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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE
ASESORIAS EDUCATIVAS®.

AUTORES: DELGADO MENDOZA, Maira Lizeth y MONCADA REYES, Fabian

Alexis™.

PALABRAS CLAVE: Plan de negocios, asesoria educativa, tutores, creacion de

empresa, Servicios.

CONTENIDO: Este proyecto contiene todos los estudios necesarios en la determinacién de la
viabilidad de la creacion de un centro de asesorias educativas que permita a los estudiantes de
Bucaramanga y Floridablanca solucionar sus dificultades académicas de su vida estudiantil
cotidiana.

El documento inicia con la justificacion de la idea de negocios que muestra la necesidad de crear
una alternativa de solucion frente a la problemética alarmante de repitencia y desercion estudiantil.
A continuacién, se presenta el andlisis del mercado que permite determinar las preferencias y
aceptacion del cliente en relacion al servicio propuesto, asi como la estimacion de su demanda.
Seguidamente el plan de mercadeo muestra las estrategias que permitiran posicionar la nueva
empresa en la mente de los consumidores, y el andlisis del sector y la competencia que
complementan el analisis del mercado. Posteriormente, el andlisis operacional permite considerar
todos los aspectos técnicos necesarios para la operacion del centro de asesorias, mientras que el
analisis administrativo y legal establecen la estructura administrativa y la forma de constitucién
mas adecuadas que permitan al centro de asesorias el logro de los objetivos propuestos. Por otra
parte, el analisis de impactos determina las contribuciones positivas y negativas de la empresa a su
entorno, el andlisis financiero estipula todos los requerimientos econémicos necesarios para la
creacion de la empresa y el analisis estratégico fija las estrategias para lograr el posicionamiento y
funcionamiento de la misma. Finalmente, la puesta en marcha contiene todas las actividades
realizadas para poner en funcionamiento el centro de asesorias y la evaluacion que permite
conocer los resultados obtenidos y compararlos con los resultados pronosticados.

* Proyecto de grado
** Facultad de Ingenierias Fisico-Mecanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Director, Francisco Javier Mosquera Robbin.
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ABSTRACT

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF AN EDUCATIONAL ADVICE
CENTER".

AUTHORS: DELGADO MENDOZA, Maira Lizeth y MONCADA REYES, Fabian

Alexis™.

KEY WORDS: Business plan, educational advice, tutor, enterprise creation,

services.

This project contains all the necessary studies to determine the viability of creating an educational
advice center that allows student of Bucaramanga and Floridablanca, solving their academic
difficulties of their daily student life.

The document starts with an explanation of the business idea that shows the need for an alternative
solution to the alarming problem of repetition and dropping out of school. Then, it is presented the
market analysis to determine preferences and customer acceptance in relation to the proposed
service and its estimated demand. Straightaway, the marketing plan shows strategies that will allow
positioning the new company in the consumers” minds, and sector and competition analysis that
complement the market analysis. Subsequently, the operational analysis allows considering all
technical aspects needed for advice center operation, while the administrative and legal analysis
established the administrative structure and the most appropriate form of constitution to allow to the
advice center achieving the proposed objectives. Moreover, the impact analysis determines the
positive and negative contributions of the company to its environment, the financial analysis
provides all necessary financial requirements for the creation of the company and the strategic
analysis determines the strategies to achieve the positioning and operation of it. Finally, the started
up contains all activities made to operate the advice center and the evaluation that allows to know
the obtained results and compare them with the predicted results.

* Degree Project
** Facility of Physique Engineering. School of Industrial and Business studies. Director, Francisco Javier
Mosquera Robbin
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TABLA DE CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS

Objetivos Localizacion del
Cumplimiento
Realizar un andlisis de la situacién actual del sector de 5.2
asesorias educativas a nivel mundial, nacional y regional.
Disefiar y estructurar el portafolio de servicios que ofreceré el 41-6.1.1
centro de asesorias educativas.
Identificar la demanda potencial del servicio de asesorias 3.2

educativas mediante el disefio y desarrollo de una
investigacion de mercados, la cual se realizara en los meses

de Abril y Mayo del afio 2012, por medio de la aplicacion de

encuestas a estudiantes de estratos 4, 5 y 6 de colegios; y
estudiantes universitarios de los primeros semestres, de
Bucaramanga y Floridablanca.

Elaborar un plan estratégico de mercadeo que resalte las 4.
fortalezas de los servicios ofrecidos.

Disefiar la estructura administrativa y legal que garantice el 7-8
desarrollo 6ptimo del centro de asesorias.

Realizar un estudio financiero que permita evaluar la 10-11
rentabilidad del centro de asesorias, en los 3 escenarios

(Pesimista, real, optimista)

Analizar el impacto social y ambiental que generaria la puesta 9.2
en marcha del centro de asesorias.

Realizar un analisis estratégico con la matriz DOFA 12
identificando las debilidades, fortalezas, oportunidades vy

amenazas en relacion al portafolio de servicios.

Crear y poner en marcha el centro de asesorias educativas 13
durante tres meses con uno de los servicios propuestos.

Evaluar los resultados luego de tres meses de operacion del 14
centro de asesorias

Fuente: Autores del proyecto
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INTRODUCCION

La educacion constituye uno de los activos mas importante de las personas y
las sociedades pues establece las bases del progreso y desarrollo econdémico,
cientifico y social. La importancia de la educacién también radica en la
problemética y los retos que la misma encierra en todos los paises del mundo y
para no ir muy lejos en Colombia. Uno de los tantos problemas presentado en
las aulas de clase es el bajo rendimiento académico asociado a las dificultades
gue los estudiantes presentan para adaptarse al sistema educativo que impone

exigencias y no brinda las herramientas suficientes.

En este sentido, el centro de asesorias educativas basado en una estrategia de
apoyo y asesoria pedagdgica, busca brindar a estudiantes de la educacion
secundaria, media y de los primeros semestres universitarios de Bucaramanga
y Floridablanca, la oportunidad, para mejorar su rendimiento académico y
solucionar las dificultades que se presentan en las actividades académicas

diarias.

Este documento contiene todos los analisis propios del plan de negocios para la
creacion del centro de asesorias educativas, tales como: el analisis del sector
considerando los hechos relevantes a nivel nacional y regional en los Gltimos
cinco afios; el analisis del mercado que soporta la necesidad del servicio
propuesto y el estudio de la competencia; el andlisis técnico donde se
evidencian los requerimientos de localizacion y distribucion de la empresa; el
analisis administrativo y legal necesarios para la constitucion real de la entidad;
el andlisis financiero, el analisis del impacto social y ambiental, y el analisis
estratégico. Adicionalmente, se incluye la puesta en marcha de la idea de
negocios con el servicio de asesorias a domicilio, durante 3 meses y la posterior

evaluacion de la operacion de la empresa durante este periodo de tiempo.
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1. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.20BJETIVOS DEL PROYECTO

1.2.1 Objetivo General. Elaborar un plan de negocios para la creacion de un

centro educativo con el servicio de asesorias, dirigida a estudiantes de la

educacion secundaria, media y superior en pregrado, en la ciudad de

Bucaramanga.

1.2.2 Objetivos Especificos:

Realizar un analisis de la situacion actual del sector de asesorias
educativas a nivel mundial, nacional y regional.

Disefar y estructurar el portafolio de servicios que ofrecerd el centro
de asesorias educativas.

Identificar la demanda potencial del servicio de asesorias educativas
mediante el disefio y desarrollo de una investigacion de mercados, la
cual se realizara en los meses de Abril y Mayo del afio 2012, por
medio de la aplicacion de encuestas a estudiantes de estratos 4, 5y
6 de colegios; y estudiantes universitarios de los primeros semestres,
de Bucaramanga y Floridablanca.

Elaborar un plan estratégico de mercadeo que resalte las fortalezas
de los servicios ofrecidos.

Disefiar la estructura administrativa y legal que garantice el
desarrollo 6ptimo del centro de asesorias.

Realizar un estudio financiero que permita evaluar la rentabilidad del
centro de asesorias, en los 3 escenarios (Pesimista, real, optimista)
Analizar el impacto social y ambiental que generaria la puesta en

marcha del centro de asesorias.
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e Realizar un analisis estratégico con la matriz DOFA identificando las
debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas en relacion al
portafolio de servicios.

e Crear y poner en marcha el centro de asesorias educativas durante
tres meses con uno de los servicios propuestos.

e Evaluar los resultados luego de tres meses de operacion del centro

de asesorias

1.3 RESULTADOS ESPERADOS

Este proyecto comprende la realizaciéon de un plan de negocios para la creacion
de un centro de asesorias educativas y por tanto contiene el desarrollo de cada
una de las partes que lo conforman tales como: el analisis del sector, el analisis
del mercado, el analisis técnico, el andlisis administrativo y legal, el analisis
financiero, el analisis del impacto social y ambiental, y el andlisis estratégico.
También, comprende la puesta en marcha de la idea de negocios con el servicio
de asesorias a domicilio durante un periodo de tres meses para lo cual se incluyen
todos los documentos de la constitucion legal. Finalmente, el proyecto termina con
un informe de la evaluacion de los resultados obtenidos durante los 3 meses de

funcionamiento tras la creacion de la empresa.
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2. JUSTIFICACION DE LA IDEA DE NEGOCIOS.

2.1 Investigacion de la Educacion Secundaria y Media con base en Fuentes
Secundarias. Para demostrar la potencialidad de la demanda de los servicios a
ofrecer con la creacion del centro de asesorias educativas, se realizo inicialmente
una investigacion con base en fuentes secundarias de informacion, en donde se
investigaron las cifras recientes de desercion y repitencia en la educacion

secundaria y media, en Bucaramanga y su area metropolitana.

2.1.1Desercion interanual en la Educaciéon Secundaria y Media en Santander.
La desercion interanual estd definida como la proporcion de estudiantes que
abandonan el sistema escolar antes de que finalice el afo lectivo, como
proporcién de los alumnos matriculados®. La tabla 1 contiene los datos de
desercion interanual a nivel nacional y de algunos departamentos incluido
Santander el cual se encuentra por debajo de la media nacional (5,15%) con un
porcentaje del 3,91%.

2.1.2 Desercion interanual en la Educacion Secundaria y Media en
Bucaramanga y su area metropolitana. En Bucaramanga; entre los afios 2006 y
2010 las cifras de desercion en la educacion secundaria y media se han
incrementado notablemente como lo deja ver la tabla 2. En esta tabla, se
evidencia que entre los afios 2006 y 2007 se presentd una reduccién considerable
en la cifra de desercion. Sin embargo, a partir de este afio dicha cifra empezo a
incrementarse considerablemente hasta llegar al 10,76% y 9,1% en la educacion

secundaria y media respectivamente, para el afio 2010.

! PINEROS JIMENEZ, Luis Jaime; CASTILLO VARELA, Andrés Mauricio y CASAS, Andrés. ¢Qué dicen los
indicadores?. Bucaramanga, ESOCEC, 2011.
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Tabla 1: Desercion interanual en la educacion secundaria y media en Colombia-

Santander

COLOMBIA 5,15%
Cundinamarca 5,06%
Valle 5,06%
Quindio 4,93%
Cesar 4,68%
San Andrés 4,61%
Meta 4,41%
Cauca 3,99%
Santander 3,91%
Boyaca 3,86%
Atlantico 3,73%
Arauca 3,41%
Bogota 2,19%

Fuente: SINEB Céalculos: Oficina de Planeacién MEN — 2009

Tabla 2: Desercion interanual en la Educacion Secundaria y Media en

Bucaramanga y su area metropolitana.

Secundaria Media
2006 6.48% | 4,22%
2007 3,63% 2,2%
2008 6.22% 3.0%
2009 0,00% 0,0%
2010 10,76% 9,1%

Fuente: Plan de desarrollo de Santander 2012-2016

2.1.3 Repitencia en la Educacién Secundaria y Media en Colombia. La tasa de
repitencia corresponde a la relacion existente entre los estudiantes que se
reportan como repitentes (estudiantes que permanecen en un mismo grado
escolar durante un periodo mayor a un afio), con respecto a los alumnos

matriculados en ese mismo grado o nivel.
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En la figura 1se presentan los porcentajes de repitencia segun el grado para las

poblaciones urbana y rural con base en un estudio realizado a 46.285 estudiantes

de Colombia. En dicha figura se observa que los estudiantes con mayor repitencia

escolar son aquellos que residen en el sector rural, siendo el décimo grado el que

presenta el mayor porcentaje de repitencia (28%).

Figura 1.Estudiantes que han repetido un curso escolar.
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Grado escolar que han repetido

Fuente: Ministerio de Educacion Nacional — Universidad Nacional (2010).

Encuesta Nacional de Desercion Escolar — ENDE.

Teniendo en cuenta que el proyecto se enfoca en el sector urbano, los datos de

mayor relevancia corresponden a esta poblacion. En este sentido, se evidencia

que en el sector urbano, el grado de mayor repitencia es noveno con un 25%,

seguido de octavo y décimo, ambos con un 23%. También es notable, la

existencia de un alto porcentaje de repitencia escolar pues en promedio el 22% de

los estudiantes del sector urbano, han tenido que repetir algin afio escolar en su

educacion media y secundaria.
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2.1.4Repitencia en la Educacion Secundaria y Media en Bucaramanga y su
Area Metropolitana .En Bucaramanga y su area metropolitana, la tasa de
repitencia entre el afio 2002 y 2009 en la educacion secundaria y media ha

presentado constantes variaciones (Ver Anexo 1).

La repitencia en la educacion secundaria del sector privada ha pasado del 1,8%
en el 2002 al 1,5% en el 2009, mientras que para el sector oficial esta cifra ha
pasado del 4,7% en el 2002 al 3,8% en el 2009. Por otra parte, en la educacion
media la variacion de la repitencia en el sector privado para este mismo periodo

de tiempo ha sido entre el 1% y el 0,5% y para el sector oficial del 2,3% al 2,9%..

En conclusion, se evidencia que la cifra de desercion es superior en la educacién
secundaria en relacion a la educacién media y que dicha cifra, también es superior
para las instituciones oficiales en comparacion con las no oficiales. De la misma
manera, se observa que para el periodo 2006-2009, las cifras de desercién en las

instituciones no oficiales decrecieron mientras que en las oficiales aumentaron.

Estas tasas de repitencia son bajas para este periodo de tiempo debido al decreto
230 que entrd en vigencia en el afio 2002 y que establecia que no podian perder
el afio escolar mas del 5% de los estudiantes matriculados por salén. Sin
embargo, con la entrada en vigencia del decreto 1290 en el afio 2009, los colegios
tienen la facultad de establecer los criterios de promocidn y no existen porcentajes
limites en relacion a los estudiantes que pierden. De esta manera, se presume que
los porcentajes de repitencia escolar han aumentado aunque aun no se

encuentren datos actualizados.

2.2 Investigacion de la Educacion Superior con Base en Fuentes

Secundarias.
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2.2.1 Desercién en la Educacion Superior en Colombia

Desercién por Nivel de Formacion y Naturaleza de la Institucion de
Educacion Superior. En el Anexo 2 se muestra las tasas de desercion
para cada nivel de formacion: universitario, tecnolégico o técnico
profesional y segun la naturaleza de la institucion: publico o privado. Al
hacer un analisis vertical de esta tabla se encontraron los siguientes
hallazgos:
o La desercion a décimo semestre creci6 el 7,56%, pasando del
43,15% en el afio 1998 al 50,71% en el afio 2003.
o Las tasas de desercion han sido mayores para las instituciones
privadas en comparacion con las instituciones publicas,
o El crecimiento de la desercion en las instituciones publicas (11,18%)
es mayor en relacion con el de las instituciones privadas (5,87%).
o Las tasas de desercion mas altas corresponden al nivel técnico
profesional cuyo promedio en los 5 afios de estudio es del 60,62%,
seguido por el nivel tecnolégico con un 52,67% y el nivel universitario

gue presenta la menor tasa de estos tres con un 44,20%.

Semestres en los que los Estudiantes Desertores Abandonan sus
Estudios. Se hace importante conocer el momento de la trayectoria
estudiantil en el que la desercion se hace mas aguda. La figura 2 muestra el

porcentaje de desercion para cada semestre

En esta figura se evidencia que el 37% del total de los estudiantes
desertores abandonan sus estudios en primer semestre y el 16% en
segundo semestre, lo que indica que mas de la mitad de la poblacion
desertora se concentra en los dos primeros semestres (53%). También, se

observa que la desercion disminuye conforme aumenta el semestre y que el
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78% de la desercion se presenta para la primera mitad de la carrera (quinto

semestre).

Figura 2. Semestres en los que los Estudiantes Desertores Abandonan sus

Estudios en Colombia.

Décimo 5%

Primer 37%
Noveno 3%
Octavo 4%
Séptimo 4%
Sexto 6% Sequndo 16%
Quinto 6%
Cuarto B% Tercer 11%

Fuente: Ministerio de Educacion Nacional-Articulo de desercién estudiantil.

Estos datos corresponden a un estudio realizado a 2.853.477 estudiantes
gue durante 1998 y 2009 ingresaron a algun programa de educacion

superior en el nivel técnico, tecnoldgico y universitario del pais.

e Causantes de la Desercion. Segun Adelaida Salcedo Escarria: “la
principal causa de desercion académica corresponde a las dificultades que
deben afrontar los estudiantes al cumplir los requerimientos académicos en
las universidades, tales como la secuencialidad de asignaturas y el nivel de

dificultad de las mismas”?

.Por otra parte, el cumplimiento de prerrequisitos,
requisitos, promedios, limites, tramites varios, nimero de créditos maximos
y minimos, examenes frecuentes, porcentajes acumulativos, entre otras,
son fantasmas que intimidan a muchos estudiantes, para quienes la vida

universitaria se convierte en una carga insoportable.

> SALCEDO ESCARRIA, Adelaida. Desercion Universitaria. Revista académica y de virtualidad de la

UNIVERSIDAD MILITAR NUEVA GRANADA, 2010.
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Otros motivos por los que los estudiantes abandonan su carrera

universitaria, se describen a continuacion®:

| Las carreras de larga duracion tienen indices mas altos de desercion
y abandono.

Il Los sistemas de evaluacion son obsoletos, inadecuados y rigidos.

Il Los estudiantes carecen de oportuna orientacion académica y
personal.

IV No hay integracion entre las distintas unidades académicas de la
universidad.

V Hay ausencia o escasez de verdadera investigacion especialmente
en lo que se refiere al estudiante, a métodos de estudio y a sistemas
universitarios modernos.

VI Faltan programas de intervencidn académica, que prevengan la
desercion y eviten el fracaso académico.

VII Problemas econdmicos, emocionales y sociales.

2.2.2Desercién en la Educacion Superior en Santander. En cuanto al
comportamiento de la desercion a nivel regional, Santander se encuentra
entre los departamentos que registran las mayores tasas de desercion al
encontrarse por encima del promedio nacional (Ver Anexo 3). Este
departamento tiene un porcentaje de desercibn acumulada a décimo
semestre del 50,2%, lo que significa que uno de cada dos estudiantes que

ingresan a la universidad no termina sus estudios y desertan.

2.2.3Desercion en la Educacion Superior en Bucaramanga. En el area

metropolitana de Bucaramanga hubo grandes dificultades para recolectar la

’IBIT., p. 10.
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informacion en relacion a la desercion académica debido a la negativa de las

universidades a hacer publica la informacion requerida. A continuacion se

presenta la informacion obtenida:

Unidades tecnoldgicas de Santander (UTS). En este centro educativo
los estudiantes nunca quedan PFU pues cuando un estudiante pierde
una materia el sistema automaticamente la cancela y en los casos en
gue son varias materias, el estudiante es libre de cancelar el semestre y
matricularlo luego nuevamente. El nivel de desercion académica en esta
universidad, por falta de planeacién y de registros estadisticos no se

encuentra disponible.*

Auténoma de Bucaramanga (UNAB). En esta universidad segun el
Sistema para la Prevencion de la Desercion de la Educacion Superior
(SPADIES), la desercion académica se encuentra en un 12,25% por
periodo, por debajo de la media nacional que es 21.67%.°

Universidad Antonio Narifio. Esta institucion ofrece cuatro programas
en la ciudad y presenta bajos niveles de desercibn (2%) y de

cancelaciones (4%)°.

Universidad Pontificia Bolivariana (UPB). La informacion de la
desercibn de la Universidad Pontificia Bolivariana se encuentra
clasificada por afio, semestre y programa académico tal y como lo

muestra la tabla del Anexo 4. En estas se evidencia que la desercion

* Juan Carlos Tavera Mendoza. Profesional de Apoyo de la Oficina de Planeacién UTS.

> Disponible en:
http://www.unab.edu.co/portal/page/portal/periodicos/Noticia_Ampliacion?portal=vivir&codigonoticia=31
35&envia=PRCO&idedicion=3.

® Secretaria Académica de la Universidad Antonio Narifio.
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acumulada en todos los programas ofrecidos por esta institucion en la
mayoria de los casos supera el 30% con excepcion del programa de
Derecho e Ingenieria Ambiental con 24,32% y 27,25 respectivamente.
Por otra parte el programa con mayor porcentaje de desercion es el de
Ingenieria Informética, seguido muy de cerca por el de Ingenieria Civil.
También se observa que lo porcentajes mas altos de desercion se

presentan en el primer semestre de cada afio.

Universidad Industrial de Santander. Para este centro educativo se
encontrd una investigacion que contiene informacion muy importante en
cuanto a la desercién académica. Dicha investigacion fue realizada en el
afio 2010 por Claudia Milena Cabezas como proyecto de grado para
recibir el titulo de trabajadora social. Este proyecto muestra un completo
estudio de los porcentajes de estudiantes por fuera de la universidad
(PFU) y del porcentaje de cancelaciones, para cada una de las

facultades de la universidad (Ver Anexo 5).

En la Universidad Industrial de Santander la facultad que presenta los
porcentajes mas altos de estudiantes PFU (Por Fuera de la Universidad)
y de cancelaciones, es la de Ingenierias Fisicomecanicas, pues en la
mayoria de los casos superan el 30%. Por otra parte, la que presenta
los més bajos indices es la Facultad de Salud pues en la mayoria de los

casos nho supera el 10%.
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3. MARCO TEORICO.

3.1 TUTORIA.

La tutoria segun la profesora Sofia Gallego es “un proceso orientador en el cual el
profesor-tutor y el alumno se encuentran de mutuo acuerdo en un espacio comun,
para que el primero ayude al segundo en aspectos académicos y/o profesionales y
juntos puedan establecer un proyecto de trabajo que conduzca a la posibilidad de
que el estudiante pueda disefar y desarrollar su plan de estudios”. Entonces, la
tutoria como funcion mediadora en la adquisicion y maduracion de los
aprendizajes del estudiante universitario es un elemento esencial de la
individualizacién del proceso formativo. La tutoria favorece la identidad del
estudiante, la posibilidad de actuar y responder a una persona determinada,
aspecto importante en la educacién universitaria donde los docentes llegan a

identificar pocos alumnos o conocer so6lo algunos datos de ellos.

3.2 TUTOR

El tutor es un docente (profesor o técnico académico) comprometido con el
proceso educativo del estudiante, que promueve alternativas para la prevencion y
resolucién de las problematicas mas comunes y complejas que se presentan
cotidianamente. El tutor diagnostica, potencializa y da seguimiento al desarrollo de
los estudiantes, en una busqueda conjunta (institucion, familia, docentes,
directivos, administrativos y redes sociales de apoyo) para mejorar los aspectos
cognitivos, sociales y afectivos que impactan en su formaciéon y aprendizaje. El

tutor conoce y se interesa por el contexto en que se desenvuelve el estudiante.

3.3. ESTRATEGIAS DE SISTEMAS DE TUTORIA
A lo largo de la historia han existido diversas formas de concebir y llevar a cabo la

accion tutorial en la Educacion Superior y en la Universidad. A continuacion, se
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describen algunas estrategias que se consideran de mayor relevancia o utilizacién

y que han configurado distintos sistemas de tutoria.

3.3.1.

El sistema tutorial individualizado. Caracteristicas del sistema’:

La educacion individualizada en profundidad: se privilegia la atencion
individualizada, si bien en las sesiones existia la posibilidad de asistir hasta
tres estudiantes.

Estrecha relacion existente entre el tutor y el estudiante: desde su
ingreso a la universidad hasta incluso después de terminar sus estudios.
Actualmente podria ampliarse a la tutoria individual digital.

Funciones del tutor: asistir al estudiante en todo lo relacionado con su
formacion personal y social y, sobre todo, su formacién académica,
poniendo el énfasis en ensefiar a pensar al alumno de tal manera que
adquiriera el espiritu intelectual universitario.

Flexibilidad de encuentros: el estudiante puede acudir al tutor siempre
qgue lo considere conveniente en demanda de orientacion personal o
académica.

Supervision del aprendizaje: el tutor por un lado comprueba, en dialogo
con el estudiante, la asimilacion del aprendizaje desarrollado, al igual que,
valora la metodologia adoptada en la confeccion del trabajo y la habilidad
de la expresion oral y argumental, y le incentiva la motivacién al
aprendizaje.

Participacion activa y personal del alumno: con una actitud critica basica

en la adquisicion de los conocimientos.

3.3.2Tutoria en grupo. Este sistema tutorial, muy extendido en Canada y, en la

década de los noventa, en las universidades francesas se caracteriza por®:

7 GONZALEZ Simancas, J.L. “El modelo tedrico de accién tutorial”, Universidad. De Valencia: (1984).
8DANNER, M., Kempf, Le tutoratdans les universitésfrancaises. Revue des sciences de I'éducation., (1999).
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Una perspectiva mas preventiva que reactiva frente a una probable
situacion de fracaso del alumnado.

Objetivos: crear en el alumno el deseo de aprender y la adquisicion de un
compromiso por lograrlo, dotarle de las habilidades y estrategias propias del
trabajo universitario asi como del desarrollo de habilidades sociales y de
comunicacion.

Dirigidas siempre a un grupo pequeiio de alumnos, que propicia la
creacion de un ambiente de comunicacion, confianza y cohesion entre los
propios estudiantes y entre éstos y los tutores

Son programas con actividades interdisciplinares donde se ensefian
habilidades y estrategias, y se privilegia la participacion activa en debates y
entrenamientos.

El equipo de tutores coordinan, disefian programas y planes de trabajo,
buscan los parametros de sus estilos de ensefianza y aprendizaje, hacen
seguimiento de las intervenciones concretas, evallan e incorporan

propuestas nuevas.

3.3.3 Peer y Cross-AgeTutoring o tutoria entre iguales. Con el término tutoring

se entiende “el proceso por el que un alumno, con un minimo de entrenamiento

especializado y bajo la direcciébn de un profesor sirve de ayuda de uno o mas

estudiantes que aprenden una especifica destreza. De tal manera que el tutor

presta ayuda individualizada que suple tanto la regular como la especial

instruccion de la clase

1’9

Se fundamenta en la mayor aproximacion empatica que el estudiante que
recibe la tutoria puede encontrar en los tutores préximos en edad y, con

problematicas semejantes.

° BERMEJO, B. “Fundamentos de accién tutorial”.Cuestiones Pedagdgicas, (1996).
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Los tutores, no tienen necesariamente que ser los mejores estudiantes, son
seleccionados y preparados para desarrollar su funcion de orientacion y
apoyo en las dificultades de los estudiantes.

Mientras en los programas de Cross-Age los tutores son de un grado
superior al estudiante, en los programas de Peer Tutoring los tutores son
del mismo nivel.

Objetivo: ayudar a los estudiantes que toman la tutoria a lograr mayor
rendimiento en su proceso de aprendizaje universitario.

Los materiales de los programas de tutoring ordinariamente suelen estar
estructurados en elementos secuenciales, médulos, que facilitan la tarea de
tutoria.

La extensién en el mundo educativo de la aplicacion de esta estrategia,
tutoria entre iguales, es actualmente ya objeto de investigacion

reconocida®®

3.3.4 La tutoria de asignatura. Es el sistema tutorial que rige actualmente las

universidades.

Cada profesor es tutor de los alumnos, generalmente un grupo numeroso, a
los que ensefia una asignatura en el aula.

El tiempo de dedicacién formal es de aproximadamente seis horas
semanales, de permanencia en el propio despacho.

Ordinariamente es una tutoria individualizada o en grupo muy reducido,
como prolongacién de la tarea desarrollada en el aula, a la que acude el
alumno libremente segun lo crea conveniente.

La finalidad es atender al estudiante sobre todo en la comprension de la
materia, revision de examenes y asesoramiento en la elaboracion de

posibles trabajos propuestos en el desarrollo de la materia de la asignatura.

10 BAUDRIT, A. “Le tutorat: un enjeupour una pratiquepédagogiquedevenueobjetscientifique”.
RevueFrancaice de Pédagogie, (200).
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3.4MODELOS DE ASESORAMIENTO

Existen tres modelos de asesoramiento a considerar:

3.4.1 Facilitacion. La facilitacion se define como un tipo de asesoramiento
centrado en el punto de vista del colectivo docente, el sentido de las decisiones es
unilateral, la iniciativa la establece el estudiante, de tal manera que el papel del
asesor no consiste en diagnosticar un problema y sugerir a la parte interesada una
solucion, mas bien, reside en averiguar como ayudarlo para que sea €l mismo
quien diagnostique y resuelva su problema. La importancia de retomar este
modelo radica en lograr la autonomia de los centros escolares para construir
criterios propios de ejercicio profesional frente a la tarea educativa; de tal forma,
gue el asesor evite imponer sus ideas o influir en las elecciones de la comunidad

escolar que acompaia.

3.4.2 Colaboracién. La colaboracion define un tipo de asesoramiento basado en
la interdependencia entre la parte asesora y asesorada. En esencia, la toma de
decisiones que afectan a la resolucién de problemas es consensual, ejercida por
el responsable de acompafiamiento en condiciones de igualdad de estatus y
responsabilidad compartida, siendo la influencia bilateral y paritaria. Desde este
modelo las situaciones de debate grupal, de mediacién o de liderazgo compartido,
pueden propiciar un proceso de intercambio donde los desacuerdos no se
suprimen, sino que se afrontan para elaborar alternativas convergentes que no

supongan ulteriormente problemas de interaccion.

3.4.3 Intervencion. La intervencion se define como un tipo de asesoramiento
centrado en el punto de vista del asesor, quien interpreta y define de acuerdo con
su propio marco conceptual, la realidad de la parte asesorada, determinando y
prescribiendo aquellas actividades que van a permitir solucionar sus problemas,

superar sus necesidades o compensar sus deficiencias.

45



4. ANALISIS DEL SECTOR ECONOMICO Y LA COMPETENCIA

4.1 CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME CIIU
Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdémicas, el centro de asesorias educativas pertenece a la siguiente

clasificacion ClIU:

SECCION: M, EDUCACION

DIVISION: 80, EDUCACION

GRUPO: 809, OTROS TIPOS DE EDUCACION
CLASE: 8090

DESCRIPCION: Otros tipos de educacion

Esta clase incluye:

e La formacion especializada destinada generalmente a adultos, no abarcada
en la ensefianza general comprendida en los grupos 801 a 803.

e La educacion no formal ofrecida con el objeto de complementar, actualizar,
suplir conocimientos y formar académica o laboralmente a través de cursos
con programas que tienen un carécter organizado y continuo, sin sujecion al
sistema de niveles y grados establecidos en la educacion formal.

e La educacion de adultos ofrecida a las personas en edad relativamente
mayor a la aceptada regularmente en la formacion especializada, destinada
generalmente a adultos, no abarcada en la ensefianza general
comprendida en los grupos 801 a 803.

e La educacién de adultos ofrecida a las personas en edad relativamente

mayor a la aceptada regularmente en la educacién por niveles de primaria,

YSistema de consulta CIIU. Departamento Administrativo Nacional de Estadistica. Disponible en
<http://www.dane.gov.co/index.php?option=com_wrapper&view=wrapper&Itemid=143>
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secundaria y universitaria, que deseen suplir y completar su formacion, o
validar sus estudios.

e La educacion que consiste en clases diurnas y nocturnas que se imparten
en escuelas y en instituciones especiales destinadas a adultos: escuelas de
automovilismo, escuelas de aviacion, escuelas de arte, escuelas de cocina,
etcétera.

e La educacion informal de todo conocimiento libre y espontaneamente
adquirido, proveniente de personas, entidades, medios masivos de
comunicacién, medios impresos, tradiciones, costumbres, comportamientos
sociales y otros no estructurados.

e Lainstruccidén en temas generales y profesionales.

e Laensefanzaala que no puede asignarse un nivel determinado.

e Los programas de alfabetizacion para adultos.

e La educacion para grupos étnicos.

e La educacion dirigida a poblacion campesina 'y rural.

e La educacién para la rehabilitacién social, como por ejemplo, la impartida

en las escuelas de prisiones.
En resumen, las principales caracteristicas que hacen que esta empresa

pertenezca a este grupo son el estar enfocado a la instruccion en temas generales

y a la ensefianza impartida que no puede asignarsele un nivel determinado.

4.2 ASPECTOS DEL SECTOR DE LA EDUCACION NO FORMAL
Los principales aspectos del sector de la educacion no formal se presentan en el

Anexo 6.

4.3 COMPORTAMIENTO DEL SECTOR DE LA EDUCACION NO FORMAL
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4.3.1 Informe Estadistico de Instituciones y Programas de Formacion para el
Trabajo y el Desarrollo Humano

4.3.1.1 Registro de Programas. Un programa se entiende como registrado
cuando una secretaria de educacion certificada por el Ministerio de Educacion
Nacional lo aprueba mediante acto administrativo®. A continuacién, se presenta
una tabla con toda la informacion de los programas de formacién para el trabajo y

desarrollo humano:

Tabla 3.Programas de formaciéon para el trabajo y el desarrollo humano en

Colombia
Programas de Formacion para el Trabajo y Desarrollo Humano
o SECRET o Total programas
EDUCACION Solicitudes de actualizacion | " " o CF | Can solicitud de | Pendientes de| Registro | Negados
de registro 2011 complementacion evaluacion
il TOTAL 5073: 5805: 10878: 266; 403: 9808: 401
| 10878] La suma de las ultimas 4 casillas

Fuente: Informe de estadistica de instituciones y programas de formacién para el

trabajo y el desarrollo humano del mes de Junio de 2011.

Esta tabla muestra que hay 94 secretarias de educacion certificadas en el pais,
las cuales reportaron un total de 10.878 programas de formacién para el trabajo
radicados al 30 de Junio de 2011.

La tabla 4 presenta las principales cifras concernientes a la oferta de programas
de formacion para el trabajo y el desarrollo humano en las ciudades del pais, sin
considerar los programas de formacion ofrecidos por el SENA (Servicio Nacional
de Aprendizaje). Se debe tener en cuenta, que las secretarias de las demas

2 Informe de estadistica de instituciones y programas de formacion para el trabajo y el desarrollo humano.
Ministerio de Educacién Nacional. Disponible: <http://www.mineducacion.gov.co/1621/articles-
277411 _archivo_pdf junio_2011.pdf>
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ciudades del pais tienen una participacién que no supera el 2% y por lo tal no se

muestran en la tabla.

En esta tabla se encuentre, que entre Diciembre 31 de 2010 y Junio 30 de 2011,
se presentd un incremento del 25,73% en la oferta de programas al pasar de
7.801 a 9.808 programas. Este aumento se registré en las secretarias certificadas
de Armenia, Bucaramanga, Buga, Culcuta, Barranquilla, Bogot4, Santa Marta,
Lorica, Medellin, Sincelejo, Sogamoso y de los departamentos de Magdalena,

Risaralda y Valle del Cauca®®.

Tabla 4. Oferta de programas de formacion para el trabajo y el desarrollo humano

en las principales ciudades de Colombia.

NUMERO DE
PROGRAMAS DE PORCENTAJE DEL
CIUDAD FORMACION CONSOLIDADO
OFRECIDOS NACIONAL
Bogota 1141 12%
Cali 948 10%
Medellin 826 9%
Barranquilla | 647 7%
Cesar 411 4%
Valledupar 379 4%
Villavicencio | 242 2%

Fuente: Informe de estadistica de instituciones y programas de formacién para el

trabajo y el desarrollo humano del mes de Junio de 2011.

4.4 ACTORES DEL SECTOR ECONOMICO

2 Informe de estadistica de instituciones y programas de formacion para el trabajo y el desarrollo humano.
Ministerio de Educacién Nacional. Disponible: <http://www.mineducacion.gov.co/1621/articles-
277411 _archivo_pdf junio_2011.pdf>
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4.4.1 Competidores directos. Los competidores directos del centro de asesorias
educativas son los estudiantes, profesores, programas de las universidades y
empresas que ofrecen el mismo tipo de servicio. En la tabla 5, se presenta una
recopilacion con los aspectos mas importantes de estos competidores. Por otra
parte, en las tablas 6 y 7, se presenta un resumen de las principales
caracteristicas de la competencia en relacion a las empresas legalmente
constituidas como centros de asesorias educativas. Respecto a dichos centros, es
dificil concretar cuantos existen en total en Bucaramanga y Floridablanca, pues en
la cAmara de comercio se registran en diferentes coédigos CIIU. En especifico, en
el cédigo M8090 se encuentran registradas en la ciudad de Floridablanca 9

empresas y en la ciudad de Bucaramanga 43 empresas.

Es necesario aclarar que este Codigo comprende otras actividades diferentes a las
asesorias por lo que no necesariamente la totalidad de empresas se dedican a
esta misma actividad. Por este motivo se realiz6 una busqueda de estos centros
en directorios telefénicos o a través de internet para determinar sus principales

caracteristicas.

De las tablas se tienen las siguientes conclusiones:

e los estudiantes y profesores que ofrecen asesorias tienen precios bajos y
utilizan medios publicitarios convencionales tales como afiches y volantes.

e Los programas de asesorias gratuitas ofrecidos por la Universidad
Industrial de Santander y Universidad Pontificia Bolivariana, son conocidos
vOz a voz dentro de estas instituciones.

e Los centros de asesorias educativas han establecido precios de servicios
mas elevados y también restricciones de numero de horas para acceder a

los mismos pues algunos ofrecen minimo dos horas de asesorias debido a
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Tabla 5. Aspectos relevantes de laoferta en relacion a los estudiantes y profesores.

PROFESORES

ofrecen el servicio de asesorias
correspondientes a las materias en la que
son licenciados o tienen un amplio
conocimiento.

Matematicas
Financieras,
Idiomas, entre otras.

NICHOS DE METODOS
ENTIDAD CARACTERISTICAS SERVICIOS MERCADO PROMOCIONALES PRECIOS
ATENDIDOS UTILIZADOS
Los estudiantes universitarios ofrecen el - El uso de afiches en ]
= . . Servicio de La mayoria de los
servicio de asesorias en materias que asesorias a puntos cercanos al precio)é ofrecidos
previamente han cursado y en la cuales domicilio en mercado objetivo, el oscilan entre
ESTUDIANTES | tienen exelentes calificaciones y un profundo diversas asignaturas| Estudiantes de la Lso de las redes $11.000y
UNIVERSITARIOS | conocimiento. Estas asesorias son una _ 9 sociales y el voz a voz, '
o ; tales como: educacion o $20.000.
actividad complementaria a las tareas - L o son los principales ) L
diarias de dich tudiant na fuent Matematicas, Fisica, primaria, medios publicitarios (informacion
anas de dichos estudiantes y una fuente Quimica, secundaria y - tomada de los
adicional de ingresos. . . . utilizados.
. — Trigonometria, superior en resultados de la
Los profesores de colegios y universidades | caiculo, Estadistica, pregrado investigacion de

Principalmente utilizan
el voz a voz como
medio publicitario.

mercados
concluyente,
Pregunta 16.).

PROGRAMAS
QUE OFRECEN
EL SERVICIO SE

ASESORIAS
GRATUITAS EN
UNIVERSIDADES

Se destacan el Programa de Asesorias para
el Mejoramiento del Rendimiento Académico
(PAMRA) de la Universidad Industrial de
Santander y el Programa de
Acompafamiento Académico (PAC) de la
Universidad Pontificia Bolivariana. Estos dos
programas favorecen los programas de
ensefianza-aprendizaje en busca de prevenir
la desercion académica. Para tal fin, se
seleccionan estudiantes de niveles
avanzados y con amplios conocimientos en
las asignaturas que ofreceran a aquellos
estudiantes con dificultades académicas.

Servicio de
asesorias en las
instalaciones de la
universidad en
diversas asignaturas
tales como: Fisica,
Quimica, Calculo,
Estadistica,
Matematicas
Financieras,
ldiomas, entre otras.

Prioritariamente,
estudiantes de la
educacion superior
en pregrado de los
primeros
semestres.

Los estudiantes
conocen de estos
programas al ingresar
a la universidad o por
recomendacion de sus
compafieros (voz a
V0Z).

Gratuito

Fuente: Autores del proyecto.
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Tabla 6.Aspectos relevantes de laoferta en relacion a los centros de asesorias

educativas.
ASESORIAS ACADEMICAS
ASPECTO CENFASS PROYECTOS Y CLASES
Centro de asesorias con mas de 5 afios . .
CARACTERISTICAS de trayectoria en el mercado que ofrece no Centro del ase;or:as c_on plre:sen0|a
solo asesorias académicas sino también not sot?.‘? nlve_ relglon_a SITO
asesorias artisticas. ambiena nivel naciona
* Las asesorias deben ser de minimo dos
horas y en las instalaciones de la empresa.
+ Ofrecen asesorias grupales a un menor .
. L. . » Las asesorias deben ser de
precio para maximo 5 estudiantes. minimo dos horas
SERVICIOS * Paquetes de asesorias de 10, 20, 30 y )

40 horas a un menor precio.

* Es necesario apartar cupo para acceder
al servicio con minimo 6 horas de
anterioridad.D18

« Ofrecen asesorias virtuales a
domicilio

Asesorias académicas

Cursos preicfes

Cursos preuniversitarios

Validacion del bachillerato

Cursos de Inglés

Traducciones ingles, francés

Asesorias artisticas

Asesorias en informéatica,
programacion y paginas web

Asesorias en tesis y monografias

Asesorias en disefio grafico

Asesorias en maquetas y planos

NICHOS DE MERCADO
ATENDIDOS

Estudiantes de la educacion primaria, secundaria, media y universitaria

METODOS PROMOCIONALES
UTILIZADOS

Aviso publicitario en directorios
telefonicos

Redes sociales

Blog

Aviso publicitario en internet

Pagina web

Cufias radiales

PRECIOS

$ 15.000 por hora de asesoria

$ 25.000 por hora de asesoria

Fuente: Autores del proyecto.
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Tabla 7.Aspectos relevantes de laoferta en relacion a los centros de asesorias

educativas.

ASPECTO

INGENIUM ASESORIAS

CORPORACION EDUCATIVA
ASED

CARACTERISTICAS

Centro de asesorias ofrece que
principalmente asesorias
académicas y asesorias en disefio y
paginas web

Corporacion educativa
principalmente enfocada a la
educacion formal de jovenes y
adultos

SERVICIOS

* Las asesorias se deben pagar
mediante una consignacion bancaria
en las insituciones financieras
Bancolombia y Davivienda o en los
puntos Efecty de la ciudad.

* Servicio de asesorias solo a
domicilio.

« Ofrece asesorias principalmente en
Matematicas y Fisica.

Asesorias académicas

Cursos preicfes

Cursos preuniversitarios

Validacion del bachillerato

Cursos de Inglés

Traducciones ingles, francés

Asesorias artisticas

Asesorias en informética,
programacion y paginas web

Asesorias en tesis y monografias

Asesorias en disefio gréafico

Asesorias en maquetas y planos

NICHOS DE MERCADO
ATENDIDOS

Estudiantes de la educacién primaria, secundaria, media y universitaria

METODOS PROMOCIONALES
UTILIZADOS

Aviso publicitario en directorios
telefonicos

Redes sociales

Blog

Aviso publicitario en internet

Péagina web

Cufas radiales

PRECIOS

$ 21.000 por hora de servicio

Fuente: Autores del proyecto.

e que una hora no justifica el desplazamiento a realizar y tampoco permite la

resolucion de las dificultades.

e La mayoria de los centros educativos tiene publicidad en redes sociales,

paginas web y blogs, y en adicién a las asesorias educativas, ofrecen otros
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programas tales como cursos Pre-ICFES, preuniversitarios, servicio de

traducciones, asesorias en tesis, entre otros.

4.3.2 Servicios Sustitutos. Los servicios sustitutos son:

e Los padres o demds integrantes de la familia que con base en sus
conocimientos previamente adquiridos pueden ofrecer asesoria a los
miembros que lo requieren.

e Los compafieros de clase con mayor comprension de los temas que
permiten solucionar las dificultades de forma rapida y con confianza.

e Los profesores de clase que en sus horas de consulta o al final de las
clases permiten el acceso de los estudiantes con dudas sobre los temas

vistos.

4.3.3 Servicios Complementarios. Los servicios complementarios son:
e El internet que permite el acceso de forma facil y econdmica a una gran
cantidad de informacion.
e El servicio de acceso a libros ofrecido por las bibliotecas de las
universidades pues en ellas es facilmente posible encontrar informacién

sobre un tema particular de busqueda.
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5. ANALISIS DEL MERCADO

5.1 INVESTIGACION DE MERCADOS EXPLORATORIA

5.1.1 Mercado Potencial. ElI mercado potencial esta conformado por los
estudiantes de la educacidbn secundaria, media y universitaria del area
metropolitana de Bucaramanga. De acuerdo con datos obtenidos en el DANE
(Departamento Administrativo Nacional de Estadistica) y en el SNIES™ (Sistema
Nacional de Informacién de la Educacion Superior), la poblacién total de
estudiantes actualmente matriculados corresponde a 151.424 estudiantes tal y

como lo muestra la siguiente tabla:

Tabla 8. Poblacién de estudiantes de colegios y universidades

SECCION POBLACION
Estudiantes de universidades 57.779
Estudiantes colegios de Bucaramanga 52.636
Estudiantes colegios de Floridablanca 20.908
Estudiantes colegios de Piedecuesta 10.146
Estudiantes colegios de Giron 9.955
TOTAL 151.424

Fuente: Autores del proyecto.

5.1.2 Caracteristicas de la Poblacion. Las caracteristicas de la poblacién
seleccionada en la realizacion de la investigacion de mercados exploratoria se

resumen en la tabla 4.

5.1.3 Proceso Muestral. Partiendo del total de la poblacion del mercado potencial

correspondiente a 151.424 estudiantes, para esta investigacion se realizd un

YSistema Nacional de Informacion de la Educacion Superior. Disponible en
<http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/w3-article-212400.htmI>
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muestreo aleatorio simple y el tamafio de la muestra se determind con el siguiente

procedimiento:

Tabla 9. Caracteristicas de la poblacién encuestada

CARACTERISTICAS DE LA POBLACION ENCUESTADA
COLEGIOS UNIVERSIDADES
OCUPACION Estudiantes Estudiantes
EDAD 15 a 18 afios 19 a 27 afios
GRADO O
SEMESTRE Décimo y Undécimo Quinto a Décimo semestre
ACTUAL
CARRERA NA Todas las cgrreras _unlver5|tar|as y
técnologicas
ESTRATO
SOCIAL De estrato 1 a estrato 6 De estrato 1 a estrato 6
MUNICIPIO Bucaramangq y Su area Bucaramangq y Su area
metropolitana metropolitana

Fuente: Autores del proyecto

e Célculo de muestra para poblaciones infinitas.

Z% % §?

e?

n0=

Dénde:

Z%es el &rea bajo la curva normal para un nivel de confianza del 95%.
S?corresponde a la probabilidad de éxito por probabilidad de fracaso, las cuales
para estos casos se considera conveniente evaluarlas en 0,5.

e? es el error estimado considerado en este caso de un 5%.

1,967 % (0,5 *0,5)

ny = T = 384,16
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e Correccion de la muestra para poblaciones finitas

Mo
TTIm
N
Donde:
N es el tamafio de la poblacion total
384,16
n = T 38416 = 383,08 ~ 384
151.424

La investigacion exploratoria se realiz6 tomando un 20% de la muestra calculada,
es decir, se efectuaron 77 encuestas en el area metropolitana de Bucaramanga,
incluyendo colegios publicos, privados y universidades de todos los niveles
socioeconémicos. Se realiz6 una division proporcional para las universidades y
cada uno de los colegios de los municipios, tal y como lo muestra la siguiente

tabla:

Tabla 10. Numero de encuestas realizadas por seccion en el area metropolitana

de Bucaramanga.

NUMERO DE NUMERO DE
SECCION POBLACION | PROPORCION| ENCUESTAS ENCUESTAS
TOTALES (NT) REALIZADAS

Estudiantes el 57779 38,16% 146,17 29
universidades

Estudiantes de colegios 52636 34.76% 13316 27
de Bucaramanga

Estudla}ntes de colegios 20908 13.81% 52.89 11
de Floridablanca

Estugllantes de colegios 10146 6.70% 2567 5
de Piedecuesta

Estuqllz,antes de colegios 9955 6.57% 2518 5
de Giron

TOTAL 151424 100,00% 383,08 77

Fuente: Autores del proyecto
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5.1.4 Disefio del Cuestionario. Se disefiaron dos cuestionarios aplicables a
estudiantes de colegios (Ver Anexo 7) y de universidades (Ver Anexo 8)

5.1.5 Trabajo de Campo. La recolecciéon de la informacién se realiz6 por medio
de los cuestionarios previamente disefiados los cuales se aplicaron
personalmente. El trabajo de campo fue realizado en las universidades y colegios
que se enuncian en el Anexo 9. En adicion, el plan de trabajo de campo para la
aplicacion de las encuestas correspondientes a la investigacion exploratoria se

presenta en el Anexo 10.

5.1.6 Ficha Técnica. La ficha técnica correspondiente a la investigacion de

mercados exploratoria se presenta a continuacion:

Tablall. Ficha técnica de la investigacion de mercados exploratoria.

Fuente Primaria: disefio y aplicacion del cuestionario dirigidos

Fuentes de Informacién .
a estudiantes

Técnicas parala Recoleccién

. Encuesta
de la Informacion
Instrumento Cuestionario de preguntas abiertas y cerradas
Modo de Aplicacién Directo: realizado por los integrantes del proyecto

Segln el DANE (Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica) la poblacion de estudiantes matriculados en la
educacién secundaria y media en Bucaramanga y su area
metropolitana corresponden a 93.645 estudiantes. Se incluyen
los colegios privados y publicos de todos los estratos.
Poblacion Segun datos recolectados en el SNIES (Sistema Nacional de
Infformacion de la Educacién Superior) la poblacion de
estudiantes universitarios de Bucaramanga y su area
metropolitana actualmente matriculados, corresponde a
57.779 estudiantes. Incluye estudiantes de todas las carreras
de universidades privadas y publicas.

Numero de estudiantes matriculados de la educacién

Marco Muestral secundaria, media y superior de instituciones publicas v,
privadas de Bucaramanga y su area metropolitana.
Alcance Bucaramanga, Floridablanca, Piedecuesta y Girén
Tiempo Marzo 27 a Marzo 30 de 2012
Maira Lizeth Delgado Mendoza y Fabidn Alexis Moncada
Encuestadores Reyes

Fuente: Autores del proyecto.
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5.1.7 Tabulacion y Procesamiento de la Informacion. La tabulacion de los
resultados obtenidos en la exploratoria se hizo por separado para los estudiantes
de la educacion secundaria y media, y universitaria. Sin embargo, los resultados
de algunas preguntas son similares por lo que el andlisis se presenta de forma
global. Por otra parte, los resultados de algunas preguntas fueron desglosados
teniendo en cuenta el municipio y el estrato, con el fin de tener una perspectiva

méas amplia del mercado a atender.

5.1.8 Resultados Investigacion de Mercados Exploratoria. En el Anexo 11 se
presentan los principales resultados encontrados a partir del analisis de los

gréficos correspondientes a la tabulacion de los datos.

5.1.9. Conclusiones Investigaciéon de Mercados Exploratoria. Las principales

conclusiones de esta investigacion de mercados son:

e Gran parte de la poblacibn de estudiantes experimenta frecuentemente
dificultades en su vida estudiantil.

e La poblacion de estudiantes de colegios de Bucaramanga y Floridablanca
muestra una mayor disponibilidad de pago por el servicio de asesorias a
ofrecer en comparacion con los estudiantes de Girén y Piedecuesta. En
adicién, tanto los estudiantes de colegios y universidades de los estratos mas

altos (4,5 y 6) muestran una mayor disponibilidad de pago.
e En general, las materias de mayor dificultad en los estudiantes son

matematicas, fisica, quimica, inglés y trigonometria. Asimismo se evidencia la

preferencia por la metodologia del servicio de asesorias a domicilio.
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5.2 ANALISIS DEL MERCADO
5.2.1Segmentacion del Mercado. Latablal2 contiene variables consideradas en

la segmentacion del mercado.

Tabla 12. Segmentacion del mercado.
GEOGRAFICAS

Region Bucaramanga y Floridablanca
Area Urbana

Clima NA

DEMOGRAFICAS

Edad Jovenes, Jovenes Adultos
Género NA

Raza NA

Nacionalidad NA

Estrato 4,5y6

Religion NA

Estado civil NA

Secundaria, Media y Universitaria

Escolaridad (primeros cinco semestres de pregrado)
Clase social Media Alta, Alta

Ocupacion Estudiantes

PSICOGRAFICAS NA

CONDUCTIVAS NA

ACTITUDINALES NA

OTRAS

Técnico, Tecnoldgico, Universitario

( primeros cinco semestres de pregrado)
Economia, Administracion, Contaduria,
Arquitectura, Ingenieria y Afines.

Sector Privado

Nivel profesional

Area de conocimiento

Fuente: Autores del proyecto.

5.2.2 Mercado Objetivo. El mercado objetivo esta conformado por:
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e Los estudiantes de la educacidén secundaria y media de colegios privados
del area urbana de los municipios de Bucaramanga y Floridablanca.

e Los estudiantes de los cinco primeros semestres a nivel pregrado de
universidades del sector privado asi como estudiantes de estratos 4, 5y 6
de la Universidad Industrial de Santander; del area de Administracion,
Economia, Contaduria, Ingenierias y afines; y del nivel profesional de

Técnico, Tecnoldgico y Universitario en el municipio de Bucaramanga.

Teniendo en cuenta que la Universidad Industrial de Santander es una
Universidad publica, se tomd la poblacién de estudiantes de los cinco primeros
semestres, de los estratos 45 y 6 de las facultades de ingenierias
fisicomecanicas y fisicoquimicas y de la carrera de economia. Con base en la
informacién del segundo semestre de 2010 contenida en UIS EN CIFRAS™, en
donde se especifica el numero de estudiantes matriculados por semestre, asi
como el porcentaje de estudiantes que corresponden a cada estrato
socioecondémico, se realizd la aproximacion de estudiantes, la cual se resume en

la siguiente tabla.

Tabla 13. Aproximacion de la poblacion de estudiantes de la Universidad Industrial

de Santander por area.

TOTAL POBLACION| POBLACION | POBLACION
AREA POBLACION ESTRATO 4| ESTRATOS5 | ESTRATOG6 | TOTAL
(14,11%) (1,55%) (0,89%)
Estudiantes de Ingenierias
Fisicomecanicas 2949 416 46 26 488
Estudiantes de Ingenierias
Fisicoquimicas 1459 206 23 13 241
Estudiantes de Economia 249 35 4 2 41
TOTAL 4657 657 72 41 771
Fuente: Autores del proyecto.
Buis en Cifras. Disponible en

<http://lechuza.uis.edu.co:8080/planeacion/plantillas/detalleCifras.jsp?codigoPeriodo=44>
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Los datos de la poblacion de estudiantes de colegios privados de Bucaramanga y
Floridablanca se obtuvieron del DANE (Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica). Los datos de la poblacion de estudiantes de universidades privadas
se obtuvieron del SNIES™® (Sistema Nacional de Informacién de la Educacion
Superior). La siguiente tabla contiene la poblacién para cada seccion y el total de

la poblacion del mercado objetivo:

Tabla 14. Poblacién total del mercado objetivo y poblacion total por cada seccion.

SECCION POBLACION
Estudiantes de Universidades Privadas 7.724
Estudiantes de la Universidad Industrial de Santander 771
Estudiantes de Colegios Privados Bucaramanga 12.172
Estudiantes de Colegios Privados Floridablanca 4,925
TOTAL 25.592

Fuente: Autores del proyecto.

5.3 INVESTIGACION DE MERCADOS CONCLUYENTE

5.3.1 Planteamiento del problema. Determinar la aceptacion de la creaciéon de
un centro de asesorias educativas que resuelva las dificultades que diariamente
presentan los estudiantes en su proceso de aprendizaje en las ciudades de

Bucaramanga y Floridablanca.

5.3.2 Objetivos de la investigacion

5.3.2.1 Objetivo General. Determinar la demanda de los servicios de asesorias

académicas que presentan los estudiantes de la educacién secundaria, media y

'°Sistema Nacional de Informacion de la Educacion Superior. Disponible en
<http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/w3-article-212400.htmI>
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superior en los cinco primeros semestres de pregrado, en Bucaramanga y

Floridablanca.

5.3.2.2 Objetivos Especificos

Identificar la frecuencia con la que los estudiantes tienen dificultades
académicas en el proceso de aprendizaje.

Identificar las materias en la que los estudiantes presentan dificultades con
mayor frecuencia.

Identificar las causas que originan las dificultades en el proceso de
aprendizaje.

Identificar a donde acuden los estudiantes y las razones por las que lo
hacen, cuando tienen dificultades académicas.

Determinar el grado de conocimiento que tienen los estudiantes de entes
dedicados a la prestacion de servicios de asesorias educativas.

Determinar la oferta actual de asesorias educativas y sus principales
caracteristicas.

Identificar los principales medios de comunicacion publicitarios que utiliza la
competencia.

Definir los medios de comunicacion y las estrategias adecuadas para la
promocion de los servicios.

Conocer qué tipo de beneficios ofrecen los prestadores de servicios de
asesorias educativas.

Determinar el precio promedio pagado por hora de asesoria educativa.
Establecer si los estudiantes estan dispuestos a pagar por los servicios de
asesorias educativas.

Determinar cual es la tarifa promedio por hora de asesoria educativa que un
estudiante estaria dispuesto a pagar.

Determinar las preferencias de los estudiantes, al momento de recibir una

asesoria educativa.
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Para garantizar que los objetivos propuestos de la investigacion de mercados
se cumplieron a cabalidad se realizé una tabla de cumplimiento de objetivos de
la investigacion en donde se relaciona el objetivo con la pregunta y el analisis

correspondiente para su consecucion en la tabla 15.

5.3.3 Proceso Muestral. Para el proceso muestral de la investigaciéon de
mercados concluyente se utilizé el mismo procedimiento de la investigacion de
mercados exploratoria pero considerando la poblacion del mercado objetivo que
corresponde a 25.592estudiantes.De esta manera la correccion de la muestra para
poblaciones finitas esta dada por:

384,16

= 384,16
1+
25.592

n = 378,51 = 379

La investigacidbn concluyente se realiz6 para la totalidad de la muestra
correspondiente a 379 estudiantes. En adicion, se efectué una division de
proporcional de acuerdo a la poblacion para cada seccion, tal y como lo muestra la
tabla 16.

5.3.4Disefio del cuestionario. Se disefid un cuestionario para recolectar la
informacién necesaria en concordancia con los objetivos establecidos al inicio de
la investigacion de mercados. Seguidamente, se realizé una prueba piloto a 40
estudiantes con el fin de encontrar inconsistencias en el cuestionario y de esta
manera mejorarlo. Finalmente, se realizaron las correcciones necesarias y el
cuestionario qued6 conformado por un total de 28 preguntas de diferentes tipos:
cerradas y de seleccién dicotomica o multiple. El cuestionario para los estudiantes
de colegios se presenta en el Anexo 12 y el de los estudiantes de universidades

en el Anexo 13.
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Tabla. 15. Cumplimiento de objetivos de la investigacion de mercados

concluyente.

OBJETIVO

CUMPLIMIENTO
RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION

Identificar la frecuencia con la que los estudiantes tienen
dificultades académicas en el proceso de aprendizaje.

Pregunta 1

Identificar las materias en la que los estudiantes presentan

dificultades con mayor frecuencia. Pregunta 3
Identificar las causas que originan las dificultades en el proceso
de aprendizaje. Pregunta 4

Identificar a donde acuden los estudiantes y las razones por las
gue lo hacen, cuando tienen dificultades académicas.

Pregunta 5, 6

Determinar el grado de conocimiento que tienen los estudiantes
de entes dedicados a la prestacion de servicios de asesorias
educativas.

Pregunta 7

Determinar la oferta actual de asesorias educativas y sus
principales caracteristicas.

Pregunta 12,13

Identificar los principales medios de comunicacion publicitarios
gue utiliza la competencia.

Pregunta 8

Definir los medios de comunicacién vy
adecuadas para la promocién de los servicios.

las estrategias

Pregunta 10, 11

Conocer qué tipo de beneficios ofrecen los prestadores de
servicios de asesorias educativas.

Pregunta 18, 19, 20

Determinar el precio promedio pagado por hora de asesoria
educativa.

Pregunta 16

Establecer si los estudiantes estan dispuestos a pagar por los
servicios de asesorias educativas.

Pregunta 22

Determinar cuél es la tarifa promedio por hora de asesoria
educativa que un estudiante estaria dispuesto a pagar.

Pregunta 23

Determinar las preferencias de los estudiantes el momento de
recibir una asesoria educativa.

Pregunta 25, 26, 27, 28,29,

Fuente: Autores del proyecto.

del cuestionario previamente disefiado el cual se aplico

mismos se llevd a cabo aleatoriamente partiendo de la

5.3.5Trabajo de campo. La recoleccién de la informacién se realiz6 por medio

personalmente y via

correo electrénico mediante un formulario creado en Google Docs. La seleccién de

los colegios a aplicar las encuestas asi como las encuestas realizadas en los

totalidad de colegios

privados de los municipios de Bucaramanga y Floridablanca. En cuanto a las
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universidades, se aplicaron los cuestionarios aleatoriamente entre estudiantes que
hacen parte del mercado meta. En el Anexo 14 se observan los colegios y
universidades seleccionados para tal fin. Adicionalmente, el plan de trabajo de
campo para la aplicacion de las encuestas correspondientes a la investigacion

concluyente se presenta detalladamente en el Anexo 15.

Tabla 16. Encuestas realizadas por seccién en Bucaramanga y Floridablanca

] ; ) ‘NUMERO DE
SECCION POBLACION | PROPORCION ENCUESTAS
£ - - -
§tud|antes de Universidades 2794 30,2% 114
Privadas
Estudiantes de la Universidad
0,
Industrial de Santander m 3.0% 1
Es_tudlantes de Colegios 12172 47.6% 180
Privados de Bucaramanga
Estudiantes de Colegios
0
Privados de Floridablanca 4.925 19.2% 3
TOTAL 25.592 100,0% 379

Fuente: Autores del proyecto.

5.3.6 Ficha técnica de la investigacion de mercados concluyente. La ficha
técnica correspondiente a la investigacion de mercados concluyente se presenta

en la tabla 17.

5.3.7 Tabulacién y procesamiento de la informacion. La tabulacion de los
resultados obtenidos en la investigacion de mercados concluyente se realizdé de
forma separada para los estudiantes de colegios y universidades, con el fin de
analizar los posibles resultados diferentes en algunas preguntas. Sin embargo, en
ciertas preguntas los resultados son similares y por tanto el analisis se puede

sintetizar sin recurrir a repeticiones.
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5.3.8 Resultados Investigacion de Mercados. En el Anexo 16 se presentan los
principales resultados encontrados a partir del andlisis de los gréaficos

correspondientes a la tabulacion de datos.

Tabla 17. Ficha técnica de la investigacion de mercados concluyente

Tipo de Investigacion Concluyente-Descriptiva.

Método de la Investigaciéon |Inductiva.

Fuente Primaria: disefio y aplicacién del cuestionario dirigido a

Fuentes de Informacién .
estudiantes.

Técnicas para la

. Encuesta.
Recoleccion de la
Instrumento Cuestionario de preguntas cerradas.
Modo de Aplicacién Entrevistas personales y por correo.

Segun el DANE (Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica) la problacién de estudiantes matriculados en la
educacion secundaria y media en instituciones privadas, en
Bucaramanga y Floridablanca,corresponde a 17.097 estudiantes.
Segun datos recolectados en el SNIES (Sistema Nacional de
Informacién de la Educacién Superior), la poblacion de estudiantes
universitarios matriculados de los cinco primeros semestres de
pregrado de Bucaramanga , corresponde a 7.724 estudiantes.
Incluye estudiantes las carreras de Ingenierias, Administracion de
empresas, Contaduria, Economia y Afines.

Segun UIS en cifras, la poblacién de estudiantes de los cinco
primeros semestres de estratos 4,5 y 6 en pregrado de las
facultades de ingenierias Fisicomecéanicas y Fisicoquimicas y de la
carrera de Economia, corresponde a 771 estudiantes.

Numero de estudiantes matriculados de la educacion
secundaria,media y superior de los cindo primeros semestres de
pregrado,de instituciones privadas de Bucaramanga y
Floridablanca.

Poblacion

Marco Muestral

Alcance Bucaramanga y Floridablanca.
Tiempo de aplicacién Mayo 23 a Junio 8 de 2012
Encuestador Maira Lizeth Delgado Mendoza y Fabian Alexis Moncada Reyes

Fuente: Autores del proyecto.

5.3.9 Conclusiones Investigacion de Mercados Concluyente. Las principales

conclusiones de la investigaciéon de mercados concluyente son:

67



Los estudiantes de la educacion secundaria y media presentan dificultades
académicas principalmente en los grados décimo y octavo.

Las dificultades académicas que presentan los estudiantes universitarios,
disminuyen conforme se avanza en el semestre cursado.

Los estudiantes de colegios presentan mayor dificultad en las materias de
fisica y mateméticas mientras que los estudiantes universitarios presentan
mayor dificultad en célculo y fisica.

Las principales causas que generan las dificultades académicas de los
estudiantes son las fallas en la metodologia de ensefianza de los
profesores y las fallas en la metodologia de estudio de los estudiantes.

Los estudiantes de colegios prefieren al momento de resolver las
dificultades académicas, contactar un amigo o contactar a un tutor particular
mientras que los estudiantes universitarios contactan a un amigo o realizan
una busqueda en internet.

Aproximadamente el 60% de los estudiantes de colegios y universidades
conocen de la existencia de personas o establecimientos dedicados a la
prestacion de servicios de asesorias educativas. Estos son conocidos
principalmente por la recomendacion de alguien conocido o de volantes.
Los medios publicitarios de mayor impacto en los estudiantes de colegios y
universidades son en su orden: redes sociales, volantes y cufas radiales.
Gran parte de los estudiantes han pagado por recibir una asesoria
educativa en la resolucion de las dificultades académicas. El valor promedio
que han pagado por la misma esta en el rango de $11.000 y $20.000.

En promedio, los estudiantes en el afio han recibido entre una y seis horas
de asesorias educativas para resolver las dificultades académicas.
Aproximadamente la tercera parte de los estudiantes muestran
disponibilidad de pago por las asesorias educativas.

Los estudiantes necesitarian entre 1 y 9 horas de asesorias educativas

para resolver sus dificultades académicas durante el afio lectivo.
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e Los estudiantes prefieren las asesorias educativas por horas individuales y
no por paguetes,

e Los estudiantes se inclinan por recibir las asesorias educativas los dias
viernes y sabados.

e La jornada de la tarde es la de mayor preferencia para los estudiantes de
colegios mientras que los estudiantes universitarios muestran su
preferencia casi por igual por las jornadas de la mafiana y de la tarde.

e La modalidad de servicio a domicilio es la de mayor predileccién por los

estudiantes de colegios y universidades.

5.3.10Cruce de Variables. Para profundizar en los resultados encontrados en la
investigacion de mercados concluyente, se realizd un cruce de variables entre las
preguntas 8 y 10, teniendo como base 227 estudiantes de la educacion
secundaria, media y universitaria de los primeros cinco semestres en pregrado de

instituciones privadas el cual se puede ver en el Anexo 17.

5.4 ESTIMACION DE LA DEMANDA

A partir de los datos recolectados en la investigacién de mercados se procede a
calcular la demanda potencial del servicio de asesorias educativas, para lo cual se
deben considerar los resultados consolidados de las preguntas 22, 24, 25y 28, ya
qgue en la tabulacion dichos resultados se presentaron por separado para

estudiantes de colegios y universidades.

En primera instancia, para la determinacion de la demanda potencial se debe
hallar el porcentaje de la poblacion que adquiriria el servicio teniendo en cuenta la
totalidad de la muestra seleccionada (379 estudiantes). Para tal fin, se hace uso

de los resultados consolidados de la pregunta 22:
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Tabla 18. Poblacién dispuesta a pagar el servicio de asesorias educativas.

PORCENTAJE DE TOTAL
LA POBLACION | POBLACION QUE
QUE ADQUIRIA ADQUIRIRIA EL

EL SERVICIO SERVICIO

TOTAL
POBLACION DE
ESTUDIANTES

25.592 74,42% 19.047

Fuente: Autores del proyecto.

De la totalidad de la poblacion que adquiriria el servicio se procede a determinar
qué proporcion prefiere el servicio presencial a domicilio y que proporcion prefiere
el servicio presencial en un establecimiento comercial. Lo anterior se hace
teniendo en cuenta los resultados de la pregunta 28, tal y como se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 19. Poblacién total demandante del servicio de asesorias segun las

preferencias al momento de recibirlo

TIPO DE TOTAL
PREFERENCIA PORCENTAJE POBLACION
Preferencia a domicilio 72,7% 13.847
estableglmlento 23.9% 4551
comercial
TOTAL 96,6% 18.397

Fuente: Autores del proyecto.

En la anterior tabla no se tiene en cuenta el 3,4% de la muestra que prefiere
adquirir el servicio de forma virtual, debido a que este servicio no sera ofrecido por

el centro de asesorias.

Ya determinadas las poblaciones segun el servicio de preferencia, se determina el
namero de horas demandadas por afio de cada uno de estos servicios. Para tal
fin, se debe hacer uso de la pregunta 24 que muestra el nimero de horas de
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asesorias que adquiriria por afio la muestra. Como esta informacién esta por
rangos, se utiliza el promedio de cada rango en la determinacion de los valores.

Estos calculos se resumen en la tabla 20.

Por otra parte, se define el porcentaje de captacion del mercado del 8% para el

primer afio de operacion considerando los siguientes aspectos:

e El centro de asesorias es una empresa nueva en el mercado y por lo tanto
requiere tiempo posicionarse y ser reconocida.
e Existen competidores en el mercado ya posicionados a nivel local y que por

tanto ya tiene una parte del mercado.

Tabla 20. Demanda total anual de horas segun el tipo de servicio.

DESCRIPCION TIPO DE SERVICIO
RANGO [PROMEDIO| POBLACION | PROPORCION | TOTAL POBLACION PROPORCION TOTAL
(Horas) (Horas) DOMICILIO DOMICILIO HORAS ESTABLECIMIENTO | ESTABLECIMIENTO HORAS
COMERCIAL COMERCIAL

la3 2 27% 7.541 34% 3.121
4a6 5 32% 22.103 31% 7.152
7a9 8 23% 25.484 21% 7.802
10a12 11 13.847 10% 15.017 4551 9% 4.291
13al5 14 6% 11.832 4% 2.731
16a18 17 2% 4.421 0% 0
Mas de 19 20 0% 0 0% 0
TOTAL 86.397 TOTAL 25.096

Fuente: Autores del proyecto.

Teniendo en consideracion los anteriores aspectos, se procede a calcular a partir
de la demanda anual de cada modalidad de servicio, la demanda mensual,
semanal y diaria. La demanda anual se obtiene al multiplicar el total anual de
horas demandadas por el 8% previamente definido. La demanda mensual se
obtiene al dividir la demanda anual en 12quecorresponde al nUmero de meses del
afo; la demanda semanal al dividir la demanda anual en 52 que corresponde al
namero de semanas en el afio y la demanda diaria al dividir la demanda anual en
312que corresponde al numero de dias al afio exceptuando los domingos. La tabla

21 resume los calculos anteriormente mencionados
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Finalmente, es necesario detallar que parte del total de la demanda anual de horas

de asesorias corresponde a cada tipo de asesorias segun el numero de horas a

vender (1lhora, 2 horas, 3 horas, etc.). Para tal fin, se hace uso de la pregunta 25,

y los resultados se exponen en la tabla 22 para el servicio a domicilio, en la tabla

23 para el servicio en el establecimiento comercial y en la tabla 24se consolidan

los resultados totales. Estas tablas contienen para cada porcentaje, la cantidad

anual total de unidades y el nimero total de horas por afio para cada tipo de

servicio. El numero total de horas por afio se obtiene multiplicando la cantidad

anual de cada tipo de servicio por el valor de horas del mismo, por ejemplo: la

demanda estimada de la asesoria de 3 horas es de 346 unidades que

corresponden en total a 1038 horas (346 unidades*3 horas/unidad).

Tabla 21. Demanda de horas por periodos segun la modalidad de servicio

TIPO DE SERVICIO
TOTAL HORAS POR PERIODO SERvVICIOA | SERVICIOENUN 1 rops
SOMIGILIo | ESTABLECIMIENTO
COMERCIAL

TOTAL ANUAL (HORAS/ANO) 6.912 2.008 8.920
TOTAL MENSUAL (HORAS/MES) 576 182 758
TOTAL SEMANAL (HORAS/SEMANA) 133 42 175
TOTAL DIARIO (HORAS/DIA) 22 7 29

Fuente: Autores del proyecto.

De esta manera, se obtiene de forma detallada la cantidad de unidades de cada

tipo de servicio a vender para cada modalidad. Los resultados concuerdan con los

de la tabla 13 en cuanto al nUmero estimado de horas totales/afno.
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Tabla 22. Estimacion de unidades de servicio segun el nUumero de horas servicio a

domicilio.

) SERVICIO A DOMICILIO

DESCRIPCION SERVICIO PORCENTAJE [ T TOTAL HORAS/ARO

ASESORIA DE 1 HORA 30% 2.074 2.074
ASESORIA DE 2 HORAS 38% 1.314 2.628
ASESORIA DE 3 HORAS 15% 346 1.038
ASESORIA PAQUETE DE 4 HORAS 8% 138 552
ASESORIA PAQUETE DE 6 HORAS 5% 58 348
ASESORIA PAQUETE DE 8 HORAS 3% 24 192
ASESORIA PAQUETE DE 10 HORAS 1% 8 80
TOTAL 100% 3.962 6.912

Fuente: Autores del proyecto.

Tabla 23. Estimacion de unidades de servicio segun el numero de horas en el

establecimiento comercial.

SERVICIO EN ESTABLECIMIENTO
DESCRIPCION SERVICIO PORCENTAJE COMERCIAL
CANTIDAD ANUAL | TOTAL HORAS/ANO

ASESORIA DE 1 HORA 35% 704 704
ASESORIA DE 2 HORAS 39% 391 782
ASESORIA DE 3 HORAS 14% 94 282
ASESORIA PAQUETE DE 4 HORAS 6% 30 120
ASESORIA PAQUETE DE 6 HORAS 3% 10 60
ASESORIA PAQUETE DE 8 HORAS 2% 5 40
ASESORIA PAQUETE DE 10 HORAS 1% 2 20
TOTAL 100% 1.236 2.008

Fuente: Autores del proyecto.

Tabla 24. Estimacion total de unidades de servicio

DESCRIPCION SERVICIO CANTIDAD ANUAL | TOTAL HORAS/ANO
ASESORIA DE 1 HORA 2.778 2.778
ASESORIA DE 2 HORAS 1.705 3.410
ASESORIA DE 3 HORAS 440 1.320
ASESORIA PAQUETE DE 4 HORAS 168 672
ASESORIA PAQUETE DE 6 HORAS 68 408
ASESORIA PAQUETE DE 8 HORAS 29 232
ASESORIA PAQUETE DE 10 HORAS 10 100
TOTAL 5.198 8.920

Fuente: Autores del proyecto.
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5.5 PROYECCION DE LA DEMANDA

Para la realizacion de la proyeccion de la demanda se consideraron las
poblaciones para los afios 2009 y 2010 de cada una de las secciones que
conforman la poblacién objetivo: poblacion de estudiantes de universidades
privadas, la poblacion de estudiantes de la Universidad Industrial de Santander,
poblacion de estudiantes de colegios privados de Bucaramanga y Floridablanca.
Esta informacion se obtuvo en el DANE (Departamento Administrativo Nacional de

Estadistica) y en el SNIES*’ (Sistema Nacional de Informacién de la Educacion

Superior).

Tabla 25. Poblaciones por seccion para los afios 2009 y 2010.

p POBLACION ANO|POBLACION ANO
SECCION 2009 2010
Universidades Privadas 6.437 7.724
Universidad Industrial de Santander 741 771
Colegios Privados Bucaramanga 10.963 12.172
Colegios Privados Floridablanca 4.854 4.925
TOTAL 22.995 25.592

Fuente: Autores del proyecto.

25.592 — 22.995

P taje de Crecimiento = = 11,299
orcentaje de Crecimiento 52,995 %

Finalmente, la proyeccién de la demanda se realiz6 tomando en cuenta el
crecimiento de la poblacion total del mercado meta entre el afio 2009 y 2010 (Ver

Anexo 18).

YSistema Nacional de Informacion de la Educacion Superior. Disponible en
<http://www.mineducacion.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/w3-article-212400.htmI>
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6. PLAN DE MERCADEO

6.1PRODUCTO

6.1.1 Descripcion del servicio. El centro de asesorias ofrece el servicio de
asesorias educativas con el fin de orientar a todos los estudiantes de la educacion
secundaria, media y universitaria de los cinco primeros semestres de pregrado, de
la ciudad de Bucaramanga y Floridablanca, que requieran apoyo en la superacion
de las dificultades en su proceso de aprendizaje. Estas asesorias corresponden al
refuerzo de los conocimientos correspondientes a temas especificos del contenido
de las materias o en tareas, trabajos, talleres, investigaciones, parciales y demas
actividades programadas en las aulas de clase.

6.1.1.2 Atributos Diferenciadores. El centro de asesorias educativas,
legalmente constituido, dispone de un portafolio de servicio de asesorias dirigido a
la comunidad estudiantil basado en la filosofia de Crocs Age tutoring, es decir que
estudiantes de un nivel superior buscan solucionar los inconvenientes de sus
semejantes en temas que ya han aprendido y del cual tienen excelente dominio.
La disponibilidad constante de tutores, es un atributo que hace que las personas

prefieran a este centro de asesorias educativas.

6.1.2 Portafolio de servicios
e Asesorias, acompafamiento en talleres y trabajos y preparacion para
examenes parciales en asignaturas de las ciencias basicas tales como
Matematicas, Calculo, Fisica, Quimica, Trigonometria y Algebra; para los

estudiantes de la educacion secundaria y media.
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e Asesorias, acompafiamiento en talleres y trabajos y preparacion para
examenes parciales en asignaturas tales como Calculo, Fisica, Quimica,
Algebra, Matematicas financieras, Economia y Estadistica para los

estudiantes de la educacion universitaria de los cinco primeros semestres.

Las materias seleccionadas para ser parte del portafolio de servicios, se

obtuvieron de los resultados de la investigacion de mercados.

En adicion, en el Anexo 19. se presenta el disefio del portafolio de servicios

para el centro de asesorias.

6.1.3Presentacion del servicio. El servicio se vendera por paquetes de horas o
por horas individuales, segun el cliente lo prefiera.
e Las horas individuales seran justamente las que el cliente necesite en el dia de
la asesoria.
e Los paguetes de horas pueden ser los siguientes:
o Paquete de 4 horas
o Paquete de 6 horas.
o Paquete de 8 horas

o Paquete de 10 horas.

6.2 PLAZA

6.2.1 Area Geogréfica

e Region: Bucaramanga y Floridablanca.

e Area: Urbana
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e Poblacion Meta: Estudiantes de la educacién secundaria, media y 5

primeros semestres de pregrado universitario de estratos 4, 5y 6.

6.2.1.1 Expectativas de ampliacion. En el 2015 la empresa de asesorias
educativas ampliara su area de cobertura hasta Piedecuesta debido a que dentro
del mismo se encuentran varios lugares de estratos 5 y 6, asimismo el mercado
objetivo abarcara a estudiantes de primaria y las asesorias de cualquier asignatura
se ofreceran en espafol e inglés. Por otra parte, se brindara el servicio de
asesorias a estudiantes de Ultimos semestres universitarios en sus proyectos de
grado en diferentes modalidades, contemplando todos los aspectos que el mismo

conlleva (estructura, redaccion, forma, contenido, etc.)

6.2.2 Canales de distribucion. Para que el servicio llegue al cliente de manera
efectiva se manejara el canal de distribuciéon directo pues con él se garantiza un

excelente servicio al cliente y la facilidad de adquirir informacion de la empresa.

Distribucién directa: Productor — cliente

Los diferentes puntos de contacto con los clientes se realizan de forma directa

entre la organizacion y el cliente:

1. En las instalaciones de la compafia, donde hay una recepcidén encargada de
dar informacion completa a los clientes y acatar sus requerimientos rapidamente.
2. Via telefonia movil y fija con la compafiia, donde podra ser atendido por la
persona encargada de brindar informacion.

3. Pedido de tutoria por medio de los diferentes medios web de la empresa

(Facebook. Twitter, Blog, correo electrénico).

6.3 PROMOCION
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6.3.1Publicidad. Para tener claro los medios publicitarios a utilizar se realizara

previamente un andlisis de medios (Ver Anexo 20) y luego, con base en la

investigacion de mercados y dicho analisis de medios se seleccionaran los mas

adecuados para la organizacion.

6.3.1.1 Medios seleccionados. Para seleccionar los medios se tendra en cuenta

gue sean aquellos que tengan alto impacto en las personas y asimismo que su

costo sea relativamente bajo para que la empresa pueda asumir el mismo.

Con base en ello los medios seleccionados son:

v Publicidad Directa:

Volantes y Afiches: Por medio de volantes y afiches se dard a conocer a
los posibles clientes la existencia de la empresa. Estos volantes se
repartirdn en universidades y colegios privados de Bucaramanga y
Floridablanca y en hogares de estratos 4, 5y 6. Esto se hace para que la
informacion llegue al segmento de la poblacion elegido.

Internet: Se utilizaran redes sociales tales como Facebook y Twitter,
asimismo la empresa tendra un blog con toda la informacién de la misma.
Con este medio de comunicacion se busca apuntar al mercado meta y que
haya una mayor interaccion entre el posible cliente y la empresa. Por medio
de estos medios de comunicacion se resolveran dudas del cliente, se
realizardn ventas, se dard la informacion pertinente a los mismos, se
informara de actividades, promociones, descuentos, entre otros.

Medios Alternativos: Como medios alternativos se realizara publicidad por
medio de busetas escolares a las cuales se les colocara en la parte trasera
del vidrio una calcomania de vinilo microperforado a full color con la

informacion de la empresa. Estas busetas por razones de trabajo
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transitaran por toda la ciudad y principalmente estaran en colegios de la

ciudad.

Después de que las personas conozcan la empresa por uno u otro medio se
realizara publicidad en las pantallas de CINEMARK del centro comercial la Florida,

con 112 pautas en el mes, cada una de 10 segundos.

6.3.2 Estimulos de Ventas

6.3.2.1 Actividades. Se realizardn actividades didacticas en colegios,
universidades y en algunos eventos importantes, asi como se explicara a

continuacion:

e Visitas a colegios de Bucaramanga y Floridablanca principalmente: Se
realizaran visitas a los principales colegios para realizar actividades
extracurriculares, que sean de atraccion para los estudiantes, tales como
minitecas, peliculas educativas (se regalaran crispetas y gaseosa con el
logo de la empresa), juegos didacticos, entre otros. En cada una de estas
actividades se entregara material publicitario, premios con el logo de la
empresa (lapiceros, llaveros, entradas a cine, descuentos, agendas, entre
otros).

e Patrocinio de eventos culturales en colegios y universidades: Se
patrocinaran eventos culturales en colegios y universidades brindando un
apoyo econOmico o material al mismo, que se vera recompensado en la
publicidad que se tendra durante la actividad, exigiéndole al ente
organizador que nos sea permitido la instalacion de un stand durante el
desarrollo del evento para que las personas reciban informacion y
obsequios, asi como también la colocacion de pendones y demas

publicidad.
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Presencia en la inauguracion de los juegos inter-colegiados de
Bucaramanga y Floridablanca: Con una pequefia pero llamativa
comparsa, centro se asesorias estara presente en dicho evento, al cual
asisten los estudiantes de los diferentes colegios mencionados en
ocasiones anteriores, esto fortalecerd la empresa, pues se empezard a
crear recordacion en el cliente.

Torneos de ajedrez: En los diferentes colegios se realizaran torneos de
ajedrez, teniendo al centro de asesorias como su principal organizador,

esto ayudara a crear una recordacion de la marca en los clientes

potenciales y cautivos.

6.4PRECIOS

El objetivo de la empresa es hacer frente a la competencia actual, por tanto se

puede decir que la empresa esta orientada a la situacion actual. Debido a que la

competencia, en su mayoria, corresponde a personas (estudiantes y profesores)

dedicadas a brindar este servicio los precios son bastante bajos, por tanto la

utilidad no sera muy alta en un principio.

Para conocer el precio de las asesorias educativas se tendr4 en cuenta los

resultados de la investigacién de mercados y un previo estudio de la competencia.

Los precios del centro de asesorias educativas se presentan en la tabla 26.

Tabla 26. Precios de venta

TIPO DE ASESORIA PRECIO
ASESORIA DE 1 HORA 15.000
ASESORIA DE 2 HORAS 30.000
ASESORIA DE 3 HORAS 44.000
ASESORIA PAQUETE DE 4 HORAS 58.000
ASESORIA PAQUETE DE 6 HORAS 87.000
ASESORIA PAQUETE DE 8 HORAS 115.000
ASESORIA PAQUETE DE 10 HORAS 142.000

Fuente: Autores del proyecto.
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Los calculos necesarios en la determinacion de los precios se explican

detalladamente en el capitulo “Analisis Financiero”

6.5SERVICIO POST-VENTA.

6.5.1 Atencién Especial a Clientes

6.5.1.1 Rifas. Mensualmente se realizaran rifas entre las personas que a la fecha
hayan tomado una o mas horas de asesorias educativas con la empresa. Las rifas

seran entradas a cine, bonos de horas gratis, descuentos especiales.

6.5.2 Motivacionales. Una hora de asesoria gratis por el dia del cumpleafios,
llamadas mensuales preguntando sugerencias e indicandole lo importante que es

Su opinion para la empresa.

6.6 PLAN DE ACCION

Con el fin de lograr el cumplimiento efectivo de los objetivos y priorizar acciones
para desarrollar las cinco estrategias del plan de marketing, se realiz6 un plan de
accion en donde se indica el impacto de cada estrategia, el plazo para realizarlo,
el costo que tiene, entre otros (Ver Anexo 21).
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7. ANALISIS OPERATIVO

7.1 PROCESO PRODUCTIVO

7.1.1 Ficha Técnica del Servicio. EIl centro de asesorias ofrece el servicio de
asesorias para el refuerzo, en trabajos, tareas, talleres y demas actividades

programadas en las aulas de clase (Ver Anexo 22)

7.1.2 Descripcion Técnica del Proceso. En la figura 3 se describe por medio de
un diagrama de flujo, el proceso correspondiente al servicio de asesorias.
Adicionalmente, en la tabla 27 se presenta una descripcion de cada actividad, su

responsable y la infraestructura necesaria.

7.1.3 Control de Calidad. La calidad en la prestacion del servicio de asesorias se
medira mediante el constante diligenciamiento de un instrumento de medicién
denominado informe de satisfaccién del cliente, (Ver Anexo 23). El seguimiento
de este documento permitira evaluar la satisfaccion de las expectativas del cliente,

asi como, detectar inconvenientes y realizar las correcciones a tiempo.

7.2RECURSOS

En la operacién del Centro de Asesorias se debe disponer de ciertos recursos que
pueden ser el talento humano, los recursos fisicos y los elementos de papeleria e

implementos de aseo.

7.2.1 Talento Humano
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7.2.1.1 Mano de Obra Directa. EIl recurso méas importante en el funcionamiento
del centro de asesorias educativas es la mano de obra directa que comprende
todos los tutores que se encargan de realizar las asesorias educativas. Estos
tutores deben tener disponibilidad de minimo cuatro horas diarias, de Lunes a
Sabado.

7.2.1.2 Némina Administrativa. El centro de asesorias educativas estara a cargo
de un administrador encargado de todas las labores administrativas y demas que
comprendan la operacion de esta empresa. El horario de trabajo de este

administrador es de Lunes a Sdbado de 8 am a 12 pm y de 2 pm a 8 pm.

7.2.2 Recursos Fisicos. Los recursos fisicos necesarios en la prestacion de los
servicios son el equipo de oficina, el equipo del area de servicios y el equipo de

computacioén y comunicacion (Ver Anexo 24)

7.2.3 Otros Recursos. Otros recursos necesarios en la operacion del centro de
asesorias académicas, son los elementos papeleria (Ver Anexo 25) y los
implementos de aseo (Ver Anexo 26).

7.3 LOCALIZACION

El centro de asesorias educativas esta ubicado en el Barrio la Aurora de la ciudad
de Bucaramanga. Este barrio cuenta con algunos locales disponibles para ser
arrendados y que contienen el espacio necesario para la adecuacién de las
instalaciones del centro de asesorias. Para este sector el valor del metro cuadrado

corresponde a $40.000.

El estudio de localizacion en detalle se presenta en el Anexo 27.
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Figura 3. Diagrama de flujo del procedimiento.
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Fuente: Autores del proyecto
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Tabla 27. Descripcion de la actividad y relacion con la infraestructura y el personal

humano
DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD INFRAESTRUCTURA RESPONSABLE
2. El cliente solicita el servicio de asesoria
académica , de forma personal en las instalaciones
de la empresa, via telefonica, redes sociales o a
través del blog.
3. Se registran los datos del cliente tales como
nombres, apellidos, institucion a la que pertenece,
grado o semestre cursado, direcciony teléfono. Recepcion Secretaria
4. Se registra la informacion del servicio que incluye
la materia, el tema, el dia y la hora de la asesoria.
5.Se realiza la asignacion del tutor en
concordancia con los requerimientos del cliente.
6. Se natifica al tutor del servicio solicitado y toda la
informacion del mismo.
7. El tutor prepara la asesoria académica segun la
informacion del servicio: materia y tema. Casa del tutor
8. El tiene en cuenta si el servicio es a domicilio
9. El tutor se desplaza a realizar la asesoria al lugar | Lugar de domicilio del
de domicilio del cliente cliente
. . - Tutor
10. Eltutor se desplaza a las instalaciones de la Instalaciones de la
empresa a realizar la asesoria empresa
11. Se brinda la asesoria al cliente. Instalaciones de la
empresa (area de
12. Se generan los informes de satisfacciony asesorfas) o lugar de
seguimiento del cliente. domicilio del cliente
13. Se recibe del tutor la cantidad de dinero - .
Recepcion Secretaria

correspondiente a la asesoria y los informes.

Fuente: Autores del proyecto.

7.4 DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

El lugar de operacién del Centro de Asesorias corresponde a un solo piso divido

en las dos secciones indicadas en la tabla 28 y tiene un area total de 12,18 metros

cuadrados. La distribucion del lugar de operacion se encuentra en el Anexo 28
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Tabla 28. Secciones y sus areas

SECCIONES AREA

(metros cuadrados)

Administrativa

2,43

Asesorias

15

Fuente: Autores del proyecto.

7.5. ANALISIS DE LA CAPACIDAD.

7.5.1 Capacidad Disefiada. En la definicion de la capacidad del proyecto se hace

necesario definir la unidad de medida del tamafio de la empresa que en este caso

esta determinada por la cantidad de horas de servicio de asesorias por mes. Para

el centro de asesorias la demanda mensual durante el primer afio de operacion

corresponde a 743 horas, por lo que la capacidad total disefiada de horas de

servicio de asesorias educativas debe ser superior al estimado de la demanda. La

siguiente tabla reune los valores de la capacidad pada cada periodo de tiempo del

primer afio de operacion, considerando que para satisfacer la demandaes

necesario contratar un total de 8 tutores los cuales deben tener una disponibilidad

minima de 4 horas/ diarias cada uno.

Tabla 29. Capacidad por cada periodo de tiempo.

DESCRIPCION TOTALES
NuUmero de tutores 8
Horas tutor/dia 4
Capacidad diaria (horas/dia) 32
Dias/semana 6
Capacidad semanal (horas/semana) 192
Dias/mes 26
Capacidad mensual (horas/mes) 832
Dias/ano 312
Capacidad anual (horas/afno) 9984

Fuente: Autores del proyecto.
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7.5.2Capacidad Instalada. En la operacion del Centro de asesorias se instalara
el 100% de la capacidad disefiada con el propésito de satisfacer desde un

comienzo la totalidad de la demanda estimada.

7.5.3 Capacidad Instalada vs. Demanda Estimada.

Tabla 30. Relacién entre la capacidad instalada y la demanda estimada

. PERIODO DE TIEMPO
DESCRIPCION DIA SEMANA | MES ANO
Capacidad instalada (horas/periodo) 32 192 832 9.984
Demanda Estimada (horas/periodo) 29 172 743 8.920

Fuente: Autores del proyecto.

7.5.4 Capacidad Proyectada vs. Demanda Proyectada. Teniendo en cuenta
que la demanda de las asesorias educativas aumenta cada afio es necesario
considerar el aumento de la capacidad instalada para lo cual se hace necesario
contratar tutores adicionales segun el caso. Por cada tutor se tiene un total de

1.248 horas al afio de capacidad adicional:

Tabla 31. Capacidad de la empresa (por tutor) por periodo.

DESCRIPCION TOTALES
NUmero de tutores 1
Horas tutor/dia 4
Capacidad diaria (horas/dia) 4
Dias/semana 6
Capacidad semanal (horas/semana) 24
Dias/mes 26
Capacidad mensual (horas/mes) 104
Dias/afio 312
Capacidad anual (horas/afno) 1248

Fuente: Autores del proyecto.
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Tomando en consideracion lo anteriormente mencionado, a continuaciéon se

presenta detalladamente el nimero de tutores necesarios, la capacidad instalada y

la demanda proyectada para cada afio:

Tabla 32. Relacion entre la capacidad proyectada y la demanda proyectada

DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
NUmero de tutores 8 8 9 10 11
Capacidad instalada (horas/afio) 9.984 9.984 11232 | 12.480 | 13.728
Demanda proyectada (horas/afio) | 8.920 9.927 11.048 | 12295 | 13.683

Fuente: Autores del proyecto.
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8. ANALISIS ORGANIZATIVO

8.1 REPRESENTACION

8.1.1 Organizacion por funciones. Debido a que la cantidad de servicios a

ofrecer es limitada, se manejara una estructura organizacional por funciones.

Figura 4. Organigrama

Administrador

[

Tutores

Fuente: Autores del proyecto.

8.1.2 Manual de funciones. En el centro de asesorias educativas es importante
la contratacion de personas idoneas y adecuadas para los respectivos cargos, por
ello a continuacion se listaran los cargos, cada uno con los requisitos o perfil que
el ocupante o aspirante al cargo debe tener, asi como las funciones a desempenfar
(Ver Anexo 29).

8.1.3 Manual de competencias organizacionales. En este manual se muestran
los comportamientos que deben evidenciar todos los trabajadores del centro de

asesorias educativas. EI manual se clasificard segun el tipo de funciones que
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desemperfie la persona en la organizacion*® (Este manual considera cargos que se

pueden generar posteriormente). (Ver Anexo 30)

8.2 GESTION DEL TALENTO HUMANO.

8.2.1proceso de reclutamiento. En la empresa Asesorias Educativas se utilizara
el reclutamiento externo, por medio de convocatorias via internet, por la prensa y

convocatorias en universidades.

8.2.2 proceso de seleccion. Para realizar la seleccion del personal se realizara
un andlisis de la hoja vida y se verificara que cumpla con los requisitos para
adquirir el puesto. De cumplir con los requisitos, se lleva a cabo el siguiente

proceso poste riormente:

1. Entrevista inicial: Se realizan unas cortas preguntas para conocer al
empleado.

2. Investigacion de antecedentes y verificacion de referencias: Con este
procedimiento lo que se pretende hacer es comprobar la veracidad de la
informacion que es proporcionada en la hoja de vida y en la entrevista.

3. Examen fisico: El examen fisico es todo un conjunto de examenes fisicos
gue proporcionan los resultados sobre el estado de salud en el que se
encuentra el aspirante al empleo vacante.

4. Oferta de empleo: Si el candidato al empleo ha aprobado todas las pruebas
y examenes a los que ha sido sometido, la empresa le envia una oferta de

trabajo y cita al empleado para firmar el contrato.

18 . . /. .
Las competencias contenidas en este capitulo estan contempladas en el Decreto 2539, como
competencias comportamentales por niveles jerarquicos.
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8.2.3 Proceso de contratacion. La contratacion se realizara de manera directa
por medio de un contrato escrito de trabajo en el cual se especificara toda la
relacion laboral entre empleador y trabajador siendo puntuales en la labor a
desarrollar, duracion, remuneracion y demas requisitos. Los contratos de los
tutores seran por prestacion de servicios (Ver Anexo 31), el del administrador sera
un contrato de confianza a término fijo por tres meses, (Ver Anexo 32), segun las

necesidades de la empresa se extiende el contrato del empleado.

8.2.4 Proceso de induccion. Es de suma importancia que el trabajador conozca
la mision y visién de la empresa, los objetivos a alcanzar como organizacién y el
personal e instalaciones de la empresa.

Primero se realizara una induccion general, la cual se llevara a cabo por medio de
una ponencia a cargo del administrador, en la que se hablara de la empresa en
general, su mision, su visién y sus objetivos, los principios y valores que se
manejan en la empresa, las politicas de la organizacion asi como la manera en
que esta distribuida entre otros aspectos. A cada trabajador se le entregard un
manual en el que se encuentra recopilada toda la informacién de la empresa

detalladamente.

En la segunda parte de la induccion, cada trabajador sera presentado con su jefe
inmediato, el cual le especificara las funciones que él debe realizar en el cargo a

ocupar, para ello, le entregara una copia con las funciones a realizar.

8.2.5 Capacitacion del personal. En la empresa se desarrollara un plan de
formacion que tiene como objetivo generar ventajas competitivas a través del
desarrollo de las personas, asegurando que su desempefio esté acorde con las
funciones, responsabilidades asignadas, necesidades de actualizacion del cargo y

la cultura de la organizacién, con el fin de lograr los objetivos.
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8.2.6 Evaluacion del desempefio. En la empresa Asesorias Educativas se
utilizar4 la evaluacion de desempefio 360 grados, también conocida como
evaluacion integral, con la cual se pretende dar a los empleados una perspectiva
de su desempefio lo mas adecuada posible, al obtener aportes desde todos los
angulos: supervisores, compafieros, subordinados, clientes internos (Ver Anexo
33) Con esta se pretende conocer el desempefio de cada uno de los evaluados de
acuerdo a diferentes competencias requeridas por la empresa y el puesto en
particular, detectar areas de oportunidad del individuo, del equipo y/o de la
organizacion, llevar a cabo acciones precisas para mejorar el desempefio del

personal y, por lo tanto, de la organizacion.

8.2.7 Asignacién salarial. Teniendo en cuenta el tipo de contrato realizado a
cada trabajador y lo establecido por la ley laboral, se calculara la remuneracion de

cada trabajador (Ver Anexo 34).
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9. ANALISIS LEGAL

Teniendo en cuenta que el centro de asesorias sera una microempresa, se hace
indispensable que los gastos operacionales, pago de impuestos y demas egresos
sean reducidos lo mayor posible. Por esta razon, es necesario crear dicha
empresa inicialmente como Régimen Simplificado. A continuacién se mencionaran
los gastos en los que la empresa no incurrird por estar constituida como Régimen

simplificado:

- Gastos en contador. En régimen simplificado solo se exige tener libros
contables.

- Facturacion: no se debe tramitar habilitacion de facturacion ante la DIAN,
en régimen simplificado se maneja documento equivalente a la factura ya
que no se estd obligado a facturar, asi lo dispuso de forma taxativa el
articulo 2 del decreto 1001 de abril 8 de 1997 y el articulo 616-2 del estatuto
tributario. Por lo anterior, no se esta obligado a declarar IVA, lo que
ahorraria una suma de dinero en su recaudacion y lo que hace disminuir el
valor de los servicios prestados, haciendo mas facil estar en un nivel
competitivo frente a la informalidad, quienes finalmente son la competencia.

- Gastos en constitucion.

- Impuesto sobre las ventas.

- Reserva legal.

En el momento en que la empresa supere el limite de ventas permitido para

conservar la figura de régimen simplificado se cambiara al régimen comun.

Los pasos para constituir la empresa se pueden ver en el Anexo 35.
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10. ANALISIS DEL IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL

10.1 RIESGOS

Es toda posibilidad de ocurrencia de aquellas situaciones que puedan entorpecer
el normal desarrollo de las funciones que impidan el logro de los objetivos

propuestos. Ver Tabla 33

10.2 IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL

10.2.1 Impacto social.
Inclusion social: generacion de empleo, aporte a la salud de las personas,
apunta a incrementar el nivel educativo, aumento de los ingresos de las

personas.

Aporte en relacion a los lazos sociales que se forman, o en relacion a la

democracia y la participacion de las personas en la sociedad.

Programas de capacitacion, higiene, salud de los trabajadores.

Empoderamiento: Tener en cuenta las opiniones de los empleados, dando

poder e importancia a sus aportes.

Los empleados obtendran beneficios que les permitird tener mejores
condiciones de vida, tales como: Bonificaciones, capacitaciones, recreacion y

bienestar para su familia, entre otros.

Impacto emocional en los estudiantes, pues el hecho de repetir una materia o el
afio escolar, genera consecuencias psicoldgicas en los estudiantes. El hecho de

lograr superar dicha materia, genera un impacto emocional positivo.
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e Rechazo por parte de la sociedad debido a que no todas las personas pueden
acceder al servicio. Solo acceden al servicio aquellas que cuenten con la

capacidad econdémica para hacerlo.

e Disminucién de la desercion y repitencia escolar de los estudiantes que

presentan dificultades académicas.

10.2.2 Impacto ambiental

« Calentamiento global por consumo de servicios publicos.

« Desforestacion por consumo excesivo de papel: Afiches, volantes y papel en

general.

e Reciclaje: Con ello se busca mitigar el impacto ambiental causado por la
utilizacion de los recursos naturales para evitar la contaminacion ambiental.
Para ello se reciclara el papel utilizado en las impresiones (Utilizar papel por
ambas caras), las impresiones seran a blanco y negro, a menos que sea

necesario que se realicen a color.
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Tabla 33. Riesgos del centro de asesorias.

IDENTIFICAR ANALIZAR
Tipo Probabilidad | Impacto
Factor de . Posibles .
riesgo Riesgo consecuencias o | £ o |olE]e Acciones
9 Interno | Externo = |13 © |=|18|T
< o0 < oM
= =
. Competir con
Aparicion de -omp .
) mejores servicios
X nuevos Perder Clientes X X
. que la
competidores .
competencia
Cambiar o
. modificar la
. Cambio de los . .
Economico Clientes prestacion del
X gustos de los . - X X L )
) insatisfechos servicio segun
consumidores ;
preferencias del
clientes
' Inversion _ Pocas uilidades. M(_eta dg recuperar
X inadecuada. Baja ) X X la inverison a corto
L Endeudamiento. .
rentabilidad plazo/Gestion
Actuar segun ley
. Poca Aceptacion . vigente.
Sociales p Pocos clientes X X 9 =
de la empresa Campanias
publicitarias.
Buscar asesoria,
. Mayores costos estudiar los TIC's y
Usos de sistemas .
. . para la empresa. elegir el mas
X de informacion ) X X >
. Proceso de gestion adecuado seguln la
inadecuados L
lento. actividad
Tecnologicos economica.
Utilizacion . L . .
. Vida util inferior a la Revisiony
inadecuada de los L
. proyectada de los mantenimiento
X equipos por parte ) X X )
. equipos de preventivo de los
de los estudiantes Computo eQUINOS
y/o empleados puto. quipos.
Los tutores
(trabajadores de la
empresa) ofrezcan Concientizary
X mas barato el Perder Clientes X X comprometer a los
servicio y se empleados.
personal quedr]e conlos
clientes.
Contacto con el
Deshonestidad de . cliente antes y
X Menores ingresos X X despues de la
los tutores ;
asesoria./ Crear
conciencia
Control del
Consumo . consumo de
Calentamiento :
X desmesurado de Global X X energia. Apagar
Energia los equipos si no
Ambientales se estan utilizando.
Desperdicio de Contaminacion .
X . X X Reciclar
papel Ambiental
. . . Plan de
X Riesgo Geologico Sismo X X .
Emergencia
X Inestabilidad del Aumento del X X Buscar otros
gobierno desempleo mercados
. . Expropiacion de Localizacion en
Politicos X Grupos terroristas prop X X
bienes zona urbana
Cambio de la Aumento de .
X . - ) X X Gestion
legislacion impuestos

Fuente: Autores del proyecto.
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11. ANALISIS FINANCIERO

El estudio financiero se desarrolla con la finalidad de determinar cual es el monto

de los recursos necesarios en el funcionamiento del centro de asesorias

educativas.

11.1 PRESUPUESTO DE INVERSIONES

Partiendo del estudio de mercados, técnico, administrativo y legal, se tiene toda la

informacion pertinente para la determinacion de las inversiones del proyecto las

cuales pueden ser: fijas, diferidas y de capital de trabajo. La siguiente tabla

muestra el resumen de todas las inversiones necesarias para la operacion del

centro de asesorias educativas:

Tabla 34. Inversiones necesarias para la operacion del centro de asesorias

educativas.

INVERSION FIJA

Fuente: Autores del proyecto.

Equipo de oficina $ 999.550
Equipo del area de senvicios $ 295.800
Equipo de computaciony comunicacion | $ 1.193.800
Otros $ 210.067
Total inversion fija $ 2.699.217
INVERSION DIFERIDA
Gastos de Lanzamiento $ 2.175.067
Gastos de Constitucion y funcionamiento | $ 163.400
Capacitacion de Personal $ 26.000
Total inversion diferida $ 2.364.467
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO
Costos de prestacion del servicio $ 7.215.525
Gastos de administracion y ventas $ 2.110.598
Gastos financieros $ 192.087
Total inversion capital de trabajo $ 9518210
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El detalle de cada una de las inversiones se presenta en el Anexo 36.

11.2 COSTOS

11.2.1 Costos Fijos. Los costos fijjos son independientes del volumen de

servicios prestados y por tanto permanecen constantes durante un periodo de

tiempo establecido. A continuacion, se detallan este tipo de costos:

Tabla 35. Costos fijos

DESCRIPCION VALOR MENSUAL| VALOR ANUAL
Noémina administrativa $ 1.463.909 | $ 17.566.908
Amortizacion diferidos $ 39408 | $ 472.893
Arrendamiento $ 487.200 | $ 5.846.400
Depreciacion $ 30.691 | $ 368.295
Mantenimiento de equipo de cOmputo $ 10.000 | $ 120.000
Publicidad $ 150.000 | $ 1.800.000
Servicio de alcantarillado $ 25.000 | $ 300.000
Servicio de aseo $ 20.000 | $ 240.000
Servicio de internet $ 40.000 | $ 480.000
Servicio de telefonia movil $ 80.000 | $ 960.000
Servicio de telefonia fija $ 23.000 | $ 276.000
Elementos de aseo $ 31500 | $ 378.000
Papeleria area de administraciény ventas | $ 15.350 | $ 184.200
Cuota crédito FUNDESAN $ 192.087 | $ 2.305.044
TOTAL $ 2.608.145 | $ 31.297.740

Fuente: Autores del proyecto.

11.2.2 Costos Variables. Los costos variables son los que modifican de acuerdo

con el volumen de servicios prestados y se muestran en la tabla 36
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11.2.3 Costo Total Unitario. Estos costos se determinan dividiendo la totalidad de
los costos fijos y variables mensuales entre la demanda estimada total de horas

por mes, la cual se muestra en la tabla 37.

Tabla 36. Costos variables
DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL

Salarios tutores $ 5.946.667 | $ 71.360.000
Papeleria $ 11.726 | $ 140.716
Transporte $ 1594785 | $ 19.137.424
Servicio de electricidad $ 60.000 | $ 720.000
Servicio de agua $ 30.000 | $ 360.000
TOTAL $ 7.643.178 | $ 91.718.140
Fuente: Autores del proyecto.
Tabla 37. Total costos
. VALOR COSTO UNIDADES COSTO

DESCRIPCION MENSUAL POR MES UNITARIO
Costos fijos $ 2.608.145 743 | $ 3.509
Costos variables $ 7.643.178 743 | $ 10.283
TOTAL $ 10.251.323 1487 | $ 13.793

Fuente: Autores del proyecto.

11.3 PRECIO DE VENTA
La determinacion de los precios de ventas de cada tipo de servicio se hizo

tomando diferentes margenes de utilidad para lograr que el cliente perciba un

descuento si comprar un mayor numero de horas. Estos calculos se realizaron con

la ayuda de la siguiente ecuacion:

_ CUF+cCUv
- 1-U

Dénde:
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PV: Precio de venta CUF: Costo fijos unitarios

CUV: Costos fijos variables U: Porcentaje de utilidad

En la siguiente tabla se presentan los precios y el margen de utilidad utilizado para

cada tipo de servicio:

Tabla 38. Precios de ventas finales

. TOTAL COSTOS | MARGEN DE |PRECIODE
TIPO DE ASESORIA UNITARIOS UTILIDAD VENTA

ASESORIA DE 1 HORA $ 13.793 8,5%| $ 15.000
ASESORIA DE 2 HORAS $ 27.585 8,5%| $ 30.000
ASESORIA DE 3 HORAS $ 41.378 6,0%| $  44.000
ASESORIA PAQUETE DE 4 HORAS $ 55.170 50%| $ 58.000
ASESORIA PAQUETE DE 6 HORAS $ 82.755 45%|$ 87.000
ASESORIA PAQUETE DE 8 HORAS $ 110.341 40%| $ 115.000
ASESORIA PAQUETE DE 10 HORAS | $ 137.926 3,0%| $ 142.000

Fuente: Autores del proyecto.

11.4 ANALISIS DE ESCENARIOS

El analisis de los escenarios se realiza teniendo en cuenta la variacion de la
demanda y por ende de la capacidad instalada. Para cada escenario se elabora el
presupuesto de ingresos y egresos operacionales, y los estados financieras.
Adicionalmente se proyectan para los primeros cinco afios de operacién del centro

de asesorias.

11.4.1 Escenario mas Probable. Para el escenario mas probable se estima
satisfacer el 8% de la totalidad de la demanda potencial considerando que el
centro de asesorias es una empresa nueva en el mercado y que la competencia
ya tiene una parte del mercado, tal y como se explico en la determinacion de la

demanda.
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11.4.1.1 Presupuesto de Ingresos y Egresos Operacionales

e Presupuesto de Ingresos. En el Anexo 37 se presentan los ingresos para
los primeros 5 afios de operacion del centro de asesorias educativas,
teniendo en cuenta las unidades determinadas en la estimacion y
proyeccion de la demanda y el precio de venta de cada uno de los
servicios.

e Presupuesto de Egresos. Los egresos en el funcionamiento del centro de
asesorias corresponden a los costos de prestacion del servicio y los gastos
de administracion y ventas. Estos egresos fueron proyectados para los

proximos 5 afos teniendo en cuenta las siguientes consideraciones:

o Los costos directos del servicio, correspondientes a honorarios (Ver
Anexo 38), papeleria (Ver Anexo 39) y transporte (Ver Anexo 40),
fueron calculados partiendo de la proyeccion de la demanda.

o Las demés erogaciones correspondientes a los costos indirectos del
servicio y los gastos de administracion y ventas se proyectaron con
base en el porcentaje de inflacién determinado para este afio que es
del 3%.

o La depreciacion y la amortizacion de diferidos tienen un valor

constante durante los 5 anos.

En el Anexo 41 se presentan detalladamente el presupuesto de egresos para los

primeros 5 afos.

11.4.1.3 Estados Financieros. Los estados financieros permiten conocer la
situacion econdmica y financiera del centro de asesorias educativas en un
determinado periodo de tiempo. Estos estados fueron calculados para el primer

afo y luego proyectados para los siguientes cuatro afios de operacion.
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e Flujo de Efectivo. El flujo de efectivo (Ver Anexo 42) muestra la cantidad
neta de dinero generada en la operacion del centro de asesorias,
considerando los ingresos y los egresos. El flujo neto obtenido en la
operacion del centro de asesorias educativas es positivo y se incrementa
con el pasar de los afos. Esto demuestra la capacidad que tiene el centro
de generar efectivo.

e Estado de Resultados. En la tabla 39 se presenta detalladamente la
forma como se obtiene la utilidad del ejercicio, a partir de los ingresos,
costos y gastos. Teniendo en cuenta que el centro de asesorias educativas
esta constituido como un régimen simplificado no es necesario considerar el
impuesto de renta y complementarios y la reserva legal en la elaboracion de
este estado financiero. En adicion, para este escenario el estado de
resultados muestra que la utilidad neta del ejercicio es positiva y aumenta
con el tiempo.

e Balance General. El balance general (Ver Anexo 43) muestra un resumen
de todo lo que tiene la empresa, de lo que debe y de lo que le pertenece a

SUS Socios.

11.4.2 Escenario Optimista. Para el escenario optimista se estima satisfacer el
10% de la demanda potencial con un aumento gradual del 11,29% anual
correspondiente al crecimiento de la poblacion estudiantil. El porcentaje del 10%
para este escenario se determiné considerando que aunque existen algunos
competidores en el mercado, el centro de asesorias cuenta con:

v" Un excelente plan de marketing que atraera constantemente mas clientes.

v' Tutores altamente capacitados en conocimientos y herramientas

pedagogicas para ofrecer las mejores asesorias de la ciudad.

v Precios de las asesorias competitivos.

Antes de determinar el presupuesto de ingresos y egresos para este escenario, es

necesario realizar la estimacién y proyecciéon de la demanda (Ver Anexo 44).
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11.4.2.1 Presupuesto de Ingresos y Egresos

Presupuesto de Ingresos. En el Anexo 45 se presentan los ingresos para
los primeros 5 afios de operacion del centro de asesorias educativas para
este escenario, teniendo en cuenta las unidades determinadas en la
estimacion y proyeccién de la demanda y el precio de venta de cada uno de
los servicios.

Presupuesto de Egresos. Para realizar el presupuesto de egresos (Ver
Anexo 46) es necesario realizar anticipadamente el presupuesto de los

costos directos para este escenario y por ende la determinacion y

proyeccién de estos costos que corresponden a los honorarios (Ver Anexo

47), los costos de papeleria (Ver Anexo 48) y de transporte (Ver Anexo 49).

11.4.2.2 Estados Financieros. Aligual que para el escenario mas probable, para

el escenario optimista se realizaron los siguientes estados financieros: el flujo de

caja, el estado de resultados y el balance general.

Flujo de Efectivo. El flujo de efectivo (Ver Anexo 50) muestra un flujo de
caja neto superior al del escenario mas probable, lo que concuerda con un
aumento de la demanda como se plantea en este escenario.

Estado de Resultados. El estado de resultados (Ver Anexo 51) arroja
resultados positivos para este escenario en donde las utilidades se
incrementan considerablemente.

Balance General. El balance general para este escenario se presenta en

el Anexo 52.

11.4.3 Escenario Pesimista. Para el escenario pesimista se estima satisfacer el

5% de la demanda potencial con un aumento gradual del 11,29% anual

correspondiente al crecimiento de la poblacion estudiantil. El porcentaje del 5%
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Tabla 39. Estado de resultados escenario mas probable.

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Ventas $ 132.591.416 | $ 151.987.817 | $ 174.221.659 | $ 199.708.022 | $ 228.922.710
Costos de ventas $ 86.586.301 | $ 98.685.572 | $ 112.537.923 | $ 128.399.301 | $ 146.563.079
Utilidad bruta $ 46.005.115|$ 53302245 |$ 61683735 |$ 71.308.721 | $ 82.359.631
Total gastos de administraciony ventas $ 25327176 | $ 26.062.643 | $ 26.820.174 | $ 27.600431 | $ 28.404.096
Utilidad de operacion $ 20677938 |$ 27.239.601 | $ 34.863.561 |$ 43.708.289 | $ 53.955.535
Otros ingresos $ - |$ - |8 - | $ $
Gastos financieros-intereses $ 895148 |$ 593255 |$ 226720 | $ $
Otros gastos no operacionales $ - | $ - | $ - |3 - |3 -
Utilidad antes de impuestos $ 19782791 | $ 26.646.346 | $ 34.636.841 | $ 43.708.289 | $ 53.955.535
Impuesto de renta y complementarios (0%) | $ - | $ - |9 - |3 - |8 -
Utilidad neta del ejercicio $ 19.782.791 | $ 26.646.346 | $ 34.636.841 | $ 43.708.289 | $§ 53.955.535

Fuente: Autores del proyecto.
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para este escenario se estableci6 tomando en consideracion los siguientes
aspectos:
v En el mercado puede aparecer nuevos competidores los cuales pueden
tomar parte del mercado.
v Los tutores contratados se queden con los clientes ofreciéndoles precios
mas baratos.
v' El plan de marketing no logré generar el impacto previsto y por tanto las

ventas reales sean inferiores.

De igual forma al escenario optimista, antes de iniciar la elaboracion del
presupuesto de ingresos y egresos, es necesario realizar la estimacion vy
proyeccién de la demanda en concordancia con el porcentaje establecido del 5% y
para los primeros 5 afios de operacién (Ver Anexo 53)

11.4.3.1 Presupuesto de Ingresos y Egresos

e Presupuesto de Ingresos. El presupuesto de ingresos (Ver Anexo 54)
presentan los ingresos para los primeros 5 afios de operacién del centro de
asesorias educativas para este escenario, teniendo en cuenta las unidades
determinadas en la estimacién y proyeccién de la demanda y el precio de
venta de cada uno de los servicios.

e Presupuesto de Egresos. Para realizar el presupuesto de egresos (Ver
Anexo 55) es necesario realizar anticipadamente la determinacién del
presupuesto y proyeccion de los costos directos honorarios (Ver Anexo 56),

costos de papeleria (Ver Anexo 57) y de transporte (Ver Anexo 58).
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11.4.3.2 Estados Financieros. Al igual que para los anteriores escenarios, para

el escenario pesimista se realizaron mismos estados financieros.

Flujo de Efectivo. El flujo de Efectivo (Ver Anexo 59) muestra un flujo de
caja neto muy inferior en comparacion del flujo del escenario mas probable,
aunque no se presentan pérdidas para ninguno de los 5 afios.

Estado de Resultados. EIl estado de resultados (Ver Anexo 60) arroja
utilidades aunque muy pequefias en comparacién con los otros escenarios.
Sin embargo, aunque la demanda es inferior no se presentan perdidas en
ningun ano.

Balance General. El balance general para este escenario se presenta en

el Anexo 61.
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12. EVALUACION FINANCIERA

12.1 ESCENARIO MAS PROBABLE

12.1.1 Valor presente neto. El valor presente neto corresponde a la diferencia
entre el valor presente de los ingresos y el valor presente de los egresos™. El VPN
se calcula a partir del flujo de caja neto y con la ayuda de la siguiente formula

matematica:

Tabla 40. Flujo de caja neto escenario mas probable

FLUJO DE CAJANETO
INVERSION INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
$ (14.389.807)| $ 19.214.083 | $ 25.775.746 | $ 33.399.705 | $ 44.549.487 | $ 54.796.723

Fuente: Autores del proyecto.

La tasa de evaluacion se defini6 de acuerdo con la tasa de interés definida por
FUNDESAN para el crédito de fortalecimiento y emprendimiento (19,56% efectivo
anual) Considerando dicha tasa, la siguiente tabla muestra detalladamente la

determinacion del VPN.

El valor presente neto (VPN) dio un resultado positivo de $ 83.485.304, lo que
indica que es recomendable la realizacion del proyecto bajo este escenario. Ver
tabla 41.

12.1.2 Tasa interna de retorno. La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de
descuento por la cual el Valor Presente Neto (VPN) es igual a cero®. De esta

MIRANDA M, Juan José. Gestion de proyectos: Identificacion, formulacion y evaluacion. 4 ed. Bogota
D.C.: Guadalupe, 2005.

*BACA URBINA, Gabriel. Evaluacion de proyectos. 4 ed. México: McGraw Hill, 2001.
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manera, se obtiene que la Tasa Interna de Retorno es del 161,5 % lo que también

indica que debe llevarse a cabo el proyecto.

Tabla 41. Valor presente neto escenario mas probable.

PERIODO | FLUJO DE CAJA NETO VP

0 $ (14.389.807)| $  (14.389.807)
1 $ 19.214.083 | $  16.070.661
2 $ 25.775.746 | $  18.031.814
3 $ 33.399.705 [ $  19.542.716
4 $ 44549487 | $  21.802.138
5 $ 54.796.723 | $  22.429.782

VPN $ 83.487.304

Fuente: Autores del proyecto.

12.1.3 Periodo de recuperacion de la inversion. El Periodo de Recuperacion de

la Inversion (PRI) corresponde al plazo de tiempo que se requiere para recuperar

la inversion inicial realizada. De esta manera, entre mas rapido se recupere el

dinero invertido mas atractivo es el proyecto. En la siguiente tabla se presenta el

flujo de caja acumulado que facilita la determinacion del periodo de recuperacién

de la inversion:

Tabla 42. Periodo de recuperacion de la inversion escenario mas probable

. FLUJO DE CAJA| FLUJO DE CAJA
PERIODO NETO ACUMULADO
1 $ 19.214.083 | $ 19.214.083
2 $ 25.775.746 | $ 44.989.828
3 $ 33.399.705 | $ 78.389.534
4 $ 44.549.487 | $  122.939.020
5 $ 54.796.723 | $ 177.735.744

Fuente: Autores del proyecto.
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De esta manera, la recuperacion de la inversion se da durante el primer afio de

operacion al finalizar el noveno mes. Lo anterior indica que la inversion realizada

se recuperara rapidamente y por ende que el proyecto es atractivo.

12.1.4 Analisis de indicadores financieros. Con el fin de complementar el

andlisis de la viabilidad del proyecto y partiendo de los estados financieros, se

realiza el célculo de los principales indicadores financieros (Ver Anexo 62)

Nivel de endeudamiento total: El nivel de endeudamiento disminuye a
través de los afios en relacion directa con la disminucion del pasivo que
tiene la empresa con FUNDESAN. Finalmente este indicador se hace cero

en el aflo 3 que corresponde a la finalizacion del crédito.

Rentabilidad de ventas netas: La rentabilidad de ventas netas aumenta
de un periodo a otro durante los 5 primeros afios de operaciéon y en todos
estos afios es superior al 14% lo que indica que el proyecto ofrece una
excelente rentabilidad.

Rentabilidad del activo total: La rentabilidad del activo total disminuye con
el transcurrir de los afios debido a que el valor del activo total aumenta en

mayor proporcion que la utilidad neta.

Rentabilidad del patrimonio: La rentabilidad del patrimonio disminuye
durante los 5 afios de operacion debido a que el valor del patrimonio

aumenta en mayor proporcion al transcurrir estos afios que la utilidad neta.

Ebidta: El ebidta muestra la utilidad obtenida por la empresa sin tener en
cuenta los gastos financieros, las depreciaciones y las amortizaciones.
Durante los 5 aflos de operacion proyectados el ebidta es positivo lo que

muestra que el proyecto es favorable.
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12.2 ESCENARIO OPTIMISTA

12.2.1 Valor presente neto. El flujo neto de caja necesario para la determinacion

del Valor Presente Neto es:

Tabla 43. Flujo de caja neto escenario optimista.

FLUJO DE CAJA NETO
INVERSION INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ (14.389.807)| $ 31.936.313 | $ 40.359.073 | $ 50.116.383 | $ 63.711.589 | $ 76.762.002

Fuente: Autores del proyecto.

Partiendo de este flujo de caja neto se determina el VPN para este escenario en la

tabla 6. De esta manera, el valor presente neto (VPN) dio un resultado positivo de

$ 132.480.122, lo que indica que es favorable la realizacion del proyecto bajo este

escenario.

Tabla 44. Flujo de caja neto escenario optimista por periodo.

PERIODO | FLUJO DE CAJA NETO VP

0 $ (14.389.807)| $ (14.389.807)
1 $ 31.936.313 | $ 26.711.536
2 $ 40.359.073 | $ 28.233.802
3 $ 50.116.383 | $ 29.323.918
4 $ 63.711.589 | $ 31.179.907
5 $ 76.762.002 | $ 31.420.765

VPN $ 132.480.122

Fuente: Autores del proyecto.

12.2.2 Tasa interna de retorno.