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CAPITULO 1: INTRODUCCION

1.1 Resumen ejecutivo

La elaboracion del presente documento va dirigido a comprobar la viabilidad del
proyecto para el desarrollo de un sistema multiplataforma para instituciones educativas
particulares de nivel primario y secundario, con el objetivo de mejorar los procesos internos

y la comunicacion con los padres de familia.
1.2 Antecedentes

En los ultimos afios diversas instituciones de Latinoamérica, América del Norte y
Europa han implementado TIC’S en la educacion obteniendo resultados favorables, entre lo
que se puede destacar la consecucion de un mejor desempefio en los estudiantes y el
incremento del interés al tener una forma mas didactica y activa de llevar a cabo los procesos,
segun datos obtenidos en el estudio de Conde (2016). En este estudio el 75% de los padres
declar6 que el uso de las tecnologias en el colegio es un factor de decision al momento de
inscribir a sus hijos, debido a que esto aumenta sus posibilidades de tener un alto desempefio
profesional en su vida adulta, habiendo aprendido a mantener un cronograma ordenado de

sus tareas, actividades y reuniones.

Por otro lado los procesos internos en las instituciones educativas se han ido
transformando conforme avanza la tecnologia, pasando de los registros en papel hasta los
paquetes utilitarios y software tradicionales, que han cambiado las metricas, pero los

problemas han persistido a través del tiempo (Ardila-Rodriguez, 2011).

Por ejemplo, las instituciones educativas de primaria y secundaria no poseen la
capacidad de contratar un equipo especializado para el desarrollo de software de gestion, o
para la implementacion de plataformas como MOODLE u otras plataformas LMS que
requieren de conocimientos especificos (Ros, 2008). Y se ha podido constatar que un elevado
porcentaje de instituciones, buscando resolver este problema, han adquirido diferentes
sistemas y paquetes utilitarios, de los cuales muy poco han logrado su objetivo (Mendez,
2012).



El tecndlogo Juan Vargas (2013), desarrollé un sistema de calificaciones web para un
colegio en la ciudad de Santander - Espafia, resaltando la facilidad en el registro y
almacenamiento de la informacién y que los sistemas web son mas dinamicos que los
programas tradicionales. Asi mismo el ingeniero Freddy Méndez (2012), destac6 que los
sistemas web son mas amigables para los usuarios en sus diferentes niveles, y esto es
necesario debido a que no todos los usuarios tienen un conocimiento sobre el manejo de un
sistema. Ademas resalta la necesidad de automatizar los procesos en el manejo de la
informacion y que el principal beneficio de poder acceder a una aplicacion web desde

cualquier lugar con acceso a internet.

Los resultados obtenidos en estas investigaciones han dado la pauta para una
investigacion en el medio local, donde a través de pruebas se valide la sustentabilidad y

rentabilidad del proyecto para su disefio e implementacion.
1.3 Metodologia del estudio

La investigacion tendra un enfoque mixto por cuanto se mediran percepciones de los
consumidores potenciales mediante la técnica del grupo focal y de los clientes potenciales
mediante entrevistas y encuestas. El disefio del estudio es exploratorio al ser un tema que no

ha sido abordado anteriormente.
1.4 Definicion de la probleméatica

Se ha identificado que un alto porcentaje de instituciones educativas de primaria y
secundaria presentan problemas recurrentes como procesos repetitivos, documentos
extraviados, informacién imprecisa o poco util, notificaciones que no llegan a los padres y
padres poco informados o desatendidos, lo que ha provocado horas de trabajo extras, gasto
excesivo de papel, vias de comunicacién saturadas y fallos en la comunicacion entre las

instituciones y los padres de familia.

Actualmente las instituciones realizan sus procesos de manera fisica, llegando a
generar gran cantidad de documentacion que puede estar sujeta a pérdidas, dafos y a retrasos
al momento de las busquedas. Y de manera digital, necesitando equipos especializados que

se destinan exclusivamente a esta funcién y que tienen como problemas principales las



asesorias, falta de actualizacion y entre otros problemas que provoca tener un producto

generalizado que no se ajusta a las necesidades de cada cliente.

El principal inconveniente es la retroalimentacion adecuada de que la informacion
que es enviada de la institucion a los representantes fue recibida, ya que no existe constancia
de ello. Estos problemas se han mantenido con el paso del tiempo y ain con el avance y uso
de nuevas tecnologias no se ha incorporado de una plataforma que use los recursos
disponibles y logre dar una solucion para automatizar estos procesos y mejorar la interaccion

institucion-representante.
1.5 Definicion del tema

Desarrollo de una plataforma web para mejorar los procesos internos y la comunicacion entre

instituciones educativas y padres de familia
1.6 Justificacion

La investigacion contribuira a la sociedad con el conocimiento del problema que
genera la falta de comunicacion efectiva entre las instituciones y los padres de familia, y los
beneficios al solucionar este problema que giran en torno a mejorar el desempefio de la
comunidad educativa. Ademés de la mejora de los procesos internos en las instituciones

educativas lo que generara un ahorro de tiempo y dinero.

El proyecto se llevara a cabo mediante el disefio e implementacion de una plataforma
web que mantenga la comunicacién entre las partes involucradas, cubriendo las necesidades
de las instituciones en el manejo, control y el desempefio educativo de los estudiantes, y

manteniendo informado a los padres de familia sobre las actividades que se realizan.

Con los resultados de la investigacion se conocerd la viabilidad del proyecto, para que
al ser implementado, mejore las interacciones con los padres de familia y el desempefio

escolar.



1.7 Objetivos
1.7.1 Objetivo General

Desarrollar el plan de lanzamiento de la plataforma web de gestion de procesos educativos y

comunicacion.
1.7.2 Objetivos especificos

e Determinar el grado de aceptacién de la plataforma educativa web.
o Identificar las oportunidades que tiene el mercado para la oferta de esta plataforma.

e Establecer los medios adecuados para comunicar los beneficios de la plataforma.

CAPITULO 2: DESCRIPCION DEL NEGOCIO Y DEL PRODUCTO

2.1 Descripcion del producto

Se desarrollara un prototipo de plataforma educativa web que coordine y organice de
manera &gil los procesos internos en la instituciones educativas, ademas de mantener activa
la comunicacién con los padres de familia. Se podra ingresar a la plataforma desde cualquier

dispositivo que tenga acceso a internet ya que sera responsive, es decir adaptable.

El modelo de negocios sera bajo suscripcion, mediante el cual la institucion realizara
pagos mensuales para mantener activo su servicio, siendo econémicamente beneficioso para
las instituciones debido a las diferencias en costos con los antiguos sistemas que llegaban a

costar miles de ddlares.
2.2 Propuesta de valor

El diferenciador con otras plataformas existentes es que el enfoque del negocio es
hacia el padre de familia'y no al estudiante, ya que en el mercado existen muchas plataformas
que gestionan las actividades de los estudiantes. El objetivo es reforzar la
relacién representante-representado y despertar el interés hacia sus actividades, ademas
acortar la brecha de comunicacion que se ha formado entre las instituciones y los padres de

familia.



La propuesta quedaria redactada de la siguiente forma: Comunica lo que tus padres necesitan

saber y mantén un control de tus procesos internos, todo a un precio accesible.
2.3 Mercado objetivo

El mercado objetivo de este producto comprende alrededor de 5000 instituciones
educativas privadas de las secciones primaria y secundaria de todo el Ecuador, las que hasta
la actualidad han manejado sistemas realizados en lenguajes de programacion que daban

muchos inconvenientes y necesitaban equipos especializados para su funcionamiento.

Se espera que este mercado objetivo empiece en Guayaquil y se vaya extendiendo por
la provincia y luego toda la region hasta completar una cobertura nacional. Luego de esta
etapa comenzara la internacionalizacion a paises vecinos que poseen un sistema educativo

similar al de nuestro pais.
2.4 Mercado potencial

Mediante el uso del BIG DATA se planea llegar con los sistemas integrados web a
los diferentes sectores de mercado existentes en el pais comenzando por las tiendas de
autoservicio, empresas de consumo, clinicas, hospitales y profesionales en general, ya que el
modelo de negocios es adaptable a las necesidades de estos sectores y existe potencial de

consumo.

CAPITULO 3: ESTUDIO DE MERCADO Y LA INDUSTRIA

3.1 Analisis Industrial (Fuerzas de Porter)
3.1.1 Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion con clientes variara dependiendo de las caracteristicas del
cliente, pero en general seré bajo. En una etapa inicial entre el 40 al 60% de los clientes van
a preferir continuar con el uso de los sistemas antiguos o con los registros en fisico a pesar
de que estos productos sustitutos les provoquen un inconveniente. Se espera que al no existir
mucha oferta en el mercado de plataformas educativas web el poder de negociacion del

cliente vaya en declive.



3.1.2 Rivalidad entre empresas

La industria se encuentra en crecimiento, pero al momento existe escasa rivalidad
entre competidores ya que son muy pocos. Al tener una diferenciacion por costos bajos la

rivalidad con la competencia no sera un problema inicial.
3.1.3 Amenaza de los nuevos competidores entrantes

La amenaza de los nuevos competidores entrantes es alta, al no existir barreras de
entrada para este tipo de productos y porque existen productos extranjeros con

reconocimiento de marca, respaldo y experiencia que pueden ingresar a competir.
3.1.4 Poder de negociacién de los proveedores

En el mercado del software web, los proveedores son los servidores de bases de datos
y su poder de negociacion es bajo, debido a que existen diversas compafiias que ofrecen

opciones atractivas.
3.1.5 Amenaza de los productos sustitutos

El poder de los productos sustitutos es alto en una etapa inicial, a pesar de que no
cumplan de la misma forma con los requerimientos de los clientes. Los clientes se encuentran
acostumbrados a estas formas de llevar los procesos que existe incredibilidad por un producto

mejor.
3.2 Investigacion de Mercado
3.2.1 Perspectivas de la investigacion

Para el presente proyecto es necesario estudiar 4 grupos que se conectan en una
institucion educativa: directivos, profesores, estudiantes y padres de familia. El propdsito de
la investigacion es conocer el grado de interrelacion entre cada uno de estos grupos, para
cumplir con las expectativas de cada uno al finalizar el proyecto. Se determinara la
percepcion que tienen los directivos, profesores y padres de familia con respecto a la

eficiencia de los medios que usan actualmente para comunicarse.

Asi mismo se busca definir los problemas de comunicacién y de procesos que se

producen dentro y fuera de la institucién, y las repercusiones que esto trae en el bienestar de



los grupos antes mencionados. De esta forma se determinard la factibilidad de la adaptacion
de la plataforma, para proveer a las instituciones de una herramienta que facilite los procesos

internos y mejore la comunicacion con sus clientes.

Con los directivos que son el primer publico objetivo, ya sean rectores, vicerrectores
o coordinadores generales, se busca indagar en la forma como lleva la gestion de los procesos,
las formas y medios de comunicacion, el acceso a la informacidn, el manejo de estadisticas
y del acceso a las TIC. Con respecto a los docentes la investigacién va dirigida a conocer qué
tan satisfechos se sienten con la forma en como actualmente se manejan los procesos y qué

tan factible ellos perciben estos métodos.

El objetivo de la investigacidn hacia los representantes es conocer la frecuencia con
la que visita la institucion por informacion, y su percepcion sobre la precision de la misma.
Ademas de tener un acercamiento, al saber si estaria de acuerdo en un producto que le permita
mejorar la comunicacién con la institucion y tener conocimiento del desempefio de su
representado. Para los estudiantes es necesario conocer qué tan buena es su relacion con sus

representantes y como perciben ellos la relacidn padre-institucion.

El alcance que tendra la investigacion de mercado abarca a los directivos y profesores
de instituciones particulares de primaria y secundaria de las ciudades de Guayaquil, Durany

Samborondon, asi también a los estudiantes y sus representantes.
3.2 Planteamiento del problema

El desconocimiento de las percepciones de los representantes, profesores y directivos
acerca de la factibilidad de la aplicacion de una plataforma web que mejore los procesos y la

comunicacion, hace necesario la aplicacion de esta investigacion.

Al ser un producto nuevo es necesario identificar las formas de comunicacion
adecuadas para dar a conocer los beneficios de la plataforma y los problemas que soluciona.
La incognita que se responderd la investigacion es si ¢es factible incorporar un sistema web
de gestion de procesos y comunicacion en las instituciones educativas particulares de

primaria y secundaria?



3.3 Objetivos de la investigacion de mercado
3.3.1 Objetivos Generales de la investigacion

e Obtener informacion acerca de las necesidades que tienen los directivos y profesores
con respecto a la gestion de la informacion.

e Conocer la percepcion de los padres con respecto a la gestion de los procesos actuales.

3.3.2 Objetivos Especificos de la Investigacion

e Establecer los medios de comunicacion que utilizan actualmente los representantes.

e Identificar los niveles de usabilidad de los sistemas educativos actuales.

e Conocer el tiempo que se invierte actualmente en la realizacion de los procesos
administrativos en las instituciones y sus actores.

o Definir el segmento de mercado al que debe dirigirse la comunicacién de este nuevo

producto.

3.4 Perfil del consumidor (consumidores potenciales)

Es necesario hacer una diferenciacion entre los clientes potenciales (directivos de
instituciones educativas privadas) y los consumidores finales (padres de familia y

profesores).

Los clientes potenciales son directores, rectores o coordinadores académicos de
instituciones de primaria y secundaria del Ecuador, que deseen un cambio en la gestion de
sus procesos, que les interese llevar un orden, que deseen mejorar los procesos comunicativos

y que gusten de la innovacion.

Los consumidores potenciales son por una parte padres y madres de nifios y nifias
entre 5y 18 afios que cursen los afios desde primero de bésica hasta tercero de bachillerato,
que estén interesados por conocer sobre las actividades que realizan sus representados y por
su desempefio académico. Asi también los docentes de instituciones particulares que deseen
mejorar la forma en como llevan los registros de notas, asistencias, que quieran mejorar la

comunicacion con los padres de familia y que estén familiarizados con el mundo digital.



3.5 Segmentacidn de consumidores

La plataforma educativa podria ser considerada como un producto de consumo
masivo debido a que no posee clasificaciones demograficas, psicograficas o conductuales.
La segmentacidn que aplica a este producto es la geografica donde se podra dividir a los
clientes potenciales en las regiones Costa, Sierra y Oriente del Ecuador al poseer diferentes
regimenes escolares.

Los consumidores también pueden estar segmentados por niveles educativos siendo
la clasificacion primaria, secundaria y de bachillerato. Ademas se puede dividir por secciones
matutinas y vespertinas para facilitar el proceso de comunicacion y la aplicacion de las

estrategias respectivas.

3.6 Plan de muestreo
3.6.1 Definicidn de la poblacién

En la provincia del Guayas hay alrededor de 2320 instituciones educativas
particulares entre primaria y secundaria. De este numero 1900 pertenecen a los cantones de
Guayaquil, Durdn y Samboronddn. Estas 1900 instituciones educativas particulares fueron

elegidas por conveniencia para ser la muestra de este estudio.

Con un promedio estimado de 15 profesores por institucion se calcula que la
poblacion de profesores de instituciones educativas particulares de primaria y secundaria es

de 28000 los cantones escogidos para el estudio.
3.6.2 Definicién de la muestra
3.6.2.1 Tamafio de la muestra (confianza, error, formula)

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizard un muestreo no probabilistico
por conveniencia donde se considera la poblacion antes mencionada, tomando en cuenta

instituciones educativas de las ciudades de Duran y Guayaquil a las que se tiene acceso.

Para los padres de familia se consider6 un nivel de confianza del 95% y un margen
de error permitido del 5%. Tomando en cuenta que es una poblacion infinita por tener mas

de 100.000 habitantes, la formula que se aplico fue la siguiente:
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n = 384.16 — 385 Encuestas a representantes

Para los docentes se considerd un nivel de confianza del 95% y un margen de error
permitido del 5%. Tomando en cuenta que es una poblacién finita por tener menos de 100.000

habitantes (28.000 docentes), la férmula que se aplico fue la siguiente:
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n = 378.97 —» 379 Encuestas a docentes

3.6.3 Disefio de la encuesta

Encuesta a representantes
[_] Escuela [_] Colegio (8-10mo) [_] Bachillerato

1. ¢Como se comunica generalmente con la institucion?

|:| Personalmente

[ ] Teléfono

[ ] Diario escolar

|:| Whatsapp
Otro medio

2. ¢Que tan frecuente recibe informacion de la institucién acerca de sus hijos?

[ ] Semanal [] Trimestral [] Anual
[ ] Mensual [ ] Semestral [ ] Nunca



3. ¢Qué tan precisa es la informacion que recibe por parte de la institucion?

|:| Excelente

[ ] Muy buena
[ ] Buena
|:| Regular
|:| Mala

4. ¢Cuéntas veces a la semana visita la institucion por informacion?

[ ] Ninguna

[ ] Al'menos una

[ ] 2omas

5. Marca con una X

Preguntas

Totalmente en
desacuerdo

En
desacuerdo

Ni de
acuerdo ni
desacuerdo

De
acuerdo

Totalmente
de acuerdo

¢Le gustaria tener acceso al
desempefio académico de su
hijo, antes de una junta de
padres de familia?

¢Le gustaria poder tener
conocimiento del
desenvolvimiento de las
actividades que su hijo ha
realizado en el dia?

Encuesta profesores

Institucion:

1. ¢Como lleva el control de las asistencias de sus estudiantes?

Fisico (hoja)

Otros:

Hoja de célculo (Excel)

Sistema o plataforma de la institucion

2. ¢Qué tan a menudo tiene problemas para entregar calificaciones a la institucion?

Nunca

1 2

3

4

5

Siempre




3. ¢Le ha sucedido que le pide informacion un representante que no asistio 0 no

presté la suficiente atencidn a la reunion de padres de familia?

1 2 4 5
Nunca Siempre
4. Marque con una X
Totalmente | En Ni de De Totalmente
en desacuerdo | acuerdo ni | acuerdo | de acuerdo
desacuerdo desacuerdo

¢ Se siente satisfecho con la
forma como actualmente lleva
el control de notas y

asistencia?

¢Considera usted que la
institucion lo presiona para
que entregue las

calificaciones a tiempo?

¢Ha tenido problemas porque
los boletines o notificaciones
que envia a los padres no son

recibidos?

3.6.4 Presentacion de resultados

3.6.4.1 Interpretacion de los resultados

Entrevista a directivos

Se entrevisto a la Biol. Carmen Ojeda, coordinadora académica del Colegio Federico
Gonzélez Suarez y a Lcda. Patricia Tinoco, directora de la institucion educativa Los

Andes, y este es un resumen de lo obtenido:




Actualmente ¢Cémo lleva la gestion de los procesos en la institucion? (Fisico,
Hojas de calculo, Sistema), ¢ Qué tan eficiente resulta este método?

FGS: lleva la gestion de sus procesos en fisico y hasta el momento este método
les resulta eficiente, pero estd consciente de que lo éptimo seria manejarlo
digitalmente aunque no todo el personal maneje la tecnologia.

Los Andes: lleva la gestion en fisico y hojas de calculo pero han pensado en

implementar un sistema por ser mas eficiente.

¢Como se comunica generalmente con los padres de familia (para reuniones
sanciones o cualquier eventualidad)?, ;Qué tan eficiente resulta este método?
FGS: Se comunican a través de citaciones en fisico y dependiendo de la gravedad
se acompafia con una llamada telefonica. Estd consciente de que no es totalmente
eficiente este método porque no existe retroalimentacion.

Los Andes: se comunican por circulares y citaciones fisicas o en casos fortuitos
por correo 0 whatsapp y esta cociente que los medios digitales son méas confiables

porque hay retroalimentacion y es mas efectivo.

¢Como gestiona la asignacion de los horarios de clases?

FGS: utiliza un sistema para crear horarios luego de haber organizado la
informacion.

Los Andes: confirma que armar horarios es un dolor de cabezay realiza el proceso

entre varios profesores.

¢ Cuél es el proceso para acceder a su informacion? (datos, notas y reportes de los
estudiantes o informacion de los padres/tutores)

FGS: Maneja un sistema que actualmente le permite filtrar la informacion que
necesita.

Los Andes: La informacion que manejan en fisico y hojas de calculo llega a

secretaria y es guardada en una carpeta, desde ahi se accede a la informacion.

¢Cuanto es el tiempo estimado que se demora asignar calificaciones, después de
gue han sido tomadas las evaluaciones?
FGS: Depende de cada maestro que posee un usuario en el sistema que manejan

y que genera los reportes de calificaciones.



Los Andes: Asegura que es un proceso que demora de dos a tres semanas por

diversos factores, entre ellos la falta de tiempo.

6. ¢Obtiene de alguna forma la informacidn estadistica sobre el desempefio y
avances de los grados a través del tiempo?, ¢Considera usted que seria importante
obtener esta informacion?

FGS: Actualmente no puede obtener la informacion estadistica pero esta
consciente que es muy importante y muy interesada en que poder acceder a esta
informacion.

Los Andes: Acceden a estas estadisticas a través de actas finales (sabanas) que es

la informacion que envian al distrito y que esta disponible en linea.

7. ¢Poseen cuenta de redes sociales? ;Qué tan a menudo la utilizan y para qué?
FGS: Posee cuenta de Facebook y Twitter para comunicar las actividades de la
institucion.

Los Andes: Actualmente no poseen cuenta de redes sociales pero estan en proceso

de abrirlas porque las consideran importantes y necesarias.

Grupo Focal a estudiantes

Se realizdé un focus group a estudiantes desde décimo afio hasta tercero de
bachillerato de diversas instituciones educativas con el objetivo de conocer sobre la
relacion con sus representantes y la comunicacion. Los resultados obtenidos ayudaron a
conocer las percepciones de estos acerca del interés de los representantes con respecto a

las actividades de sus hijos y su desempefio escolar.

La eleccidn de los participantes del focus group se baso en los siguientes aspectos:
la edad de los estudiantes de este nivel académico que determina su tendencia a contestar
con mayor madurez las preguntas subjetivas del grupo focal, ademas de estar atravesando
la etapa de la adolescencia por lo cual se sentiran mayormente amenazados o beneficiados

por la informacion que reciban sus padres a través de la plataforma.



Encuesta a representantes

Cuadro 1. Nivel educativo

NIVEL EDUCATIVO

Bachillerato
9%

Colegio (8vo-
10mo)
16%

Escuela
75%

Elaborado por: Armando Venegas D.

Para segmentar a la muestra se les pregunt6 a cada encuestado a qué seccidn pertenecian
sus representados. La mayoria de los padres encuestados tenian a sus hijos en la seccién
primaria, otro porcentaje menor en el colegio en los grados de octavo a décimo y una
minoria era de bachillerato. Al ser las encuestas tomadas en eventos institucionales como
olimpiadas y ferias estudiantiles, estos resultados revelan que los estudiantes de
bachillerato tienen mas libertad de los padres ya que no hubo muchos representantes en

los eventos.

Cuadro 2. Medios de comunicacién representante-institucion

¢COMO SE COMUNICA GENERALMENTE
CON LA INSTITUCION?

Otro medio

3%

Diario escolar
16%

Teléfono
6%

Personalment
e
71%

Elaborado por: Armando Venegas D.



Un gran porcentaje de los representantes encuestados afirmaron comunicarse
generalmente de forma personal con la institucion, seguido por el diario escolar, teléfono,
whatsapp y otros medios como el correo. Esta pregunta va de la mano con la
segmentacion de padres ya que la mayoria eran representantes de nivel escolar primario
y estaban muy pendientes de las actividades de sus hijos y se acercaban personalmente a
pedir informacion o utilizaban los medios fisicos (diario escolar) que son los medios méas
frecuentes en la actualidad. A pesar de esto no quedan de lado los medios digitales que

hasta el momento han sido complementarios de los medios fisicos.

Cuadro 3. Frecuencia de recepcién de informacion

¢QUE TAN FRECUENTE RECIBE INFORMACION DE
LA INSTITUCION ACERCA DE SUS HIJOS?

Semestral Ag;al N
unca
Trimestral 4% . 0%
12% ’

Semanal
58%

Elaborado por: Armando Venegas D.

Los representantes encuestados mayormente reciben informacion semanal de parte de la
institucién, pero otro porcentaje significativo recibe informacion una vez al mes. No
gueda de lado aquel grupo de representantes que solo de forma trimestral o semestral
reciben informacién de sus hijos, lo que deja la incognita de qué tanto saben los padres
acerca del desempefio de sus representados, si se enteran a tiempo como para poder

corregirlos en el camino y de qué forma pueden ayudar.



Cuadro 4. Precisién de la informacién recibida

¢QUE TAN PRECISA ES LA INFORMACION QUE
RECIBE POR EARTE DE LA INSTITUCION?
egular Mala
0%

0%

Excelente
45%

Muy buena
26%

Elaborado por: Armando Venegas D.

La mayoria de los encuestados considera que la informacion que recibe por parte de la
institucion es Excelente, pero hay un gran porcentaje que es mas de la mitad que considera
que la informacién es entre Muy buena y Buena. Esto denota que los padres no estan
totalmente satisfechos con la informacion que brinda la institucién y es algo en lo que se

puede trabajar.

Cuadro 5. Frecuencia de visitas por informacion

¢ CUANTAS VECES A LA SEMANA VISITA LA
INSTITUCION PoNlianwnEORMAuéN?

3%

Dos o mas
51%

Al menos una
46%

Elaborado por: Armando Venegas D.

La mitad de los representantes encuestados visitan la institucion por informacién dos o
mas veces a la semana, pero hay un alto porcentaje que solo visita la institucion una vez
a la semana por informacion. El segmento preocupante es el porcentaje reducido de



padres que no visitan la institucion por informacion y que se confirma con las preguntas

anteriores que no estan completamente enterados de las actividades de sus representados.

Cuadro 6. Acceso al desempefio académico

¢LE GUSTARIA TENER ACCESO AL DESEMPENO
ACADEMICO DE SU HIJO, ANTES DE UNA
JUNTA DE PADRES DE FAMILIA?

Totalmente en En desacuerdo
0
desacuerdo... 1%

Totalmente de
acuerdo
59%

Elaborado por: Armando Venegas D.

Maés de la mitad de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que les gustaria tener
acceso al desempefio académico de sus hijos, y un alto porcentaje estan de acuerdo con
esto. Solamente un porcentaje menor no esta de acuerdo ya que consideran que en la junta

de padres pueden obtener la informacion necesaria.

Cuadro 7. Conocimiento del desenvolvimiento de las actividades

¢LE GUSTARIA PODER TENER CONOCIMIENTO
DEL DESENVOLVIMIENTO DE LAS ACTIVIDADES
QUE SU HIJO HA REALIZADO EN EL DIA?

Totalmente en

desacuerdo
0% Ni de acuerdo
nien
desacuerdo...
Totalmente de De acuerdo

acuerdo 23%

67%

Elaborado por: Armando Venegas D.

La mayor parte de los representantes esta totalmente de acuerdo en poder tener

conocimiento del desenvolvimiento de las actividades que realizan sus hijos en el dia. Asi



mismo hay un alto porcentaje que esta de acuerdo con esto y solo un 9% comenta que no
esta de acuerdo ni en desacuerdo.

Encuesta a profesores

Cuadro 8. Control de asistencias

¢COMO LLEVA EL CONTROL DE LAS
ASISTENCIAS DE SUS ESTUDIANTES?

Sistema o
plataforma de la
institucion.,
Hoja de calculo
(Excel)
5%

Fisico (hoja)
86%

Elaborado por: Armando Venegas D.

Casi el 90% de los docentes encuestados lleva el control de asistencias en fisico y solo
un pequefio porcentaje trabaja con el sistema o plataforma que posee la institucion.
Alrededor del 5% Maneja sus asistencias en hojas de calculo y es necesario hacer énfasis
en que no todos los docentes que llevan su control de asistencias en fisico solo tienen ese
medio para hacerlo. Existe un nimero importante que tiene acceso a la tecnologia pero a

pesar de ello prefieren mantener el sistema antiguo.

Cuadro 9. Problemas con entrega de calificaciones

¢QUE TAN A MENUDO TIENE PROBLEMAS PARA
ENTREGAR CALIFICACIONES A LA INSTITUCION?

. Nunca
Siempre
0% T~ /_ 5% Muy pocas
veces
18%
De vez en
cuando

27%

Elaborado por: Armando Venegas D.



La mitad de los encuestados afirman que frecuentemente tienen problemas para entregar
calificaciones a la institucidn, y son escasos los docentes que consideran muy pocas veces
tener problemas. Este alto porcentaje de docentes con problemas en la entrega de
calificaciones confirma que las formas de gestiébn que manejan actualmente no son

completamente efectivas.

Cuadro 10. Informacién insuficiente

¢LE HA SUCEDIDO QUE LE PIDE INFORMACION UN
REPRESENTANTE QUE NO ASISTIO O NO PRESTO LA
SUFICIENTE ATENCION A LA REUNION DE PADRES DE
FAMILIA?
Siempre unca

14% 4%

De vez en
cuando
Frecuentemente 27%

50%

Elaborado por: Armando Venegas D.

Un alto porcentaje de docentes considera que siempre o frecuentemente los padres piden
informacidn por no haber asistido a una charla o no haber prestado la suficiente atencion.
Un porcentaje menor indica que esto sucede de vez en cuando y estos datos confirman
que es necesaria que la informacion que se brinda en los comunicados estudiantiles tenga

un respaldo, para que los docentes no tengan que volver a explicar lo antes dicho.

Cuadro 11. Control de notas y asistencias

¢SE SIENTE SATISFECHO CON LA FORMA COMO
ACTUALMENTE LLEVA EL CONTROL DE NOTAS Y
ASISTENCIA?

Totalmente de Totalmente en
acuerdo desacuerdo

5% 9%
En desacuerdo

32%
De acuerdo

45%

Elaborado por: Armando Venegas D.



Poco menos de la mitad de los encuestados consideran que estan de acuerdo con la forma
en como llevan el control de notas y asistencias actualmente la institucion, pero existe un
porcentaje importante que esta en desacuerdo y esto propone realizar una revision de estos

procesos para que sean mejorados.

Cuadro 12. Presion para la entrega de calificaciones

¢CONSIDERA USTED QUE LA INSTITUCION LO
PRESIONA PARA QUE ENTREGUE LAS
CALIFICACIONES A TIEMPO?

Totalmente de
acuerdo
14%

Totalmente en
desacuerdo
50%

En desacuerdo
4%

Elaborado por: Armando Venegas D.

La mitad de la muestra encuestada considera que estéa totalmente en desacuerdo con que
la institucion lo presione para entregar las calificaciones a tiempo. Un pequefio porcentaje
considera estar totalmente de acuerdo con esto. Estas cifras invitan a la reflexion acerca
de los tiempos que se toman los profesores en realizar el proceso de entrega de
calificaciones y que tan presionados se sienten. Al parecer la mayoria no considera sentir

presion de la institucién lo que es algo que rescatar.

Cuadro 13. Problemas por informacion no recibida

¢HA TENIDO PROBLEMAS PORQUE LOS
BOLETINES O NOTIFICACIONES QUE ENVIA A
LOS PADRES NO SON RECIBIDOS?

Totalmente de Totalmente en
acuerdo desacuerdo

23% 23%

De acuerdo
18%

Ni de acuerdo ni
en desacuerdo...

Elaborado por: Armando Venegas D.



En esta pregunta existen criterios divididos por parte de los encuestados. Un porcentaje
considera que esta entre totalmente de acuerdo y de acuerdo en que ha tenido problemas
porque los boletines que envia a los representantes no llegan, mientras que otro porcentaje
alto considera no estar de acuerdo con esto. Se interpreta que si existen inconvenientes
porque no hay retroalimentacion de que los representantes reciban los boletines que envia

la institucion, sin embargo no todos han tenido este problema hasta el momento.

3.6.6 Conclusiones del estudio
Entrevista a directivos

Los directivos consideran que la forma de llevar la gestién de sus procesos no es
la méas eficiente, y estan considerando optar por opciones digitales. Siendo que
actualmente se comunican por medios fisicos y de forma telefonica, a excepcion del
Whatsapp que es una de sus Ultimas incorporaciones y que ha resultado eficiente en

cuanto a la retroalimentacion obtenida.

Asi mismo para la creacion de horarios la mayoria utilizan sistemas informaticos
y aquellos que no poseen uno afirman tener inconveniente. Ademas manifestaron que
para acceder a su informacion es importante la presencia de un sistema, debido a que caso

contrario el proceso es poco eficiente.

La entrega de calificaciones depende de cada profesor, pero aseguran que es un
proceso demorado. Con respecto a la informacion estadistica aun no tienen acceso a ella,
y estan conscientes de que es importante obtenerla ya que es un requisito del Ministerio
de Educacion. Ademas consideran que las redes sociales son necesarias para comunicar

las actividades que realiza la institucion.
Focus Group a estudiantes

Los estudiantes consideran tener una buena relacién con sus padres pero creen que
podria ser mejor. Los factores a considerar en este aspecto son el tiempo que les dedican
a sus actividades, la motivacion que les dan, la comunicacion, y la proteccion. Piensan
que sus padres si estan interesados en sus actividades escolares, debido a que asisten la
mayor parte de sus reuniones, estan pendiente de sus notas, pero afirman que no siempre

estan pendiente de sus tareas.



Manifestaron que no les gusta hablar con sus padres acerca de malas calificaciones
y prefieren esperar a que llegue el momento de la entrega de notas en la institucion. No
les gusta mucho hablar de como les fue en el colegio. Consideran que sus padres si hablan
con ellos cuando tuvieron una sancion, aunque no siempre de forma constructiva y que si

Ilevan un registro de sus calificaciones anteriores guardando sus libretas pasadas.

Encuesta a representantes
Luego de haber encuestado a 385 representantes de estudiantes de escuela, colegio
y bachillerato de instituciones educativas particulares de las ciudades de Guayaquil,

Duran y Samborondén se llegé a las siguientes conclusiones:

La mayoria de los representantes perciben que estdn bien informados pero
consideran que aun hay falencias en cuanto a la calidad de la informacion y la eficacia de
los medios de comunicacion actuales, considerando que tienen detalles que ain pueden
ser mejorados. Desean ser parte activa del desempefio de sus representados en el proceso
de aprendizaje, teniendo acceso continuo del progreso en las actividades académicas, para

poder corregir las falencias en el momento de su aparicion y evitar el bajo desempefio.

Encuesta a profesores
Luego de haber encuestado a 379 docentes de escuela, colegio y bachillerato de
instituciones educativas particulares de las ciudades de Guayaquil, Duran y Samborondon

se llego a las siguientes conclusiones:

Un alto porcentaje de docentes encuestados expresaron que mantienen la gestion
de sus procesos de forma fisica, refiriéndose a control de asistencias y calificaciones, y
asi mismo la mayoria de los profesores se mostraron insatisfechos ante estos métodos que
la institucidn realiza actualmente, y se mostraron abiertos a nuevas opciones que incluyan
tecnologia, ya que esto ademas les facilitara entregar las actas de calificaciones a tiempo,

situacion que se les complica actualmente.

Los docentes consideran que es necesario que la informacion que proporcionan en
las juntas de padres de familia debe tener un respaldo oficial, para evitar que los padres
acudan al colegio a preguntar informacion que ya ha sido socializada debido a la
inasistencia o falta de atencion a dichas juntas, situacion que en la actualidad se presenta
en gran medida de acuerdo al criterio de los maestros. Asi mismo consideran que debe

existir una via de retroalimentacion de la informacion entregada en los boletines para



evitar problemas de comunicacién con los padres, debido a informacion imprecisa o que

no llega a su destino.

CAPITULO 4: PLAN DE MARKETING

4.1 Antecedentes

Desde su creacion y concepcion como centros de ensefianza-aprendizaje en las
instituciones educativas se ha manejado la informacion de forma rudimentaria,
manteniendo los datos en fisico, lo cual dificulta la obtencién de informacién cuando es
requerida, ademas de que da paso a inconvenientes por mala manipulacion de los
archivos. En la actualidad son muchas las instituciones educativas que aln utilizan este
metodo de llevar sus procesos, sin embargo existen escuelas y colegios que se han
arriesgado a cambiarlos, obteniendo grandes beneficios.

No obstante estos resultados se han visto limitados debido a los altos costos de
adquisicion, fallas en el sistema operativo, escaso contacto con el proveedor, o porque las
plataformas no se adaptaron a las necesidades de la institucion por la que fueron

adquiridas.

Con este cambio de paradigma que han vivido las instituciones educativas, en el
mundo ya se han implementado plataformas educativas web con resultados favorables, el
mayor ejemplo de esto es la plataforma MOODLE una de las principales herramienta
utilizadas por las instituciones en el mundo, y es que, una de las mayores fortalezas de
esta plataforma educativa web es que tiene codigo abierto, lo que permite a sus usuarios

adaptarla a sus necesidades.

En Meéxico en mas de cuatro estados ya se utiliza la plataforma web
SchoolControl, y en Argentina la plataforma Blended tiene cobertura nacional casi total
y finalmente en Ecuador la plataforma existente es Idukay cuya mayor debilidad es la

escasa implementacion de estrategias de marketing adecuadas para crecer en el mercado.



4.2 Ciclo de vida de las plataformas educativas web

Gréfico 4.2 Ciclo de vida del producto
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Elaborado por Armando Venegas

La plataforma Idukay pertenece a las firmas tecnologicas ecuatorianas
Numencorp y Provedatos ubicadas en Quito y lleva en el mercado desde el 2013. Este
producto se encuentra en una etapa de introduccién y estd actualmente ampliando sus
operaciones a otras ciudades de Ecuador. Se la posiciona en esta etapa del ciclo de vida
al estar dando a conocerse a través de diferentes medios y tener pocos clientes en la
actualidad (Gordén, 2014).

Blended fue creada en 2014 en Argentina y es aqui donde mantiene actualmente mas de
150 instituciones suscritas. Para este afio tiene como objetivo alcanzar cerca de 1000
instituciones en toda Argentina. Se sitla en una etapa de crecimiento al hacer publicidad
moderada pero afirmando sus puntos fuertes de por qué es la plataforma educativa
preferida en su pais (Pagola, 2016).



SchoolControl es la Startup Mexicana ganadora de varios galardones en su pais y
cuenta con operaciones en 14 estados de México y en Per(, Guatemala y Esparia. En 2009
fue lanzada y desde ahi ha venido creciendo. Actualmente se encuentra en una etapa de

crecimiento y esta llegando a la madurez (Franceschin, 2016).

La plataforma que se va a desarrollar se encuentra en una etapa de pre-
introduccién ya que con el presente estudio se busca obtener la informacion necesaria

para lanzar el producto al mercado y que pueda permanecer en él.

4.3 Objetivos del plan de marketing
4.3.1 Objetivos Financieros

e Generar rentabilidad para cubrir los costos del plan de marketing y obtener
utilidad.
e Conseguir el flujo de caja positivo, necesario para cubrir los costos fijos y

variables.
4.3.2 Objetivos de Mercadotecnia

¢ Introducir una nueva marca de plataforma web en el mercado educativo

e Comunicar los beneficios y atributos de la marca a los clientes potenciales

e Conseguir un 10% de participacion en el mercado ecuatoriano para el primer
semestre del 2017.

4.4 Andlisis estratégico
4.4.1 Andlisis de la cartera de la situacién actual de la empresa (Matriz BCG)

La Matriz Boston Consulting Group (BCG por sus siglas en inglés) o también
Ilamada Matriz Crecimiento-Participacion es una herramienta grafica que permite
posicionar los productos en las diferentes Unidades Estratégicas de Negocio (UEN) o
cartera de productos que le permitan tomar decisiones con respecto a la planificacion
estratégica y la inversion. Los ejes que guian esta matriz son el crecimiento que tiene el
producto en el mercado y la cuota de participacion con la que cuenta (Economia nivel
usuario, 2014).

De acuerdo a la matriz BCG el producto puede ser colocado en el cuadrante en el

gue se adapten mejor sus caracteristicas. En el primer cuadrante se colocan los productos



estrella, que se refieren a los productos que necesitan mucha inversion pero poseen buena
rentabilidad, al ser productos con gran crecimiento y gran participacion de mercado. En
el segundo cuadrante se encuentran los productos interrogante, que poseen gran
crecimiento pero poca participacion en el mercado, por lo que necesitan una inversion
constante. El tercer cuadrante es de los productos vaca lechera, con bajo crecimiento y
alta participacion de mercado, uno de los mas importantes porque con poca inversion
genera grandes ingresos. Y el cuarto cuadrante es para los productos perro, cuyo
crecimiento y participacion de mercado es baja y rara vez suelen ser rentables (Expertos
Business, 2013).

El producto que plantea este proyecto se sitta en el tercer cuadrante de la matriz
BCG como un producto vaca lechera, que no necesita mucha inversion pudiendo generar
altos niveles de rentabilidad y crecimiento constante. Puede ser utilizado por la empresa

como el principal producto de su unidad estratégica de negocios.

Gréfico 4.2 Matriz BCG
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Elaborado por Armando Venegas

4.4.2 Analisis FODA

La matriz FODA se refiere a los factores internos (Fortalezas y Debilidades) y
externos (Oportunidades y Amenazas) que permiten el analisis de un producto, individuo,



situacion que sean objeto de estudio. Su objetivo es realizar un diagndstico de la situacién

actual que permita tomar decisiones con respecto a los factores antes mencionados.

En el contexto del marketing, la matriz FODA es utilizada como una herramienta
previa a la formulacion y ejecucién de las estrategias de mercado. En ella se manejan los
aspectos controlables de la empresa y se influye sobre los aspectos externos para que no

causen mayores inconvenientes.
Factores Internos
Fortalezas

e Modelo de negocios bajo suscripcion
e Acceso desde cualquier dispositivo (responsive)

e Interfaz de usuario IX/UX (brinda una experiencia)
Debilidades

e Marca nueva no posicionada.
e Requiere de acceso a internet y depende de la velocidad del mismo.

e Tiempo limitado para migracién de informacién de fisico a digital.

Factores Externos
Oportunidades

e Competencia nacional que demuestra que existe mercado en el que se puede

intervenir
e Cambio de paradigma de lo fisico a lo digital

e Aumento del acceso a internet a nivel nacional
Amenazas

e Ley del Codigo Ingenios que propone impuestos al software ecuatoriano.
e Entrada de nuevos competidores debido a escases de barreras de entrada.

e Poca interaccion de docentes reacios al uso de TIC.



4.4.3 Andlisis PEST

A través del analisis PEST se identificara la situacion en la cual se va a desarrollar la

propuesta de la plataforma.

Entorno Politico: actualmente en el pais se esta aprobando una ley que afecta al
sector del software. EI Cdédigo Organico de la Economia Social del Conocimiento,
Creatividad e Innovacion o mas conocido como el Cédigo Ingenios que en su articulo
111 indica que las empresas desarrolladoras de software deberan entregar un 10% a los
coautores de un desarrollo, y esto es como gravar un impuesto al software, lo cual

afectaria directamente al proyecto en ejecucion.

Entorno Econémico: de acuerdo con informacion del Banco Central del Ecuador
(BCE), desde el 2014 la tasa de interés ha ido en constante crecimiento a nivel nacional
e internacional y esto podria ser perjudicial para las PYMES, incluyendo los

emprendimientos tecnoldgicos.

Entorno Social: actualmente uno de los puntos que mas se abarcan en el
desarrollo de software es la comunicacion. En el &mbito educativo se han creado diversas
aplicaciones para mantener la gestion de las actividades de estudiantes y de los profesores

pero muy pocas hacen la relacion institucion-representantes.

Entorno Tecnoldgico: en la actualidad las instituciones educativas en su mayoria,
mas aun las particulares, cuentan con acceso a internet y poseen sala de profesores
equipadas con al menos una computadora para que los docentes tengan acceso a la
informacién digital y puedan manejar su asistencia y calificaciones en la red. Sin
embargo, a pesar de tener los recursos tecnoldgicos estos no han sido aprovechados y se

siguen manejando los procesos en fisico.

4.5 Posicionamiento

Al ser un producto nuevo la marca no estara posicionada en la mente de los
consumidores pero es uno de los objetivos del proyecto. La estrategia de posicionamiento
de marca estara encabezada por la comunicacion de los principales beneficios de la
plataforma, entre ellos el modelo de negocios bajo suscripcion y que no necesita de
equipos especializados para manejar la aplicacién, asi también de la facilidad de acceso

ya que tendra una interfaz amigable.



Se posicionard la marca a través de la propuesta de valor que resalta que el producto

solucionara sus problemas comunicativos y de procesos a un precio accesible.

4.6 Marketing Mix
4.6.1 Producto

La estrategia de producto estara basada en la confiabilidad de los datos al contar con
buenos servidores, lo que asegurard un producto confiable y de calidad. Ademas la
actualizacién constante y la personalizacion de las opciones seran el plus necesario para
la adquisicién de clientes, ya que la plataforma se adaptara a las necesidades especificas

de cada institucion.

4.6.2 Precio

La estrategia de precio estard basada en mantener precios inferiores a los de la
competencia, debido a que gracias al modelo de negocios actual el consumidor se vera

beneficiado al cancelar cuotas por la suscripcién al servicio de la plataforma.

4.6.3 Plaza

Al ser una plataforma web no serd necesario un espacio fisico para mantener las
operaciones, sin embargo se invertira en un espacio de coworking que proporcione el
contacto profesionales y emprendedores de otras areas que puedan convertirse en aliados

estratégicos.

4.6.4 Promocion

El objetivo de la estrategia de promocién es comunicar los beneficios de un nuevo
producto, mediante una campafa de lanzamiento que resalte la ventaja competitiva del
producto. La promocion de la plataforma se desarrollara en las siguientes etapas y con las
siguientes estrategias publicitarias:

Marketing directo: El proceso de promocion iniciard con marketing directo,
donde se promocionara a las instituciones cercanas de forma directa la plataforma y se
entregara una version de prueba para que la institucion tenga acceso a la plataforma por
un mes. Transcurrido este tiempo se visitard nuevamente la institucion para obtener

retroalimentacion y ofrecer la firma del contrato de suscripcion.



Marketing P2P: El marketing persona a persona o también denominado
marketing boca a boca sera el siguiente paso de la estrategia de comunicacion. Esta se
Ilevara a cabo a través de la retroalimentacion obtenida de las instituciones visitadas y
que han probado la version beta de la plataforma. La retroalimentacion servird de base
para referir a otras instituciones sobre el desempefio de la plataforma y de esta manera

ganar nuevos suscri ptores.

Telemarketing: esta técnica consistira en realizar llamadas a los clientes
potenciales y solicitar los correos electronicos de contacto para hacer llegar el Landing

page con informacion de la plataformay el vinculo respectivo a la pagina web.

Social Media: las redes sociales que seran parte de la estrategia son Facebook y
Twitter, a través de las cuales se comunicaré todo lo relacionado con la plataforma, las
mejoras, actualizaciones e informacién interesante para el publico objetivo. Para esto sera
necesario el disefio de las piezas graficas que se muestran a continuacion creadas para la
comunicacion de los beneficios y del lanzamiento de la plataforma y que estaran

disponibles en la pagina web y el landing page.

Gréfico 4.6.4 Pieza grafica con slogan para la pagina web

Elaborado por: Armando Venegas D.



Objetivo de comunicacion: introducir a los clientes al Slogan del producto a través de
una campafia Teaser o de expectativa, para posicionarlo sin comentar el nombre de la

marca.

Gréfico 4.6.5 Pieza grafica de promocion de los beneficios de la plataforma
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Autor: Armando Venegas D.

Objetivo de comunicacion: comunicar los beneficios principales que ofrece la

plataforma y fortalecer la relacion a través de la propuesta de valor.

CAPITULO 5: PRESUPUESTO

5.1 Plan de lanzamiento

El presupuesto inicial necesario para comenzar con las actividades esta detallado en el

siguiente cuadro:



Cuadro 5.1 Presupuesto de lanzamiento

Lanzamiento
Dominio de la pagina web 545
Hosting 530
Servidor para la plataforma 5225
Marketing 575
Total S375

Elaborado por: Armando Venegas D.

5.2 Presupuestos de: Ingresos, Costos, gastos e inversiones.
5.2.1 Ingresos
5.2.1.1 Estimacion de la demanda

Se ha estimado la demanda en el plazo de un afio calendario que empieza en septiembre
del 2016 hasta septiembre del 2017, basado en un crecimiento del nimero de instituciones

suscritas mes a mes.

Tabla 1. Estimacion de la demanda

Afio Mes Ingreso Mes
2016 Septiembre 0
2016 Octubre 0
2016 MNoviembre 875
2016 Diciembre 1250
2017 Enero 1875
2017 Febrero 2300
2017 Marzo 3135
2017 Abril 3750
2017 Mayo 4125
2017 Junio 4500
2017 Julio 4875
2017 Agosto 5375

2017 Septiembre 5875

Elaborada por: Armando Venegas D.



5.2.2 Costos
5.2.2.1 Costos fijos

Los costos fijos se han establecido en 3 puntos: Servidores, salarios y extras, que

corresponden a zonas de coworking y mantenimiento de repositorios.

Tabla 2. Costos fijos

Afo Mes Servidores Salarios Extras
2016 Septiembre 250 0 0
2016 Octubre 250 ] ]
2016 Noviembre 500 366 23
2016 Diciembre 750 366 25
2017 Enerao 1000 366 25
2017 Febrero 1250 366 25
2017 Marzo 1730 732 413
2017 Abril 2000 732 413
2017 Mayo 22350 732 413
2017 Junio 2250 732 413
2017 Julio 2300 732 413
2017 Agosto 2750 732 413
2017 Septiembre 3000 732 413

SUBTOTAL 20500 6588 2991
TOTAL 30079

Elaborada por: Armando Venegas D.

5.2.2.2 Costos variables

Dentro de los costos variables esta establecido el pago de suscripciones destinadas a
mejorar la interfaz de usuario UX/UI de la plataforma.



Tabla 3. Costos variables

Afo Mes Costo Variable
2016 Septiembre 0
2016 Octubre 0
2016 Noviembre 75
2016 Diciembre 75
2017 Enero 75
2017 Febrero 75
2017 Marzo 13
2017 Abril 75
2017 Mayo 75
2017 Junio 75
2017 Julio 75
2017 Agosto 75
2017 Septiembre 75
TOTAL 823

Elaborada por: Armando Venegas D.

5.2.1.3 Gastos
5.2.1.3.1 Gastos de ventas

Los gastos de venta estan comprendidos en material impreso para la promocion del
producto. Al ser una plataforma digital el manejo uso y forma de venta queda como canal

principal por medio de la red.



Tabla 4. Gastos de ventas

Afio Mes Gasto de ventas

2016 Septiembre 10
2016 Octubre 10
2016 Moviembre 10
2016 Diciembre 10
2017 Enero 15
2017 Febrero 15
2017 Marzo 25
2017 Abril 25
2017 Mayo 20
2017 Junio 20
2017 Julio 20
2017 Agosto 20
2017 Septiembre 20
Total 220

Elaborada por: Armando Venegas D.

5.2.1.3.2 Gastos administrativos

Se dispone de una plataforma digital para la gestion por lo cual los gastos administrativos
guedan eliminados, facilitando el proceso de adquisicién de suscriptores asi como el

mantenimiento de la plataforma.

Tabla 5. Gastos administrativos

Afio Mes Gasto Administrativo
2016 Septiembre 0
2016 Octubre 0
2016 Moviembre 0
2016 Diciembre 0
2017 Enero ]
2017 Febrero 0
2017 Marzo o
2017 Abril ]
2017 Mayo 0
2017 Junio 0
2017 Julio ]
2017 Agosto 0
2017 Septiembre 0
Total 0

Elaborada por: Armando Venegas D.



5.3 Evaluacién econdmica y financiera
5.3.1 Calculo de indicadores de rentabilidad

El retorno sobre la inversion (ROI por sus siglas en inglés), es un indice financiero
que mide la rentabilidad de una inversién, es decir que tan eficaz es, fue o seréd la
inversion. ElI ROI esta representado por un porcentaje que viene dado por la division del
dinero ingresante o beneficio sobre el dinero saliente o coste de la inversion, y todo viene

dado en un periodo de tiempo determinado (Llevot & Bernad, 2015).

Si el valor obtenido en el ROI es un nimero positivo mayor a cero, quiere decir
que se puede considerar la inversion mientras mayor sea el niumero. Si el resultado es cero
significa que la ganancia obtenida es igual que los gastos, por lo que no se recomienda
invertir. Y cuando el valor resultante es negativo o menor a cero, no se recomienda la

inversion ya que esto indica pérdida del dinero invertido.

Usando los datos de ingresos y costos de los proximos 6 meses tomados de las tablas

anteriormente realizadas, se calcula mediante la siguiente formula el ROI:

Ingreso — Costos

ROI = x 100
Costos
6500 — 5934 100
~ 7 5932
ROI = 9.54%

Al ser 9,54% el valor obtenido del ROI un numero positivo mayor a cero, se considera

favorable y se recomienda la inversion.



CAPITULO 6: CONCLUSIONES

6.1 Conclusiones

Por todo lo expuesto anteriormente y luego del analisis de la informacion obtenida
se concluye que los padres de familia perciben las falencias comunicativas y de procesos
que existen las instituciones educativas y consideran que estos procesos deben mejorar,
permitiéndoles ser parte del proceso de aprendizaje de sus hijos y mejorar su desempefio
académico. Los estudiantes consideran que la relacion con sus padres puede mejorar si
estos les dedican mas tiempo, mejoran la comunicacion y se interesan mas por sus

actividades escolares.

El cuerpo docente expuso su insatisfaccién al respecto de los métodos que sus
instituciones utilizan, y estan de acuerdo en ser parte del proceso de mejora para agilitar,
optimizar, y efectivizar el manejo de la informacion. Son conscientes que existen
problemas con los padres que pueden ser evitados mejorando los procesos de
comunicacion, debido a que evitaria la repeticién y la falta de retroalimentacion
considerados los problemas que afectan mayormente la relacién institucion-
representante. Ademas los directivos conscientes de estas falencias estan considerando

optar por plataformas digitales que faciliten los procesos.

El lanzamiento de la plataforma educativa web es un negocio viable al haber
obtenido un ROI positivo, ademas de tener un alto grado de aceptacion por parte de la
comunidad educativa. El estudio ha identificado que existen oportunidades en el mercado
para la oferta de la plataforma, estableciendo los medios propicios para comunicar los
beneficios de esta plataforma siendo estos el marketing directo, redes sociales,

telemarketing y el marketing de persona a persona.



6.2 Recomendaciones

Siguiendo con la planificacion propuesta en el proyecto se recomienda continuar con las
campafas de comunicacion y la visita de mas instituciones educativas que forman parte
del grupo objetivo para mejorar el posicionamiento de la marca y el producto a través de
la retroalimentacion. Al tener un ROI positivo se recomienda invertir en la idea del
proyecto ya que con los debidos ajustes y la administracién correcta este valor de

rentabilidad aumentara considerablemente.

Seré necesario investigar mas sobre la competencia a nivel nacional e internacional para
aprender acerca de las estrategias que les han funcionado e identificar las falencias que
estas puedan tener para adoptarlas como oportunidades para el crecimiento del producto

a traves del tiempo.
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