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RESUMEN

El presente proyecto abarca los estudios necesarios para determinar la factibilidad de
implementar la idea de negocio, analizando cada area en la que se desarrolla; el estudio de
mercado que realiza un bosquejo del mercado demandante del control de tareas, analiza la
disposicidn del consumidor hacia el servicio y prongstica su aceptacion. El estudio técnico que
detalla los procesos de la prestacidon del servicio, los recursgs necesarios para su marcha y su
implementacion. El estudio financierc determina la rentabilidad en relacién al flujo de ingresos y
costos y muestra el resultado de los pronésticos que analizan el riesgo del proyecto. Todos
estos estudios se combinan, dando como resultado el grado de factibilidad del proyecto.



INTRODUCCION

Sin duda alguna la responsabilidad de todo buen padre de familia en el rol de la formacién
académica de sus hijos, va mas alla de matricularlos en un plantel educativo, pues para que la
labor del maestro sea fructifera necesita de la apropiada colaboracidn de los padres en el
hogar, sobre todo en los primeros afios de formacion del nifio y con mucha mas razén si éste

tiene problemas de aprendizaje o carece de correctos habitos de estudio.

El hecho de que, tanto padre como madre trabajan para poder brindarles un mejor nivel de vida
a sus familias se ve muy reflejado en la mayoria de hogares guayaquilefios. En el resto de los
casos, la madre permanece en el hogar pero desafortunadamente debido a sus quehaceres
diarios o a la inadecuada organizacion, no presta o dispone del iempo necesario para guiar las
tareas de sus hijos, lo cual sumado a otros factores conlleva a una realidad muy palpable en el
medio como lo es “el bajo rendimiento escolar”

Otro factor de suma importancia para la concepcion de ia idea fue “La fuerza labaral latente
que constituyen los estudiantes universitarios™. Pues como bien se sabe, existe un gran numero
de estudiantes universitarios que necesitan acceder a un trabajo que les permita continuar
normalmente con su ritmo de estudio, pero lamentablemente son pocos los lugares que pueden
ofrecerle este tipo de facilidad al estudiante, la mayoria de veces porque prefieren a una
persona con disponibilidad de tiempo completo y con titulo de nivel superior en mano.

De estos dos escenarios es de donde parte |la idea del proyecto, el cual consiste en poner a
disposicion de los padres de familia un grupo capacitado de estudiantes universitarios para que
guien y asistan las tareas diarias de sus hijos a domicilio y a largo plazo incentiven a los nifios

a reglizarias de manera auténoma.
Concretamente se denominara al proyecta de la manera siguiente:
"Control de Tareas Escolares a Domlicilio para alumnos del Segqundo al Séptimo Ano de

Educaclén Bdsica, dirigida por un grupo selecto y capacitado de estudiantes
universitarios de la ciudad de Guayaqull”



Objetivos del Proyecto

General

Analizar |z factibilidad de ofrecer el servicio de conirol de tareas como negocio, ofreciendo
nuevas plazas de trabajo para estudiantes universitarios que permita que desarrollen sus
habilidades supervisando las tareas de nifios de 6 a 11 afios a fin de que mejoren su
rendimiento escolar y formen buenos habitos de estudio, considerando los principales factores
implicados en el desarrollo de plan y planteando estrategias acordes a [as condiciones actuales
del entorno a fin de determinar el posible éxito o fracaso de la puesta en marcha del plan de

negocio.

Especificos

1. Definir la situacién actual del servicio, la demanda, la competencia y demas variables
directamente relacionados con el entorno de la empresa.

2. Proponer una estrategia especifica en concordancia con el analisis, que cubra todos ios
aspectos necesarios para un resultado preciso.

3 Predecir posibles complicaciones durante el desarrollo de las etapas de la
implementacion que puedan ser eliminadas o minimizadas sin afectar la consecucion
de objetivos.

4. Evaluar la implementacién de la estrategia propuesta y su posible resultado en el
pericdo dado, determinando asi la factibilidad de implementar el proyecto y su posible

impacto en todos los sectores involucrados.



MARCO METODOLOGICO

Metodologia Clentifica

La metodologia a aplicar se determina como conjunto de tacticas para constituir el
conocimiento {5). Para la presente investigacion se desarrollard en base a métodos
cuantitativos, denominados también empirico-analitico, racionalistas o positivistas, los cuales
aplican objetivos, conceptos y métodos de las ciencias naturales a las ciencias sociales, todo
ello a través de la observacidn y experimentacion de los fendomenos. (17)

Tipo de Investigacién

El proceso abarca la planificacién de objelivos, la aglomeracidon de datos, el andlisis e
interpretacion de los mismos, para lo cual, se utilizara la estadistica descriptiva la cual consiste
en llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la
descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas. (18) Su meta no se limita
a la recoleccién de datos, sino a la prediccién e identificacion de las relaciones que existen
entre dos o mas variables, hecho que en el presente proyecto resulta de gran importancia para
una mavyor aproximacion a la realidad.

Muestra

Para una poblacién finita, el calculo de la muestra se realiz6 utilizando la siguiente formula (19):

n = NzZpP(1-P)
T (N-1)e2+ zgP(1-P)
2
9.000(1.962) 0.5 (1-0.5)
"~ 1.962 0.5(1-0.5)+ 0.052(9.000-1)
n=278

Donde:

n= Tamafio muestra

z= Nivel de confianza 95%= 1.96

p= proporcién de una categoria de la variable
N= Tamai‘o de la poblacién

e= error 0.05



AT

Técnlca de muestreo

Para el andlisis muestral se utilizara el tipo de muestreo probabilistico, en razén de que estos
aseguran la representatividad de la muestra extraida (17). El tipo de muestreo a utilizar sera
probabilistico aleatorio simple, con este métedo se selecciona una muestra de tamafio n de una
poblacion de N unidades, cada elemento tiene una probabilidad de inclusién igual y conocida
de n/N. (19)



1. ESTUDIO SECTORIAL

1.1. Sector Industrial

El sector al que pertenece el proyecto es el de servicios, de tal forma que se ofrece el
servicio de control de tareas a domicilio asi como cualquier otro servicio prestado dentro del

comercio de servicios.

1.2. Problemas e Impactos

Actualmente la educaciéon es muy costosa y su rendimiento no siempre corresponde a la
inversion; para un aporte de calidad a la sociedad y el desarrollo de las naciones, se deben
adoptar medidas para lograr una mejor educacién. (1) Cada pais debe velar por su
desarrollo enfrentando los problemas econdémicos y sociales identificados dando la mas alta
prioridad a la satisfaccion de las necesidades de la poblacion (2) Para el caso del Ecuador
un aspecto importante es la educacion como pilar para el desarrollo deseado, de modo que
mientras mas se invierta en este factor evolutivo, los resultados se obtendran con mayor

eficacia.

La idea de negocio surge como apoyo a esta premisa, mas alld de que las familias desean el
bienestar de sus hijos, la sociedad necesita de mejores ciudadanos del mafiana. Otro factor
importante es el bajo rendimiento escolar de nifios; los métodos, planes y procedimientos de
ensefianza deben estar acordes a las condiciones y entorno especifico (2) aplicando de esta

forma la dosis exacta de los factores necesarios para obtener un resultado 6ptimo.

1.3. Generacién de Empleo

El proyecto ofrece brindar el servicio a través de personal capacitado, preferentemente
estudiantes universitarios de carreras de pedagogia, de tal forma que se creara una nueva
fuente de trabajo a medio tiempo destinada directamente para dichos estudiantes que
necesitan emplearse con facilidad de tiempo, que les permita cursar su carrera universitaria
y al mismo tiempo aplicar sus conocimientos relativos a la ensefianza académica como

practica laboral.



1.4. Educacién

Considerando que en las escuelas de nivel de educacion primaria existe un gran numero de
alumnado de rendimiento bajo, (3) se han determinado los factores que influyen en este
hecho, entre los mas importantes estan la ausencia de los padres en el hogar y la falta de
tiempo necesario para el control debido, adicionalmente existen nifilos que tienen problema
de retentiva, memoria, o conductuales, sin embargo para este segmento no contamos con la
solucion al problema. Entre tanto, el servicio personalizado y exclusivo a domicilio, donde la
empresa prestard el servicio, permitira crear una conducta de organizacion, estudio y
planeacion en cada uno de los aprendices, disminuyendo de esta manera ese niumero de

alumnos con rendimientos bajos y dando asi unos futuros profesionales para el mafiana.



2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Situacién Actual

“En el sistema educativo tradicional no hay duda de que la asignacion de tareas escolares
para el hogar es una manera de fortalecer el conocimiento y la responsabilidad del alumno,
es por ésta razén que los deberes escolares para la casa son considerados por muchos
como un recurso pedagégico que permite profundizar y afianzar los conocimientos

adquiridos en clase”. (4)

Es importante sefialar que este tema no es s6lo un problema que incumbe a educadores y

alumnos, sino que la participacion de los padres de familia es fundamental.

El papel que juegan los padres de familia con referencia a las tareas de sus hijos es de
méaxima importancia. Un seguimiento y control permanente les permitird conocer las
dificultades de sus hijos en el proceso de aprendizaje. La participacion de los padres en el

quehacer educativo de la escuela no sélo es importante, sino obligatoria.

Sin embargo debido a las mdltiples ocupaciones que demanda hoy la sociedad actual,
algunos padres descuidan su funcién educadora encomendando esta tarea sélo a la
escuela. No hay en muchos casos apoyo, ni control de los padres en el trabajo escolar de
sus hijos.

“La falta de control, supervisién y seguimiento en las tareas de un nifio que no posee
correctos habitos de estudio, puede conllevarlo en la mayoria de los casos a tener un

rendimiento escolar poco satisfactorio.” (1)

Buscando una solucion para los problemas de rendimiento de sus hijos es que los padres
optan por pedir ayuda a familiares cercanos, amigos incluso personas particulares para que
asistan y controlen las tareas diarias de sus nifios, opcion que en la mayoria de los casos no
resulta 100% eficiente pues no siempre dichas personas estan en la capacidad para asistir a
las dudas de los estudiantes. En otros casos contratan a profesores particulares para que
preparen a sus hijos antes de los examenes en las materias de mayor complejidad, siendo
ésta medida poco recomendable pues el aprendizaje es todo un proceso y los vacios de todo

un parcial no pueden ser llenados en un par de clases antes de una evaluacion.

En el mejor de los casos los padres inscriben a sus hijos en instituciones educativas que
ofrecen control de tareas escolares diarias luego de la jornada normal de clases en sus
propias instalaciones, convirtiéndose ésta en una buena opcién en la medida en que el

estudiante no sea de f4cil distraccién pues recordemos que éste tipo de control de tareas no



es personalizado y el profesor tiene que extender su asistencia al resto de estudiantes del
curso. Un ejemplo de una institucidn que ofrece este tipo de servicio es la Unidad Educativa

Mariscal Sucre. (6)

Son éstas las alternativas por las cuales pueden optar los padres de familia que enfrentan
problemas de bajo rendimiento escolar con sus hijos, alternativas que en la mayoria de los
casos no generan resultados 100 % satisfactorios, afirmacion basada en las respuestas

obtenidas en las encuestas realizadas.

2.2. Situacion Futura

Una vez satisfechas las necesidades de un mercado latente, es de esperarse la normal

reaccion de nuevos competidores.

Actualmente no existe en el mercado ninguna instituciéon formal encargada de ofrecer control
de tareas escolares a domicilio, a pesar de que la demanda existe, dato que puede ser
afirmado gracias al estudio de mercado realizado. No es dificil imaginarse que después de
empezar operaciones apareceran nuevas empresas ofreciendo servicios similares e

inclusive ofreciendo el mismo servicio sin ningln valor agregado.

Es por ésta razén que es de suma importancia posesionarse en el mercado y obtener la
fidelidad de los clientes brindando un servicio de calidad y que verdaderamente satisfaga las
necesidades del mercado demandante.

“Otro factor que podria ser una variante de la situacion actual y que repercutiria directamente
a la clase de servicio que se ofrece podria ser la determinacién de las instituciones
educativas de no enviar tareas escolares a la casa, se menciona esta posibilidad porque el
tema de las tareas escolares para el hogar es para algunos estudiosos de la materia, motivo

de polémicas o de debates.” (4)

Actualmente existen ciertas instituciones educativas cuyas jornadas escolares se extienden
un poco mas de lo normal y no envian tareas al hogar, porque comparten el criterio de que
las tareas escolares enviadas al hogar son innecesarias. El hecho de que mas instituciones
particulares se sumen a esta tendencia incidiria negativamente en el entorno en el cual se

desenvuelve el proyecto. (7)

Es importante resaltar nuestra posicion ante tal polémica y se cree firmemente que la
propuesta y ejecucion de actividades extra clase son primordiales porque ayudan a que el
nifio o adolescente desarrolle sus capacidades creativas y desarrolle habilidades en cuanto a

la investigacion. Todo ello, favorece a su pensamiento critico y reflexivo. La justificacion para



dar al estudiante tareas es una forma de satisfacer totalmente las exigencias que demanda
el desarrollo integral del alumno. Por otro lado se cree que la asignacion de tareas escolares
para la casa deberia reunir ciertas condiciones como por ejemplo ser planificadas y
coordinadas para evitar la improvisacion, rutina y sobrecarga de actividades, considerar el

nivel de madurez y diferencias individuales de cada alumno, entre otras condiciones.

Estos son los dos factores que se pueden mencionar en cuanto a la situacion futura en la

cual podria desarrollarse la empresa.

2.3. El Servicio

El servicio consiste en poner a disposicion de los padres de familia, un grupo estrictamente
seleccionado y capacitado de estudiantes universitarios de la ciudad de Guayaquil para que
guien y asistan las tareas diarias de sus hijos de nivel primario a domicilio, incentivando en
ellos correctos habitos de estudio y procurando que a largo plazo puedan realizar sus tareas

de manera auténoma.

Este servicio esta dirigido especialmente (no exclusivamente) para aquellas familias en las
cuales tanto padre y madre trabajan y no disponen del tiempo necesario para supervisar las

tareas diarias de sus hijos con problemas de rendimiento escolar.

El servicio como tal comprende supervisar que el nifio o nifia realice todas las tareas
enviadas en el dia, y en caso de que el nifio(a) no haya comprendido algun tema dictado en
la clase le correspondera al controlador aclararle todas sus dudas, una vez aclaradas las
dudas el nifio proseguira con sus tareas y una vez terminadas, el controlador constatara que
estén correctamente realizadas.

Todo controlador trabajara bajo los siguientes lineamientos:

Empezard tratando de fomentar disciplina en el nifio(a), ensefidndole a establecer
prioridades entre las tareas de las distintas materias y a distribuir correctamente el tiempo
para cada una de ellas de acuerdo a su nivel de complejidad. De igual manera tratara
siempre de fomentar la capacidad de investigacion del nifio e incentivara en él o ella a
realizar las tareas de manera ordenada, limpia y con gusto. Finalmente reconocera el

esfuerzo del nifio, pues éste es el mejor motor motivador para un chico.



Todo controlador trabajara bajo estas pautas pues de esta manera evitara crear una
dependencia del nifio(a) hacia una persona para poder realizar sus tareas. Es importante
resaltar que la tarea del controlador no es resolverle los problemas al estudiante, sino mas
bien darle técnicas, pautas, supervisarlo, asistirlo en caso dudas y fomentar en él nifio

habitos de estudios para que mas adelante sea capaz de salir adelante solo.

El servicio comprende tres horas diarias de control de tareas a domicilio de lunes a viernes,
los padres que quieran acceder a este servicio tendran que contratarlo por un mes como

minimo, puesto que un mes es un tiempo prudencial para ver los resultados del servicio.

El control de tareas se realizara en la tarde en el horario que me mejor prefiera el cliente, el
controlador llegara a la casa del cliente puntualmente y se retirard luego de cumplida su
labor dentro de las tres horas comprendidas de control.

El controlador informara a diario a los padres el avance del nifio, y de la misma manera la
empresa estara abierta a recibir todo tipo de quejas, criticas, sugerencias con respecto al
servicio en caso de existirlas.

2.4. Mercados, Segmentos y Nichos de Mercado

Tabla I.- SEGMENTACION DE MERCADO

SEGMENTACION % POBLACION
GEOGRAFICA
Ecuador 100% | 13892218
Cantén Guayaquil 17% 2361677

DEMOGRAFICA

Clase Social Alta (Guayaquil) 3.67% 86 674

Escolaridad (Nifios de Nivel Primario) 10.6% 9156
CONDUCTUAL

Desenvolvimiento Auténomo Insuficiente | 82% 7508

Fuente: INEC/ Fuentes Primarias



Para la correcta determinacion y segmentacion del mercado potencial, se ha utilizado datos
proporcionados por el INEC (8) e informacién obtenida de la investigacion primaria realizada
(encuestas). Se realizé tres tipos de segmentacién: La segmentacion geografica, la

demografica y la segmentacién de tipo conductual.

2.4.1. Segmentacion Geografica

El servicio esta dirigido para los habitantes de la ciudad de Guayaquil, para el efecto se
obtuvo por fuente del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC el ndmero de
habitantes del Ecuador, y el porcentaje de habitantes que pertenecen al cantén Guayaquil
(17%), lo cual representa una poblacién de (2'361.677).

2.4.2. Segmentacion Demografica

El servicio esta dirigido a los habitantes del canton Guayaquil, pertenecientes al estrato
social alto y que se encuentren cursando el nivel primario de estudio. Segun datos del
INEC el 3.67% de los habitantes de Guayaquil tienen un nivel socio-econdmico alto, es decir
(86 674 personas), de las cuales el 10.6 % son nifios cursando la primaria (20). Este ultimo
dato se obtuvo a través de llamadas telefénicas a cada uno de los centros de estudios de
nivel socio econdmico alto de Guayaquil a fin de determinar el nimero aproximado de

alumnos de primaria obteniendo un total de 9.156 escolares.

2.4.3. Segmentacion Conductual

El servicio esta dirigido a los estudiantes de nivel primario de estudio de la ciudad de
Guayaquil pertenecientes a la clase alta y que no pueden desenvolverse de manera
auténoma y satisfactoriamente con sus tareas escolares diarias. Los datos para realizar
esta segmentacion se los obtuvo de la investigacion primaria realizada. Segun el andlisis de
la muestra, el 82% de los escolares primarios de clase alta de la ciudad de Guayaquil, no
pueden desenvolverse completamente solos con sus tareas escolares diarias y necesitan de
alguien que lo asista y guie.

Por lo que se concluye que el mercado potencial estd formado por 7.508 estudiantes

aproximadamente.



2.5. Nicho de Mercado

Con el servicio de control de tareas a domicilio se esté satisfaciendo las necesidades de un
nicho de mercado, es decir, se esta atendiendo la necesidad de aquellos padres de familia
que quieren que sus hijos reciban un control diario de tareas en sus respectivos domicilios;

en el estudio de mercado se determinara su aceptacion.

Nota.- El cuadro de segmentacién se obtuvo el mercado conformado por los clientes
potenciales (nifios de nivel primario), sin embargo los demandantes del servicio y por ende
quienes pagaran por él seran los padres de familia. Es decir a lo largo de la investigacion se
hablara de los consumidores del servicio (nifios) y de los demandantes del servicio (padres).

En los posteriores apartados se explicara mas detalladamente ésta diferencia.

2.6. Andlisis de la Oferta

2.6.1. Situacién Actual

Para este servicio no hay competidores directos pero es importante reconocer y mencionar

que indirectamente se presentan algunos tipos de competencia.

Los controles de tareas que se brindan en varios establecimientos educativos luego de la
jornada normal de clases escolares (6) (7) asi como las clases particulares que ofrecen
profesores o estudiantes universitarios independientemente (9) se los considera

competidores indirectos.

En el primer caso, los centros educativos como el Liceo Panamericano o la Unidad
Educativa Mariscal Sucre ofrecen a sus clientes un servicio parecido al que propone este
proyecto porque la actividad que ellos realizan también es denominada control de tareas,
pero con distintas variaciones en la forma como presentan el servicio: destinan sus
instalaciones y algunos de sus profesores una vez concluido el horario normal diario de
clases, de ésta manera los padres de familia interesados en que sus hijos reciban fuera de
las horas de clases el control en sus tareas pueden acceder a ese servicio con un pago

adicional a la pensién escolar (6), ese valor puede ser relativamente inferior al que se



pretende cobrar por el control a domicilio que se estd ofreciendo en este proyecto, es
evidente que estos planteles tienen ventaja debido a que al ser el servicio prestado en
instalaciones propias no incurren en los altos costos de transportacion que se presentan por
el traslado de los controladores al ser a domicilio. El servicio de control de tareas en las
propias instalaciones educativas también tiene a su favor contar con los mismos profesores
para realizar el control, por tanto no tienen costos por pruebas y todo lo competente a la
seleccion del personal, y ademas por ser el servicio dado por los mismos profesionales los
padres podrian preferir ese control a uno ejercido por estudiantes universitarios y
adicionalmente la identificacién y lealtad existente hacia la instituciéon donde se educan sus

hijos los inclina mucho mas a preferir el control que ahi les ofrecen.

Se considera también como competidores a quienes prestan sus servicios para nivelar,
controlar y preparar a estudiantes que tienen problemas en materias especificas (9), este
tipo de servicio es ofrecido por horas y a domicilio y no siempre comprende la ayuda en las
tareas, un servicio como este no es constante por lo que a la larga no se pueden medir los
resultados, mientras que el servicio que se ofrece en este proyecto esta enfocado a que por
ser permanente se garantizara que a mediano plazo el alumno pueda desenvolverse solo y
bien en sus tareas y en consecuencia mejore su rendimiento escolar .

Estas variaciones en el servicio de control de tareas son las que se puede considerar como

posible competencia indirecta.

2.6.2. Situaciéon Futura

Como se expuso anteriormente, éste servicio no tiene competidores directos pero en la
medida que el servicio se consolide y gane su espacio en el mercado de tareas escolares,
los ya existentes competidores indirectos podrian volverse mas fuertes incluyendo en sus
actuales servicios nuevas modalidades de control de tareas, podrian prestar sus servicios a
domicilio y volverse competidores directos.

Asimismo es muy probable que aparezcan nuevos negocios que se conviertan en

competencia directa al ofrecer servicios muy similares.



2.6.3. Perspectivas sobre expansion

Para este negocio es primordial ir aumentando constantemente la demanda debido a que los
beneficios se irdn obteniendo conforme el nimero de clientes aumente por lo tanto la
primera vision de expansion luego de cubrir a cabalidad y llegar a todo el segmento que se
establecid inicialmente, serd extender nuestra linea. Con las encuestas realizadas se pudo
determinar que este servicio mas adelante podria ser ofrecido también a padres de familia
gue tienen hijos en la seccidn pre-primaria (pre-kinder, kinder, preparatorio), ya que muchos
de los encuestados aseguraron tener distintos tipos de problemas para controlar las tareas
de sus hijos que cursan los primeros afios de educacién escolar. El servicio inicialmente no
estara en la capacidad de expandirse a ese mercado ya que previamente se deberia
estudiar a fondo esa idea de negocio en un nuevo proyecto, puesto que para poder dar un
buen control a nifios de esos niveles se requiere de mucha mas preparacion de los
controladores, las pruebas de seleccién a estudiantes universitarios no serian suficientes, se
tendria que incluir al personal profesores parvularios ya que nifios de esas edades necesitan
de un trato especial; es la etapa de los descubrimientos, de mucho aprendizaje, la que
formard su personalidad y tendencias (10) (11); en esas edades su atencién es dispersa y
momentanea, se distraen con gran facilidad, saltan de un tema a otro, lloran intensamente y
al rato estan sonrientes (12), son de este tipo las caracteristicas de los nifios en sus primeros
afios de formacion y solo profesionales netamente entendidos en esa area estan preparados
para lidiar con esas situaciones a mas de ayudarles y guiarles en sus primeros pasos de

formacion y aprendizaje.
A medida que este servicio se vaya desarrollando, el objetivo de expansion sera el de
extender la linea: el servicio sera tanto para estudiantes de primaria como para los de pre-
bésica. Para ese caso como se menciond anteriormente se deberd estudiar la factibilidad del
negocio en un nuevo proyecto que tendra como ventaja tener como referencia el presente.
2.7. Andlisis de la Demanda
2.7.1. Situacion Actual
En las familias con hijos de corta edad, donde lo mas importante es su formacién y en

especial la académica, actualmente la mayoria de los padres que han identificado la

necesidad de efectuar un control eficaz, no tienen el tiempo suficiente para realizar esta
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labor, y dado su deseo de motivarlos a que adquieran buenos habitos de estudio, surge la

necesidad de satisfacer este requerimiento a través de terceras partes.
Segun la investigacion primaria realizada, los padres actualmente prefieren que una tercera
persona realice la labor de control por ellos, dadas sus ocupaciones y la importancia que
requiere el aprovechamiento académico de sus hijos, por lo que se puede concluir que
actualmente la demanda de éste servicio no esta completamente satisfecha.

2.7.2. Demanda
La demanda del servicio es claramente definida por:
Padres de Familia con un nivel socio-econdmico alto, de la ciudad de Guayaquil, con hijos
cursando el nivel primario de estudio, y con problemas de bajo rendimiento escolar y que
ademas deseen que éstos reciban un control de tareas escolares diarias a domicilio.

2.7.3. Demandante y Consumidor

Los demandantes constituyen los padres de familia quienes son los que contratan el servicio

y pagan por él.

Los consumidores son los estudiantes a quienes directamente se les brindara el servicio.
2.7.4. Proyeccion

El crecimiento de la demanda depende de varios factores, entre los cuales se considerara

principalmente el crecimiento poblacional y las diferentes causas por las cuales el servicio es

requerido, por ejemplo el mejoramiento o practica de habitos de estudio que conlleva hacia

resultados positivos en el rendimiento académico, dichos factores tienen relacion directa con

el aumento o disminucién de la demanda, por lo que se analiza cada uno.
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La tasa de crecimiento poblacional estimada segun el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos para el Ecuador es el 1,91% anual, establecida como la diferencia entre nacimientos
y defunciones, y el balance entre migrantes que entran y salen del pais. Sin embargo para el
presente proyecto se utilizara la tasa de natalidad puesto que ésta refleja mas claramente el
crecimiento de los consumidores del servicio que se defini6 como nifios que se encuentren

cursando el nivel primario de estudios, residentes en la ciudad de Guayaquil.

Los habitos de estudio influyen positivamente en el rendimiento escolar, mas que la
inteligencia y la adaptacion familiar, fisiol6gica y social (22). La tecnologia de internet y la
utilizacion de herramientas informaticas como método para el mejoramiento del rendimiento
académico (23) provocaria fluctuaciones en la demanda, sin embargo, el control
permanente en los primeros afios de educacion es indispensable para formar dichos
habitos encaminados hacia la autonomia del nifio, (23) raz6n por la cual, este factor tendria

poca incidencia en la demanda del servicio.

Del analisis previo, se concluye que la demanda futura dependerd principalmente del
nacimiento de infantes, por tanto, la demanda se proyectara de la siguiente manera: del
mercado segmentado se estimé una demanda de 7.508 consumidores, se utilizara el
porcentaje de encuestados que estarian dispuestos a contratar el servicio por lo que, el 85%
del valor mencionado da como resultado 6.382 escolares de los cuales para comenzar el
negocio se ha tomado un criterio mesurado, de ésta forma se pretende cubrir del 2% de la

demanda. Dando como resultado 128 consumidores aproximadamente.

Para el crecimiento de la demanda en el presente estudio se ha tomado el 1,43% que

representa la tasa de natalidad estimada por el INEC.
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2.8. Andlisis de las Fuentes Primarias

2.8.1. Objetivos

Tabla Il.- Objetivos de la Encuesta

Objetivo 1

Determinar el Perfil del Consumidor.- Este objetivo permitira
conocer mas de cerca al cliente y sus condiciones de vida
relacionadas con su ocupacion, estado civil, domicilio, cantidad

de hijos, etc.

Objetivo 2

Determinar el Nivel de aceptacion del Servicio.- Por medio de
este objetivo se dard a conocer que tan dispuesto estaria el
mercado potencial a contratar el servicio de control de tareas a

domicilio.

Objetivo 3

Determinar el valor mensual que los demandantes
actualmente destinan para el control de tareas de sus hijos.-
Este objetivo busca conocer la proporcion de la renta que los
padres actualmente consumen para el control de tareas de sus

hijos.

Objetivo 4

Determinar el Nivel de Satisfaccion por parte de los padres
de familia del control que actualmente reciben sus hijos.-
Mediante este objetivo se conocerd que tan a gusto se sienten
los padres con el control que han recibido sus hijos para su mejor

desenvolvimiento

Objetivo 5

Determinar las caracteristicas del servicio de acuerdo a las
Preferencias del Consumidor.- Este objetivo permite indagar
en la forma del contrato del servicio, las preferencias en relacion
al horario, sexo del controlador, periodo de contratacion, forma

de pago, frecuencias, etc.

Elaborado por: Las autoras
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2.8.2. Anadlisis de Resultados

A partir de la segmentacion realizada y de los resultados obtenidos de las fuentes primarias,

los demandantes del servicio constituyen personas con el siguiente perfil;

Estado Civil
Tabla Ill.- Estado Civil
ESTADO CIVIL Frequency | Percent
SOLTERO 10 4.0
CASADO 177 71.7
UNION LIBRE 53 215
OTRO 7 2.8
Total 247 100.0

Elaborado por: Las autoras

ESTADO CIVIL

W SOLTERO
ECASADO
CIUNION LIBRE
Wotro

Elaborado por: Las autoras

De la tabla anterior se puede inferir que los demandantes son en su mayoria personas
casadas con un 71.7% de un total de 247 encuestas realizadas, seguidas de las personas en
unién libre con un 21.5% y en muy menor proporcioén se encuentran las personas solteras,
divorciadas y viudas. Por lo que se concluye que el mercado objetivo son hogares
legalmente constituidos.

14



Ocupacion

Tabla IV.- Ocupacién

OCUPACION Frequency | Percent
EMPLEADO PUBLICO 47 19.0
EMPLEADO PRIVADO 138 55.9
EMPRESARIO 39 15.8
AMA DE CASA 23 9.3
Total 247 100.0

Elaborado por: Las autoras

OCUPACION

B EMPLEADO PUBLICO
[ EMPLEADO PRVADO
CJEMPRESARIO

B AMA DECASA

Elaborado por: Las autoras

En cuanto a la ocupacion de los demandantes, los resultados muestran que més de la mitad
son empleados privados seguido del 19% que son empleados publicos, 15.8% empresarios,
y la diferencia son amas de casa con el menor porcentaje.

Con este dato se ratifica que actualmente los padres de este segmento son empleados en su

mayoria, razon por la cual se dificulta el control realizado por ellos mismos.
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Domicilio

Tabla V.- Domicilio

Elaborado por: Las autoras

DOMICILIO Frequency | Percent
NORTE 98 39.7
CENTRO 52 21.1
SUR 35 14.2
VIA 46 18.6
SAMBORONDON
VIA COSTA 16 6.5
Total 247 100.0

Elaborado por: Las autoras

[EEV
[ VIA SAMBORONDON
Ovia cosTA

En relacién al domicilio de los clientes, la tabla ilustra que el servicio sera prestado en zonas

del norte de la ciudad con un 39.7% en el Norte y 18.6% via a Samborondon, los demas

sectores de la ciudad acumulan aproximadamente el 38%. Estos datos resultan de gran

ayuda al momento de la prestacion del servicio para la distribucion de los controladores a

través de vehiculos con destino a cada domicilio cliente.
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Hijos Cursando Primaria

Tabla VI.- Nomero de Hijos

No. de
Hijos en
Primaria | Frequency | Percent
1 120 48.6
2 103 41.7
3 23 9.3
MAS DE 3 1 4
Total 247 100.0

Elaborado por: Las autoras

NUMERO DE HIJOS
EN PRIMARIA

Elaborado por: Las autoras

En la tabla se puede apreciar que la mayoria de los encuestados tienen uno o dos hijos en
primaria, la suma de ambos porcentajes es 90.3%, lo que nos indica que el servicio podria
ser proporcionado para un hijo o a su vez para ambos, dependiendo del desenvolvimiento de

cada uno.
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2.8.2.1. Nivel de Satisfaccion de Demandantes

El nivel de satisfaccion de los demandantes se determina por el control que actualmente
reciben o han recibido los estudiantes. Las fuentes primarias determinaron que de los 247
encuestados el 89% de los padres ejerce algun tipo de control sobre sus hijos que cursan
nivel primario ya que los infantes no se desenvuelven solos o satisfactoriamente en el &mbito

escolar; en la siguiente tabla se muestran las frecuencias.

Tabla VII.- Frecuencia: RECIBE ALGUN TIPO DE CONTROL?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Sl 220 89.1 89.1 89.1
NO 27 10.9 10.9 100.0}
Total 247 100.0 100.0

Elaborado por: Las autoras

Para determinar la percepcién que los padres de familia tienen en relaciéon al control de
tareas recibido actualmente por sus hijos, se utilizd la herramienta Crosstabulation para

relacionar su nivel de satisfaccion y de quien proviene el control realizado.

Del total de padres de familia encuestados el 73,6% respondi6 que el control recibido por sus
hijos lo realizan ellos mismos o familiares cercanos, mientras que el 26,3% respondi6 que el
control es realizado por personas o instituciones particulares quienes reciben un valor
monetario por prestar este servicio.

En los siguientes gréaficos se observa también que el control recibido en su mayoria es

calificado como “bueno” con el 46.8% seguido del “muy bueno” con un 34.1%.
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Gréfico No. 1.- Histograma Variable: Como Califica el Servicio?

Elaborado por: Las Autoras
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Gréafico No. 2.- Histograma Variable: Quien Proporciona en Control?
Elaborado por: Las autoras

De lo mencionado anteriormente, se determina que el nivel de satisfaccion bueno, malo o

regular se ve reflejado mayormente en quien proporciona el control de tareas, que en su

mayoria son los padres de familia, de tal forma que su auto calificacién se determina como

“buena” con el 54,32% segun datos tomados de la crosstabulation.

Sin embargo, los padres de familia que han contratado externos para el control, lo califican

en su mayoria como “muy bueno” con el 44.82%.
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Tabla VIIl.- COMO CALIFICA EL SERVICIO? * QUIEN PROPORCIONA EL

CONTROL? Crosstabulation

QUIEN PROPORCIONA EL

CONTROL?
PERSONAS O
PADRES/FAMILIA | INSTITUCIONES
RES CERCANOS | PARTICULARES Total
COMO MUY MALO 0 2 2
CALIFICA EL MALO 1 1 2
SERVICIO?
REGULAR 16 13 29|
BUENO 88 15 103
MUY BUENO 49 26 75
EXCELENTE 8 1 9
Total 162 58 220

Elaborado por: Las autoras

Tabla IX.- Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2-
Value Df sided)
Pearson Chi-Square 22.385% .000
Likelihood Ratio 22.555 .000
Linear-by-Linear 1.758 .185
Association
N of Valid Cases 220
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Tabla IX.- Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2-
Value Df sided)
Pearson Chi-Square 22.385° 5 .000
Likelihood Ratio 22.555 5 .000
Linear-by-Linear 1.758 1 .185
Association
N of Valid Cases 220

a. 5 cells (41,7%) have expected count less than 5. The minimum

expected count is ,53.

Elaborado por: Las autoras

Tabla X.- Symmetric Measures

Asymp. Std.
Value Error® Approx. T Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient .304 .000
Interval by Interval Pearson's R -.090 .076 -1.328 .186°
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation -.025 .076 -.364 716°
N of Valid Cases 220

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

c. Based on normal approximation.

Elaborado por: Las autoras

En base al nivel de significancia de la crosstabulation, se proyecta que ambas variables

(calificacion del servicio y origen del control) estan directamente relacionadas entre si, por

tanto, se determina que dicho nivel de satisfaccion se ve reflejado en la ensefianza

proveniente de los mismos padres.

21




2.8.2.2. Aceptacion del Servicio
Del muestreo realizado, se puede inferir que la poblacién tiene un alto grado de nivel de
aceptacion del servicio ya que casi el 85% de los encuestados respondié que estaria

dispuesto a contratar el servicio de control de tareas a domicilio.

Tabla XI.- Frecuencia Variable: ¢ Estaria Dispuesto a Contratar el Servicio?

¢ Estaria Dispuesto

a Contratar el Valid Cumulative

Servicio? Frequency | Percent Percent Percent

Sl 208 84.2 84.9 84.9
NO 37 15.0 15.1 100.0
Total 245 99.2 100.0
Missing System 2 .8
TOTAL 247 100.0

Elaborado por: Las autoras
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Gréfico No. 3.- Histograma Variable Estaria Dispuesto a Contratar?

Elaborado por: Las autoras
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Realizando un analisis mas profundo del porqué los demandantes estarian dispuestos a
contratar este servicio, se destaca el actual nivel de satisfaccion del control recibido ya sea

por ellos mismos o por particulares.

Analizando esta relacién, se puede determinar una correspondencia significativa entre dicho
nivel de satisfaccion y su disposicion a contratar. Como ya se analizé anteriormente del total
de encuestados, el 46% calificd el servicio como “bueno” y de ese 46% el 93% estaria
dispuesto a contratar. De la misma forma, como también se analizé, ésta calificacion
proviene en su mayoria del servicio prestado por padres de familia o familiares cercanos, por
lo que se puede inferir que la mayoria de los demandantes que contratarian el control de
tareas a domicilio son padres que actualmente no cuentan con este servicio o que nunca lo

han contratado.

Tabla Xll.- COMO CALIFICA EL SERVICIO? * ESTARIA DISPUESTO A
CONTRATAR? Crosstabulation

ESTARIA DISPUESTO A
CONTRATAR?
S| NO Total
COMO CALIFICA EL MUY MALO 1 1 2
SERVICIO? MALO 1 1 2
REGULAR 28 1 29]
BUENO 95 7 102
MUY BUENO 52 23 75
EXCELENTE 7 2 9
Total 184 35 219

Elaborado por: Las autoras
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Tabla XIll.- Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2-
Value Df sided)
Pearson Chi-Square 25.463% 5 .000
Likelihood Ratio 25.187 5 .000
Linear-by-Linear 7.429 1 .006
Association
N of Valid Cases 219

a. 6 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum
expected count is ,32.

Elaborado por: Las autoras

Tabla XIV.- Symmetric Measures

Asymp. Std.
Value Error® Approx. T° | Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient .323 .000
Interval by Interval Pearson's R .185 .081 2.767 .006°
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation .250 .067 3.806 .000°
N of Valid Cases 219

a. Not assuming the null hypothesis.
b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

c. Based on normal approximation.

Elaborado por: Las autoras
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2.8.2.3. Valores de Pago de Control de Tareas

Para el analisis de valor que los demandantes del servicio podrian estar dispuestos a pagar,
con la pregunta ¢Cuanto paga por un control de tareas mensual? considerando que para
llegar a esta pregunta se ha determinado que los escolares ya han recibido o reciben un
control de tareas, a priori se estimé que producto de dicha pregunta se obtendrian resultados
para estimar los precios del servicio. Sin embargo, el resultado de la investigacion determind
gue la mayoria de padres de familia pagan nada o poco por un control de tareas para sus

hijos, con el 76.6% como se muestra en el siguiente grafico.

CUANTO PAGA
MENSUAL POR EL
CONTROL?

] Missing
Eo-49
O50-100

W 101-200

[ mAS DE 200

Elaborado por: Las autoras
Grafico 4.- Diagrama de Pastel Cuanto paga por el control?

Para un mejor analisis, es necesario profundizar en ésta pregunta, para lo cual se utiliz6 la

herramienta crosstabulation para relacionar las variables valor que paga y origen del control.
La siguiente tabla muestra la relacién existente entre ambas variables, 163 personas de un

total de 220 encuestados que llegaron a ésta pregunta, no pagan por este servicio y de las
mismas 220 personas, 162 son los padres de familia quienes proveen el control de tareas
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por ellos mismos. Finalmente, 154 encuestados del mismo total son padres de familia que no

pagan por el control. Esta mayoria explica el porqué el valor pagado por ellos es nulo.

El nivel de significancia determina que ambas variables estan directamente relacionadas es

decir, el poco o nulo valor pagado por este servicio tiene gran dependencia con el origen del

mismo, que como ya se analizé anteriormente son los padres o personas cercanas quienes

lo proveen.

Tabla XV.- CUANTO PAGA MENSUAL POR EL CONTROL? * QUIEN PROPORCIONA

EL CONTROL? Crosstabulation

QUIEN PROPORCIONA EL

CONTROL?
PADRES/ PERSONAS O
FAMILIARES INSTITUCIONES
CERCANOS PARTICULARES | Total
CUANTOPAGA 0 154 9 163
MENSUAL POREL 54 14 5 31 36
CONTROL?
101-200 1 14 15
MAS DE 200 2 4 6
Total 162 58 220|

Elaborado por: Las autoras

26



Tabla XVI.- Chi-Square Tests

Asymp. Sig. (2-
Value Df sided)
Pearson Chi-Square 142.345% 3 .000
Likelihood Ratio 140.175 3 .000
Linear-by-Linear 103.781 1 .000
Association
N of Valid Cases 220

a. 3 cells (37,5%) have expected count less than 5. The minimum

expected count is 1,58.

Elaborado por: Las autoras

Tabla XVII.- Symmetric Measures

Asymp. Std.
Value Error® Approx. T Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient .627 .000
Interval by Interval Pearson's R .688 .057 14.013 .000°
Ordinal by Ordinal Spearman Correlation .788 .047 18.923 .000°
N of Valid Cases 220

a. Not assuming the

null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

c. Based on normal approximation.

Elaborado por: Las autoras

2.8.2.4.

Preferencias del Consumidor

Para determinar las tendencias del cliente respecto del contrato del servicio de control con la

empresa, incluimos en la encuesta preguntas relacionadas con las caracteristicas que mas

se adaptan al perfil del padre de familia, entre estas se destacan:
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e Sexo del Controlador
e Horario de Control
e Periodo de Contratacion y Forma de Pago

¢ Frecuencia del Control

Tabla XVIIl.- PREFERENCIA SEXO DEL CONTROLADOR

Cumulative
Frequency [Percent |Valid Percent |Percent

MASCULINO |10 4.0 4.7 4.7
FEMENINO 145 58.7 68.4 73.1
INDIFERENTE |57 23.1 26.9 100.0
Total 212 85.8 100.0

Missing  System 35 14.2

Total 247 100.0

Elaborado por: Las autoras

1507

100

Count

507

[ ]

MASCIULINO FEMEININO INDIFEIRENTE
PREFERENCIA SEXO DEL CONTROLADOR

Elaborado por: Las autoras

Gréfico 5.- Histograma Preferencia del Sexo del Controlador
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En relacion al Sexo del Controlador, los demandantes prefieren que sean mujeres ya que
como se trata de escolares de primaria, generalmente sus maestras son de sexo femenino.

Sin embargo aproximadamente el 27% de los demandantes indicaron que les parecia

indiferente.
Tabla XIX.- PREFERENCIA DE HORARIO
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

\Valid MARNANA 13 53 6.1 6.1
TARDE 196 79.4 92.5 98.6
NOCHE 3 1.2 14 100.0}
Total 212 85.8 100.0

Missing  System 35 14.2

Total 247 100.0

Elaborado por: Las autoras

200

1507

Count

1001

50

[ ] _—

MAdANA TAEDE NOEHE
PREFERENCIA DE HORARIO

Elaborado por: Las autoras

Gréfico 6.- Histograma Preferencia de Horario
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Para el horario del control, el 92% de los demandantes prefieren la tarde ya que la mayoria

de los nifos estudian en la mafana.

Tabla XX.- PERIODO DE CONTRATACION Y FORMA DE PAGO

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

MENSUAL/ANTICIPADO 208 84.2 98.1 98.1
TRIMESTRAL/ 2 PAGOS 3 1.2 1.4 99.5
ANUAL / PAGOS 1 4 5 100.0
DIFERIDOS
Total 212 85.8 100.0

Missing  System 35 14.2

Total 247 100.0

Elaborado por: Las autoras

250

2007

150

Count

100

50

T
MENSUAL/ANTICIPADO

T
TRIMESTRAL/ 2 PAGOS

I
ANUAL / PAGOS DIFERIDOS

PERIODO DE CONTRATACION Y FORMADE PAGO

Elaborado por: Las autoras

Gréafico No. 7.- Histograma periodo de contratacion
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Para la contratacion del servicio, de las personas que llegaron hasta esta pregunta el 98%

prefieren que el contrato sea mensual y como opcion de pago de forma anticipada.

Tabla XXI.- FRECUENCIA DE CONTROL

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

DIARIO 161 65.2 73.2 73.2
3 VECES POR 39 15.8 17.7 90.9
SEMANA
FINES DE SEMANA 8 3.2 3.6 94.5
OTRO 12 4.9 5.5 100.0
Total 220 89.1 100.0

Missing  System 27 10.9

Total 247 100.0

Elaborado por: Las autoras

2007

150

Count

100

0

T T T T
DIARIO 3 VECES POR SEMANA  FINES DE SEMANA OTRO

FRECUENCIADE CONTROL

Elaborado por: Las autoras

Gréafico No. 8.- Histograma Frecuencia de control
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Respecto a la frecuencia del control, los encuestados tienen preferencia por un control diario

con un 73% seguido de tres veces por semana con un 17%

2.8.3. Conclusiones del Analisis de la Encuesta

En base a todo lo expuesto en el analisis previo se puede concluir lo siguiente:

e Se determind el perfil del consumidor, el mismo que detalla las principales
caracteristicas relevantes, en su mayoria los demandantes son padres de familia
casados o en unién de hecho, empleados privados o publicos que viven en sectores
del norte de la ciudad, y tienen un hijo o dos en su familia que cursan el nivel

primario.

e El control de tareas se realiza a causa de un deficiente desenvolvimiento escolar de
los nifios por lo que los padres optan por realizar el control por el medio que esté a

su alcance que en la mayoria de los casos, lo realizan ellos mismos.

e El nivel de satisfaccion que los padres tienen del servicio recibido es bueno, ya que

la mayoria de ellos son quienes lo imparten.

e El valor actual que la mayoria de padres de familia pagan por el servicio es cero en

razon de que ellos mismos asisten a sus hijos.

e La aceptacion del servicio es muy favorable, dado que un gran porcentaje de padres
de familia estarian dispuestos a contratar el servicio con todos los beneficios que se
ofrece. Esta aceptacion estaria justificada en caso de que se reconozca que el
servicio actualmente recibido es no es tan bueno, sin embargo, dado que ellos
mismos (padres de familia o personas cercanas) son quienes lo realizan, aln

desean que alguien los haga por ellos.

e Los futuros contratantes demandardn el servicio con ciertas caracteristicas
preestablecidas; en relacion al sexo del controlador, la mayoria de padres prefiere el
femenino, para el horario del control los padres prefieren que se lo realice en la
tarde, la forma de contratacion de mayor aceptacion es mensual con pago anticipado

y la frecuencia del control es diaria.
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¢ Finalmente se concluye que, los padres que contratarian el servicio de control de
tareas a domicilio son padres que realizan esta labor directamente o a través de
familiares cercanos que no han pagado o no estan acostumbrados a pagar por dicho
servicio y desearian por un buen precio contratar un control de tareas mas eficaz y
personalizado obteniendo mejores resultados.

2.9. Situacion Futura

Siendo diversas las necesidades a medida que pasa el tiempo, los clientes pueden requerir
servicios adicionales y el control de tareas se puede extender hacia alumnos de niveles pre-
basicos, como se mencioné anteriormente, o0 bien alumnos de secundaria que aln no tengan
independencia académica, o que a su vez sea requerida para una materia especifica con el
objetivo de desarrollar destrezas en dicha materia y lograr la comprension total de su

contenido.

Cada caso de control requiere mayor énfasis en algin aspecto determinado, por lo que los
clientes demandaran un tipo de servicio mas especializado que cubra necesidades mas

puntuales, de tal forma que se amplie la oferta del servicio.

Con estos antecedentes, para satisfacer la futura demanda sera necesario definir nuevos
procesos de tal forma que el servicio se extienda o se especialice en otros nichos de

mercado que se ajusten a las demandas de los usuarios potenciales.

2.10. Precio

2.10.1. Variables para Definicién de Precios

Una vez tabulados y analizados los datos obtenidos en las encuestas, se encontré que el
76.6% de los padres de familia no pagan por un servicio de control de tareas, por lo tanto no
se cuenta con un precio referencial de la competencia directa, porque ésta simplemente no
existe. Por ésta razén se ha decidido proyectar los precios a través del Método Delphi el
cual consiste en estimar los precios por medio de consultas a expertos, quienes en éste caso
son las instituciones que brindan servicios similares al que pretendemos ofrecer. Para motivo
de andlisis se ha elegido a la Unidad Educativa Mariscal Sucre (6) y a La Agrupacion

Politécnica - APOL (13) pues ambas instituciones de alguna manera satisfacen las
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necesidades de un mercado paralelo al de estudio.

De ambas instituciones se obtuvo informacién de tipo cualitativa esencial para el analisis y

que se encuentra resumida en la tabla comparativa siguiente:

Tabla XXIl.- TABLA COMPARATIVA DE SERVICIOS SIMILARES
(CONSULTA A EXPERTOS/METODO DELPHI)

VARIABLES

UNIDAD EDUCATIVA
MARISCAL SUCRE

APOL

PROYECTO

Descripcion del

Control de tareas escolares

diarias, incluye almuerzo y

Preparacién de estudiantes

para su ingreso a la

Control de tareas escolares

de educacion basica

universitarios

servicio o universidad en ciencias diarias
supervision del aseo personal
exactas
T Estudiantes 2do a 7mo afio Estudiantes colegiales y Estudiantes 2do a 7mo afio
arget

de educacion basica

Lugar donde se

dicta el control

En las instalaciones de la

institucion

En las instalaciones de la

institucion

A domicilio

Horas dictadas

50 mensuales

60 mensuales

60 mensuales

Estudiantes y profesionales

Profesores Profesores del plantel o Estudiantes universitarios
politécnicos
Modalidad de )
. Clases grupales Clases grupales Clases personalizadas
ensefianza
Modalidad de Inscripcidn-pago anticipado Inscripcidn-pago anticipado | Inscripcion-pago anticipado
pago mensual mensual mensual

Temporalidad

Periodo escolar

Periodo previo al ingreso a la

Periodo escolar

mejoramientos) para

colegiales y universitarios

universidad
Precios $1,75/ hora $1,25/ hora 6,08/ hora
Preparacién para lecciones,
o ) examenes (supletorios, de )
Servicios Cursos vacacionales de ) Cursos vacacionales de
. ) B grado, parciales,
Adicionales nivelacion

nivelacion

Elaborado por: Las autoras
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2.10.2. Andlisis de la Tabla Comparativa

Se destacan varias similitudes con las instituciones en cuestion en la mayoria de las
variables arriba citadas, pero el presente proyecto posee una bien marcada ventaja

competitiva, la cual es brindar un control de tareas personalizado y a domicilio.

También se puede observar que para ambos casos, tanto para la Unidad Educativa Mariscal
Sucre como para APOL, el valor estimado por cada hora de control de tareas fluctia entre
$1,25y $1,75. Es de éste valor de donde parte el analisis y proyeccién de los precios para el

servicio.

Es importante sefialar que la ventaja competitiva que caracteriza al servicio obliga a incurrir
en altos costos sobre todo de transporte, haciendo de éste un servicio de tipo exclusivo y de

lujo dirigido a familias de nivel socio-econdémico alto, como ya se mencioné anteriormente.

Es decir, se tomara como referencia o como base el precio promedio cobrado por las
instituciones arriba analizadas que es $1.50, y a éste se le sumara los costos que implica

llevar un control de tareas escolares personalizado a domicilio.

En la siguiente tabla se muestra mas claramente la primera estimacion del precio:

Tabla XXIII.- Estimacién de Precio

Precio Base Promedio
(Mercados Paralelos) | Servicio Personalizado | Servicio a Domicilio | Precio/hora
$1,50/hora $3,33 $1,25 $6,08/hora

Elaborado por: Las autoras

Considerando que las instituciones sefialadas anteriormente no ofrecen un servicio
personalizado, es decir una ensefianza individualizada, se ha decidido incrementar dicho
precio incluyendo los costos adicionales del servicio, es decir a este valor promedio se le
agrega el costo del salario de cada controlador, con una base de $200 mensual, equivaldria
a $3,33 ddlares por hora. A esto se suma los costos de transporte de personal en los que se
tiene que incurrir para llevar este servicio al domicilio de cada uno de los clientes, porcentaje
que se ha calculado luego de averiguar los costos de transporte diario por cada controlador,
valor que fue estimado en $3,75 (ida y vuelta) por La Union de Cooperativas de Taxis del
Guayas (14). Dicha cifra se la prorrateé por las tres horas de control diario, obteniendo $1,25

valor de transporte/hora
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Finalmente se obtiene un precio tentativo por hora de $6,08 valor que multiplicado por las 60

horas mensuales que ofrece el servicio ascenderia a $364 mensuales.

Si se compara el precio por hora del servicio con el precio por hora que cobran las personas
particulares que ofrecen el mismo servicio de manera informal sin ofrecer ninguna garantia a
sus clientes, la tarifa expuesta resultaria similar sin incluir el valor agregado que ofrece la

empresa.

Esta afirmacion se la realiza dado que estas personas se publicitan abiertamente en diarios y

sobre todo via Internet con precios que fluctian entre $5 y $15 por hora clase. (9)

2.10.3. Analisis de Precios

A fin de justificar el precio por hora considerado a través de la tabla comparativa, se realizo
un alcance a la encuesta (Anexo 4) la misma que determiné que el 69% estaria dispuesto a
contratar el servicio pagando $6 doélares por hora y, el 31% restante lo contrataria por

precios inferiores.

Tabla XXIV.- Frecuencia: Le agradaria la idea de que su hijo

recibiera un control de tareas diario a domicilio pagando 6 dolares

por hora?
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sl 78 69.0 69.0 69.0
NO 35 31.0 31.0 100.0
Total 113 100.0 100.0

Elaborado por: Las autoras
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Tabla XXV.- Cuanto maximo pagaria por este servicio por hora?

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid 3 11 11.0 31.4 31.4
4 11 11.0 314 62.9
5 13 13.0 37.1 100.0}
Total 35 35.0 100.0

Missing  System 78 78.0

Total 113 113.0

Elaborado por: Las autoras

En base a este analisis, se ponderaron los resultados obtenidos asignando la proporcion

correspondiente como se detalla en la siguiente tabla:

Tabla XXVI PROYECCION DE PRECIOS POR
HORA

PRECIO | FRECUENCIA [ PORCENTAJE | PONDERADO
$3 11 10% 0,29

$4 11 10% 0,39

$5 13 11% 0,57

$6 78 69% 4,15
TOTAL 113 100% $ 540

Considerando éste precio por hora, el valor mensual a pagar por la contratacién del servicio

es de $324

2.11. Plaza

2.11.1. Canales de comercializacién y distribucion del servicio

Por tener un concepto completamente diferente y ante la inexistencia de competencia

directa, se tiene el privilegio de disfrutar de la gran ventaja de ser los pioneros en el servicio,
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asi se podra captar clientes claves quienes ayudaran al servicio a obtener reputacion de
liderazgo en el mercado de tareas escolares ante la posible aparicion de competidores

directos.

La distribucién es directa porque el servicio es traspasado de la empresa al consumidor sin

ningun tipo de intermediacion.

EMPRESA |::> CONSUMIDOR

Para poder comercializar el servicio se requerird de muchas estrategias a nivel de marketing
debido a la condicion de ser nuevos en el mercado y ante la necesidad de acceder a una
considerable cantidad de clientes del mercado objetivo en el menor tiempo posible ya que

éste negocio se mueve en base a volumen de clientes.
2.12. Estrategias de Promocién

El marketing es un tema relevante al momento de comercializar este servicio, por lo que es
primordial utilizar diferentes alternativas para atraer clientes. La publicidad por medio de
volantes es un método acertado para captar atencion del mercado potencial, las mismas que
seran entregadas en sitios estratégicos como centros comerciales concurridos de la ciudad.
Para hacer publicidad también existe la alternativa del el Internet que es un medio

sumamente econémico y a la vez masivo.
La principal estrategia de marketing es el “marketing de boca en boca” debido a su faclil

propagacion una vez que se hayan conseguido clientes claves, asi es muy facil transmitir el

mensaje de la existencia del servicio.
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2.13. Analisis FODA

Tabla XXVII.- FODA

Fortalezas

Servicio Diferenciado.- A domicilio y personalizado, supliendo de
esta manera las necesidades de los padres de familia que trabajan
durante todo el dia y no disponen de tiempo para controlar las tareas
diarias de sus hijos.

Personal Capacitado.- El personal con el cual se contara tendra que
cumplir con requerimientos puntuales y pasar por un riguroso y
estricto proceso de seleccibn y una vez seleccionados seran
evaluados permanentemente, garantizando de ésta manera la calidad
de personal contratado.

Tamafio de Instalaciones.- No se necesitara de un gran espacio
fisico para desarrollar las actividades puesto que el servicio se dicta a
domicilio. Es decir, la demanda no esta estrechamente relacionada

con el tamafio de las instalaciones.

Oportunidades

Estudiantes Universitarios.- Aprovechar una fuerza laboral latente
como lo constituyen los estudiantes universitarios de la ciudad de
Guayaquil que pugnan por trabajos de medio tiempo.
Responsabilidad Escolar.- Segun el resultado mostrado por las
encuestas se encuentra que el 82% de los estudiantes de primaria no
pueden desenvolverse completamente solos con sus tareas
escolares diarias y necesitan de alguien que los asista y guie.

Padres de Familia.- En la mayoria de los hogares, los padres de
familia confian la supervision de las tareas de sus hijos a familiares
cercanos, a terceros o muchas veces a nadie, pues ambos trabajan y

no pueden ejercer su funcién educadora.

Debilidades

Altos Costos.- Los costos de transportacion del personal desde las
instalaciones de la empresa hasta cada uno de los hogares de los
clientes hacen que el servicio tenga costos relativamente elevados.
Temporalidad.- El servicio como tal se prestard exclusivamente
durante la duracion del periodo escolar, obligandonos a la empresa a
ofrecer servicios derivados durante los meses de vacaciones.
Restriccion del Tiempo.- Por ser el servicio dirigido a estudiantes de
primaria, necesariamente se tiene que prestar el servicio Unicamente
en el intervalo desde las 14h00 hasta aproximadamente las 19h00,
impidiendo de esta manera que un controlador tenga mas de un
cliente al dia.
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e Competencia Directa Futura.-Siendo este un servicio que pretende
cubrir una necesidad hasta ahora insatisfecha, se sabe de antemano
gue no se posee competencia, sin embargo no se puede descartar a
largo plazo la aparicion de competencia de tipo directa que se
convertiria en una amenaza para el desarrollo del negocio.
Amenazas e No tareas al hogar.- Actualmente existen algunas instituciones
particulares cuya politica es no enviar tareas escolares al hogar, el
hecho de que mas instituciones educativas se sumen a esta
tendencia incidiria negativamente en el entorno en el que se

desenvuelve el proyecto.

Elaborado por: Las autoras

2.14. Conclusiones del Estudio de Mercado

De todo lo expuesto en el estudio de mercado podemos concluir:

e Que el mercado para el servicio esta latente, no existe la oferta de un servicio con
iguales caracteristicas actualmente en la ciudad de Guayaquil, sin embargo, existe la
necesidad de los hogares en demandar el control de tareas a domicilio.

e Que el precio es un factor primordial para la decisiéon de contratacién del servicio,
puesto que las familias actualmente no destinan una porcién de su renta para este
servicio ya que ellos mismo lo proveen.

e Que en vista de todas las ventajas ofrecidas a los demandantes, estos estarian
dispuestos a contratar el servicio por un buen precio, siempre y cuando reciban un
servicio cien por ciento eficaz.

e Que dados los similares servicios ofrecidos que han se tomado como referencia para
el analisis de precios, el segmento de mercado esta acostumbrado a pagar precios
bajos, sin embargo, se debe resaltar la diferenciacion del servicio, demostrando
calidad y satisfaciendo la necesidad del padre de familia en su totalidad y, producto
de todo esto, se obtendria mayor aceptacion y crecimiento del mercado.

e Que es fundamental una buena implementacién de la estrategia de promocion y
comercializacion al inicio de actividades para ganar mercado, resaltando el servicio
diferenciado que se ofrece como fortaleza, abarcando de esta forma el mercado no
satisfecho.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1. Tamafo de las Instalaciones

Tabla XXVIIl.- Tamafio de Instalaciones

CANTIDAD CARGO

1 GERENTE GENERAL

1 GERENTE ADMINISTRATIVO

1 GERENTE DE
OPERACIONES

1 CONTADOR

1 SECRETARIA/
RECEPCIONISTA

Elaborado por: Las autoras

El hecho de que el control de tareas se lo dicte en el domicilio de cada uno de los clientes
implicara que el numero de clientes que se tenga no tendra gran incidencia en el tamafio de
las instalaciones. Es decir se necesitara instalaciones lo suficientemente cémodas como
para realizar las actividades administrativas diarias y para recibir a los clientes para
proveerles informacion.

Se estima que un local con medidas de 5 metros de ancho por 12 metros largo sera perfecto

para satisfacer las necesidades del negocio.

3.2. Identificacion y Descripcion del Proceso

3.2.1. Proceso Inicial de Actividades
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RECLUTAMIENTO DE
PERSONAL

A 4

MEDICION DE
CONOCIMIENTOS

A\ 4

SELECCION DEL
PERSONAL

A 4

CONTRATO ENTRE
CONTROLADOR DE
TAREAS Y EMPRESA

A 4

CONTRATO ENTRE
CLIENTE Y EMPRESA

PRESTACION DEL
SERVICIO

\ 4

Elaborado por: Las autoras

Grafico No. 9.- Proceso Inicial de Actividades

3.2.1.1. Reclutamiento de personal

Se recibira en las instalaciones todas las visitas de postulantes a “controladores de tareas”,
que cumplan los siguientes requisitos:

e Estudiantes universitarios de preferencia de la Facultad de Ciencias de la
Educacion

e Tener aprobado minimo el segundo afio de su carrera universitaria.

¢ Nivel de Inglés intermedio

e Presentar hoja de vida completa

e Presentar 3 referencias personales

e Presentar Certificado Médico
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e Aprobar todos los examenes
3.2.1.2. Medicién de Conocimientos y Destrezas de Postulantes
Los postulantes deberan rendir los siguientes examenes:
e Examen Psicoldgico
e Examen de Orientacién Vocacional
e Examen Escrito de conocimientos generales

¢ Prueba Demostrativa

e Examen de Inglés
3.2.1.3. Seleccion de Personal
Una vez que los postulantes han sido evaluados, se procedera con la respectiva calificacion
y seleccidon luego de la cual, continuardn dentro del proceso, tan solo aquellos que

obtuvieren 75 puntos o0 mas en la sumatoria total de acuerdo a la siguiente ponderacion:

Tabla XXIX.- Calificacion de Controladores

Test Porcentaje
Examen Psicolégico 15%
Examen de Orientacién Vocacional 30%

Examen Escrito de conocimientos generales 10%

Prueba Demostrativa 30%

Examen de Ingles 15%

Elaborado por: Las autoras

3.2.1.4. Contrato entre “Controladores de Tareas” y “Empresa”
El personal seleccionado para iniciar, firmara un contrato a prueba con una duracién de tres
meses, con opcion a renovacidn por un periodo de 6 meses a un afio, dependiendo de los

resultados de la evaluacién de su rendimiento.

El trabajo de los controladores consistira en brindar guia y asistencia diaria a domicilio en las

tareas escolares de sus clientes.
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Dentro de los términos del contrato, la empresa proporcionara el servicio de transporte

desde las instalaciones de la empresa hasta el domicilio del cliente.

3.2.1.5. Contrato entre “Empresay Clientes”

El Cliente podra acceder a este servicio mediante la siguiente modalidad de contratacion:

Control de Tareas Mensual, el cual debera ser pagado por anticipado e incluye 60 horas de

asistencia (3 horas por dia)

En caso de tratarse de dos hermanos, el nimero de horas diarias se extendera a cuatro, y

se realizara un descuento del 30%.
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3.2.2. Proceso de Prestacion del Servicio

[ REQUERIMIENTO DEL CLIENTE ]

CHEQUEO INICIAL

\ 4

CREACION DE EXPEDIENTE DEL

CONTROLADO
SUMARIO DE LA
SESION
\ 4
( N\
ASIGNACION DEL
CONTROLADOR
\_ J
i REALIZACION DE
! TAREAS
( N\
PRESENTACION DEL
CONTROLADOR
\_ J
CHEQUEO FINAL
\ 4
CONTROL
DIARIO EVALUACION DE
COMPRENSION
\ 4
EVALUACION DEL
CONTROLADOR FIN DE LA SESION

Elaborado por: Las autoras

Gréfico 10.- Proceso de Prestacién del Servicio
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3.2.2.1. Requerimiento del Cliente

El cliente se contactara con la empresa, solicitara informaciéon del servicio la cual sera
debidamente proporcionada, y al momento de la decisiéon de adquisicion del servicio se

elaborara el contrato respectivo.

3.2.2.2. Expediente del Controlado

En esta etapa, se creara el perfil del alumno a ser controlado a través de informacion
basica, tal como datos personales, informacién académica que servira para determinar la
situacién actual del estudiante en su centro educativo, historia clinica para conocer
basicamente el estado de salud del nifio en caso de que esté relacionado con su
rendimiento escolar; datos principales del su entorno familiar y otros de conocimiento

general.

3.2.2.3. Asignacion del Controlador

En base al perfil del estudiante, se asignara un controlador considerando si actualmente

esta a cargo de un controlado o si el actual contrato a su cargo esta préximo a fenecer.
3.2.2.4. Presentacién del Controlador
En esta etapa el controlador realizara una visita al domicilio del alumno donde se presentara
a la familia y al alumno, reconocera los principales rasgos del alumno y se familiarizara con
su entorno.
3.2.2.5. Control Diario
El control diario se desarrolla mediante varios subprocesos sistematicos los cuales se
realizan durante las horas del control en el domicilio del cliente. El control consta de las

siguientes etapas:

Chequeo Inicial.- Se verifica las actividades realizadas en la jornada escolar, se

realiza la revisién del diario escolar sumandose las actividades pendientes.
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Sumario de la Sesién.- Se enumeran y se priorizan las actividades a realizar en la

sesion basado en el chequeo anterior y el grado de dificultad para cada tarea, de

forma que se estima el tiempo por actividad.

Realizacion de tareas.- Se supervisa la realizacion de las tareas escolares conforme

al plan establecido, asistiendo al alumno de ser necesario y efectuando la

explicacion respectiva que complementa lo aprendido en clase.

Chequeo Final.- Se realiza una revision especifica de las tareas elaboradas

comprobando la correcta aplicacién de los conocimientos de la materia.

Evaluacion de Comprensién.- Se verifica el total o parcial entendimiento del material

estudiado y se determina la suficiencia de conocimientos.

Fin de la Sesion.- Se termina la sesion dando cumplimiento a las labores asignadas

y puntualizando las actividades pendientes para la siguiente sesion.

3.2.2.6.

Evaluacion del Controlador

Una vez terminado el contrato entre el cliente y la empresa, se realizara la evaluacion del

controlador, que consistira en los resultados obtenidos y el cumplimiento de objetivos del

alumno en su centro de estudios en el tiempo determinado. El padre de familia evaluara al

controlador en relacién al trato con el alumno, conocimientos y otros aspectos del servicio.

3.3. Factores Principales para la Prestacion del Servicio

3.3.1. Sectorizacion
Tabla XXX.- Sectorizacién
ZONA LOCALIZACION COBERTURA
A NOROESTE CEIBOS, KENNEDY, URDESA, BELLAVISTA, MIRAFLORES
B NORESTE GARZOTA, ALBORADA, LA FAE, VIA SAMBORONDON
C CENTRO - SUR BARRIO CENTENARIO Y OTROS

Elaborado por: Las autoras

Para la prestacion del servicio, se ha tratado de abarcar todos los puntos importantes dentro

la ciudad de Guayaquil donde se cree se encuentra el mercado potencial.
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Para esto se ha sectorizado la ciudad en Norte, Centro y Sur, pero dando especialidad

prioridad a la zona norte que es la zona que registra el mayor porcentaje de clientes

potenciales.

De esta manera finalmente se ha concluido sectorizar la ciudad en tres grandes zonas, (A, B
y C), siendo la zona A la correspondiente a la parte Noroeste de Guayaquil y que cubre
ciudadelas como Ceibos, Kennedy, Urdesa, Bellavista, Miraflores entre otras.

La zona B corresponde a la parte Noreste de la ciudad, cubriendo ciudadelas como
Garzota, Alborada, FAE, y ciudadelas ubicadas en la Via Samborondén.

Finalmente se encuentra la zona C que corresponde a las partes Centro y Sur de Guayaquil,
que cubre ciudadelas exclusivas como lo es el Barrio Centenario en el centro y ciudadelas

como la Saiba, los Almendros entre otras en el Sur.

Guayaquil
O(.}g e Ecuador
Maps Espaiia
El Sauce La'Sequilla Guach:
oiSty "2
o J
2 %
Pascuales % S
o % Bujo
JRen! 7 1
Monte Bello 8 2,
Loma da Orguidels s
San Juan \Mergeles
Ko
c <
RS
] 3 o Los S @
5 manes’ o %
£ & Y
&5 T g &
& anizacign Olive
3 ZO_N A o =
=
o
. : ZONA B
La Prosperina e,
Doce de Mapasingue El4g\:rr||:c[yo
Crtibre ue La Puntilla
A :
Colina Lo Vi'?s,qw Daule] River
Ceibos
£ El Paraiso L’m.':"a Eloy Alfaro
£ Guayas Alfar
£ River
&
leridaT— A% Abdn o @ 3
Aldergy, Musaz i 5 _E"’
“: =
2% S
ZONAC
Puerto Li .
uerto Liza Guaﬁquﬂ
]
® i
5 Silers
' Los
= e &
T Claveles
(2] Esmeraldas
Chiguita
by
= Penmend La Pradera

Gréfico No. 11: SECTORIZACION POR ZONAS
Fuente: Google Maps (15)
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3.3.2. Turnos
Tabla XXXI.- Turnos de Control
SALIDA DE

TURNO | INICIO DEL CONTROL CONTROL

14H00 17H00
. 14H30 17H30
15H00 18HOO0
? 15H30 18H30

Elaborado por: Las autoras

Referencia: Promedio de horarios de Salida de Escuelas de Guayaquil (16)

Se han establecido dos turnos para distribuir los cuatro horarios que se ofrecen a los
clientes para la prestacion de este servicio. Cada turno consta de dos horarios
respectivamente, como se puede observar en el cuadro anterior.

Los turnos han sido creados para facilitar y reducir a la empresa tiempo y costos de
transportacion de los controladores, ya que se considera que por la minima diferencia que
existe entre horarios (media hora) se pueden cubrir dos horarios en un mismo turno, de esta
manera en los vehiculos se pueden transportar controladores de dos horarios diferentes sin
alterar sus horarios de llegada y salida.

El turno comprende tanto los horarios de llegada como los de salida de los domicilios donde
se ofrecen los controles.

El primer turno que cubre los horarios 14H00-17H00 y 14H30-17H30, el segundo turno
comprende los horarios 15H00-18H00 y 15H30-18H00

3.3.3. Distribucién Vehicular

Tabla XXXII.- Distribucién Vehicular

CANT. VEHICULO TURNO ZONA CAPACIDAD POR VEHICULO
1 ALFA 1 A 4
1 BETA 1 B 4
1 GAMMA 1 C 4
1 LANDA 2 A 4
1 DELTA 2 B 4
1 ORION 2 C 4
6 24

Elaborado por: Las autoras
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El tercer factor determinante para llevar a cabo el control de tareas al domicilio de cada uno

de los clientes, es sin duda el medio transporte.

Por ser el transporte un factor de gran incidencia en los costos del proyecto, el éxito o
fracaso de éste dependera en gran medida del eficiente y adecuado manejo del medio de

transporte.

Después de analizar costos entre adquirir vehiculos propios y alquilarlos, se concluye que la
opcibn mas conveniente es alquilarlos, sin descartar la posibilidad futura de adquirir

vehiculos propios por supuesto dependiendo de lo bien que marche el negocio.

Para iniciar las actividades se ha decidido contar con 1 vehiculo por turno y por zona, por
ejemplo: se tendra 1 vehiculo llamado “Alfa” el cual transportara a aquellos controladores
que tienen el turno 1 (control de tareas inicia entre las 14h00 y las 14h30) y que
pertenezcan a la zona A (ciudadelas ubicadas en el Noroeste de la ciudad), de la misma
manera habra un vehiculo “Beta” y un vehiculo “Gamma” que tendran el turno 1 pero para
las zonas B y C respectivamente. Siguiendo esa secuencia se contara con tres vehiculos
mas que tendran esta vez el turno 2 (control de tareas inicia entre las 15h00 y las 15h30) y

que se repartirdn para las zonas A, B y C respectivamente.

De esta manera se adquirird un total de 6 vehiculos, cada uno con capacidad para 4
personas, obteniendo un total de 24 controladores lo que equivaldria al mismo nimero de
clientes para iniciar. Es importante sefialar que el recorrido de transporte empezara desde
las instalaciones del negocio hasta cada uno de los domicilios de los clientes, de la misma
manera una vez concluido los controles de tareas, el transporte se encargara de recoger a

los controladores y llevarlos nuevamente a las instalaciones.

3.3.4. Controladores

Tabla XXXIIl.- Horario de controladores

SALIDA DEL INICIO DEL SALIDA DE LLEGADA DEL
TURNO CONTROLADOR CONTROL CONTROL CONTROLADOR

14H00 17H00

1 13H30 18H30
14H30 17H30
15H00 18HO0

2 14H30 19H30
15H30 18H30

Elaborado por: Las autoras
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Los controladores deben cumplir una jornada diaria de cinco horas, las cuales comprenden:
tres horas que dura el control y las dos horas que se requieren para los traslados desde la
empresa a los domicilios y de los domicilios a la empresa. Para el primer turno que consta
de los dos horarios especificados en el cuadro anterior la salida de los controladores desde
las instalaciones es a las 13H30 mientras que para quienes realizan el control en el segundo
turno con sus dos horarios respectivamente deben salir desde la empresa a las 14H30.
Quienes trabajen en los horarios del turno uno regresaran a las instalaciones a las 18H30
por otro lado los controladores que estan distribuidos en los horarios del turno dos llegaran a
las 19H30.

3.4. Capacidad del Servicio

El servicio ofrecido se proporciona a través de horarios de control; para cada controlado
existen cuatro opciones de horarios a elegir, los cuales se acomodan a los horarios de
clases diarias de los controlados de tal forma que el padre de familia elegira la mejor opcion

para que el nifio reciba el control.

Como se establecidé anteriormente, el primer turno comprende dos horarios de control y se
dispone de tres vehiculos minimo para ese turno, uno para cada zona, si cada vehiculo
tiene la capacidad de transportar cuatro personas a diferentes domicilios, los controladores

a transportarse son doce por dicho turno.

Como cada turno abarca dos horarios de control, por tener treinta minutos de diferencia, en
un mismo vehiculo se transportan controladores para ambos horarios. Por tanto, de los
cuatro horarios a elegir por los padres de familia, para los dos primeros existe una
capacidad de doce controladores repartidos en esos dos horarios dependiendo de cuantos
controlados existan por zona y horario. De la misma forma para los dos siguientes horarios

de control.

El supuesto de que existe un vehiculo para cada turno y zona puede variar, ya que si la
demanda lo requiere, se contratarian mas vehiculos para el mismo turno y zona, de manera

gue se expande la distribucién de controladores para tal sector.
En sintesis, la capacidad de nuestro servicio depende directamente de la demanda, ya que

si aumenta la demanda de un horario determinado o una zona de destino, se abarcaria

dicho sector contratando mas vehiculos. De la misma forma, de no existir un sector que
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requiera el servicio en determinado horario, se eliminaria la asignacion de un vehiculo para

dicho turno.
Tabla XXXIV.- Capacidad del Servicio por Horarios de Control
SALIDA DE CANT. CANT.
INICIO DEL CONTROL CONTROL CONTROLADORES VEHICULOS
14H00 17H00
12 3
14H30 17H30
15H00 18H00
12 3
15H30 18H30

Elaborado por: Las autoras

3.5. Localizacion

Los factores para el estudio de la localizacion de las instalaciones fueron minuciosamente

escogidos considerando que estos son determinantes para que el servicio ofrecido sea

eficiente; una buena localizacidon genera ventajas competitivas (21).

Costo de Servicios Basicos.- Comprende los altos o bajos costos en los que se

incurrir4 por concepto de energia eléctrica, agua y servicio telefonico.

Distribucién de Medios de Transporte.- Siendo el transporte un factor fundamental

en el servicio, el local debe estar ubicado en un lugar céntrico para partir a los
domicilios clientes. Se considero este factor para el estudio de la localizacién debido
a que es muy importante tener la capacidad de llegar primero y en mejores
condiciones al mercado que se ataca (21) en el caso de este servicio una ubicacién

estratégica para acceder a la mayor proporcion del mercado meta es primordial.

Acceso de Mercado Potencial.- Este factor ayudar a determinar que tan accesible es

para los clientes llegar a las instalaciones de la empresa. Al ser el servicio que se
brinda a domicilio se debe procurar tener una buena ubicacién de la empresa para
facilitar la distribucion de los recorridos, los cuales deben ser cumplidos eficiente y

eficazmente para que el servicio sea efectivo.
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Costos de Arriendo.- Comprende los costos de arriendo que cada localidad por

sector requiere. Al no contar con instalaciones que sean propiedad de la
organizacion, el alquiler de un local requiere ser analizado y evaluado

cuidadosamente para escoger un buen lugar y a un costo accesible.

Cada uno de los factores mencionados anteriormente, se calificardn para cuatro posibles

localidades:

Urdesa
Alborada
Simén Bolivar

Kennedy

3.5.1. Porcentajes

Para cada factor se asigna un porcentaje de importancia dentro de la decision de ubicacién

de las oficinas de la empresa, para lo cual tenemos:

Costo de Servicios Basicos: 10%

Distribucién de medios de transporte: 35%

Acceso de Mercando Potencial: 20%

Costos de Arriendo: 35%

Los cuales hacen un total de 100% para la respectiva calificacion, considerando cada una

de las localidades escogidas para el efecto.

En el siguiente cuadro, se observa la calificacién de los factores respecto de cada posible

localidad, en el cual se otorgan puntos dependiendo del factor y su importancia.
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Tabla XXXV.- Matriz de Localizacién

URDESA ALBORADA SIMON BOLIVAR KENNEDY
FACTORES %
Puntos | Ponderado | Puntos | Ponderado | Puntos | Ponderado | Puntos | Ponderado

Costo de

0,10 2,5 0,25 3,5 0,35 2,5 0,25 2,5 0,25
Servicios Basicos
Distribucién de
Medio de 0,35 3 1,05 3 1,05 4 1,4 3 1,05
transporte
Acceso de
Mercado 0,20 2 0,40 2 0,4 3 0,6 2 0,4
potencial
Costo de

0,35 3 1,05 4 1,4 3 1,05 3 1,05
Arriendo
TOTAL 1,00 2,75 3,20 3,30 2,75

Elaborado por: Las autoras

La tabla muestra que la mejor localidad entre las evaluadas para alquilar el local, es la Cdla.

Simon Bolivar con 3,30 puntos sobre cuatro, quedando ésta como mejor opcion, pese a no

tener el mas bajo costo de servicios basicos y de arriendo. Sin embargo, la distribucion de

los medios de transporte y el acceso al mercado potencial le otorgan un buen puntaje que

resultan de mayor peso para esta localidad.

3.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de la empresa se la ha establecido como se puede observar en

el organigrama siguiente:
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GERENCIA GENERAL |

GERENCIA GERENCIA DE
ADMINISTRATIVA OPERACIONES
DEPARTAMENTO DE CONTROLADORES
CONTABILIDAD
DEPARTAMENTO DE

RECURSOS HUMANOS

SECRETARIA

Gréfico No. 12 : ORGANIGRAMA EMPRESARIAL

Elaborado por: Las autoras

Gerencia General y Gerencia Administrativa

En el nivel superior de la organizacién se contara con el gerente general quien a su vez se
desempefiara como gerente administrativo, quien ejerza estas funciones percibira un sueldo
de $ 1100.

Perfil

7

¢+ Titulo superior en Ciencias Administrativas o Econémicas

7

< [Experiencia en cargos similares de 3 afios minimo

e Departamento de Contabilidad
En este nivel de la empresa se contara con un contador quien sera el encargado de

manejar la parte financiera y contable, con un sueldo de $600.

Perfil
< Titulo superior en Contaduria

< Experiencia 2 afios
e Departamento de Recursos Humanos

Para la contratacion de los controladores se establecié un riguroso programa de

seleccion, este departamento serd el encargado de todas las actividades
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relacionadas con las contrataciones del personal principalmente de los estudiantes
universitarios quienes aspiren a desempefiarse como controladores. Adicionalmente
éste departamento se encargard de la coordinacion de capacitaciones para
empleados y controladores. Para quien ejerza estas funciones se destinara un monto

de $500 como sueldo.

Perfil
¢+ Titulo superior en Ciencias Administrativas

7

« Experiencia 2 afios
e Secretaria

En esta area de la empresa se contard con una secretaria quien sera la encargada
principalmente de la recepcion tanto de las personas interesadas en contratar el
servicio como de los aspirantes a controladores, ademas de sus otras funciones

previamente establecidas. Su sueldo sera de $300.

Perfil
«» Estudiante o profesional en Ciencias Administrativas o Econémicas

7

« Experiencia al menos 1 afio

Gerencia de Operaciones

La parte logistica y operacional es esencial para lograr efectividad en la prestacion del
servicio, por lo que se contard con un gerente de operaciones quien se encargara de
coordinar las actividades y hacer cumplir eficazmente los procesos, el transporte como se
definié anteriormente serd contratado para que una empresa externa lo provea, el buen
trabajo de la cooperativa de taxis también sera verificado y supervisado por el gerente de

operaciones, quien percibira un sueldo de $750.
Perfil

«+ Titulo superior en Logistica o Ciencias Administrativas o Econdmicas

< 3 afios de experiencia en cargos de Logistica y Operaciones
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e Controladores

Este nivel es la base del negocio, los estudiantes universitarios que se vinculen a la
empresa deben ser ampliamente evaluados y estrictamente seleccionados, su
correcta labor es fundamental para la empresa, son ellos quienes estaran en contacto
con el cliente, por lo tanto de su trabajo principalmente dependera el éxito de este
negocio, el resto de los niveles de la organizacion deben complementar eficazmente.

Los controladores recibiran un sueldo de $200.

Perfil
« Estudiantes universitarios de preferencia de la Facultad de Ciencias de la
Educacion
+« Tener aprobado minimo el segundo afio de su carrera universitaria

+ Nivel de Inglés intermedio

3.7. Conclusiones del Estudio Técnico

El estudio técnico abarca gran parte de la logistica de la prestacion del servicio por lo que se

puede concluir que:

e Para una optima distribucién de los controladores a los domicilios de los clientes, es
necesario mantener una buena coordinacion tanto con la empresa de transporte

como con los controladores de tareas, principales proveedores del servicio.

e Para iniciar las actividades, no es necesario contar con gran infraestructura fisica ya
gue el servicio se presta en los domicilio de los clientes, por lo que la inversion en

bienes de capital no es mayoritaria.

e Como la naturaleza del negocio es de servicios, en caso de fluctuaciones de la
demanda, se contrataria mas o disminuiria los factores de produccion que en este
estudio son los controladores y las unidades de transporte, sin necesidad de

grandes cantidades de inversion.
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4.- ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se estudiara el comportamiento del proyecto a lo largo del tiempo en lo
referente a su capacidad de pago y generacién de ganancias.

La evaluacion econdmica intenta poner en evidencia la respuesta del proyecto ante las
condiciones impuestas y aportar elementos de decisién mediante la evaluacién del flujo de

caja proyectado y posteriores analisis de sensibilidad.

4.1 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja muestra el resultado real en dinero resultante de cada periodo en que se

evalla el proyecto, y se estructurara de la siguiente manera:

O Flujo Operacional:

e +Ingresos

e - Costos: fijos, variables.

e - Gastos financieros

« - Depreciaciones legales

e = Utilidad Antes de Impuestos

e - Impuestos

= Utilidad después de Impuestos

e+ Depreciacion

= Flujo de Caja Operacional

O Flujo de Capitales:

e - Inversion Fija

e+ Valor Residual de los activos

e - Capital de Trabajo

e+ Recuperacion del capital de trabajo
e + Préstamos

*« - Amortizaciones

= Flujo de Capitales
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Flujo Operacional
+ Flujo de Capitales

= Flujo de Caja

Ingresos

Los componentes del cuadro de proyeccién de ingresos son los siguientes:

Numero Anual de Clientes.- Este dato es calculado multiplicando la respectiva

demanda anual por el 2% (porcentaje de mercado demandante que se va a cubrir).

De la misma manera es importante sefialar que la demanda crece anualmente en un
porcentaje del 1.43% conforme lo sefialado en la proyeccion de la demanda del

segundo capitulo.

Numero de Contratos por Cliente.- Este dato es un valor constante, pues gracias
al estudio de mercado realizado se determind que los clientes estarian dispuestos a

contratar el servicio de manera mensual, lo cual equivaldria a 12 contratos por afio.

Total de contratos por afio.- Numero anual de clientes multiplicado por el nimero

de contratos por cliente.

Precio por Contrato.- El precio por contrato también se mantiene fijo ($ 324.00) a lo

largo de los 10 afios, pues para el analisis, la inflacion no es tomada en cuenta.

Total de Ingresos.- Finalmente el total de ingresos se lo obtiene multiplicando el total de

contratos al afio por su precio.

De acuerdo a esta proyeccion se obtienen ingresos brutos de $ 496.252,94 en el primer afio

e ingresos de hasta $ 563.902,58 para el afio 10. (Ver anexo 6).
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Costos y Gastos

Costos operativos

Tabla No. XXXVI COSTOS OPERATIVOS TOTALES BASE MENSUAL

COSTOS OPERATIVOS UNITARIOS: Valor
SUELDO/CONTROLADOR $200
GASTO /TRANSPORTE $75

COSTOS OPERATIVOS TOTALES UNITARIOS $275
COSTOS OPERACIONALES TOTALES:
NUMERODE CONTROLADORES 128
TOTAL DE COSTOS OPERATIVOS $35 101

Elaborado por: Las autoras

Se cuenta con dos costos de tipo operativo y estos son: los sueldos de los controladores de
tareas y el valor por gasto de transporte de cada controlador.

El sueldo mensual de cada controlador se ha fijado en $200.00, mientras que el gasto de
transporte en $ 75 (14). De esta manera se tiene gastos operativos unitarios de $275
mensuales, valor que multiplicado por el nimero de controladores o lo que es lo mismo por
el nimero de clientes, nos proporciona los costos operativos totales por mes y con ésta
base se hace el calculo anual (anexo7).

Gastos Administrativos y de ventas
A nivel administrativo se debe incurrir en algunos gastos esenciales para el desarrollo

efectivo del negocio.
e Sueldos y salarios
El personal administrativo percibe en total sueldos y salarios mensualmente de $3.250,00

cantidad que fue calculada de la sumatoria de los sueldos individuales.

e Arriendo

Por el alquiler de la oficina se gasta $600,00 mensuales (24).

e Capacitacion

Mientras que cada inicio de afio se incurre en un gasto por capacitacion de $12.764,00 (25).
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e Publicidad
El gasto por publicidad mensual es de $500,00 (26).

e Servicios Basicos
Por servicios basicos: Energia eléctrica, agua, teléfono e Internet se consumen $200,00 al
mes.
En total los gastos administrativos mensuales son de $4550,00.
(Anexo 7)

Financiamiento

Tabla No. XXXVII Datos del Préstamo
Inversion Inicial $48157,18

Valor de Préstamo $19262,87

Tasa Mensual 0,77%

Periodos 60

Valor/Pago Mensual | $401,83

Elaborado por: Las autoras

Para poner en marcha el proyecto se ha decidido conseguir un financiamiento externo del
40% de la inversion inicial, obteniendo asi un préstamo de $ 19 262.87, pagaderos a 5 afios,
con una tasa mensual de 0.77%, la misma que se obtuvo de la tasa activa anual 9.21% (27).

De esta manera se realizaran 60 pagos mensuales de $ 48 157.18. (Ver anexo 8)

Inversién Inicial

Para poder comenzar con las actividades del negocio se requiere contar con computadoras,
muebles de oficina, un local para establecer las instalaciones y una campaiia publicitaria por

lanzamiento del servicio, por lo que se debe realizar una inversiéon total inicial de
$37.600,00, distribuida de la siguiente forma:
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5 Computadoras: 3 con precio unitario $800,00 y 2 con precio unitario

$600,00 (28).

e 2 escritorios en L con sillas con precio unitario $400,00 (28).

e Muebles enseres y adecuacion de oficina por un total de $2.000,00 (28).

e Pago de 2 meses de alquiler de la oficina como rubro de depdsito de
arriendo, pago por mes $600,00 (24).

e Publicidad por lanzamiento de servicio $30.000,00 (26).

e Informacién mas detallada en anexo 9.

Activos Fijos

La organizacién considera activos fijos a los equipos de computacion y muebles y enseres,
activos que se depreciaran anualmente mediante el método de linea recta, para lo cual es
importante conocer la vida til de los activos, el valor total en el que fue adquirido cada
activo y los valores residuales.

La vida util varia de acuerdo al tipo de activo en el caso del equipo de computacion es 3
afios mientras que para los muebles y enseres se consideran 10 afios de vida Util, para el
célculo del valor residual se tomé un 10% del valor total por activo.

En el anexo 10 se puede observar la depreciacién anual por activo con su respectiva
depreciacién acumulada y el valor en libros que se va obteniendo por afio.

Es importante resaltar que en el flujo de caja especificamente en la parte de flujo de
capitales se observa que al cumplirse la vida til de cada activo aparece el valor residual y

a la vez en el mismo afio en que se vence la vida Util estos se reponen (anexo 5).

Capital de trabajo

El capital que se requerira para iniciar operaciones estd comprendido basicamente por los
ingresos percibidos en los dos primeros meses, los costos operativos y gastos
administrativos relativos a la puesta en marcha del negocio. Esta suma asciende a
$10.557,18 (Anexo 11).

4.2 Horizonte de evaluacion del proyecto.
Se considera un horizonte de evaluacion de 10 periodos, donde cada periodo representa un
afio. Se adopta el periodo de un afio por ser el mas usado en la evaluaciéon de proyectos,

por suponerse que en dicho lapso las cuentas mensuales devengadas se hacen efectivas.
(29).
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4.3 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento — TMAR

La tasa minima que el inversionista desearia obtener en la ejecucion este proyecto es la
tasa promedio de rentabilidad financiera que las empresas ecuatorianas pertenecientes a la
industria de ensefianza primaria, han percibido producto de sus operaciones del afio 2007
(30).

Se tomo este dato debido a que resulta complicado estimar una tasa requerida por los
inversionistas, la cual refleje la rentabilidad minima dadas las condiciones actuales que vive
el pais, por lo que la mejor estimacion de rentabilidad requerida para esta época es aquella
que han obtenido empresas del sector por la prestacion del servicio. Esta tasa es del
25,16%

4.4 Criterio de evaluacion

El flujo de caja se evaludé segun el criterio del VAN. Este criterio plantea que el proyecto
debe aceptarse si su valor neto actual (VAN) es igual o superior a cero, donde el VAN es la

diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en dblares americanos.

La Tasa Interna de Retorno — TIR es la tasa de interés que iguala en el tiempo los ingresos
y egresos de un flujo de caja y se convierte en la rentabilidad que ganan los fondos que

permanecen en el proyecto. Para el presente proyecto la TIR es 17%

4.5 Andlisis del Flujo de caja proyectado

En el anexo XX puede verse un detalle del flujo de caja que deja el proyecto. Puede verse
que:

= LaTIR es menor ala TMAR por lo tanto, se rechaza el proyecto.

= El VAN es $ (9.369,69) Es decir, el proyecto renta esta cantidad de dinero
remanente por sobre lo exigido. Como es negativo, se rechaza el proyecto.

4.6 Andlisis de Riesgo

El riesgo de un proyecto se define como la variabilidad de los flujos de caja reales respecto
a los estimados (5). Mientras mas grande sea esta variabilidad, mayor es el riesgo del
proyecto. De esta forma, el riesgo se manifiesta en la variabilidad de los rendimientos del

proyecto, puesto que se calculan sobre la proyeccion de los flujos de caja.
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4.7 Analisis de sensibilidad

Para este analisis se realiz6 el calculo del VAN con variaciones en precio, demanda y costo
variable y su respectiva medicion de pendientes a fin de determinar el componente mas

riesgoso.
Variable: Precio por hora de control
Variacion: $ 0,20

Pendiente: 10.137

Tabla XXXVIII. Variacion del VAN con respecto a Precios

PRECIOS VAN
5 6,00 | S 9.408,77
5 5,80 | 5 7.380,83
5 5,60 | S 5.352,90
5 540 | § 3.324,96
5 520 | S 1.297,02
5 5,005 (730,91) Elaborado por: Las autoras
s 480 |5  (2.758,85)
5 460 | $  (4.786,78)
S 440 | 5  (6.814,72)
S 4,20 | 5 (8.842,66)
PRECIO PORHORA
$15.000,00
$10.000,00

/

$5.000,00
Z
s — VAN
5 -
$ $200  $4,00 / $6,00  $8,00
$ (5.000,00) /
$(10.000,00)

PRECIO

Gréfico XllII Variacion de precios

Elaborado por: Las autoras
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Variable: Demanda
Variacién: 16 Contratos
Pendiente: 1.637

Tabla XXXIX. Variacién del VAN con respecto a cantidad

CANTIDAD VAN
223 g 161.105,70
207 g 134.750,72
191 g 108.395,74
176 g 82.040,76
160 g 55.685,78
144 g 29.330,80
128 g 2.975,83
112 g {23.379,15)
96 g (49.734,13)
80 g {76.089,11)

Elaborado por: Las autoras

DEMANDA

$200.000,00
$150.000,00 /’
$100.000,00
=
q 50.000,00
< S

$- 95/
$ (50.000,00) 0 50 /1' 150 200 250

CONTRATOS MENSUALES

=4=VAN

$(100.000,00)

Grafico XIV. Variacién de cantidad de contratos mensuales

Elaborado por: Las autoras



Variable: Costo Variable

Variacion: $3

Pendiente: -6.472

Tabla XL. Variacién de Costo Variable

COSTO V. VAN

5 260 | $  84.413,93

5 263 | $  64.995,88

5 266 | $  49.577,84

5 269 | $  34.159,79

5 272 | $  18.741,75

5 275 | & 3.323,70

5 278 | & (12.094,34)
5 281 | $ (27.512,39)
5 284 | 5 (42.930,43)
5 287 | § (58.348,47)

Elaborado por: Las autoras

VAN

$100.000,00
$ 80.000,00
$ 60.000,00
$ 40.000,00

COSTO VARIABLE

$20.000,00

5 -
20.000,00)25
40.000,00)

N

5
S(
$ (60.000,00)
$(80.000,00)

COSTO VARIABLE

Gréfico XV. Variacion de costo variable

Elaborado por: Las autoras
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Las variaciones de cada variable representadas en los gréaficos precedentes reflejan el
rendimiento del proyecto manteniendo las demas variables constantes, e indican que el
precio es la variable mas sensible del proyecto ya que en dicha curva se obtuvo la mayor

pendiente.

4.8 Analisis Dinamico

Mediante el analisis de riesgo y de prondstico, se determina la probabilidad de percibir un
valor actual neto determinado.

El pronéstico derivado del flujo de caja, realizando interacciones con las variables precio y
cantidad demandada, muestra que existe un 46,63% de probabilidad que el VAN resulte

negativo, es decir el proyecto no sea rentable.

2T 8 8
8 8 8 8

Probability
]
fousnbal

=
L= B =]

il
=

0,00 '
(S400,000,00) {5200.000,00)

= Fit; Lognormal [l Forecastvalues

Gréfico XVI. Andlisis Dinamico

Elaborado por: Las autoras

Este analisis nos indica que el proyecto es bastante riesgoso, una estrategia de gestion de
riesgo ayudaria a mitigar sus efectos. Sin embargo, se necesitan mas condiciones a favor
de la empresa para obtener un menor riesgo que permita poner en marcha el negocio con

mayores probabilidades de éxito.
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Conclusiones Geanerales

1.- El servicio de control de tareas escolares a domicilio se desarrolla dentro de un mercado

demandante latente, es decir un mercado existente pero que no se encuentra satisfecho auln.

2.- En un mercado como éste, la competencia de tipo directa es nula, sin embargo existe

competencia de tipo indirecta que satisface las necesidades del mercado de manera parcial.

3.- Brindar un control de tareas escolares a domicilio implica incurrir en costos operativos
bastantes elevados, [o cual obliga a la empresa a entrar al mercado con un precio alto, precio

que tan solo un exclusivo sector del mercado demandante esta en posibilidades de pagar.

4 .- Durante el estudio y andlisis de la implementacién del proyecto se determind que el
proyecto es bastante riesgoso sino se logra captar la fidelidad de los controladores y de los
clientes, riesgo que puede ser reducido si se ofrece optimas condiciones [aborales y
compensatorias a los controladores y brindando un servicio de calidad garantizado a los
clientes.

5.- El presente es un proyecto bastante sensible a variables como el precio y la demanda, lo
cual una vez mas lo cataloga como riesgoso si es que dichas variables no son manejadas
apropiadamente.



Recomendaciones

+ Evaluar la competencia indirecta, analizar la posibilidad de hacer alianzas estratégicas
para evitar posibles intervenciones de los proveedores en el negocio, ya que como se
presenta como una amenaza externa es necesario mitigarla con una fortaleza.

» Evaluar mas profundamente las expectativas del consumidor en relacién al servicio
recibido, es decir descubrir todo lo que desearian obtener del servicio para decidirse a
contratarlo. Con esto, se lograra captar la fidelidad del cliente, permitiendo realizar un
trabajo mas eficaz, ajustandose a sus necesidades a fin de preferir el servicio de entre
la competencia.
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ANEXO 2

Horario de Salida de Centros de Estudios de Guayaquil (muestra aleatoria)

Centro educativo

Horario de salida

Pagina web

Centro Educativo la Moderna
CELM

Unidad Educativa Kennedy
School

Tarremar

Balandra Cruz del Sur
Ecomundo

Centro Educativo Espiritu
Santo CEES

14:35

13:30
14:20
14:15
13:20

13:45

www.celm.ec/Primaria_archivosfinformacion.htm

www.ueks.com/HorarioClasesP.html

www torremar.edu.ec/hor_cur prihtm
www .balandra.edu.ec/espangl/circulares.htm
gye.ecomundo.edu.ec/alumnos_horarios.cfm

www.cees.edu.ec/




ANEXO 3

Poblacién Objetivo
| Centro Educativo Ndamero | Teléfono Fuente
La Inmaculada 200 2440300 | Fatima Garcia (administracién)

La Dolorosa 200 2286304 | Secretaria General
Delfos 100 | 2886406

CELM 179 | 2830581 | Mercedes Celda (administracién)
| Sto. Domingo de Guzman 650 | 2884711 | Sara Llanos - Coordinacién de Basica
Vida Nueva Liceo Bilingiie 100 | 2449773

Urbanor 100 2382876

Indoamérica 337 2280952

Naciones Unidas 300 2832537 | Secretaria General
International Scheol 200 2445400 | Secretaria General
Cardenal Spellman 100 | 2284538

Abrahan Lincoln 100 2870453

Liceo Albonor 100 | 2232588

Urdesa School 100 2882558 | Administracion
Academia Buque Mayor 100 2874800 | Administracion
Espiritu Santo Mascuiing 696 Angel Ajila {alumno)
Colegio Delta 400 | 2511062 | Ma. Beatriz Hidaigo - Direcciéon General
IPAC 998 | 2832270 | Lcda. Karina Valero
Almenan Humboldt 840 2850260 | Yudy Calero
'Moderna - Sergio Pérez 600 2834036 | Profesora de Escuela
Nuevo Mundo 161 2830095 | Lola Cordero

Logos Academy 370 2870500 | Eliana Cedefio
Colegio Internacional SEK 95 2738066 | Ma. Fernanda Ortega
COPOL 100

Inter American Academy 71 2871790 | Cecilia de Martinez
Liceo Panamericano 221 2331152 | Fanny Pesantez
Colegio Javier 150

Jefferson 430 2853751 | Ximena Moncayo
Santiago Mayor 228 2871068 | Virgelina Benavides
Cristobal Colén 150

Steiner 110 272977 | Secretaria General
Colegio Americano 670 2255503 | Secretaria General

TOTAL

9156




ANEXO 4
MINIENCUESTA

RAGIIISTAILN

|
LF
i
i

MINI-ENCUESTA

CONTROL DE TAREAS ESCOLARES A DOMICILIO

1.- ;Le agradaria la idea de que su hijo recibiera un control de tareas diario en su
propio domicilio, dirigido por estudiantes universitarios estrictamente
seleccionados y capacitados para guiar, controlar y asistir las tareas de sus hijos,
fomentando en ellos correctos habitos de estudio pagando por este servicio 36
dolares por hora? (se consideran 3 horas diarias minimo por 5 dias a la semana)

[ Si 2 [No

*Si respondid SI finalice la encuesta, de lo contrario pase a la pregunta 2

14.- Cuanto méiximo pagaria por este servicio?
$ por hora de control diario.

ANEXO 5



ANGOS
INGRESOS
Contratos por afio
Precio por Contrato
TOTAL INGRESOS
COSTOS OPERACIONALES
COSTOS FINANCIEROS

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS

TOTAL COSTOS
DEPRECIACION

UTIUDAD ANTES DE PART. TRABAJADORES

Participacion de Trabajadores 15%
UTIUDAD ANTES DE IMPUESTO
Impuesto a la Renta 25%
UTIIDAD DESPUES DE IMPUESTOS
Depreciacidn

FLUMD DE CALA OPERACIONAL
Inversidn Inicial

Valor Residual de Actives

Capital de Trabajo

Recuperacitn de Caprtal de Trabajo
Financiamiento

Amortizacdn de Prestamo
Reposicidn de Equipo

FLUMD DE CAPITALES

FLUJO DE CAJA RETO

-37.600,00
-10.357,18

19.262.87

-28.894,31

VAN: {$ 9.369,69)
TIR: 1%

T™AR: 25,16%

FLUJO DE CAJA

1 2 3 4 s 6 7 s . 10
1532 1584 1576 1599 1622 1645 1668 1692 1716 1741
324 324 324 324 3z 124 324 324 324 324
296.360,00 50346606 51066563 517.963,15 52537500 GSI288795 S00.508,25 SAR2INS2 55607732 564.029,22
421.212,00 427.218.00 432.356,00 439.550,00 445.830.00 452.232,00 458.700,00 46523400 471.900,00 473.632,00
164210 133655 100164 634,55 23218 0 0 0 0 0
6436400 64.36400 64.3564.00 64.354,00 64.3564,00  64.364,00 6436400 64.355,00 64.354,00  54.364,00
437.218,10 49291855 45872164 SO04558,55 51047615 51559600 Sz3.064,00 529.596.00 336.264,00 542.956,00
1350 1350 1350 1350 1350 1350 1350 1150 1350 1350
770990  9.197,51 10.593,99 12059,60 1359891 1494195 16.094,2% 17.289,52 18463,32 19.683,22
1169,98 137963 158910 180894  2039,84 224129 241414  2393,43  2769,50 295248
5.629.91 7.817,28 9.004,89 10.250,66 11.559,07 12. 700,66 13.680,11 14.696,09 15.693,82 16.730,74
165748" 195447 2251,22" 2%s2.66° 288977 317517 342003 3674027 392345 s1m268
497243 536341 675367  7.687,99 866930 952550 10.260,09 1L022,07 1L770,36 1254805
1.350,00 1.350,00 1.350,.00 1.350,00 1.350,00 1.350,00 1.350,00 1.350,00 1.350,00 1.350,00
§324 723m  AUES/ 87,99 1001930 1087550 1161009 1237207 112036 1389805
0 0 360 o 0 360 0 0 360 0
10557,18

3179,88 348543 3820,38 418743 458980

0 0 3600 0 0 36500 o 0 3600 0
31088 M3541 70604  AUTA3 458980 324000 0 0 -3280  10557,1772
IMZSE 37755 1O®3  ASDSS  SANS1 7SESE LSS DI 483  MESD

vyryoaaornid



PROYECCION DE INGRESOS

ANO1 ANO? ANO3 ANO 4 ANOS ANO6 ANO7 AR08 ANOS ANO 10

INGRESOS
NUMERO ANUAL DE CLIENTES 128 19 131 13 135 137 139 11 142 145
NUMERO DE CONTRATOS POR CLENTE 2 2 2 1 1 1 ") ) 1 1
TOTAL DE CONTRATOS POR ANO 153 1554 157 15% 161 1644 1.668 1692 L716 1740
PRECIC POR CONTRATO Som®'s MWM'S WP'S WS WM'S WS \BB'S MWW § MW S MP

TOTALINGRESOS $496.25294 $503.32893 $51056045 $517.868,72 $525.25675 5327930 §540.41960 § 54811767 $555.971,55 § 563.90258
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COSTOS Y GASTOS PROYECTADOS
MENSUAL ARO1 ARG 2 ANO 3 ANO 4 ANCS ANO & ARC 7 ANO S ANO 9 Ao 10
COSTOS OPERACIONALES UNITARIOS:
CONTROLADOR 200
TRANSPORTE 75
COSTOS OPERACIONALES TOTALES UNITARIG: 275
COSTOS OPERACIONALES TOTALES:
CANTIDAD CONTROLADORES 128 122 129 131 133 135 137 139 141 143 145
TOTAL DE COSTOS OPERATIVOS 35.101 1212 Q18 433.356 439.560 245,830 452222 458.700 265.234 471.900 am.622
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y OE VENTAS:
SUELDOS ¥ SALARIOS 1.250 39.000 39.000 39.000 39.000 39.000 79.000 39,000 35.000 39.000 35.000
GASTO DE ARRIENDO 6500 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
r

GASTO DE CAPACITACION 12764 12768" 12.762" 12.764 12.7%4 12.762 12.764" 12764 12764 12.764
GASTO DE PUBLICIDAD 500 3.000 3,000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 1.000 3.000 3.000
SERVICIOS BASICGS 200 2.400 2400 2.400 2.400 2.400 2,400 2.400 2.400 2.400 2.400
TOTAL DE GASTUS ADMINISTRATIVOS 4.550 64.364 54364 64,364 64.364 64.364 54364 54.364 54364 54.364 54.364
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PRESTAMO

ANEXO 9

TABLA DE AMORTIZACION

INVERSION 48157,18
PRESTAMO -19262,8709
TASA ANUAL 9,21%
TASA MENSUAL 0,77%
PERIODOS &0
PAGO $401,83
PRESTAMO 0.4
CAPITAL P, 0,6
PRESTAMO 19262 8709
PERIODO PAGO CAPITAL INTERES SALDO

1 S 401,83 $ 253,99 147,84| 5 15.008,88

2 $401,83 S 255,94 145,89 $18.752,94

3 $ 401,83 $ 257,90 143,93| S 18.495,04

4 $ 401,83 $ 259,88 141,95( $18.235,16

s S 401,83 S 261,88 139,95| $17.973,28

6 $ 401,83 $ 263,89 137,94| $17.709,39

7 $ 401,83 $ 265,91 135,92| S 17.443.,48

8 $401,83 S 267,95 133,88| $17.175,53

9 $401,83 $ 270,01 131,82| $ 16.905,52

10 S 401,83 $ 272,08 129,75| $ 16.633,44

11 5401,83 $ 274,17 127,66 $ 16.359,27

12 $401.83 $ 276,27 125,56| $ 16.082,99

13 5 401,83 $ 278,39 123,44( $ 15.804,60

14 $401,83 S 280,53 121,30| $15.524,07

15 $401,83 $ 282,68 119,15| $15.241,38

16 S 401,83 S 284,85 116,98| S5 14.956,53

17 $401,83 S 287,04 114,79] $14.669,49

18 $401,83 $ 285,24 112,59] £ 14.380,25

19 S401,83 S 291,46 110,37| 5 14.088,78

20 S 401,83 $ 293,70 108,13| $13.795,08

21 $ 401,83 S 295,95 105.,88( $13.499,13

22 $ 401,83 $ 298,23 103,61| $13.200,90

23 $401,82 S 300,51 101,32( $12.900,39

24 S 401,83 S 302,82 99,01] $12.597,57

25 S 401,83 S 305,15 96,69| £12.292,42

26 $401,83 $ 307,49 94,34 $11.984,93

27 $401,83 S 309.85 91,98| £11.675,05

28 5 401,83 $312,23 89,61| $11.362,86

29 $ 401,83 $ 314,52 87,21| $11.048,24

30 $ 401,83 S 317,04 84,80| S 10.731,20

31 S 401,83 S 319,47 £82,36]| $10.411,73

32 S 40%,83 $ 321,92 79,91| $ 10.089,81

33 $ 401,83 $ 324,39 77,44| $£9.765,42

34 $ 401,83 $ 326,88 74,95| S$9.438,54

35 $ 401,83 $ 329,39 72,44| £9.109,15

36 $401,83 S 331,92 69,91| $8.777,23

37 $401,83 $ 334,47 67,37| $£B.442.76

38 $401.83 $ 337,03 64,80 $8.105,73

39 $ 401,83 $ 339,62 62,21| S 7.766,11

a0 S 401,83 $ 342,23 59,60| $7.423,88

41 S 401,83 S 344,85 56,98 S 7.079,03

42 $ 401,83 S 347,50 54,33 $6.731,53

43 $ 401,83 $ 350,17 51,66] $6.381,36

44 $ 401,83 $ 352,85 48,98| $£6.028,51

45 $ 401,83 $ 355,56 46,27 €5.672.94

46 S 401,83 S 358,29 43,54| $5.314,65

a7 $401,83 $ 361,04 40,79| $4.953.61

48 $401,83 $ 363,81 38,02| S4.589,80

49 S 401,83 S 366,60 35,23| $4.223,19

50 $401,83 S 369,42 32,4i| S$3.853,77

51 $ 401,83 $ 372,25 29,58 S3.481,52

52 $401,83 $ 375,11 26,72| S$3.106,41

53 $401,83 $ 377,99 23,84| $2.728,42

54 $.401,82 $ 380,89 20,94| $2.347,53

55 $401,83 $ 383,81 18,02| $1.963,71

56 S 401,83 S 386,76 15,07| $1.576,95

57 $ 401,83 $ 389,73 12,10| $1.187,22

58 $401,83 $392,72 9,11 S 794,50

59 S 401,83 S 395,73 6,10 S 398,77

60 S 401.83 S 398,77 3,06 S 0,00

$24.109,9C 515.262.87 4847,03 $ 24.109,9C



INVERSION INICIAL

CANT. DETALLE UNITARIO VALOR TOTAL
3 COMPUTADOR $ 800,00 | 2.400,00
2 COMPUTADOR S 600,00 | S 1.200,00
2 ESCRITORIOS EN L CON SILLAS $ 40000 |$ 800,00
MUEBLES, ENSERES Y ADECUACION DE
OFICINA $ 2.000,00
2 DEPQSITO ARRIENDO $ 600,00 |$ 1.200,00
PUBLICIDAD POR LANZAMIENTO DE
SERVICIO $  30.000,00
TOTAL $  37.600,00




ANEXO 10
ACTIVOS FIJOS

DETALLE VIDA UTIL VALOR TOTAL VALOR RESIDUAL DEPRECIACION ANUAL
QUIPO DE COMPUTACION 3 s 3.600,00 | 5 360,00 | 1.080,00
UEBLES ¥ ENSERES 10 $ 2.700,00 | § - S 270,00
OTAL $ 6.300,00 | $ 360,00 | $ 1.350,00
EQUIPO DE COMPUTACION

ANO DEPRECIACION ANUAL |DEPRECIACION ACUMULADA VALOR EN LIBROS
1 S 1.080,00 | § 1.080,00 | § 2.520,00
2 S 1.080,00 | 2.160,00 | $ 1.440,00
3 s 1.080,00 | 5 3.240,00 | 360,00

MUEBLES Y ENSERES

ANO DEPRECIACION ANUAL [DEPRECIACION ACUMULADA VALOR EN LIBROS
1 $ 270,00 | $ 270,00 | $ 2.430,00
2 $ 270,00 | $ 540,00 | $ 2.160,00
3 $ 270,00 | § 810,00 | 1.890,00
4 $ 270,00 | § 1.080,00 | $ 1.620,00
5 $ 270,00 | & 1.350,00 | § 1.350,00
6 $ 270,00 | 1.620,00 | § 1.080,00
7 S 270,00 | § 1.890,00 | 810,00
8 S 270,00 | § 2.160,00 | $ 540,00
9 $ 270,00 | $ 2.430,00 | $ 270,00

10 $ 270,00 | § 2.700,00 | § -




CAPITAL DE TRABAIO
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 3 10 11 12

INGRESOS:

NUMERO DE CONTRATOS 128 128 128 128 128 128 128 128 128 128 128 128

PRECIO 323,992568 323,992568 323,926 323,9926 323,9926 3239926 223,9926 323,9926 323,9926 323,9926 323,9926 323,9926
TOTAL DE INGRESOS 4135441  41354,41 41354,41 4135441 41354,41 4135341 41354,41 41354,41 4135441 4135441 4135441 4135441
EGRESOS:
GASTOS OPERATIVOS
CONTROLADORES

NUMERG DE CONTROLADORES 128 128 128 128 128 128 128 128 128 128 128 128

SUELDO POR CONTROLADOR 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
GASTO DE CONTROLADORES 25528°  25528° 25528°  25528°  25528°  25528° 255287 2ss28”  25528°  25528° 25528”25528
TRANSPORTE 9.573 3573 9573 9573 9573 9573 9573 9573 9573 9573 9573 9573
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 35.101 35100 35101 35101 35101 35101 35101 35101 35101 35101 35101 35101
GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTO DE SUELDO 3250 3250 3250 3250 3250 3250 3250 3250 3250 3250 3250 3250
GASTOS DE ARRIENDO 1500 500 500 600 500 600 600 500 600 600 500 500
GASTOS DE PUBLICIDAD 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
GASTOS SERVICIOS BASICOS 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
GASTOS DE CAPACITACION 12.764
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 18514 4550 4550 4550 4550 4550 4550 4550 4550 4S50 4550 4550
TOTAL DE EGRESOS 53.615 39651 39651 39651 39651 39651 39651 39651 39651 39651 39651 39651
FLUJO MENSUAL -12.261 1703 1703 1703 1703 17203 1703 1703 1703 1703 1703 1703
FLUJO ACUMULADO 12261 -10557,18 -8853,77 -7150,35 -5846.54 -3743,53 -2040,12 -336,71 1366,70 3070,11 477353 647694
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