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.llanu.tl de Estud¡o de Factibilitl¡ttl S¡st¿ms lnteligent¿ d¿ Pogo Estudionlil

I. ANALISIS DE MERCADO

I.I. ANÁLIS¡S DEL SECTOR Y DE LA COMPAÑiA

Desde hace mucho tiempo atrás los ciudadanos tienen la idea de que todo tipo de

institución pública estatal, normalmente. no brinda un buen servicio a la comunidad ya

sea por Ia atención, demora, trámites, calidad etc. Debido a estos factores, las

instituciones privadas se han posicionado en el mercado global satisfaciendo las

necesidades del cliente de una manera más efectiva.

[-o mismo ocurre en las áreas de educación a nivel primario, secundario y

superior de instituciones particulares autofinanciadas por los mismos estudiantes o

padres de familia que. por supuesto. desean que sus hijos tengan una buena educación.

Las instituciones secundarias particulares, las cuales han ido creciendo en toda la

ciudad de Guayaquil y a su vez en las demás ciudades más importantes a nivel del

Ecuador por la necesidad de una mejor educación, no se ven afectadas de ninguna

manera por el proceso de gratuidad que está actualmente pasando la educación a nivel

nacional implementado por este gobierno, ya que según los padres de familia, seguirían

manteniendo a sus representados en colegios paficulares por que tendrían una mejor

calidad educativa, comodidad y participación en los cambios y decisiones que pretendan

tomar estas instituciones y que puedan afectar directamente a sus representados.

Considerando todos estos aspectos GYGACORP Cía. Ltda. decidió consulta¡ a

los padres de familia y alumnado de los colegios particulares de clase media alta. sobre

un nuevo servicio que podría implementarse llamado S|PE "Sistema Inteligente de Pago

Estudiantil". SIPE es un sistema de pago que consiste en utilizar el carné estudiantil

como una tarjeta de crédito para realizar compras y pagos académicos dentro del plantel

por medio de un valor acreditado y controlado por el representante del alumno. de esta

manera el servicio ha tenido muy buena aceptación de los padres de t'amilia y una

excelente acogida por parte de los estudia¡tes.

n rxrolt Capitulo l -Página I ES PoL



lllonual de Estudit, de Ftclibili.lod Sislema lnteligcnte de PoEo Estud¡onlil

¡.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la industria académica hemos encontrado diversos problemas a nivel estudiantil

Ios cuales presentamos en los siguientes puntos:

Los padres de familia, a veces, no poseen el neces(trio volor en efectivo diario

pdft) sus represenlados y sus necesidades.

La inu¡rrecta utilización clel dinero por parte de lo.s hijo.s

Las exigencias de un pluntel educativo. Es decir: uniforme.s, ma¡erial, did¿ictico,

tlL

La adquisición de suminis¡ros y materiales innecesarios en las entidades

particulares.

A medida que se vaya teniendo una mayor aceptación y acogida del senicio.

podemos ir expandiéndonos a otras ciudades importantes de las regiones Costa y Sierra

del Ecuador, ya que actualmente no existe un servicio similar al que presentamos.

lnicialmente nuestros clientes potenciales serían los colegios paniculares de clase

media alta con posibilidades de expansión hacia instituciones de nivel de educación

superior particular que presenten necesidades similares.

Con respecto a la competencia. actualmente no existen empresas que se dediquen a

ofrecer este servicio, pero sí hay empresas que se dedican a la producción de

credenciales o camés para instituciones educativas o de orra indole. Estos productos

poseen los datos de los alumnos y normalmente sólo son utilizados para su

identificación.

E t)co tlt Capltulo l -Págira 2 ESPOT.



,lrsnu.1l de Estud¡., de Factibilida¿ Sistemd lnteligente de Pogo Ettudiantil

I.3. DESCRIPCIÓN DEL SERVICIO

Consiste en la aplicación de un sistema que implementa de manera electrónica,

un camé que brinda al estudiante. de cualquier institución académica particular, una

forma más óptima de poder cubrir sus gastos mediante Ia utilización de un crédito.

I..1, I. IIi(; ENIERiA DE PROT'IJCCION I)EL SERVICIO

(laracterísticas Principales:

El camé es producido de un material plástico conocido como "CREDICARD".

cuyas características incluyen :

. Medidas:9 x 5 cm

. lmpresión en el lado ANVERSO

. Impresión en lado REVERSO

. Banda Magnética posterior

Esta última caracteristica es la más importante ya que es el recurso principal que

se implementa como el mecanismo de crédito de Ias tarjetas de crédito comerciales. Esto

permitirá al usuario (alumno) lamiliarizarse con el sistema de pago por crédito y

entender el mecanismo y ventajas de la utiliz-ación de una "tarjetu de crédito".

BrBr ''rrE - A
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.ltonual de Estudio de Fqctibilidad Sistema Inteligente.le Pago Estudisnt¡l

I.4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO

. Determinar cuantitativamente el grado de aceptación de nuestro proyecto.

' Determinar que realmente existe una necesidad de mejorar e innovar con un

servicio óptimo y diferente los problemas planteados.

. Determinar el perfil socio-económico de los clientes potenciales tanto principales

como secunda¡ios.

. Comprobar que las soluciones planteadas cubran satisfactoriamente las

necesidades de los planteles, los padres de familia y sus representados.

T.5. PERFIL DEL CONSUMIDOR

La población que se consideró para la realización del presente estudio de

mercado se concentra tanto en la ciudad de Guayaquil como en Quito, por ser

catalogadas como las ciudades con más instituciones particulares a nivel educativo y las

más importantes a nivel económico del Ecuador.

Entre las características en que se encuenlran los consumidores del servicio tenemos

Los estudiantes o "consumidores ./inales" que están en un rango de edad de I I a

l9 años de ambos géneros y que tienen problemas tales como: "falta de suelto".

robo, perdida de dinero o no tienen el dinero en efectivo suficiente para solventar

gastos comunes como derechos de exámenes, materiales didácticos. etc. Este

mismo segmento de estudiantes, calificaron como una excelente idea la

implementación del servicio y estarían dispuestos a utilizárlo dentro de sus

planteles.

Los padres de familia, que están en un rango de edad entre 25 - 60 años de ambos

géneros, con hijos en colegios paticulares y que tienen dificultad al momento de

proveerles el efectivo diario. ya sea por falta de tiempo, efectivo a la mano. y que

además, el poder llevar un control organizado del dinero que les entregan

diariamente, les resulta excelente y califrcan sus aplicación como algo aprobable

y de inmediata aplicación.

F. D( () tv Cupítulo I -Página { t.sP( )t_



.lldnuul .le I'-stu.lio de I'uclihilitlrtl Sistema lnteligente de Pogo Ettudianlil

[-as instituciones educativas particulares de clase media alta que poseen un buen

status e imagen social y que normalmente son reconocidos a nivel educativo.

I.6. DISEÑO DE LA ENCUESTA

Para poder cumplir los objetivos de la investigación de mercado se usaron

cuestionarios para nuestros dos tipos de encuestados.

Se ha utilizado dos tipos de encuestas: una que está dirigida hacia los padres de

familia de un determinado status social, y otra, dirigida hacia los estudiantes de colegios

pariculares de la ciudad. (Ver Anexo t. D.SEÑO DE t.AS ENCUESTAS)

üST,O¿
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,llonuul de Lstu¡lit, de Factibilidad Sisleñd lnteligente de Pago Estudiontil

I.ó.I. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

r.ó.r.1. r.Nf'trES-IA RF]ALIT_AI)A A t,OS p^!)RES l)L tAlflt.tA

A continuación se detallan las preguntas utiliz¿das p¿ a cada encuesta con sus

respectivos resultados:

OflNIÓN DEL SERVII

TEXCELENIE

}MUY EUENO

TBUENO

¡REGULAR

TPESIMO

Como se puede observar el 957o de las personas encuestadas opinan favorablemente de nuestro servicio.
por lo que de implementarse. el SIPE, con seguridad, tendrá una gran acogida y aceptación por pane de los
representantes de los estudiantes.

Sexo
J.,lASIUTI¡¡O JEMTM¡¡O

BIEL 'Of ECA

C^MPUS
PEÑAS

Se puede observar que no hay mayor diferencia entre ambos géneros de las personas encuestadas, esto nos
dice que tanto hombres y mujeres aportan con Ia educación de sus hijos y ven como una excelenre idea la

implementación del servicio.

EXCELENTE {ó

2{IlIUY BI]ENo
BT]EN{) I
REGULAR I

PÉSI Mo J

¿coMo cALtFtcARlA UD. UN SERV|C|O COMO ESTE?

.rÍ..ts( I Lt.\o -ló
ff:lt[:\t\o 44

(]ENERo:

ED(-OM Cspilulo I -Página ó ESPoL
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,llanual dc Estutlio de f-sctihilidad Sistenta lnt¿ligente de Pago Estu¿iqnlil

t)2s-t5
-l t)Jó-40

-1111 - 50

5t - ó0 6

RANGO DE EDAD:

RANGO DE ED¡

r2535
.3G40
141- 5 0

¡51-60

El I lolo de las personas encuestadas están en un rango de 25 - J5 aflos de edad, el 38% de ló 40, el 4lolo
de 4l - 50 y el 8o/o de 5l - 60 años.

PADRES DE FAMII

4%

§¡
,NO

El 9ó% de las personas encuestadas tienen hijos. el 47o no lo tiene pero de igual manera dieron una buena

opinión del servicio.

.§/

-l,\()

¿ES UD. PADRE DE FAMILIA?

r.fxtoM Capítulo I -Página 7 usP()1_
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llanual de listutlio .le l"aclihilidud Sislema lnleligenle de Pogo Eslud¡anlil

.§/

t5

¿TIENE HUOS ESTUDIANfX) A NIVEL SECUNDARIO?

¡Sl ' NO

EI 8lo/ode las personas tienen hijosanivel secundario mientras que el l99onolosliene, en este punto los
padres de familia preguntaron si el servicio se implementará a nivel universitario, dándonos cuenta que se

podria expandir a este nivel educativo con Ia misma aceptación.

Ela

iU

PARTI('I]t,AR 55

FISCAI- IJ

¿EN QUÉ TtFo DE ESTABLECIMTENTo ACADÉMlco
PART¡CULAR ESTUDIAN?

¡PARTICULAR . FISCAL

El El% de las personas encuestadas tienen hijos en ¡nstituciones secundarias particulares, el lgyo no los
tiene, lo cual nos ratifica que hoy en dia la mayoría de los padres de familia preñeren este tipo de
instituciones para una buena educación de sus hijos. teniendo una mayor cantidad de posibles
consumidores finales del servicio.

tg[¡,

iu
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TIPO DE DIFICULTA

5%
¡FALTA DE TIEMPC

' MUCHO TRABAJC

r FALTA DE EFECTIV(
INMEDIATO

TOTROS MOTIVOS

El ?2Yo de los encuestados tienen dificultad al momento de brindarles el efect¡vo diario a sus hijos por
falta de tiempo, l3olo por mucho trabajo.60% falta de efectivo inmediato y el 5olo por motivos diferentes.
lo cual les hace ver todo lo que se evitarian al utilizar el servicio-

¡Sl rNO

'l%

El99o/o de los encuestados les gustar¡a llevar un control organizado por periodo del efectivo diario que le
entregan a sus representados, siendo este un beneñcio más que les motivaria a utilizar el SIPE.

l-.l,T.t I)[: t tL.vPo fil
.vt:('Ito TR,tB.,tJo

I-ALTA DÍ: E F ECTI''O I :\' TT E D I ATO 49

oTRO:; .votttos 4

¿QUE T¡FO DE DTFICULTAD TIENE CON SUS HIJO§ AL MOMENTO DE BRINDARIES
EFECTIVO DIARIAMENTE?

70

I

¿LE GUSTARIA LLEVAR UN CONTROL ORGANTZADO EOR PERIODO CON
RESPECTO AL f,TECTIVO DIARIO QUE LE ENTRF.GA A SU REPRE§ENTADO?

EDCOüI Capltulo l -Página I ESP()L
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lllunual ¿e l'-stu.lio de l-uctihilitlld Sistema lnteligente de Psgo Eltludiantil

sl0-s t5 .10

s25-S30 3l
§35-§50 I

¿CUAL ES ELVALORQUE ESTARIA UI}. D¡SPI.IESTO
SERVICTO COMO EL DESCRITO A Lo LAR(;O Dt

{ CANCELAR P1OR UN
ESTA ENCUESTA?

¡$1O$ 15 .$25$ 30 r$39$ 50

1%

\

Una vez descrito el servicio y teniendo conocimiento de todos los beneficios y facilidades que les

brindaria su utilización tanto para los padres de familia como para los estud¡antes, el 54% de las personas

encuestadas están dispuestos a cancelar un rango de $10 - Sl5, el 45%de S25 -§30 y el lolo de $35 -

s50.

BIB: '^'E:A
CAMPUS

PEÑAS
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llonual de Estudtu, de Faú¡bil¡dad Sislemo lnleligenle.le Pogo [-slu¿io l¡l

I.6.I.2. ENCUESTA REALIZADA A LOS ESTI.IDIANTES DE LAS
INSTITUCIONES PARTICTILARES.

A continuación se detallan las preguntas utilizadas para cada encuesta con sus

respectivos resultados:

EDAD
¡'l l-l4 AÑos .t! t6 AÑos .17-19 AÑos

El 46%de los estudiantes encuestados están entre los l5- 16años,el 309oestán entre los ll- 14añosy
el 24olo entre l7 - l9 años.

GÉNERO
.MASCULINO ,FEM€NINO

gs,l."O¿

f,1 )t
' tj''Ü

ts Bt IOf ECA

CAMPUS

P€ÑAS

El 68% de los estudiantes encuestados es de género masculino, mientras que el 32olo pefenece al género
femenino.

JO

ls - l6 Años {5

r7 - r9 Años 7t

E t)A t)

.v..t.s( t LI \o
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FALTA DE SI IE LTo :0
NINCLINO {J

¿CUANDO TTENE EFECTTVO EN SU BOLSILLO, ¿QUÉ TIPO DE PROBLEMAS TIENT
DENTRO DC SU COLEG¡O?

llanual de Estutlio de Factibilidad Sistemo lnleligen!¿ d¿ Pago Esludianlil

PROBLEMAI
.PÉRDIDA .ROBO ,FALTA DE SUELT' J'IINGUNO

Entre los principales problemas que tienen los estudiantes al momento de cargar efectivo dentro del plantel
están que el 24% tiene perdida del efectivo. el 22o/o slufre de robo. el l7olo no constan con el suelto
suficiente y el 37o/o dijo no tener ningún tipo de problema. Por lo que al utilizar nuestro servicio los
estudiantes ya no tendrían estos problemas pues solo utilizarian el carné.

¡Sl ¡NO rA VECES

F-l 39% de los estudiantes dijo si tener efectivo suficiente para solventar sus gastos dentro del plantel. el
l TYo dijo no tener efect¡vo suficiente y el 44% que solo contaban con el efectivo a veces. Por lo que con
la utiliz¡ción del SIPE siempre podrán solventar sus gastos y tener saldo disponible a la mano.

st l9
N() l7

A VT,CES ]J

¿NORMALMENTE CUANDO TTENE UN GASTO ACADEMICO COMO: DERECHOS DE
EXAMENES, CoMPRA DE ALGÚN MATERTAL DIDÁCTICo URGENTE, ETC... ¿TIENE

EL EFECTIVO SUFICIENTE PARA §OLVENTAR ESTE GASTO?
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SI 97

7

¿EL PLANTEL EDUCATIVO EN EL QUE UD ESTUDIA UTILIZA UN CARNE ?

.\'(,

¡Sl rNO

z%

El 9Eo/o de los estudiantes dijo que la institución educativa en la que esrudian si consta con un carné como
medio de identificación, mientr-ds que el 27o dijo no tener. Lo cual nos demuestra que la mayoria de los
colegios paficulares y sus estudiantes está'ri fam¡liariz¿dos con el uso del camé, Io que facilitaria la
ut¡lizáción de¡ servicio.

OPINIÓN DEL SERVI
TEXCELENTE .MUY BUENO ¡BUENO TREGULAR TPESIMO

2%

El 4l% de los encuestados caliñcó de manera excelente el servicio, l4olo de muy bueno.2ETo de bueno.
l57o de regular y el 2lo de pésimo. Como se puede observar el 8lo/o de los estudiantes opinan
favorablem€nte del servicio. por lo que de implementarse, el SIPE con seguridad tendrá una gran acogida
y aceptación por pane de los estudiantes.

EXCELENTE JO

!tt_rY BU E N() l.l

]]t E\() 28

RT](; U LA R t5

PFS I MO

¿cÓMo cAL¡rrcARiA UD. UN Sf,RVrCro COMO EL MODELO DE

t.tx o\t Capítulo l- Página lJ ESP()1.
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st 9,1

No

¿ESTAR¡A DE ACUERDO QUE ESTE SERV¡C]O SE
¡MPLEMENTE EN SU COLEGIO?

¡Sl rNO

Una vez descrito el servicio y teniendo conocimiento de todos los beneficios y lacilidades que les
brindarÍa la utiliz¡ción del mismo. el 95% de los estudiantes encuestados están de acuerdo con la
implementación del SIPE dentro de sus planteles y un 5%o dijo no estar de acuerdo.

I.7. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La competencia que existe para este servicio la denominamos como indirecta, ya

que existen otras empresas que se dedican a la elaboración y diseño de credenciales para

instituciones educativas o de otra índole que norrnalmente sirven como medio de

identificación, pero no ofrecen el servicio del SIPE.

Entre sus foñale7,q se destaca que lleva mucho tiempo en el mercado ofreciendo

el servicio de Diseño grálico y de impresión digital en general. obteniendo el

reconocimiento y la confianza de los clientes. El precio por el servicio que ofrece es

accesible para planteles fiscales y particulares.

A continuación presentamos un rango de valor del precio en el que estas

empres¿rs se mantienen:

E D('Oi\T Capftulo I - Página l4 t.§l'ol.
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Por 1.500 tarjetas impresas full color anverso y reverso negro, codificada la
bande: S2,65+lVA (precio unitario)

El segmento al cual est¡fur dirigidos son: Empresas publicitarias, establecimicntos

educativos y asociaciones.

En los últimos años han surgido muchas empresas que ofrecen servicios de impresión de

tarjetas en PVC, pero siendo muy pocas de éstas las que se han convertido en marcas

referentes dentro del mercado nacional.

I.7.I. VENTAJAS EN RELACIÓN A LA COMPE,TENCIA

Nuestro servicio inteligente de pago estudiantil compite con estas empresas

ofreciendo un servicio complementario incorporando una banda magnética en la

tarjeta con información y registro del saldo y de todas las transacciones

económicas que los esludiantes realiz¿n dentro de la institución educativa.

Esto hará posible que especialmente los padres de familia y/o representanles

legales tengan el control y la tranquilidad de conocer mediante un sistema muy

organizado y detallado el efectivo que les entregan a sus hijos.

Dentro del mercado académico no se encuentra un servicio con las características

que nuestro servicio ofrece.

El alumno podrá cubrir sus necesidades académicas y personales.

La optimización del sistema de control de adquisiciones e inventarios y

facturación.

l.tx o\t Capítulo | - Página 15 ES P()t.
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I.8. ANÁLISIS DEL MERCADO GLOBAL

Como mercado global tenemos las siguientes ciudades ya que es donde mayormente se

encuentran los colegios particulares de clase media alta del pais' según información

obtenida en la página Web de la Cuía Telefónica del Ecuador y un estudio estadístico

realizado por el Diario "El Comercio de Quito" en el que analiza el crecimiento de los

colegios particulares en el país, tal como especifica el siguiente cuadro:

COLIi(;IoS PARTICTILAR}]S

(;UAYAQU]L

Qtj rTo

MII,ACRO

AM BATO

.t l5

2fl

l{
SALINAS

MANTA

MACHALA
Fuente: ww¡/.9 u iatelefon ¡ca.com.ec
Fuente: Diario "El Comercio", Quito

.t

I

I

Año: 2009
Año: 2007

Colegios Particulares
rGuayaquil

r Quito

Ambato

rM anta

¡Machala

Salinas

Milagro

Fuente: www.gu¡atelefonica.com.ec
Fuente: Diar¡o'El Comerc¡o", Quito

Año:2009
Año: 2007

CANTIDAT'

IlX O\l Capitulo I - Págioa l6 t.s t,( ) t_
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El primer año de labores se comenza¡á a exponer y ofrecer nuestro servicio en los

colegios paficulares de clase media alta. tanto en la ciudad de Guayaquil como en Quito

ya que en estas ciudades es donde se encuentran mayormente nuestros potenciales

clientes.

Los datos estimados para los próximos años con respecto a Ia expansión del sen'icio en

las demás ciudades quedarían de la siguiente manera:

CUAYAQUIL, QUITO

GUAYAQUIL. QUITO

GUAYAQUIL, QUITO

CUAYAQUI L, QUITO, AMBATO

(;UAYAQUI L. AMBATO

(;UAYAQUIL. SALINAS, AMBATO

MILAGRO

MILA(;RO. MANTA. MACHALA

,

J

{

5

6

I

gSBA

{tí

EiBr '^r E 
-A

l- Al\,4trUS

PEÑAS

Años ( II.J¡)ADES
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I.9. PLAN DE MERCADO

I.9.I. ESTRATEGIA DE PRECIO

I.9. I. I. LA COMPE,TE,NCIA

La competencia denominada indirecta, ofrece un servicio de diseño e impresión de las

tarjetas credicard, como ya mencionarnos anteriormente. estos vendrían hacer nuestros

proveedores directos. De igual manera mencionamos a los responsables de

proporcionarnos los equipos lectores para estas tarjetas como nuestro sigu¡ente grupo

proveedor.

Mediante una investigación de precios a través cotizaciones de los materiales y equipos

necesarios para implementar nuestro servicio, obtuvimos los siguientes rangos de

precios:

Por las tarjetas impresas full color anverso y reverso negro codificada la banda:

§2,20 incluido M. (Pru).

Por los lectores de banda magnética de marca Dynapos: $ó9.55 incluido IVA

(P/u).

Por las terminales tontas o computadoras con el fin de realizar la transacción a

través de la ta{eta credicard: $280 incluido M (Pru).

t.9.t.2. PRECTO

El precio previsto de nuestro servicio se basa en beneficios nunca antes ofrecidos

por ninguna empresa de artes graficas del pais en el mercado académico. Dentro de su

desarrollo e implementación, hemos creado dos tipos de paquetes comerciales para la

satislacción de nuestros futuros clientes.
SPOr.' tr'l {,
'.:,áu

["8¿,OrFCA
r 

^ 
MPLIS

PEÑAS
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SIPE PRO (Shtema Inteligente de Pago Estudiantil, versión prolesiondl).

o Incluye:

. Impresión y personalización de credenciales estudiantiles.

' Sistema de facturación, recarga y conlrol de saldo.

. WebSite de Consulta de saldo.

. Modulo de lnventario de conlrol de atlquisición de productos

para los colegios.

SIPE BASICO (Sisteml Inteligente de Pago Estudiont¡l, venión básico).

o Incluye:

t lmpreskin y personalización de credenciales estudiantiles

. Sistema de.facturación, recorga y control de saldo.

. Website de Consulta de saldo.

Esta amplitud de opciones le permitirá al cliente acceder a nuestro servicio y

aprovechar aquellos recursos de control que en su institución ya existan. De ser

requerido nueslro servicio sin el Modulo de lnventa¡io, su precio seria menor, y su

funcionamiento igual de optimo. garantizándo ambas paquetes como un servicio de alta

calidad.

Al momento de ofrecer el servicio también podremos enfatizar las siguientes

características del mismo:

Como un nuevo servicio de innovación tecnológica para instifuciones

académicas privadas. el aprovechar un recurso existente como lo es la banda

magnética y darle una aplicabilidad útil como un medio para el consumo.

La automatización del proceso de pago estudiantil, ya sea para los gastos

personales. pagos académicos. Es decir: Bares, derechos de exámenes,

uniformes, material didáctico, etc.

r:f x'o r\l Cáplrulo I -Página l9 ESP()1.
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La optimización de un sistema de facturización y control de inventario. que le

permitirá a la institución mejorar el control de adquisición de productos que se

requieran en base a la demanda estudiantil.

La ayuda que tendntr las instituciones educativas al mejorar su imagen, status y

acogida estudiantil. ya que se mostrarán como entidades que se mantienen a la

va-nguardia con tecnología de punta e innovaciones a nivel educativo.

I.9.2. PLANIFICACIÓN DE VENTAS

Entre las estrategias específicas que se tendr¿fu para lograr los volúmenes de ventas

deseados serían:

Visitar las instituciones educativas particulares, para de esta manera poder

oliecerles el servicio de una manera más directa y formal. Este método es

conocido como sistema de venta ONE-TO-ONE.

Por medios de férias y exposiciones tecnológicas como las de EXPOPLAZA. a

la que, normalmente, acude la comunidad estudiantil.

Establecer convenios con la Fundación Municipal Transporte Masivo Urbano de

Guayaquil. *ME'[ROVIA", para que de esta manera, los estudiantes puedan

ulilizar su camé como medio de pago para el uso de este servicio de transporte

publico.

PRENSA ESCRI]'4.

Entre nuestros clientes iniciales, tendremos los diez primeros colegios de las dos

ciudades principales del Ecuador. Guayaquil y Quito. de las cuales se obtuvieron la

mayor cantidad de aceptación de nuestro servicio según las encueslas.

E t)c()t\t Capltulo I - Página 20 ESPOI.



Las personas que recibiniLn nuestro mayor esfuerzo de venta serán los directores.

rectores, administradores encargados o los propios dueños de los planteles educativos,

las cuales son las personas idóneas para ofrecer, negociar y que estarían dispuestos a

pagar por nuestro servicio.

A continuación presentamos un cuadro de planificación y crecimiento de ventas. en

relación a la cantidad de colegios seleccionados en base a los resultados de las encuestas

realizadas.

CANTIDAD
CIUDADE,S

P}:RIODO
(.OSTA

J

5

ó

1

8

I

5

6

1

8

I

CUAYAQUIL, QUITO, AMBATO

CUAYAQUIL, AMBATO

Un estudio del crecimiento de las instituciones particulares en el mercado académico

ecuatoriano realizado por El Diario "El Comercio", Quito; en Octubre 30 del 2007. y

datos relerenciales a proyectos estadísticos de esta misma índole realizados por la

ESPOL, Guayaquil; se determinó que desde el año 1997 se regislraron 1,213

instituciones privadas y en el 2005 subieron a 2,257 en Ia ciudad de Quito. Al año

siguiente aumentaron 197 m¿ís. Quito y Guayaquil son las ciudades donde la educación

privada registra mayor crecimiento. El Puerto incluso dobla el número de planteles

paficulares con relación a los públicos. Es decir que tanto en la ciudad de Quito como

en Cuayaquil existe un incremento anual de entidades particula¡es del8.7%

Estos parámetros nos permiten establecer un seguro crecimiento de nuestro mercado

global basiindonos en la segmentación realizada para determinar un mercado potencial

más específico y más reducido.

l

5

E I)CO M Capitulo l- Página 2l ESPoT,
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GUAYAQUIL, QUITO

GUAYAQUIL, QUITO

GUAYAQUIL, QUITO

AÑOS
PT,RIODO
SIERR{
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I.9.3. ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN

Inicialmente, nuestro servicio no tendría en si, estrategias de promoción, ya que

en las encuestas realizadas, los padres de familia. están de acuerdo con los precios

expuestos que se encuentran entre $10 a $30. y que no tendrán ningún problema ya que

el valor a cancelar seria anualmente.

Si hubiera alguna estrategia de promoción, esta se aplicaria directamente a los colegios

con los padres de familia en base a las politicas intemas que ellos manejen, en todo caso

estas quedarían a consideración de cada institución.

Un ejemplo

Se podria dar un descuenlo en el pago del carné fl esludianles que lengan uno

más hermonos menores dent¡o de la misma instilución.

I.9.4. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Como una estrategia de distribución contaríamos con el personal de nuestros

proveedores que directamente podrían instalar los equipos con los que vamos a trabajar

para, posteriormente. implementar nuestro servicio dentro de los colegios.

I.9.5. COSTOS DE PRODUCCIÓN

Suponiendo que tuviéramos una institución educativa pañicular como cliente,

con un aproximado de 1.500 alumnos en los que tuviéramos 4 puntos de transacción

(dorule van los lectores) y las terminales tontas, incluyendo el sitio establecido para la

matriz del sistema. damos a conocer las siguientes opciones de producto para casos que

a continuación mencionaremos:

Dentro de los costos de producción eslarán los costos de distribución e

instalación de Ios implementos necesarios para el sistema y su aplicación.

}, DCOM Cspítulol-Págita22 t.s t( ) t_
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A conlinuación presentamos un cuadro de valores estimados en costos. Cabe

recalcar que la cantidad de los implementos como lo son los camés, los lectores y las

terminales tonlas. varian según la demanda de cada institución,

Crédéncial

(l'et ..lne-\o 1 Presupucsto ..lnu¡rl dc (;oslol. ('tt¡ltt¡ dc P¡otluLtión)

I.9.6. POLITICAS DE SERVICIOS

;$,1,,.0¿

Í 
,, ¿))' :.,,aire

l:ntre las políticas de servicios que podríamos oliecer están

La capacitación del personal a manejar todo el sistema en general.

Un año de garantia en sopoñe y mantenimiento.

Los clientes podrán contactamos vía telefónica y nrail.

Politicas de cobro 5070 de entrada y los otros 507o contra entrega.

ErBr raf EcA
C^MPUS

PEÑAS

IJurante el primer año de gestión no nos veremos en Ia necesidad de contratar personal

extemo para la venta de nuestro servicio ya que esta iunoión se la realizara por nuestra

parte. A partir del año l. por motivos de expansión de nuestro mercado, se contratará

personaf de venta capacitado que, gestionará como vendedores Freelance y de manera

directa con los clientes establecidos en la planificación del área deñnida presentada

anteriormente-

A partir del segundo año, las instituciones que ya cuenten con nuestro servicio. contarán

con la reimpresión y actualización de las credenciales estudiantiles, actualización de los

estados de cuenta, mantenimiento del sistema y soporte técnico de los equipos. como

parte del mantenim¡ento del Sf PE. (ye¡ Anero ó - lngrcsos Anuales pot Mantenirniento).

1500 s 3.300

Lector de Banda Magneticá 4 $ 69,55 s 278.2

Termrnal Tonta $ 280,00 s 1 120

Total $ 4.698,20

4

TotalCrm. Coato U.

Ilx o\t Capftulol-Plg¡na2J us t,()L
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I.9.7. PLAN DE CONTINGENCIA

En caso de no tener éxito como empresa independiente podremos seguir utilizando Ia

razón social y comercial de nuestra compañía para desempeñamos dentro de la industria

gráfica como una entidad que brinda servicios de diseño gráf¡co y comunicación visual

corporativa, Diseño Web y aplicaciones con base de datos.

I.IO. ANALISIS TECNICO

I.IO.I. ANALISIS DEL SERVICIO

Dentro de la descripción general a continuación detallamos los aspectos que

involucran la elaboración e implementación de nuestro servicio:

I.IO.I.I. ESPECIFICACIONES DEL SERVICIO

Consiste en la utiliz¿ción de un sistema de pago que implementa de manera

electrónica un cÍune, el cual brindará al estudiante de cualquier institución académica

particular, una forma más optima y eficaz de poder cubrir todos sus g,astos ya sean por

compras, pagos académicos, etc., mediante la utilización de un saldo únicamente dentro

del plantel educativo que lo utilice.

Este saldo será depositado en efectivo por el representante del alumno. ya sea de

manera semanal. quincenal o mensual, en la institución educativa o en una cuenla

bancaria. El monto del saldo depositado quedaría a consideración de cada representante,

el cual a su vez seria acreditado al camet estudiantil para la disponible utilización por

parte de su representado.

Este sistema también constará de un modulo de adquisiciones y control de

inventario, facturación, recarga y control de saldo, que permitirá a la institución

educativa establecer un mayor control de los suministros que requieren los estudiantes

en base a su demanda. para de esta manera. no tener gastos innecesarios en las

adquisiciones que hiciere Ia institución.

E DCOI\I Cspitulo I - Página 2{ t. \t'( ) l.
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Contará también con un Portal Web. en el cual se podriin realizar consultas de

todos los movimientos realizados con el carnet por parte del alumno, para que de esta

manera lleva¡ un mejor control de todos los gastos necesarios que realice su

representado. Esta información también la podrá dar el plantel.

1.10.1.2. Materia ['rima l]ítsica P0r
,N
*:ü

. Carné con banda magnética.

. Lector de banda magnética.

. Terminales Tontas.

. Módulo de Inventario, Control de Adquisiciones y Facturación.

. Website de Consulta.

t at,^i F^A

c^MPUS
PEF¡AS

r.r0.r.3. EQurPos Y srsTEMAs

Carné con banda magnética.

Es el producto m¿is importante de nuestro servicio. El came esta formado

de un material plástico de I mm. de grosor conocido como "CREDICARD" e

incorpora una banda magnética en su parte posterior. Tanto en la parte anterior

como posterior contara con la impresión del diseño del camé estudiantil de la

institución académica a la que pertenezca y su función principal es permitir la

compra de cualquier material académico o producto que se venda internamente

mediante el pago utilizando un saldo acreditado previamente.

Lector de banda magnética.

Es un dispositivo electrónico que realiza la lectura de datos contenidos en

el camé utili;lando un software que permite la transacción de la compra. Este

proceso se ejecuta cuando el estudiante desliza su tarjela en el dispositivo lector.

Terminales Tontas.

Son piezas de hardware especializadas que estarán distribuidas a través de

líneas de conexión en serie. Son llamadas "tontas" porque solo tienen poder

computacional suficiente para desplegar, enviar y recibir información. Sus

t.Ix-()It Capítulo I - Página 25 t.\Pol.
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capacidades se limitan al módulo de adquisiciones, inventario y fácturización

Módulo Inventario, Control de Adquisiciones y Facturización.

Es un software sencillo desarrollado para controlar las transacciones de

compra, venta y facturación de productos. a su vez registra el saldo del

consumidor y su saldo disponible. Este proceso permite establecer un inventa¡io

y establecer rangos de adquisición de productos más preciso en relación a su

demanda disminuyendo así los gastos de compra de productos o suministros que

no se venden en igual volumen que otros.

Website de consulta.

Es un portal Web desarrollado para los padres o represenlantes de los

estudiantes en el que podriin realizar consultas del saldo y los productos

consumidos por el estudiante. Cada uno de ellos conta¡á con un usuario y una

clave única manteniendo la confidencialidad de los datos.

I.IO.2. DESCRIPCION FISICA DE LA EMPRESA.

Nuestra empresa es una estructura fisica de una área de l5 x I I -' dent.o de un

edificio al cual se le cancelará un valor de aniendo mensual. Se encuentra fisicamente

constituida en el Sector Norte de la ciudad en el Km. 2.5 de la a Vía a Daule. Elegimos

este sector porque la mayoria de nuestros clientes potenciales se encuentran en la zona

norte de la ciudad e inclusive en la vías de sectores rurales como lo son: La via a Salinas

y La vía Samborondóm.

De igual manera la ubicación de nuestra empresa permite tener cerca de nuestros

proveedores y distribuidores ya que sus olicinas se encuentran en la zona industrial de

Guayaquil disminuyendo la distancia reconida y mejorardo los tiempos de entrega.
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I.IO.3. SERVICIOS Y TRANSPORTACIÓN

Nuestra instalación contará con servicios basicos tales como: Agua potable. luz

eléctrica. servicio telelónico e Intemet.

La transportación del personal está inicialmente cubierta ya que cada persona de

nuestra compañía cuenta con un transporte propio, así como la transportación de los

equipos necesarios para la implementación del sistema, estará cubierta por nuestros

proveedores quienes son las personas encargadas de la instalación de los suministros

adquiridos.

I.IO.4. CRON()(;RAMA DE TRABA.IO

(Ver Anexo 3 - Cronograma de Trabajo).
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2. ANALISIS ADMINISTRATIVO

GYCACORP Cía. Ltda. Se constituirá bajo el régimen de sociedad de

responsabilidad limitada. Esta sociedad estará conformada por tres socios gestores, José

Luis Terreros Bueno. Luis Sanaicela Cruz y Eduardo Andrade Barchi. Ios cuales

aportarán en iguales proporciones el capital inicial. Durante el resto del año 2009, los

socios gestores captarán los recursos necesarios para dar a[anque al proyecto. con el fin

de iniciar operaciones en marzo del 2010.

Los tres socios conformar¿íL¡r Ia Junta Directiva, y se apoyarán en la pafe

financiera con la ayuda de un contador profesional que será contratado por honorarios y

que realizará un seguimiento de las finanzas de la empresa una vez por semestre.

La política de distribución de utilidades se hará en base al porcentaje de

participación del capital inicial y se pagará inmediatamenle transcurrido el primer año de

operación.

2.I,LA COMPAÑiA
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A continuación se detalla el organigrama:

José Luis Terreros Bueno, Diseñador Grufico y Puhliciturio, será el Gerente

General que representará principalmente a la empresa en todos los tr¿imites y aspectos

legales. También estará encargado de la parte del Diseño de los camés, Estrategias de

Mercado y Promoción del Servicio.

Luis Sanaicela Cruz, Analista de Sistemas, será el encargado de la

lmplementación. Mantenimiento de los sistemas y Administración de BD del Servicio

pam cada uno de nuestros clientes.

Eduardo Andrade Barchi, Diseñador Grófico, estará encargado del diseño y

levantamiento de información de la página Web de consultas para padres de familias,

administración de proveedores, y subcontrataciones de personal que pueda requerir la

empresa a futuro.

Lu secreturia. la cual cumplirá su rol de recepcionista a tiempo completo con

funciones como: envío y recepción de documentos, operadora telefónica, actualización

de la contabilidad y supervisión al vendedor.

El vendedor freel«nce, lrabajará por temporadas en los meses previstos para el

inicio de las clases y se encargará de vender el servicio a los colegios.

2.I.I. CONI)ICIONT-S DE TRABA.IO

CYGACORP Cia. I-tda. cree firmemente que a las empresas las rigen las ideas

pero las construyen las personas, en este sentido cons¡deramos de vital importancia que

nuestra organización se fundamente en:

La selección y la incorporación de los mejores profesionales en cada posición

deberán ser los mejores, los más competentes y competitivos de su á¡ea.
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Todas las posiciones de la empresa y muy especialmente aquellas que estiin en

directo contaclo con nuestros clientes, son muy importantes. Por esta razón se

tendrá especial cuidado en no subestimar ningún proceso de selección e

incorporación.

La empresa será dirigida bajo criterios de liderazgo, modemidad, respeto.

espiritu de equipo. fidelidad y competencia intema.

Toda la actividad de las personas que conformariin la empresa sin excepción.

deberiin estar orienladas a (l) resultados, (2) el servicio al cliente, (3) calidad

integral.

2.I.2. CONDICIONES REMTJNERATIVAS

Todos los colaboradores de la empresa, en especial el equipo directivo deben

tener la oportunidad de obtener módicas remuneraciones vinculadas a sus

resultados yio a los propios resultados de la empresa.

La empresa no hará compensaciones de ningún otro tipo que las obligatorias por

lev.

2,I.3. ORCANIZACIONES DE APOYO

Pa¡a CYCACORP Cía. Ltda. es muy importante contar con el apoyo de una

compañía Aseguradora (Rocafuerte Seguros) por si algún empleado a futuro tendría un

accidente mientras este labora, un seguro que cubra a la empresa conlra robo,

inundación, terremotos, daños. incendio. etc. Junto a esta compañía es indispensable

adquirir una cuenta corriente en un banco que nos brinde seguridad y apoyo financiero.

Adem¿ás de acuerdo a como se lleven a cabo los pagos de clientes. posiblemente se

requerirá de una entidad financiera para dichos pagos.
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2.2. ANÁLISIS LEGAL

CYGACORP Cía. Ltda. será una compaiía limitada legalmente constituida.

adscrita a la Superintendencia de Compañías, y sujeta a las leyes tributarias impuestas

para toda sociedad jurídica. logrando de esta forma proteger el patrimonio y la inversión

realizada.

CYGACORP Cía. Ltda. tendrá su propio número de Registro Unico de

Contribuyentes (RUC) y los impuestos que debe tomar en cuenta son:

lmpuesto a la renta: Este será calculado y pagado de acuerdo a las leyes tributarias

vigenles.

Impuesto al Valor Agregado (lVA): Cuando el monto a pagar es mayor a $200.00 se

debe incluir este valor.

Facturación: Para fines de cumplimiento con las leyes tributarias, la empresa contará

con facturas que cumpla los requisitos que determina el Sistema de Rentas lntemas.

Entre los principales permisos que tiene que afrontar un negocio de esta

naturaleza tenemos:

Permiso de funcionamiento: La Muy llustre Municipatidad de Guayaquil es la

encargada de proporcionar el permiso respeclivo.

Permiso de bomberos: Se 1o obtiene a través del Cuerpo de Bomberos. y es

importante poseerlo para cumplir con todas las normas de seguridad.
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2.3. ANÁLISIS SOCIAL

La empresa privada es hoy en día un s¡stema social con un gran impacto sobre las

personas que [a componen. Estas p€rsonas tienen una influencia recíproca en la sociedad

en que participan. I)ebe por lo tanto preocupamos no sólo cómo se producen y

distribuyen los servicios, sino también el tipo de publicidad que se utiliza.

2.3.I. SERVICIOS ADICIONALES A LA COMUNIDAD

La empresa aporta muchos valores sociales, entre los que se destacan:

Individualismo.

Libertad para emprender algo sin temor.

Cumplimiento de los acuerdos

Correcu administración de los aspectos financieros.

Competencia por servir mejor y a menor costo.

Asociación volunta¡ia.

Debido a estos valores sociales, sumado a la calidad en el servicio. priorizando el

respeto y la excelente atención a los clientes, existen muchas probabilidades de apoyo de

la comunidad hacia la gestión de la empresa
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3. ANÁLISIS ECONÓMICO

Este análisis abarca los cinco años de duración del proyecto, para el cual se ha

tomado en cuenta los siguientes presupuestos:

3.I. PARAMETROS

Estos datos representan los valores estatales económicos, relación al crecimiento y

decrecimiento, del mercado ecuatoriano.

RUBROS AÑO 1 AÑo 2 AÑo 3 AÑO 4 AÑO 5
lnflación 3"/" 5% 5% 5o/o

Descuentos sobre Ventas
lncremento en la producción

lndice de lncremento de precios 1,03 1.03 1.05 105 105
lmpuestos 25v"

Participación de Trabaiadores 15"/" 15o/o 15o/o 150k 15o/o

3.2. tNVERS|ON

Al estudiar los diferentes aspectos del proyecto. se puede obtener inlormación sobre

las ca¡acterísticas y el valor monetario de los distintos rubros que constituyen la

inversión. El objetivo es ordenarlos sistemáticamente para obtener el valor de la cuantía

total de la inversión. Las inversiones para este proyecto se clasifican de la siguiente

nlancra:

3,2.1. INVERSIONES DEPRECIABLES. constituidas por muebles 1' equipos de

oficina. Es importante resaltar que la empresa empezaría con una oficina en la ciudad de

Guayaquil. Con un monto total de la inversión para Muebles y' L.quipos de Oficina se ha

estimado un valor de $5.064, tal como se describe en el siguiente cuadro:

EI)( OIt Capltulo J - Pág¡ná I ESPoL
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unid

$40

3.2.2. INVERSIONES AMORTIZABLES. constituidas por el Software del Servicio.

Castos de Constitución. Campaña Publicitaria Inicial y Capital de Trabajo.

Se ha estimado un monto de inversión por el Software del Servicio de $5.000.

Gastos de Constitución de $700, por Campaña Publicitaria lnicial de $1.000 y de

Capital de Trabajo de S10.694.04. Los cuales se detallan en los siguientes cuadros.

$ 5.000

Constitución de la

4

unid

CANT. .riiiffis TOTAL
3 unid Escritorio Tipo Ejecutivo $400 $1200

Escritorio Tipo Secrelaria $ 300 $ 300

unid Silla Tipo Eiecutivo s80 $ 320

1 unid Silla f ipo Secretana $70 $70
1 unid Mesa Grande para Sala de reuniones $ 120$ 120

5 unrd Silla para Sala de reun¡ones $30 $ 150

unrd Sofá Sala de Espera $ 200

Aire Acandicionado

$ 200

$ 300

3 unid Portátiles HP 12 pulg. $ 500

$ 300

s 1 .500

1 unid PC escrilorio lntel Core 2 Dúo. 2,5chz $ 400

4 unrd Teléfono $ 15

$ 400

$60
3 unid Archivador 4 gavetas $60 $ 180

2 unid $20
1 unid

Persranas

Reloj de Pared $ 10 $ 10
,1 unrd Pizarra Acrilic€ para reuniones $40 $40
1 unid

4 unid

unid Eldinlor de lncendios ('f0libras)

Varios útiles de of¡c¡na

Dispeñsádor

Cestos de Basura $6 $24

$60
$40
$60

$50

$40

$s0

TOTAL $ 5.064

Desarrollo Software del SIPE
TOTAL 5.000

300

Permisos Conlralos 5 400

$ 7oo

E DC()M

TOTAL
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CATIPAÑA PUBLICIfARIA INICIAL
DESCRIPCIÓN MESES VALOR TOTAL

Campaña publicilana (Prensa escrita)

Campaña publicilaria (Prensa hablada)

COSTOS VARIABLES

1 mes Gastos de Distribución (Viáticos)

COSTOS FI.]OS

,1 mes Sum¡nistros de Otic¡na (Hojas. Clips, etc.)

s 800

s 200

TOTAL

$ 800

$ 200

5 r.000

Para el cálculo del capital de trabajo cabe mencionar que se ha considerado

cubrir con los seis primeros meses de costos hjos e incluso una pafe de los coslos

va¡iables como son los gastos de distribución, debido a que durante el primer semestre

del año no se conta¡a con el dinero suficiente para solventar los mismos. ya que según la

política de cobro se tendría en marzo una entrada de 50% del precio del servicio al inicio

con lo que no alcanz¿ríamos a cubrir estos gastos. y el otro 507o se lo hará en agosto en

la entrega definitiva del servicio. una vez transcurrido el primer semestre de labores.

para el mes de agosto, recién contaríamos con el dinero suficiente que nos pagarían en su

totalidad las instituciones en las cuales se haya implementado el SIPE, dinero con el cual

se podrá solventar los gastos de los meses siguientes

A continuación se detalla todos los costos a cubrir:

s50 $50

s30 $30

LISTADO DE PERSONAL
CANT PAGO

mes

mes

mes

mes

DESCRIPCIÓN

Gerente General

Jefe. Admin¡stráción de S¡slemás y BD

Jefe. Adm¡nistráción de Proveedores y Personal

Secretaria - recepc¡onista

VALOR TOTAL

s 450

s 350

§ 350

$ 180

¡ 1.330

$ 450

$ 350

§ 350

$ 180

TOTAL

LISTADO DE SERVICIOS
CANT PAGO OESCRIPCIÓN

Energ¡a Eléctric€

Agua Potable

Teléfono

. lnternet. - TELMEX

Alquiler de Otic¡na

. BANDA ANCHA l Mg

Seguro (Rocáfuerte Séguros)

VALOR TOTAL

s40 $40
s30. $30
s20. $20
s49. §49

s 1s0 . s 150

TOTAL g 209

$ 16,67 $ 200,04

mes

mes

mes

mes

Mes

12

u tx'() i\t

mes
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CANT

P L D

mes ExposiciÓn Expoplaza (Alquiler de Estand)1 § 10 $ 10

S40 $40
TOTAL ¡ 5q,s6

1 mes Publicidad (Prensa Escrita)

El cálculo del capital de trabajo se lo detalla en el siguiente cuadro:

$ 300
$ 180

6 MESES OE

§ 7.980

$ 1.734

s 200,04

$ 300

CAPITAL DE $ 10.694,04

Haciendo un resumen total de todas las inversiones y los montos asociados a cada uno

de los mismos podemos indicar que la cantidad total requerida como inversión inicial es

de $ 22.458,04 dólares.

MUEBLES Y EOUIPOS DE OFICINA s5064

$5000SOFTWARE DEL SERVICIO

GASTOS DE CONSTITUCIÓN $ 700

$1000

s 10.694,04

$ 22.458,04

INVERSIONES Ai/iORTIZABLES
CAMPAÑA PUBLICITARIA INICIAL

CAPITAL DE TRABAJO

.ilo¿
)l$

.- t:. tí
¡-ár,''

LlrSr 'af EcA
CAMPUS

PE&AS

VALOR TOTALDESCRIPCIóNPAGO

INVERSIONES DEPRECIABLES
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3.3. FINANCIACIÓN DEL PROYECTO

.1.-1. r. AP()Rt'E SO(]IOS

Para el desarrollo del proyecto se hace necesario conocer de qué fomra será

financiado. Para esto se debe llevar a cabo un estudio que permita establecer de donde

vendrán los recursos que se necesitarriLn para la inversión.

Las fuentes de financiación del proyecto o de GYGACORP Cía. Ltda.. se basan

específicamente, en los aportes de los socios y un préstamo bancario. Estos aportes se

harrin de la siguiente manera teniendo un total de S15.000 dólares, lo cual cubrirá una

parte de la inversión inicial:

El señor José Luis Terreros contribuirá con $5.000 dólares.

El señor Luis Sanaicela Cruz contribuirá con 55.000 dólares

El señor Eduardo Andrade contribuirá con $5000 dólares.

3..1.2. PRESTAM()S BANCARIOS

Una vez realizada una investigación por barias entidades financieras y sus

alternativas de crédito, se opto por solicitar un préstamo al Banco del Pacífico, el cual

detallamos a continuación:

CREDITO DE CONSAMO _ BANCO DEL PACíFICO

Beneficios

' Montos y plazos de acuerdo a tus necesidades.

' Tasas compet¡tivos con el mercado.

- Agilidad en la aprohación.

Requkitos

' Ser clienle del Banco.

- Llenor solicitud de crédito.

' No eslar reporlado en la Cenlral de Riesgos.

' De acuerdo al monto presentar gerantias reales
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El préstamo banca¡io se realizaría con las siguientes condiciones

BANCO DELPACIFICO
CREDITO DE CONSUfulO

MONTO SOLICITADO

TASA EFECTIVA ANUAL
TOTAL A PAGAR
PLAZO (Mesos)

PAGO MENSUAL

s 8.000

14%
$ 9.218,47

g 384,10

Para un total de $8000 que será financiado a través del préstamo banca¡io

anteriormente mencionado, sumado a este los $15000 dólares que serán aportados por

los socios, lo que da como resultado $23000 dóla¡es necesitados para la ejecución del

presente proyecto.

A continuación presentamos con más detalle el cuadro de amortización del

préstamo bancario. (l/er Anew 2. Amorfizaciones del Préstamo Bancuio).

Esta forma de financiación permite realizar una valoriz¡ción de costos que permite

la puesta en marcha del proyecto. con la que se llega a la conclusión de que los socios

poseen el capital necesario para tal fin.

3.4. GASTOS

Para un mejor estudio del proyecto, se ha dividido el presupuesto anual de gastos

en dos rubros, Costos Variables y Costos Fijos los cuales contemplan los siguientes

gaslos:

3.4.I. COSTOS VARIABLES:

Presupuesto Costos de Producción. Presupuesto Gastos de Distribución

3.4.2. COSTOS FIJOS:

Suministros de Oficina, Presupuesto de Personal, Presupuesto Gastos

Cenerales. Presupuesto de Seguro. Gastos de Publicidad

E DCOII Cspllulo 3 - Página ó ESPoL
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En los costos de producción, todos los materiales que se utilizan para la

implementación del SIPE, se los ha cuantificado en b¿rse a la infbrmación obtenida por

medio de encuestas realizadas a los colegios particulares de clase media alta. de esta

manera para una sola institución y así sucesivamente para los siguientes años de labores

en base al numero de colegios planificados

(Ve¡ Ane\o 7. PloniJlcaclón de lq yenlo del Senlclo).

Se promedia.n los siguientes valores:

DESCRIPCIÓN PROM AÑO I AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5
# Estudiantes,/ Credenciales t500 15000 I 8000 I1000 1.1000 27000

# Lectores de Banda Magnética l l0 -18 56 6.1 't2

# Temlinales Tontas .l .10 r{l 56 6{ 11

Los gastos de distribución se reñeren en parte a la movilización de los equipos, sofiware

y personal en los colegios para la implementación del servicio, también abarca la

movilización en general del personal de la empresa e incluso para los vendedores en los

meses de venta del servicio. por lo cual se acumula mensualmente un fondo descrito

como viáticos, el cual será utilizado al momento de presentarse la necesidad. De la

misma manera se manejara los gastos por publicidad.

Es de indica¡ que los vendedores dentro del presupuesto de personal constan

como personal extemo (Freelance), los cuales trabajarán a palir del segundo año de

labores, solo los meses especificados para la venla tal como lo detalla el cronograma de

trabajo de GYGACORP Cía. Ltda.

(Y¿t Añ¿xo 3. Crunogrumo de Trubojol

El cuadro de gastos elaborado dentro de los cinco primeros años de labores de la

cmprcsa presenta con más detalle toda esta in&rrmación

(L'et Anexo 1. Presupuesto Anual de Gaslos).
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3.5. PRESUPUESTO DE INGRESOS

En conjunto con la planificación de ventas, detallamos el presupuesto que

corresponden a los ingresos aproximados para los cinco primero afios laborales. Se

determino las cantidades de los paquetes de productos a ofrecer y el crecimiento de su

venta en base a las encuestas y al estudio de crecimiento presentado en el Análisis de

Mercado.

(Ver Anero 5. Presupuesto de lngresos).

3.6. ESTADO DE RESULTADOS

(l'e¡ Anexo 8. Eslado.le Resullsdos).
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ANEXO I. DISEÑO DE LAS ENCUESTAS

t.\(t t..st\ t) tf(;ll)\ \ l'\l)t{1.\ l)t },\\llll\I)l l\l)t. Il,,l{\ll\\l)()\l\ll\\()(l\l

SISTEMA INTELIGENTE DE PACO ESTUDIANTIL
(SIPE)

Dcsctlpclóa: Es un nuevo sistema de pago que co,tsiste en el que un esludionle podrá ul¡l¡rar su carné esludiañlil
corño uaa tarjelo de cr¿dilo paro rcali:ar compras y pagos ocadéñ¡cos denlro de su Plañ¡el.

l. ¿(lómo c¡lific¡rl¡ []D. un s.rvicio como cl h¡ct un momento descrito?

lr\cclcntc lvlu) Ilueno llLrc¡o

Rcgular tr Pésimo

Definr elGéncro alquc prrtcncc!.

Mrs.úlino I:cmcnino

J, Dcfini cl rsnSo de.d¡d en cl qu. se.¡cucnlr¡

25-15 años ! 3ó-10 anos !

IJ

r)

5 ló0 .¡ños 6l-70 años

¡. ¿Es tlD. psdre dt f¡mili¡r?

Si No

5. ¿Ticre hi¡os estudi¡ndo ¡ nivclsccund¡rio?

\i No

6. ¿En que tipo de esltble.imi.nto ¡c¡déñico estudi¡n?

[]anicular I'iscal

?. ¿Qué tipo d. dificultrd tiane.on rut hijor ¡l mom.rto de br¡nd¡rle§ Éfcct¡vo di¡ri¡mente?

Iralta dc tiempo
Mucho tr¡bajo
|alta de el¡ctivo inmcdiato
Otros motiros

¿LG gusf¡rf¡ llav¡r un aontrol org¡niádo por pcriodo con raspe§lo ¡l lfecl¡vo diario quc la entrcgs ¡
su rcprúent¡do?

Si Ncr

¿Cu¡l es el v¡lor que est¡rl¡ UD. dispursto ¡ c¡ncel¡r un v¡lor por un scrt'¡tio como Gl dcscrito ¡ lo
largo da ast¡ €ncuest¡?

E DCo I\I

$r0.$r5
$25 - $30
$15 - $50

AN IIXOS - Página I ESPOI,
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tllonual de Estadio de lactihilidod Sisternq Intzligente de Pdgo Estudionlil

t.\( t LSI .1 l)lRl(;ll),\ .\ I.sI t l)1,\\lt.S I)t. ( ()1.t.(;l()S P.rRIl( L l.\Rtr\ l)1. ( ¡.'\\l
\t l,. t)t,\ .\l.I \

SISTEMA INTELIGENTE DE PAGO ESTUDIANTIL
(s. r. P. E.)

De¡crlpción: F-s un auevo sistema ¡le pogo q|e cons¡sle en que un estudiante podrá ut¡¡i..rt sü tarné eslüdiontil como

uno t.tleta de cré¡lito para reali:or coñtpros y pagos dcadémicos denlro ¿e su plahrel-

L Defin¡ el rargo de la edad en l¡ quc se encuentr¡.

EE
ll-lSaios
14 - 16 aios

I tt - to un"t
20 2l ailos

.l

Dclinr cl géncro rl que p.rtr¡ecc.

fl Masculino E I'emcnino

J. Cu¡ndo ti.r. €feclivo Gn su bolsillo, ¿Qué tipo dé problemas l¡enc d.rtro de 3ü colegio?

Perdida
Rokr
falta de suelto
Otro problcma

! Ninguno

l\orm¡lmanle cu¡ndo lierc un g¡sto ¡a¡dám¡co como: Derechos da a¡lmencs, comprt da

¡lgúo m.lcr¡¡l didáctico urgcnlc, ctc. ¿Tien. cl cfeclivo tuliciente p¡r¡ solvent¡r.sl.
grsto.l

E si E ¡io E ^'...'
5. ¿EI plsntel.duc¡livo.n rl qur UD estudi¡ utiliz¡ un crroé?

Es¡ f-l xo

ó, ¿Cómo calificarl¡ [. D. un serli(io como .l mod.lo de n.Socio des.rito?

Ixcelc¡te

Rcgular

MUJ- Ilucno

t'ésimo

llucno

1 ¿Esterl¡ da ¡cüerdo quG cstc sGrv¡cio !a implamante an su colcgio?

Esi l--l No üs,P,0¿

i¿»
,;:ift

I Ar 'arECA
( r v-'us
PEÑ^S

I]
II
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.llsnusl de Estud¡o de Factibil¡dod Sistema lnteligente de Pago Estudiantil

ANEXO 2. AMORTIZACIÓN DEL PRÉSTAMO BANCARIO

MONTO SOLICITADO:
TOTAL A PACAR:
TASA EFECTIVA ANUAL:
TASA EFECI.IVA + SEGUROS. ANUAL:

$ 8.000.00 I
\

$ 9.2r 8.47

14.00%
14.00%

tir,i¡_;0'i¡ (

('.{ lt¡pt r.
J: l.- \.¡ ...

P E R tOtX)S CA PITAt,
PAGADO (S)

PA(;O DE
INTERESES ($)

CT]OTA
MENSUAL (§)

SALDO DEL
MOl¡T() (§)

I 290.11 91.3 3 t8.1. t0 ? 700 )1

l 294. t6 8q.9.1 l8.l. l 0 7.4t5.07
2 97.59 86.5l ,.] 84. t0 7.t t7.4',7

.t 30 t .07 8 i.0.1 i 8{. l0 6.816.,r I

,l0.r.58 '79.57 l8.l. l 0 6.51 L8.1

() i08.I 3 75.97 I84. r0 6.201.70

3 I l.7j ?l.tE :iE4. t0 § tql q7

ll 315.36 68.7.1 184. r0 5.576.61

I _ll90.l 65.06 iE1. t0 .5.2 5 7. -5 7

t0 322.7 6 6 t.34 3 8.1. t0 '1.914.80
ll i 26.53 57.57 i84. t0 .r.608.2 7

tl -t i 0.1.1 5 3.7ó l8J. t0 4,211 .93

I -',]
ji4.19 4g.s I i84. r0 3.943.14

tl i I E.09 .t6.01 184. t0 3.ó05.64

r5 i 11.04 12.01 l8{. t0 1.263.ó I

t6 116.0i .i 8.0 8 38.1. t0 l.e l 7.5 8

t1 i50.06 I4.04 181. r0 2.56'7.5t

t8 151.15 19.9 5 38.1. t0 2.1ll.i7
l9 i58.28 Ls.82 384. i0 r .855.09

l0 t62.16 I l.6l 384. t0 l..lqt.62
2t i66.6e l7.l I 381. l0 t.125.9.1

310.91 t-r.tl 3 8.1. t0 754.97

tl i 75. i0 8.8 I 181. r0 j'79.6',1

t.l 379.67 .l.l 
_1 3 8.1. ¡0 0.00

TOTALES => s7,999.99 s1.2r8.17 §9.2r 8..r0

NOTAS ACLARATORIAS:

Total a pagar: Valores que paga el cl¡ente por conceptos de: Monto solicitado + Valores por
tasa de interés + Seguros obligatorios.

Cap¡tal pagado o amo¡t¡zac¡ón de cap¡tal: Parte del préstamo o crédito ya pagado del monto
sol¡citado.

Pago de ¡ntereses: Intereses cobrados sobre el monto sol¡citado.

Cuota mensual: Valor que per¡ódicamente se cancela por un préstamo solicitado y que
comprende el capital, intereses y seguros.

Saldo del Monto: Saldo resultante del monto solicitado menos el capital pagódo.

ED(()lvt AN E.XOS - Página 3 ESPOL
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ANEXO 3. CRONOCRAMA DE, TRABA.IO

A continuación el cronograma de trabajo a implementarse e partir del Año I

En 6tos dos

MESES

m tendcrDos
una observeión y
sopofe constarlÉ
dd
funcionaniento y
gü¡ción del

ssvicio con la

finalidad de
nsolv€r oralqui€r

imprwisto.

De;a¡¡llo
de vglta

Pruebc de
F-jeación-

Comrción
de posibles
problonre

('oEe¡xión

de posibles

prob lernas

Desarollo de
venÍ6

Vglta
Realizada

lmplefnotaión
del Savicio.

Re(¡pilrión de

ddos
estud ian ti l€s

F,labora:ión y
poducción de
can6
eshrd¡ rtiles

lmpl€nrenlrión
de equipos y

sofrr¡ae rm el

u:legio

Reop¡lrión y
d¡gital¡aión
de ddos pa'a

modulo de

inventaio

En estos dos

man tqr d rcrnos
unaobsqvrción y
soporte constate
del

funcionrnimto y

ejeorción del
stfv¡c¡o q)n la
finalidd de
rcsolveroralquir
imprc,,/i sto.

I)eia¡nllo
dc ventr

E laborrión y
producción de
canles

estudiantiles

t'ruebas de
Ejq!ción.

Dt:;a¡ollo
dc vqtta

Implernentrción

de equipos y

softuae gr el

o:legio

Corccción

de posible;
problonas

Recopilrión y

digitaliaión
de ddos pa-a

nrodulo de

invotaio

(brwción
de posible
problema

Ru:opilrción
dc d¡os
§tud¡anril§

Vúta
Rcalida.
lmpl€rn€nta
ción del

S{rvicio.

Qrttrrr0l0(iuavaqui l2l)10Qrrtrrr{rrl

§ov. lrll .MA} fiT.rr \. ,il l. I .\(;o. Cr.m.tñf- fDtt \t,\R. 
^rlR.
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ANEXO 5. PRESTJPUESTO DE INGRESOS
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ANT]XO 5. PRESTJPUESTO DE INGRESOS

AÑO 1

ffi.
6lqb PVP. To{d

13Cm 6Ct0

AÑO 2

Cri. PYP.

6 13Cm

10

Tot

78Cm

p§ú 10

Af¡o 3

cilt, P.vr.

7 13@

Totl c'lt

s6m 6

a4$0 ú

AÑo4

PY,P. fod

136 0 lcem

Af¡o5

Cant P.Vr. Tog

9 1360 12ffi5

3ñ 8m 10

ú 3S :6ñ0

4om

SIPE (SsEna lr€ilFÉóP4D
E$datl) Sn rncdJoérnstarc

OESCRPCóN

I Érco 1?o

g1n16 3t0

7 Añ l@s I 14 0 117m

14 37S 3ú

SSTE §Igna kEiFÉéP4p
Esdrúl) @n rñ(dloérnslaro

Manbnin ienb de
Credenciales

5 r4(m ncm 6 14cm at@

10 4C5 45

14 3570 €S

É3maü

12 3E) 6@10 3S0 330

10 3?S 9S

10 136mPNOU,EñNA l4.

§ 180 4A0t913m nñ a€lPrdo deVglbLhibro

1.61,6 1.6ho¡ooe iroo¡srt deffaos 1,CB 1,C0

¡
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h
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ANEXO 6. INGRESOS ANUALES POR MANTENIMIENTO

AÑO 2 1

@

H!E
"aeá

CenL

1500

vü
5,00

Totd

7.500.00

C.nL

r 500

V.E
5,00

Tdl
7 500.00

h.
1500

v&
5,00

TdJ
7.500,00

M.
1500

vú
5,00

Tcad

7 500,00

OESCRPCÓN

hdo C €de noa le s (SlP€)

3.40500

4.095,00

,r0.950,00

1500 3.570 00

3r30,00

39 30000

¡r7 160,00

3.7s0 00

3.750¡0

37 500,00

45 000,00

52 500,00

3 930,00

3570¡0

35 700,00

,r2 840,00

49.980,00

1500 2.621500 2,502.38{-)Cosb }npE9óñ C Édenoal

tlgr@ portrihi q¡b tl coEb)

kgEoFMrblmteb(locdqG

fEE Fú MaEü¡Éñ (t2CdqrG)

lrgñFMrEm'sb (14Cdq¡E)

)

1500 227

57 120 00lrgEsopoMaElmlgb( 16cdq¡6)

135-000,00 t85.6¿0,0086¿60r0TOTALT{GRESOS
MA¡ITENiIE¡ITO

¡r0.95000

II
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ANEXO 7. PLANIFICACION DE LA VENTA DEL SERVICIO

AÑO

¡.4ILAGRO - MANTA . MACF]ALA

¡
§

e.+

!

¡

Z

8

TOTAL

-.rn

-\")

\_'"rz

COLEGIOS PARTICUIáRES
VENTAANUALPER|OI)oSIERRA

SEPIETBRE . FEBRERO

PERIODOCOSTA

Í'TARZO - AGOSTO
101 GUAYAQUIL . QUITO
12662 GUAYAOUIL . QUITO
14773 GUAYAQUIL - QUITO

8 1684 GUAYAOUIL -OUITO -AMBATO
18I95 GUAYAQUIL . AMBATO

6 GUAYAOUIL .SALINAS .AMBATO

MILAGRO

70

7



ANEXO 8. ESTADO DE RESULTADOS

Añ¡O O Af{O r AÑO 2 Af{o 5

Venhs Brubs 135 000 202.950 284.910 361.800 440.790

Venbs Nebs

- Costcs de Produccion

135 000

46 982

202.950

58 070

2U.910
62 030

361 800

63.030

440 790

61.030

UTILIDAD BRUTA 0,00 88.018 144.880 222.890 298.770 379.760

Gastc
Presupuestc de Personal 0,00 15 960 17 039 14.269 15.822 17.393

Gastcs Generales 0,00 3 468 4 488 6.020 7.320 8 620

Gastcs de Dsfibuoón 0,00 600 720 2 280 5 640 9 360

Gastcs de Publicidad 0,00 600 780 10 395 17 500 18 375

Suministos de Oñona 0,00 360 540 900 1.020

Presupuestc de Seguro 0,00 200 200 720 200 200

Toh I Gastos 0.00 21 188 23.O27 32.9U 46.282 53748

LMLIDAD NETA 66.830 121.853 189 916 252.488 326.O12

Margen de Utilidad Bn¡to 65,200/o 71,390/0 78,23% 82,58% 86,15%

i/hlgen de üilidad l,¡eto 49,SOY' 60,04% 66,66% 69 73,56%
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