil de entender y comunicar ya que es un porcentaje. También tiene dos
grandes desventajas: puede dar como resultado respuestas maltiples o pasar por alto flujos de
efectivo no convencionales; y puede conducir a decisiones incorrectas al comparar inversiones
mutuamente excluyentes. El VAN convierte los flujos de efectivo de un proyecto al valor
presente usando una tasa de descuento. La tasa de descuento usada es el CAPM puesto que
representa la rentabilidad requerida por accionistas en la industria del proyecto. El VAN y el

TIR del proyecto son de 69% y $194,961 respectivamente, haciendo el proyecto atractivo para



inversionistas. Las tablas adjuntas detallan el flujo de la empresa y el calculo de la TIR y el

VAN.
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Afo

Ingresos

Ingresos por Venta de Equipos
Ingresos por Contratos de Mant.
Total Ingresos

Costos

Costo de Venta de Equipos
Costo por Mant.

Total Costos

Margen de Contribucion
Gastos

Depreciacion
Amortizacién de Licencia
Gasto de Intereses

Utilidad antes de Impuestos

Crédito por Perdida Ao Anterior
Impuestos 36,25%

Utilidad Neta

Depreciacion
Amortizacién de Licencia

Flujo Efectivo Operativo
Inversiones

Liquidacion Activos

Capital de Trabajo Requerido

Flujo de Inversidn

Ingreso Efectivo por Préstamo
Repago de Deuda

Flujo de Financiamiento

Flujo Neto

(82.200)

(25.587)

(107.787)

61.757

61.757

(46.030)

220.689
22.069
242.758

132.413
17.655
150.069
92.689
106.808
6.400
10.000
6.021

(36.540)

(36.540)

6.400
10.000

(20.140)

(5.082)

(5.082)

(10.166)

(10.166)

(35.389)

463.844
136.834
600.678

278.306
54.734
333.040
267.638
145.642
6.400
10.000
5.030
100.566

13.246
36.455

77.356

6.400
10.000

93.756

(11.157)

(11.157)

82.599

487.454
243.727
731.181

292.472
97.491
389.963
341.218
166.409
10.300
10.000
3.942

150.566

54.580

95.986

10.300
10.000

116.286

(12.245)

(12.245)

104.041

256.133
307.359
563.492

153.680
122.944
276.623
286.869
161.279
6.900
10.000
2.748

105.941

38.404

67.538

6.900
10.000

84.438

(13.439)

(13.439)

70.999

269.170
376.838
646.007

161.502
150.735
312.237
333.770
171.386
6.900
10.000
1.438

144.047

52.217

91.830

6.900
10.000

108.730

15.725

15.725

(14.749)

(14.749)

109.705
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Tabla 8: Flujo Proyectado

Afo 0 1 2 3 4 5
Flujo Neto (46.030) (35.389) 82.599 104.041 70.999 109.705
TIR 69%

VAN $194.961,46 | WACC 8,76%

Tabla 9: TIRy VAN

6.10.1 Andlisis de Sensibilidad Montecarlo

Para evaluar con mayor certeza el proyecto se uso el programa @Risk con una
simulacion de estilo Montecarlo. Se dio una libertad de mas o menos 2 unidades vendidas en
los afios 1,4, y 5 que representa un cambio del 29%; y una libertad de més o menos 2 unidades
vendidas para los afios 2 y 3 que representan un cambio del 21%. Se escogio6 estos nimeros
para simular un fuerte cambio en el nivel de ventas con un escenario pesimista y positivo. Los
resultados para el TIR es que puede variar entre 35,44% vy 47.81% con un nivel de confianza
del 90%. Mientras el VAN puede variar entre $81,859 y $142,663 con un nivel de confianza

del 90% igualmente.

En lo que respecta a la inflacion se usé un escenario con las siguientes inflaciones:
entre 3,5% y 7,5%, considerando como real dichos cambios inflacionarios. En cuanto a
cambios en el precio se ha estimado una variacién como posible escenario, a un precio entre
$27,000 y $33,000; y una variacion en el costo de $2,000, en otras palabras una variacion
entre $16,000 y $20,000. La Figura 6 contiene la informacion grafica de estos resultados y

mayores detalles sobre la simulacion. Se puede concluir que las variables que afectaran al



proyecto son el precio de venta y el costo de los sistemas; y la probabilidad de pérdida es

menor al 5%.

Precio de Venta Sistemas Educativos -
Costo de Sistemas Educativos/Referencia -
Numero de Sistemas Educativos Vendidos 4

Inflacién/Referencia

TIR DE PROYECTO

Coeficientes de regresion

Version de ¢UESS

Ll L) I' L) L) L) L)
O T N 9 o € 9 @«
9 O_ O. o o o o c

Valor del coeficiente

TIR DE PROYECTO

28,1%

90,0%

1%
10% 4

20%
0%
40%
S0%
G0%
F0%

78,2%

[l 7r e FROVECTO

Minimo 7415
Miximo 104, 5%
Media 51, 7%
Desv Est 15,3%
Valores 5000

B0%
S0%0
L 00%

L 10%:
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Valores en x 10°-6

Van de proyecto
£63.139 £219.685

90,0%

50 4

-$50,000

$50,000
$100,000
$150,000
$200,000
$250,000
$300,000

. Van de proyecto

Minima -24,450,%3
Miximo £238.515.43
Mediz £138.813,34
Desv Est 347,772,428
Valores SO0

Figura 6: Simulacion Montecarlo
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CAPITULO 7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

Sobre las tendencias generales en el Ecuador de inversion en educacion, se concluye
que el sector educativo es muy atractivo para invertir por todas las cifras obtenidas en la
investigacion de mercados y debido a que el Ecuador quiere llegar a estandares internacionales

comparado con otros paises de la region.

El crecimiento en inversién en tecnologia del 12,09% comparado con el afio anterior
alienta aun mas en invertir en ideas innovadoras en este sector, ayudando a empresas con IT

una rapida expansién o crecimiento a corto mediano y largo plazo.

La fijacion de metas o planes a seguir por parte del Gobierno Central es considerado de
positivo, debido a que la educacion esté llegando también a los mas necesitados, la inclusién
de escuelas tecnificadas como las del Millenium ha dado un giro a la educacion, ya que ahora

todos tienen acceso a las mismos recursos educativos.

INGENIOUS TECHNOLOGIES es una empresa nueva en el mercado, que ofreceria
este tipo de servicios por lo que tendria el camino libre para introducir este tipo de sistemas en

el Ecuador, de manera rapida, satisfaciendo los requerimientos institucionales

El anélisis sectorial arroja informacion importante para la puesta en marcha del plan de
negocios, porgue fuerzas sectoriales involucradas no presentan mayores riesgos debido a que

los sistemas son nuevos y las competencias en limitada.
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Las instituciones educativas cada vez mas se preparan en dar las mejores herramientas

a sus alumnos invirtiendo constantemente en infraestructura fisica y tecnolégica

El éxito de este plan en particular dependera de un correcto seguimiento de la
estrategia genérica, la cual tiene énfasis en aumentar la disposicion a pagar, es por esto, que
nunca las empresas deben cambiar de estrategias en la marcha, la organizacion ocupara un
papel fundamental en dar cumplimiento a todas las normas implementadas, descartando que
debido a circunstancias internas o externas se vea necesitada en recurrir a otras alternativas de

cambio desestabilizando todas la operaciones por razones de costos.

7.2 Recomendaciones

Por la razones anteriormente dichas se recomienda seguir con la idea de negocio por
cuanto el mercado es rentable por las cifras obtenidas en el andlisis financiero, ya que el en

escenario trazado es de caracter normal, considerando las variables para su calculo.

La importancia de la investigacion de mercados es vital para dar un mejor
entendimiento del panorama donde se planea invertir, es por esto que la consecucion de la
misma da mas datos relevantes que permita tomar mejores decisiones respaldada por la

intervencién constante de los clientes.

Promover foros y concursos intercolegiales de ciencia y tecnologia para dar més realce
a cualquier iniciativa educativa de apoyo institucional, concertar citas con las dependencias

publicas para llevar a cabo estas ideas.
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El contrato de distribucion unica o licencia por parte del fabricante da a la empresa una
seguridad a largo plazo, ya que daria exclusividad de comercializacion de estos sistemas
educativos Yy de otros servicios en el futuro que el proveedor ofrezca, es por esta razon que se
debe llegar a acuerdo perdurables en el tiempo para asegurar la continuidad de renovacion de
la licencia de uso. Es importante mencionar que un contrato es tan fuerte como la relacion que
lo sustenta, por lo cual tener una excelente relacién econémica y personal con el fabricante

podria aumentar mas la ventaja competitiva de IT.
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Anexos / Apéndices

Anexo 1: Encuesta

Descripcidn del producto y motivo para la encuesta:

Buenas tardes estamos realizando una encuesta de diez minutos para ver la oportunidad de mejorar
los programas de fisica, mecanica, e ingenieria en los colegios, a través de sistemas educativos con
tecnologia de punta. Nos podria ayudar con su tiempo para la realizaciéon de la misma; a cambio de
esto le podemos ofrecer compartir los resultados obtenidos, para el uso que usted desee darle a la
misma.

Preguntas

1. Cada que tiempo se realiza la adquisicién de equipos completos para laboratorios de
fisica, mecanica, y/o electrénica?

O alrededor de 1 Aiho
O alrededor de 2 Ahos
O alrededor de 3 Ahos
O alrededor de 4 Ahos
O alrededor de 5 Anhos
O mayor a 6 Ahos

2. Tienen ustedes asignado un valor o rubro contemplado en su presupuesto anual para
la adquisicion de equipos o sistemas para laboratorio?

0 0a 10,000

0 10,000 a 20,000
0 20,000 a 30,000
0 30,000 a 40,000
0 40,000 a 50,000
0 50,000 +

Le explico el producto que queremos ofrecer. Son laboratorios educativos de alta
tecnologia, para ser ubicados en sus respectivos colegios, para estudiantes entre las
edades de 13 a 18 ainos; los sistemas pueden ser utilizados en las areas de fisica,
mecanica, y electrénica, como ejemplo un estudiante que estudie o se prepare en
estos laboratorios podra diseiar, armar, y entender la fisica, mecanica y electrénica
detras de objetos o figuras en forma de auto impulsado por energia renovable o
eléctrica. Estos laboratorios estan disefiados para poder ser incluidos en el pensum
y/o como actividades extracurriculares; asi mismo estos sistemas han sido probado



en paises como Alemania, Israel, y Estados Unidos donde se ha comprobado una
mejora considerable en el nivel educativo puesto que cuentan con mejores
herramientas necesarias para un buen desempeiio colegial y al mismo tiempo estar
preparado para la vida universitaria.

Ahora que sabe del producto cuénteme su nivel de interés, en una escala del 1 al 5,
en saber mas sobre el producto; siendo 1 el nivel mas bajo y 5 el nivel mas alto.

En que tiempo estaria interesado en adquirir este sistema?

O Inmediatamente

O alrededor de 1 Aiho
O alrededor de 2 Ahos
O alrededor de 3 Anhos
O No definido

O Otro

El laboratorio puede ser complementado con asistencia mensual la cual garantiza el
cumplimiento de los procesos, el aprendizaje, asistencia técnica, y constantes
actualizaciones del programa. Que precio estaria dispuesto a pagar por este servicio

O desde 100 a 250
O desde 250 a 500
O desde 500 a 750
O desde 750 a 1,000
O mayor a 1,000

5. Qué plus adicional piensa que le darian estos laboratorios a su colegio?
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Anexo 2: Definicion de Roles y Funciones

Para explicar cudles seran los cargos con sus respectivas funciones se detalla a

continuacion
Descripcion del cargo
CARGO: Gerente General
Funciones

e Planificar, dirigir, organizar, coordinar, delegar todas las actividades de la empresa

para llegar a cumplir con los objetivos propuestos en la planificacion estratégica.

e Encargado de velar por el cumplimiento de las normas, responsable directo de

estado organizacional de la empresa.

CARGO: Gerente de Operaciones y Logistica

Funciones

e Encargado de responder como su hombre lo indica a todas las operaciones que se
realizan en la empresa y adicionalmente encargado de velar por la logistica

concerniente a los paquetes tecnoldgicos. Apoyo de la Gerencia General

CARGO: Gerente de Marketing

Funciones
e Esel encargado de fijar metas basados en una planificacion estratégica para
asegurar a la empresa un posicionamiento en el Mercado gracias una participacion en

ventas.
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e Coordinar todas las areas pertinentes de mercadeo para dar a conocer su empresa y
productos con empresas relacionadas o interesadas en adquirir los paquetes
tecnolégicos.

e Supervisar el seguimiento de las 4p basados en las politicas empresariales y de sus
metas a corto, mediano y largo plazo.

e Coordinar constantemente las actividades con los vendedores para dar una solucion
adecuada a las instituciones. Educativas

CARGO: Gerente Financieros

Funciones

e Determinar el monto o valores a destinarse para el fiel cumplimiento de las
actividades de la empresa. Establecer junto a la gerencia General cual va a ser el

presupuesto para ejercer cada una de las actividades de la empresa.

e Destinar de manera eficiente los recursos de la empresa asi como la obtencion

adecuada de recursos para el cumplimiento de las actividades.

CARGO: Gerente Administrativo

Funciones

e Persona encarga de dar cumplimiento a las normas administrativas con su

respectivo registro, ademas de controlar los recursos humanos.

e Debe estar en constante soporte con las areas de Gerencia General y de Finanzas y
ser el encargado de buscar fondos adicionales para las operaciones que deben estar

registradas
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e Encardo de la contratacion del personal a traves de procesos de seleccion apropiado

para la comercializacion del producto.

CARGO: Asistente Administrativa

Funciones

e Persona encargada de organizar todas las areas concernientes en el area
administrativa; archivar documentacion y colaborar constantemente con todas la areas

de gerencias y estrechar relaciones interdepartamentales.

CARGO: Contador

Funciones

e Encargado de controlar que todas los movimientos financieros y comerciales se

encuentren en orden

e Emitir informes financieros mensualmente o al momento que le son solicitados.

CARGO: Supervisor de Soporte Tecnolédgico

Funciones

e Persona encargada como su nombre lo indica de supervisor las actividades que se

hagan en las instituciones que hayan adquirido el paquete tecnoldgico

e Velar por el fiel cumplimiento de las actividades institucionales, con el animo de
que realicen bien las practicas entre alumnos y profesores. Coordinar las peticiones

entre instituciones y la empresa.
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e Trabajar permanentemente con el area comercial para coordinar cualquier novedad

que exista entre las instituciones.

CARGO: Vendedor

Funciones

e Persona que tendra contacto permanente con las instituciones para ofrecer
continuamente el producto y ser el encargado de cerrar previamente el contrato con las

instituciones bajo la supervision de gerencia.
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Anexo 3: Analisis Sectorial

Barreras de Entrada
Las Barreras de Entrada son medias, con tendencia a futuro altas debido a:
e Conocimientos técnicos, para desarrollar o llevar cabo estas ideas de negocios, que
tienen la finalidad de ofrecer o prestar servicios educativos de alta calidad.
e Lainversion inicial es alta, ya que los equipos tecnologicos demandan mucha
especializacion. La inversion necesaria para capacitarse también debe considerarse con
la finalidad de adquirir el Know How para entender y asimilar estas ideas de
emprendimiento.
e La contratacion del capital humano, ya que debe ser especializado en éreas de
ciencia y tecnologia, asi como en técnicas de la educacion, para enfrentar a
cuestionamientos o aplicabilidad de sistemas tecnologicos
A largo plazo se observa que las barreras de entrada seran altas ya que la educacién
demanda mayor especializacion, con un mayor incremento en la Inversion. Las regulaciones a
este sector se incrementaran con el tiempo, debido al esquema de mejoramiento de la
educacion requerido por el Gobierno Nacional, contemplado en el Plan Decenal de Educacion.
Rivalidad
La Rivalidad es media ya que en el sector a nivel tecnoldgico se esta desarrollando en
un ambiente nuevo, porque no existen muchas empresas que ofrecen soluciones educativas de
este orden, y ademas, porque difieren totalmente de otras alternativas educacionales de
ambito tecnoldgico; como son por ejemplo todo el equipamiento para modernizar las

instalaciones: computadores, sistemas de audio y video entre otros.



61

Las empresas no compiten en precios, porgue sus sistemas estan enfocados en

aumentar la disposicién a pagar de los clientes o consumidores, sus costos son altos debido a

que la investigacion y desarrollo de nuevo productos demanda un continuo aporte econémicos

por parte de las empresas. Lo que buscan las empresas del sector, es mejorar las condiciones

educativas dirigidas hacia un nicho selecto, especializado en encontrar mejoras en la calidad

acompariados de sistemas que aporten el material y el conocimiento adecuado.

Sustitutos

Existen muchos sustitutos por lo tanto esta fuerza es alta. Se debe considerar lo

siguiente:

e Los padres de familia pueden colaborar con el crecimiento de conocimientos de sus
hijos en centros especializados o a través de profesores calificados.

e Que las instituciones educativas equipen sus laboratorios tecnolégicos por su
propia cuenta.

e Existen una amplia gama de servicios educacionales en varias areas como por
ejemplo, enfocar esfuerzos en literatura, deportes, musica, artes, eventos extra
curriculares, etc.

e Que los precios en capacitacion y formacion tecnoldgica se los puede adquirir a un
menor precio.

e Cursos en linea que podria ser otra alternativa educacional.

En este caso como no existen mayores sustitutos, la empresa puede tener altos indices de

rentabilidad debido a la exclusividad del servicio educativo.
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Poder de Negociacion Consumidores
Medio, mientras los consumidores o instituciones educativas, pueden elegir varias
opciones para complementar su equipamiento tecnologico y unas de ellas como se dijo
anteriormente puede ser:
e Equipar las instalaciones educativas con laboratorios financiados directamente y
con apoyo de profesores calificados.
e Los consumidores como tal en este sector, son poco informados debido a la
limitada informacion disponible sobre servicios educativos de punta para el
mejoramiento de la educacion.
e Lalealtad de los consumidores es media, porgue los mismos son sensibles a
mejoras a nivel educativo, no solamente a la educacion tradicional que ofrece la
entidad educativa.
e Los costos del sistema son altos, pero hay que considerar que si se va a capacitar a
los instructores o profesores por separado, se puede incurrir en costos mucho mas altos
que la propuesta de la empresa.
e Si se realizan convenios a través de cartera de Estado la opcion de adquirir este
sistema se ve favorable.
e Los costos de cambio de entidad es medio debido a que el proceso de cambio
puede afectar condiciones, sociales, econdémicas, de tiempo que influye a que se adopte

esta medida como tal.
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Poder de Negociacion Proveedores

Existen un limitado nimero de proveedores que ofrecen soluciones tecnoldgicas de
punta para el buen desempefio y aprendizaje de los estudiantes por lo cual su poder de
negociacion es medio. La interfaz sobre este tipo de sistemas marcan una ventaja competitiva
sobre el resto, ya que se demanda ambientes amigables, de excelente calidad, practicos que
permitan un acercamiento a cualquier tipo de tecnologias.

Una excelente relacion con la empresa proveedora es esencial para tener una
rentabilidad a largo plazo, al considerar el efecto tiempo, ya que los servicios educativos se
pueden visualizar los resultados en un afio y en el largo plazo. Este es el mejor instrumento de
venta para cualquier servicio educativo, ya que los padres de familia guian mucho sus
decisiones educativas de sus hijos en base a las propuestas de cada institucion educativa.

Si se analiza desde la perspectiva de cambiar de proveedor constantemente, puede ser
alto el poder de negociacion del mismo, debido a que los costos incurridos en la adquisicion

de sistemas educativos son altos, afectando la economia de cada plantel.
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Activos Cant Precio Total o 1 2 3 4 5
Computadoras 12 600 7200 7200 7200

Carro 1 15000 15000 15000

Licencia 1 S0000 SDDDD’ S0000

Muebles 10000 10000 15000

Total 32200 82200

Depreciacidn o 1 2 3 4 5
Computadoras Linea recta 3 afios 2400 2400 2400 4800 2400 2400
Carro Linea recta 5 afios 3000 3DDD’ 3000 3000 3000 3000
Licencia Linea recta 5 afios 50000 10000 10000 10000 10000 10000
Muehles Linea recta 10 afios 1000 1000 1000 2500 1500 1500
Total 56400 16400 16400 20300 165900 16900
Liquidacion de Activos o 1 Z 3 4 5
Precio de Venta de Activos

Computadoras 2000 2400
Carro 10500
Muebles 5000 5000
Total 7000 17900
Balance restante en libros

Computadoras o 2400
Carro o
Muebles 7000 Q500
Total 7000 11900
Basze imponible a impuesto o 6000
Impuesto Generado o 2175

Ingreso J Egreso generado por Liguidacion de Activos

15725




Anexo 5: Capital de Trabajo

Calculo de Capital de Trabajo Requerido
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0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas 1 1 1 1 1 1 1
Ventas 31.527 31.527 31.527 31.527 31.527 31.527 31.527
50% Ingreso a Venta 15.764 15.764 15.764 15.764 15.764 15.764 15.764
50% Ingreso Entrega 15.764 15.764 15.764 15.764 15.764 15.764
Total Ingresos 0 15.764 15.764 15.764 31.527 15.764 31.527 15.764 31.527 15.764 15.764
Costo por Equipo
50% Costo a Venta 9.458 9.458 9.458 9.458 9.458 9.458 9.458
50% Costo a Entrega 9.458 9.458 9.458 9.458 9.458 9.458
Total Costos 9.458 9.458 9.458 18.916 9.458 18.916 9.458 18.916 9.458 9.458
Gastos 8717 8717 8717 8717 8717 8717 8717 8717 8717 8717 8717 8717
Efectivo Acumulado (8.717) (17.434)  (19.845) (22.256) (24.668) (20.774) (23.185) (19.291) (21.703) (17.809) (20.220) (22.631)

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Ventas 2 2 2 2 2 2 2
Ventas
50% Ingreso a Venta 33131,7 331317 33.132 33131,7 33.132 33.132  33131,7
50% Ingreso Entrega 15763,5 33.132 33.132 33.132 33.132 33.132 33.132 33.132
Total Ingresos 15763,5 33131,7 33.132 33.132 66.263 33.132 33.132 66.263 33.132 66.263 33.132 33.132
Costo por Equipo
50% Costo a Venta 19879 19879 19.879 19.879 19.879 19.879 19.879
50% Costo a Entrega 9458,1 19.879 19.879 19.879 19.879 19.879 19.879 19.879
Total Costos 9458,1 19879 19879 19.879 39.758 19.879 19.879 39.758 19.879 39.758 19.879 19.879
Gastos 11750,3 11750 11750 11750 11750 11750 11750 11750 11750 11750 11750 11750
Efectivo Acumulado 28076,3 (26.574) (25.072) (23.569) (8.814) (7.312) (5.809) 8.946 10.448 25.203 26.705 28.208




Anexo 6: Deuda
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Activos 82.200
75,13 % Activos (61.757)
Total Deuda 5 afios (61.757)
Prestamos Total (61.757) Ano 1 2 3 4 5
Tasa 9,75% Pago $16.187 $16.187 $16.187 $16.187 $16.187
Periodos 5 Interés $6.021 $5.030 $3.942 $2.748 $1.438
Repago Principal $10.166 $11.157 $12.245 $13.439 S 14.749
S
Pago 16.187,39 Principal $51.591 $40.433 $28.188 S 14.749 SO






