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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACIÓN DEL INSTITUTO TECNOLÓGICO DE CARRERAS NO TRADICIONALES 
“F E D E R I C O      F R O E B E L”
ANTECEDENTES

Antes de tomar la decisión de iniciar un nuevo negocio, todo buen empresario emprendedor, debe en primer lugar, recoger toda clase de información acerca del mismo. Una vez obtenido todo ese marco referencial de su próxima empresa, este debe procesar minuciosamente la misma y traducir sus valores o indicadores a realidades del mercado.

Con ello podrá plantear y definir sus estrategias para el buen manejo de su negocio, al tiempo que debe evaluar concienzudamente y sin ningún tipo de pasiones, si este negocio tiene o no, todo el potencial que se necesita para que el mismo sea productivo o, le de a este empresario emprendedor el éxito que el espera.   

A pesar de que existen muchos empresarios que por su larga trayectoria en los negocios, y toda esa experiencia acumulada, han desarrollado lo que podríamos llamar esa “intuición” que le permite muchas veces tomar decisiones acerca de iniciar  un negocio sin previamente hacer un plan de negocios. 
Esto se debe también, a que estos ya tienen muy claro el conocimiento de las variables que interviene en el proyecto, y además tienen la capacidad de procesar mentalmente los datos y procesar intuitivamente los mismos sin necesidad de esta herramienta de la investigación.  

COMPONENTES DEL PLAN DE NEGOCIOS
1.-   ANALISIS DE MERCADO.    ANÁLISIS DEL SECTOR
A más del estudio de mercado, vamos a realizar un análisis del sector,  apoyándonos en el Análisis de Porter.

a) Diagnóstico de la estructura actual y de las perspectivas del sector en el cual se va ha entrar.  La ciudad de Babahoyo, y lugar de implantación del proyecto, pertenece a la Micro-región Occidental de la Provincia de Los Ríos y es capital de la misma, cuenta con un servicio de transporte interprovincial que la une a todas las regiones del país, y poseer un sistema de transporte urbano y rural que articula a todos los sectores del mismo.  Es  sector cuyos  habitantes  están  dedicados a la 
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agricultura en su mayor parte, es el centro administrativo de la provincia y sector de paso necesario entre la sierra y la costa.
b) Estado del sector en términos de: Servicios. Mercados, clientes, empresas nuevas, tecnologías, administración, etc.  Babahoyo, cuenta  con un instituto tecnológico fiscal “Babahoyo”, que da cavidad a unos 300 estudiantes, donde se ofrecen carreras tecnológicas tradicionales desde unos 8 años de su creación. Otro cantón perteneciente al Micro-región occidental de  Los Ríos, que posee un tecnológico es Vinces, donde existen ramas tecnológicas referidas a la agricultura. Los clientes de estos dos centros lo constituyen un porcentaje aproximado del 30% de los bachilleres que buscan carreras cortas para su profesión.  No se han creado hasta la fecha otro centro de educación de este tipo en este sector.

c) Tendencias económicas, sociales y culturales que afectan al sector positiva o negativamente.  La cultura de los habitantes de Babahoyo y Vinces y sus sectores aledaños, desde sus inicios, se han  sentido muy vinculados al radio de influencia de  la ciudad de Guayaquil, lo cual no ha permitido un desarrollo más efectivo, (como el de Quevedo), ya que los ingresos económicos de una u otra forma han ido a parar a esa metrópolis. Así mismo se ha visto que se han perdido casi todos los vestigios de cultura de estas dos regiones,  lo cual ha afectado negativamente a la población ya que se presenta una falta de identidad cultural. Con el ultimo proyecto piloto de Desarrollo Urbano de Babahoyo que se realizó con el apoyo del Banco Alemán KFW, esta ciudad cambió totalmente y lo que antes pasaba 7 meses del año inundado, hoy se alza como una ciudad con todos los servicios básicos que ha levantado el autoestima de sus habitantes. 
d)  Barreras especiales de ingreso y salida de negocios en el sector. En este sector, prácticamente no existen barreras para el ingreso o creación de negocios, dependiendo la característica de este, se puede realizar los trámites necesarios en esta ciudad, que por ser capital de provincia, cuenta con todos los organismos públicos para la legalización de cualquier documento o requerimiento para la implementación de cualquier tipo de negocio, siempre y cuando se encuentre este enmarcado de las leyes de la república. No existe por otro lado ninguna dificultar para acceder a este sector, ya que por vía terrestre se puede ingresar por dos partes, contando para ello con vías de primer orden. Esto garantiza una buena comunicación para cualquier transportación de productos o servicios. 
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e) Rivalidades existentes entre competidores.  En el estudio de mercado nos dimos cuenta que en realidad solo existen dos centros tecnológicos en este sector, por lo tanto comparado con el número de bachilleres que salen anualmente es insuficiente, por lo que la demanda se hace superior a la oferta, lo que garantiza el éxito de esta empresa. Por ser ambos de carácter fiscal, tienen sus dificultades y falta de credibilidad de sus productos ya que entran en el juego de todo lo que al gobierno le suceda.(paros, huelgas, etc.)
f) Poder de negociación de clientes y proveedores.  En nuestro caso los proveedores resultan ser los profesores o catedráticos de las diferentes materias del pensum académico de cada especialización tecnológica, por lo tanto el poder de negociación es mayor el de los clientes o bachilleres de la micro-región. 

g) Amenazas de ingresos de nuevos centros tecnológicos con este servicio.  En realidad, la implementación de un nuevo centro tecnológico, requiere de una gran inversión, y es muy difícil que al menos dentro del próximo primer quinquenio se observe un nuevo ingreso de otro instituto tecnológico, ya que de acuerdo a estadísticas el único que existe en la ciudad de Babahoyo, se remonta desde hace ya 10 años y fue realizado en base  contar con una buena infraestructura física y administrativa para ello. Por lo tanto aún con la incorporación de otro centro de este tipo, la demanda aun sería superior a la oferta.
2.-   ANÁLISIS DE MERCADO
2.1.-   EL  SERVICO:     ANÁLISIS  FODA
Detallaremos pormenorizadamente, la descripción detallada de nuestro servicio a vender, en el  mismo que analizamos el FODA, para determinar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas con que contaría nuestro servicio al ser aplicado, 

  
El uso principal de este servicio, está destinado al área educativa, la formación de líderes empresariales, críticos y reflexivos, capaces de enfrentar con buenos argumentos las eminentes amenazas del TLC y el mundo globalizado. Esto implica un enfoque social, ya que sirve también para fortalecer a nuestra juventud y propiciar un desarrollo local sustentable para la Micro-región Occidental de Los Ríos. El uso secundario del servicio estaría en la gran acción de impulsar al fomento microempresa con los futuros graduados en este centro tecnológico. 
(Aquí se adjunta una tabla del análisis FODA)
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CARACTERÍSTICAS DEL SERVICIO DE CARRERAS TECNOLÓGICAS NO TRADICIONALES

1. Se enmarcan en el Desarrollo Local.

2. Cubren una necesidad del medio o Zona.

3. Está en concordancia con las leyes de educación vigentes.

4. Cuenta con tecnología acorde a la época.

5. Tiene una infraestructura física representativa y adecuada.

6. Institución Educativa es conocida y bien prestigiada en el medio.

7. Tienen 13 años de labores ininterrumpidas en el área de servicio educativo.

8. Está siempre presente en toda actividad social, cívica, educativa, cultural y deportiva.

9. Sus políticas van dirigidas a la búsqueda de un desarrollo educativo.

10. Educación dirigida a cumplir su lema de “Formar líderes reflexivos y críticos” 

VENTAJAS DEL SERVICIO DE CARRERAS TECNOLÓGICAS NO TRADICIONALES

1. Son carreras de corto plazo. (3 años).

2. Fomentan la creación de micro-empresarios.

3. El campo de trabajo está libre de competencia.

4. Es económicamente conveniente en relación a las carreras clásicas y largas.

5. Permite una interacción entre el profesional y su comunidad.

6. Existen horarios convenientes para los estudiantes que trabajan.

7. Está respaldado por un estudio de mercado para estas tecnologías.

8. Da sustentabilidad a la Micro-región.

9. Ofrece una educación integral.

10. Existe la equidad de género.

11. Son innovadoras.

12. Responden a una necesidad ante la saturación del mercado de empleo de las carreras clásicas.

13. Es accesible a todos los estratos económicos.

14. ofrece alternativas de nuevas carreras. 

15. Posee personal docente capacitado.

16. Ofrece nuevas oportunidades para enfrentar el mundo globalizado.
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2.2.-   LOS CLIENTES
De acuerdo al estudio de mercado, nuestros clientes potenciales son de dos tipos:

a) Los bachilleres de los diversos colegios de la Micro-Región Occidental de Los Ríos, quienes deciden por si solos su carrera a seguir. Estos jóvenes tienen en primer lugar una gran tendencia a la búsqueda de un trabajo durante sus estudios, el mismo que le ayudará a solventar los gastos que deparan los mismos. En factor género es muy importante y los clientes del sexo femenino tendrán las mismas posibilidades y beneficios que los varones.

b) Los padres de familia de los bachilleres que inciden en la decisión de la carrera de sus hijos, ellos tendrán más en cuenta precisamente los factores más ventajosos no solo a nivel de tiempo de estudio sino de calidad y de los resultados después de que ellos terminen las carreras, por lo tanto el post venta del servicio, para nuestra empresa es muy importante para el futuro crecimiento de la misma.

La base de decisión de los clientes para la compra de nuestro servicio, será dada en primer lugar por las políticas detallas anteriormente de la empresa; luego tendremos la calidad del servicio, garantizado por los 13 años de experiencia y prestigio alcanzado por esta empresa; La educación tipo laico que no impide a cualquier bachiller ingresar por tener uno u otro tipo de cultura religiosa; La política de pagos y formas de financiamiento que se ofertan; y la educación personalizada característica de esta entidad educativa, como lo testimonian innumerables clientes satisfechos por nuestro servicio, a los largo de mas de una década de servicios educativos.
Por ser innovadores en este tipo de servicio, nuestra competencia se reduce a cero, ya que nadie tiene esta oferta de servicio, por lo tanto el mapeo de precios resulta algo estéril, tanto porque no existe centro particular de este tipo, y los que se encuentran funcionando son fiscales con otro índice de valores que no corresponden competencia para el servicio particular. 

Para el inicio se preparará una serie de estrategias de venta del servicio, de precios, promocionales y de comunicación, empleando también tácticas de ventas y políticas de servicio que hagan más atractivo el paquete general del servicio a ofrecer.
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2.3.-   TAMAÑO DE MERCADO GLOBAL
El mercado global de este plan de negocios es la Micro-región Occidental de Los Ríos, y de acuerdo a las cifras de la Dirección Provincial de Educación de Los Ríos, la cantidad de bachilleres graduados en el período lectivo 2004-2005 fue de 2.955 para la Micro-región Occidental de Los Ríos, desglosados de la siguiente manera:

	Ciudad de la Micro-región Occ.
	#      Bachilleres

	Baba
	   149

	Babahoyo
	1.845

	Palenque
	     46

	Puebloviejo
	   133

	Urdaneta
	   230

	Vinces
	   552

	TOTAL
	2.955


De estos, y de acuerdo a información del SIICE, aproximadamente el  45%  buscan carreras tecnológicas,  otro 20% van a la Universidad donde escogen carreras clásicas, el 25 % restante  ingresa a cursos de corto plazo dedicándose a labores de diferente tipo, y el 10% se queda sin estudiar por adquirir compromisos conyugales, emigra a otro lugar o porque se dedica a trabajar solamente.

Por lo tanto, el mercado que en una primera etapa, abarcará a Babahoyo, Baba y Puebloviejo. La segunda etapa, deberá tener un radio de influencia que cubra la totalidad de la Micro-región Occidental de Los Ríos, en caso de no surgir otra entidad con el mismo servicio en un sector más cercano a su ciudad.
2.4.-  LA COMPETENCIA
Como se ha indicado en este Plan de Negocios a través del análisis de las  Fortalezas y debilidades del servicio de la competencia, y de nuestro servicio en su  análisis FODA,  podemos decir, que no existe una competencia real para este servicio ofertado, como es el Instituto Tecnológico con carreras no tradicionales,  por lo tanto, se podría decir, que la competencia es casi inexistente en la Micro-región, lo que potencia este plan de negocios y le da una buena perspectiva de éxito. 
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Al menos el la primera fase de este plan, como servicio nuevo, no adquiere fracción de mercado siendo lo más lógico suponer, que la penetración al mercado total de la Micro-región, supone un proceso que es muy parecido al ciclo de vida de un producto. Por lo cual, se podría esperar al inicio que el número de bachilleres que vayan a ingresar a este instituto sea algo bajo y que luego de corto tiempo, vaya incrementando su número de forma paulatina.
3.-    ESTRATEGIAS DEL MERCADO
3.1.-   ESTRATEGIAS DE VENTA

Las estrategias iniciales para llevar a cabo las ventas del servicio serán las siguientes:

a) Se considerarán como clientes iniciales a los bachilleres de la Micro-región Occidental de Los Ríos, que radican en la ciudad de Babahoyo y sus áreas aledañas.
b) La segunda opción estará dirigida a los bachilleres de los cantones Baba y Puebloviejo que son los más cercanos.

c) El mayor esfuerzo en venta de este servicio se destinará a los 1.845 bachilleres que salen del cantón Babahoyo.

d) Los contactos para llegar a esa población se basarán en un proyecto de comunicación que deberá ser lanzado con 5 meses de anticipación  al término del período lectivo. Esto ayudará a determinar también los clientes potenciales del servicio.

e) La calidad del servicio se basará en el ya prestigioso  nombre de la institución, y los costos del servicio tendrán un paquete de promociones y facilidades de pago, así como irán acompañado por convenios con organismos como PROLOCAL que ayudarían a financiar los estudios de estudiantes de escasos recursos económicos.

f) La utilización del slogan “Formar micro-empresarios líderes y reflexivos capaces de enfrentar los grandes retos del mañana”,  será uno de los motivadores de venta. 

g)  La segunda fase deberá ser cubierta hasta tener toda la Micro-región incluida en este servicio. Para ello se implementarán otros horarios de tal forma que el bachillere pueda acudir y regresar el mismo día a su lugar de residencia.

3.2.-    ESTRATEGIA DE PRECIOS  
Por no existir otro instituto de esta categoría y  especialidad, los precios que se determinen, van ha estar de acuerdo a lo que nos imponga la Junta Reguladora de Costos para la educación en este cantón, por tanto, se está consiente que el 
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valor que se va ha poner en la iniciación de este Instituto, va ha estar al alcance de todos los bachilleres, si comparamos con los valores de la enseñanza en otros centros de estudio superior particulares de otras ciudades algo más cercanas como Guayaquil y Quevedo. 

Dicho de otra manera, el margen de utilidad será el mínimo para cubrir los gastos de inversión, mantenimiento y rendimiento del servicio.

Este valor que tendrá características de acceso para todos, brindará a este servicio una entrada rápida al mercado y a su vez permitirá una expansión debido a las políticas de financiamiento que se brindarán.

3.3.- TACTICAS DE VENTA. Y ESTRATEGIA  PROMOCIONAL
El proyecto de comunicación para este plan de negocios, fija actividades a realizar para realizar las diferentes tácticas de ventas, entre ellas tenemos las siguientes:
a) Elaborar cuidadosamente un tríptico en donde se reflejen todas las nuevas carreras tecnológicas no tradicionales que se ofertan, expresando claramente los objetivos de la institución y precisando las expectativas existentes.

b) Organizar conferencias de presentación de las carreras tecnológicas no tradicionales, para los alumnos del sexto curso de los colegios de la Micro-región Occidental de Los Ríos.
c) Programar una casa abierta en un lugar estratégico de la ciudad, con stands de cada una de las carreras no tradicionales que se ofrecen, para que sean difundidas sus ventajas a toda la ciudadanía.

d) Realizar varias guindolas con la comunicación más precisa y clara de de las nuevas carreras tecnológicas no tradicionales ofertadas, para que sean colocadas en lugares estratégicos de la ciudad y de los sectores de la micro-región occidental de Los Ríos.

e) Desarrollar un programa de perifonéo donde se recorran todos los sectores de la micro-región occidental de Los Ríos con un contenido sencillo  y que su repetición no ocasione aburrimiento o desagrado al expresar su mensaje.

f) Elaborar un diseño para la difusión a través de hojas volantes, las cuales deberán ser repartidas a lo largo de la micro-región occidental de Los Ríos.

g) Realizar carteles, hojas volantes, trípticos y periódicos murales, la misión y visión de la institución educativa, para que sea conocida por todos y se induzca el deseo de ser parte de ese desafío educativo.
h) No se recurrirá al “free lance” por las características propias del servicio.
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3.4.-   POLÍTICA DE SERVICIOS
3.4.1.-  TERMINOS DE GARANTÍAS

Las garantías que se van a brindar a los estudiantes, consisten básicamente en los siguientes puntos:

a) Educación personalizada conforme a la política de la empresa.

b) Titulo aprobado por el CONESUP.

c) Asesoramiento post-graduado para la creación de una micro-empresa.

d) Congelación de valores durante cada período lectivo.
e) Laboratorios con alta tecnología.

f) Personal docente altamente calificado.

3.4.2.-  TIPO DE SERVICIO AL CLIENTE
Entre los servicios adicionales a que tienen acceso los estudiante de este Instituto tecnológico, son:

a) Servicio de Internet. 

b) Servicio de Buzón de sugerencias.

c) Toda información puede ser obtenida por correo electrónico.

d) Transporte.

e) Bar-Restaurante.

f) Biblioteca virtual.

3.4.3.-  ATENCIÓN AL CLIENTE Y COBRO DE SERVICIOS 

Los clientes para su comodidad, disfrutarán de los siguientes servicios de atención:

a) Pago de pensiones y varios, a través del banco.

b) Información de informes de notas a través de su página WEB.
c) Teléfono y copiadora.
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4.-  PLANES DE CONTINGENCIA

En caso de que alguna de las estrategias no resulten eficaces, se plantea como plan de contingencia:

a) Empezar solo con las especializaciones que de acuerdo al estudio de mercado haya indicado las dos primeras opciones de agrado de los clientes. Esto produciría un cambio favorable y una reagrupación de los bachilleres en estas carreras que eran más solicitadas por ellos y por sus padres.

b) Rediseñar el programa de difusión por si no haya sido el adecuado para  la correcta información de los bachilleres, y lanzarlas rápidamente.

c)  Replantear el plan de negocios si es que por motivos de políticas de gobierno haya habido una gran dificultad. 
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