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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacion se da a conocer a la empresa CONOSCENZA que es una
aplicacion en donde existen tres diferentes servicios que el usuario puede utilizar, entre estos
contamos con: tutorias académicas personalizadas o grupales (presenciales y virtuales),
consultas de preguntas con respuesta rapida y especifica, y ademas una ayuda en tareas
dirigidas, en donde se implementara estrategias para un plan de negocios.

En el primer capitulo se da a conocer la historia de las aplicaciones y también la condicion
actual en el mundo y la interaccién de los usuarios con las mismas, también se muestra el

mercado de las App’s que ofrecen un servicio similar al nuestro junto con sus caracteristicas.

En el segundo capitulo se hace referencia a los conceptos de la planificacion estratégica, pues
esta planificacién es una herramienta de gestion que nos permitio establecer el quehacer y el
camino que debe recorrer la organizacion para alcanzar sus metas y objetivos previstos,

teniendo en cuenta los cambios y demandas que impone el entorno.

En el tercer capitulo, se encuentran las encuestas realizadas que nos muestran las respuestas
de posibles clientes y conocer nuestro mercado objetivo, esto nos ayudara a crear los mejores
mecanismos en nuestro giro de negocio, ademas se encuentran los valores empresariales, las

politicas organizacionales, los objetivos, y control que llevara a cabo nuestra organizacion.

Y por ultimo se encuentra el analisis financiero del trabajo de titulacion, donde se determind
que el proyecto es factible con una TIR del 81,21% y un VAN DE $19925,29, también se

realizd las proyecciones anuales, junto con los indicadores financieros necesarios.
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ABSTRACT

This degree work is presented to the company CONOSCENZA which is an application where
there are three different services that the user can use, among these contacts with:
personalized or group academic tutorials (face-to-face and virtual), questions queries with
answers fast and specific, and also a help in directed tasks, where strategies for a business

plan will be implemented.

In the first chapter, the history of App’s is disclosed, as well as the status in the world and
the interaction of users with them. The market for applications that offer a service like ours

is also shown, along with their characteristics.

In the second chapter, reference is made to the concepts of strategic planning, since this
planning is a management tool that establishes us to establish the task and the path that the
organization must travel to achieve its planned goals and objectives, taking into account the

changes and claims that it imposes the environment.

In the third chapter, you will find the surveys that we will find the responses of potential
customers and know our target market, this will help us create the best mechanisms in our
line of business, also will find business values, organizational policies, objectives, and

control carried out by our organization.

And finally, there is the financial analysis of the degree work, where the feasible project was
determined with an IRR of 81.21% and a NPV OF $ 19925.29, the annual projections were

also made, along with the necessary financial indicators.
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INTRODUCCION

En la actualidad, no se cuenta con facil acceso a una ayuda académica de manera instantanea
y las generaciones prefieren hacerlo a través de la tecnologia, y mucho mejor si es a través
del celular que se ha convertido en el principal punto de acceso a Internet, superando a los

computadores personales en el tiempo de su uso.

Tomando en cuenta el crecimiento que esta teniendo el mercado de las aplicaciones mdviles,
“CONOSCENZA” ingresara al mercado y su principal enfoque serd brindar servicios
educativos, facilitando a los estudiantes mejorar su calidad educativa, a través de tematicas
diferentes como: clases personalizadas al momento de contactar con alguna persona experta
en la necesidad académica del usuario, respuestas instantaneas a dudas cortas, pero de gran

importancia y ayuda en tareas las veinticuatro horas del dia, los 365 dias del afio.

Esta idea nace con el objetivo de generar una nueva fuente de empleo para docentes que se
encuentran desempleados, o para aquellos que deseen tener un ingreso adicional, ademas se
ha pensado en las necesidades que el estudiante tiene, y es por esa razon, se ha creado esta
APP.



1. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

1.1.  Antecedentes de los negocios que ofrecen asesoramiento educativo en la ciudad
de Quito.

1.1.1 Historia de las Aplicaciones Moviles.

A inicios de los noventas, cuando el uso de teléfonos méviles se disparo, se pudo encontrar
en ellos funciones como calculadoras, juegos arcade, sms o ringtones, esas sencillas
caracteristicas que el dia de hoy pasan desapercibidas en nuestros moviles fueron el cimento
para el complejo mundo de aplicaciones del que hoy un 61.75% de la poblacién mundial es
usuario (Medina, 2017).

En diciembre de 1997, en muchos hogares del mundo, la Navidad trajo consigo un teléfono
movil que tampoco parecia que tuviera nada exageradamente innovador, era el Nokia 6110,
sin embargo, este teléfono movil tenia preinstalada la primera aplicacion movil de la historia
que gozaria de un éxito mundial, el arrollador triunfo del juego de ‘La Serpiente’ sorprendid

incluso a sus fabricantes (Escribano, 2018).

El juego consistia en que el cuerpo de la serpiente era una sucesion de pixeles que tenia que
devorar otro pixel y con ello crecia en tamafio, el objetivo del juego era nunca devorar tu
propio cuerpo, ¢a que suena simple?, pues millones de personas de todas las edades y
procedencias se pasaron largas horas jugando aquella aplicacion mavil universal (Escribano,
2018).

Muchas personas tienden a pensar que las apps no tienen mas de una década de existencia,
esto es porque su boom (tal como las conocemos) se dio en 2008 cuando de la mano del

primer iPhone emergio un mercado que marcaria la historia y el uso de los moviles, casi de
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inmediato, conocimos un nuevo sistema operativo llamado Android que competiria
directamente con Apple, estos dos gigantes cuentan con mas de 3 millones de distintas

aplicaciones moviles en sus mercados (Medina, 2017).

Las aplicaciones moviles se reinventan de manera acelerada, en poco menos de una década
evolucionaron de una solucién algebraica a traductores de iméagenes, de reproductores de
masica a video llamadas, no se espera poco para los proximos afios, pronto todos los objetos
cotidianos estaran conectados a Internet por medio de apps, ese futuro lleno de complejas
tecnologias se construye y lo mas interesante es que se esta desarrollando en nuestras manos
(Medina, 2017).

1.1.2 Condiciones actuales de los negocios que ofrecen asesoramiento educativo en la
ciudad de Quito.

En la actualidad, en la ciudad de Quito hay varias empresas que ofrecen asesoramiento
educativo, como son colegios, universidades, institutos y también se encuentra el Municipio
de Quito que brinda diversas capacitaciones a estudiantes para fortalecer sus destrezas y

mejorar su desempefio en el &mbito educativo.

Muchos responsables de centros de formacion creen que ya realizan la tarea educativa lo
mejor posible, pero realmente desconocen las multiples oportunidades de cambio que les
daria la implantacion de un sistema con el cual se mantuviera un control sobre toda la
organizacién, una mejora continua y especialmente la satisfaccion, tanto de los educandos
como de la sociedad (Senlle & Nilda, 2005).

Es por eso que “CONOSCENZA” ingresara al mercado ofreciendo un sistema digital,
brindando servicios educativos y facilitando a los estudiantes mejorar su calidad educativa,

a través de tematicas diferentes los 365 dias del afo.



1.2. Generalidades

1.2.1 Nombre o Razén Social.

El nombre que se escogié para la empresa es CONOSCENZA que significa en italiano
conocimiento que es una de las capacidades mas importantes del ser humano, pues el saber se

actualiza de una manera constante para el proceso de formacion continua del alumno.

1.2.2 Tipo de Empresa y Linea(s) de Producto(s)

Nuestra compafiia pertenece al tipo de Sociedad Anénima, conformada por 6 accionistas.
Nos manejamos con un solo producto, el cual es una aplicacion para teléfonos moviles, donde
se puede ingresar de dos formas: como estudiante o como profesor, es una aplicacién en la

cual aprender resulta mas facil, ya que se puede establecer comunicacion entre el profesor y

estudiante o viceversa para obtener conocimiento de una manera mas facil y rapida.



1.2.3 Imagen corporativa.

Figura 1. Logo Conoscenza
Fuente: (Montenegro)

1.2.4 RUC.

Es un instrumento que tiene por funcidn registrar e identificar a los contribuyentes con fines

impositivos y proporcionar esta informacion a la Administracion Tributaria (SR, s.f.).

Sirve para realizar alguna actividad econdmica de forma permanente u ocasional en el
Ecuador, corresponde al nimero de identificacion asignado a todas aquellas personas

naturales y/o sociedades, que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deben pagar



impuestos (SR, s.f.).

CONOSCENZA al ser una compafiia privada (Sociedad An6nima), para obtener su RUC

debera cumplir con las siguientes obligaciones que debe seguir segun el SRI a continuacién:

e Sociedades privadas

Son personas juridicas de derecho privado, a continuacion, se detallan las principales:

v Aquellas que se encuentran bajo el control de la Superintendencia de Compafiias, como
por ejemplo las compafiias andnimas, de responsabilidad limitada, de economia mixta,

administradoras de fondos y fideicomisos, entre otras (SRI, s.f.).

v Aquellas que se encuentran bajo el control de la Superintendencia de Bancos, como por
ejemplo los bancos privados nacionales, bancos extranjeros, bancos del Estado,

cooperativas de ahorro y credito, mutualistas, entre otras (SRI, s.f.).

v" Otras sociedades con fines de lucro o patrimonios independientes, como por ejemplo las
sociedades de hecho, contratos de cuentas de participacion, consorcios, entre otras (SRI,
s.f.).

v Sociedades y organizaciones no gubernamentales sin fines de lucro, como por ejemplo
las dedicadas a la educacion, entidades deportivas, entidades de culto religioso, entidades

culturales, organizaciones de beneficencia, entre otras (SR, s.f.).



v Misiones y organismos internacionales como embajadas, representaciones de organismos
internacionales, agencias gubernamentales de cooperacion internacional, organizaciones

no gubernamentales internacionales y oficinas consulares (SRI, s.f.).

1.3.  Entorno General y Especifico

1.3.1 Entorno General.

1.3.1.1 Componentes Socio Demografico Cultural.

En los ultimos tiempos, tanto el desarrollo de aplicaciones méviles como el de dispositivos
tecnologicos ha evolucionado de manera impresionante, hasta llegar a un nivel de eficiencia
con el que sofidbamos hace unos afos, la interaccion entre usuario y dispositivo se ha
mejorado, y el mercado de aplicaciones ha crecido en todos los ambitos, desde el
entretenimiento hasta, también, la educacion (Infoempleo , 2014).

En un futuro, se espera que las apps sean una de las claves por las cuales la educacion
presencial quede relegada y se imponga la educacion desde casa en ambientes virtuales. De
momento, las posibilidades en el mercado y el mundo de las apps dedicadas a educacion son

inmensas, ya que los dispositivos disponibles son muy variados (Infoempleo , 2014).

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos determind que en el Ecuador, en el 2018, la
poblacion de 25 a 34 afios fue el grupo etario con mayor tenencia de teléfono smartphone
con 70,2%, incrementandose 56,9 puntos porcentuales respecto al 2012, mientras que en
segundo lugar la poblacion de 16 a 24 afios representd el 63,2%, se puede observar un
aumento en promedio de 37,3 punto porcentuales a nivel de todos los grupos de edad como

se muestra en el siguiente grafico (INEC, 2019).
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Figura 2. Evolucion de porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente, por grupos de edad
Fuente: (INEC, 2019)

Con estos antecedentes, Conoscenza ingresara al mercado de aplicaciones moviles, tomando
en consideracion que su principal enfoque serd brindar servicios educativos a estudiantes

universitarios y de colegios, facilitando su aprendizaje.

1.3.1.2 Componente Tecnoldgico.

Para el desarrollo de la App, se necesitara:
Un dispositivo electronico en este caso una laptop de marca Acer, modelo Aspire 15.6, con
una potente memoria RAM de 12 GB y expandible a 20 GB, y un rendimiento estable con

un procesador de séptima generacion, para visualizar excelentes graficos.



Figura 3. Laptop Modelo Acer Aspire 15.6
Fuente: (Acer, s.f.)
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Figura 4. Procesador de Séptima Generacion

También se utilizara la herramienta digital Xamarin Studio para el desarrollo de la aplicacion
movil, que servira para la estructura y la creacion del disefio de la app, en las plataformas
iI0S, Android y Windows Phone.

€9 Xamarin

Figura 5. Xiamarin Studio
Fuente: (Xiamarin Studio, s.f.)



1.3.1.3 Componente Ecoldgico.

En la actualidad, existen aplicaciones informaticas o sitios web que permiten el envio de
documentos directamente del ordenador, en linea, via email, desde el dispositivo movil o
usando las herramientas de productividad, sin necesidad de imprimirlos, asimismo

ahorrando papel, tinta y espacio (Ecoindus, 2012).

Hoy en dia, el 73% de los paises de América Latina y el Caribe cuentan con una estrategia
de gobierno digital. En una época en la que practicamente cualquier producto puede
contratarse, modificarse, disfrutarse y/o cancelarse a través de un teléfono o una

computadora (PorrGa, 2019).

Como ejemplo, Ecuador, cuya Modernizacion del Registro Civil en 2011 ha tenido un
impacto en ahorro de desplazamientos y tiempos de espera valorado en mas de 400 millones
de ddlares, ya que los tramites se pueden realizar de manera digital, sin necesidad de la

utilizacion de papel (Porrua, 2019).

El uso de esta aplicacion movil permitira la disminucion del consumo de papel, por lo que
es un gran aporte tanto ambiental y para la sociedad, ya que todo se realizara en la app movil

sin causar dafio alguno al planeta.

1.3.2 Entorno Especifico.

1.3.2.1 Competidores.

En el analisis de competidores, dentro de lo que podemos investigar y abarcar como

competidores directos de CONOSCENZA se encuentran varios sitios web que brindan el

10



servicio de emparejamiento de profesores y estudiantes para realizar tutorias personales y

consultas como:

Educar
Ecuador

Figura 6. Logo Educar Ecuador
Fuente: (Educar Ecuador, s.f.)

Educar Ecuador es uno de los principales competidores que tenemos, ya que ofrece servicios
educativos en linea a estudiantes, docentes, autoridades de instituciones educativas, padres
de familia y comunidad en general que forman parte del sistema educativo fiscal, particular,
fiscomisional o municipal como es el servicio para el cobro de pensiones, matriculas y
servicios educativos para instituciones educativas particulares y fiscales (Educar Ecuador,
s.f.).

il

Figura 7. Logo YPDEcuador
Fuente: (YPDEcuador.com, s.f.)
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YPDEcuador.com es una pagina web en donde brindan herramientas a alumnos y docentes
para fortalecer sus destrezas a través de distintas metodologias, es un laboratorio de
desarrollo de metodologias para la educacion y capacitacion del siglo XXI, ofreciendo
programas para Colegios, Microempresas, Comunidades y Colaboradores de empresas
(YPDEcuador.com, s.f.).

CUESTIONARIX

Figura 8. Logo Cuestionarix

Fuente: (Cuestionarix.com, s.f.)

Cuestionarix.com es una plataforma virtual web que ofrece cursos en linea para que
estudiantes ecuatorianos se capaciten para el ingreso a la universidad, incluye simuladores y
minisimuladores de preguntas que preparara a los alumnos, de forma interactiva ( El
Comercio, 2014).
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Figura 9. Logo Idukay

Fuente: (Idukay.com, s.f.)
Idukay.com, es una plataforma de gestion académica institucional; que, como sistema

informatico, esté dirigido a instituciones educativas que deseen mejorar y automatizar la

gestion de sus procesos internos, como el control de horarios y asistencias, informacion de
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notas; y al mismo tiempo enriquecer la comunicacion con padres de familia y estudiantes de

la Institucion (Idukay.com, s.f.).

@ tutor
doctor

Figura 10. Logo Tutor Doctor
Fuente: (Tutor Doctor, s.f.)

Tutor Doctor es una empresa internacional que trabaja aqui en Ecuador en varias de sus
ciudades incluyendo Quito, esta pagina web permite encontrar tutorias personalizadas a
estudiantes de todos los niveles académicos, también ofrecen capacitaciones para ejecutivos
y adultos (Tutor Doctor, s.f.).

1.3.2.2 Clientes.

Nuestro mercado objetivo estara formado por un grupo de personas que responden a un
determinado perfil sociodemografico y socioeconémico en la ciudad de Quito, a los cuales
nos dirigiremos mediante la APLICACION, ofreciéndoles un servicio excelente y ademas

crear una experiencia unica en ellos.

Las principales variables demogréficas que hemos tomado en cuenta para definir nuestro

mercado objetivo fueron:

e Edad: personas entre 12-30 afios, tomando en cuenta que en esas edades se encuentran
realizando sus estudios de colegio y universitarios.

e Sexo: Hombres y Mujeres
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e Ocupacion: Estudiantes

e Nivel socioecondmico: Medio-Alto

1.3.2.3 Proveedores.

SOPORTE W

M=DIWM

M ULTI MEUDI A

Figura 11. Logo Medium Multimedia
Fuente: (Medium Multimedia, s.f.)

Nuestro principal proveedor para el desarrollo y disefio de la App Conoscenza sera Medium
Multimedia, ya que es una empresa nacional que se dedica a los campos del Branding
Corporativo, Disefio Web, Animacion Digital, Publicidad Online, Marketing Digital,

Desarrollo E-learning, Aplicaciones Moviles, entre otras.
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2.  MARCO TEORICO

2.1.  Planificacion Estratégica

2.1.1 Definicidn de Planificacion Estratégica.

La planificacién estratégica es un proceso sociopolitico y cientifico orientado por objetivos
de transformacién cuanti — cualitativos de un sector particular de la realidad, en este proceso
articula dos dimensiones de modo dialéctico: la reflexién y la accién, cuyo nexo lo constituye
la evaluacion, como proceso permanente de conocimiento, revision, aprendizaje y

retroalimentacion (Rodriguez, 2016).

Segun Serna la planificacion estratégica es el proceso mediante el cual quienes toman
decisiones en una organizacién obtiene, procesan y analizan informacion pertinente,
interna y externa con el fin de evaluacién la situacién actual, competencia y asi decidir el

direccionamiento de la empresa en un futuro (Serna, 2008).

La planificacion estratégica —denominada en inglés strategic planning, account planning o
simplemente planning — surgié como una forma de interpretar y utilizar mejor los datos
obtenidos en la investigacion social para crear una plataforma estratégica mas dinamica y

conseguir campafas mas eficaces (Cuesta, 2012).

La planificacion estratégica o planteamiento estratégico es un plan estratégico que ayuda a
tomar decisiones y consiste en la elaboracion, desarrollo y puesta en marcha de distintos
planes operativos por parte de las empresas, con la intencion de alcanzar objetivos y metas

planteadas (Ayestaran, Rangel, & Sebastian, 2016).
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2.1.2 Importancia de la Planificacion Estratégica.

La planificacion permite llevar a cabo proyecciones y prondsticos con caracter prospectivo,
lo cual posibilita prever eventuales comportamientos y reacciones de los publicos frente a

decisiones y actitudes de las organizaciones. (Matilla, 2008)

Paris asegura que la planificacion estratégica nos ayuda a ordenar nuestras acciones y darles
una direccion légica, pero la planificacion estratégica también falla y el Plan estratégico, en
lugar de ser un instrumento Util puede convertirse en un instrumento de doble filo. (Paris,
2005)

Crear estrategias es importante debido a que éstas son un camino para lograr los objetivos y
la visidn predeterminada y evaluar el funcionamiento de la estrategia es de gran importancia
debido a que en esta etapa se pueden mejorar o crear mas estrategias que vayan conforme a

la mision y vision de la empresa (Thompson, 2012).

2.1.3 Ventajas y Desventajas de la Planificacion Estratégica.

2.1.3.1 Ventajas.

v" Identificacion de oportunidades y solucién de problemas de manera estratégica: Se
podra integrar ideas y soluciones innovadoras que permitan diferenciar y dar una ventaja

competitiva con relacion a como se maneja la empresa (Pérez, 2015).

v Alineamiento de vision, misién, y valores de todo el equipo de manera multi-nivel:
Mayor productividad y compromiso de tu equipo, el personal estara alineado para obtener

resultados del negocio con tu vision como lider (Pérez, 2015).

v' Implementacion de métricas para medir los resultados de las estrategias
recomendadas: Proveer una base para medir que las estrategias implementadas estén
16



logrando los objetivos deseados, esto ayuda a que se puedan tomar mejores decisiones de

negocios o hacer cambios informados con tiempo y a base de resultados (Pérez, 2015).

v' Mayor atencién al progreso deseado con enfoque en las metas y objetivos del
negocio: Se obtiene el enfoque y direccidn, esto ayuda a conocer y a establecer el
propdsito del negocio y los objetivos realistas, se podrd medir el progreso de manera
tangible (Pérez, 2015).

v' Mayor retorno de inversidon en proyectos especificos para el crecimiento de la
empresa: Descubrir el segmento de cliente y las condiciones del mercado idoneo para
poder ofrecer tus productos y servicios de tal manera que genere ingresos sostenibles y

ganancias que te lleven a crecer saludablemente (Pérez, 2015).

2.1.3.2 Desventajas.

v" Proceso que requiere mucho tiempo: La implementacion de la planificacion estratégica
no es un proceso de la noche a la mafana, es necesario que el equipo directivo de la
empresa tarde mucho tiempo en conseguir que los nuevos procesos sean correctos
(Stratec, 2019).

v Alto costo para las pequefias y medianas empresas: Un buen plan estratégico puede
ser costoso para las pequefias y medianas empresas o para las que estan empezando ahora,
esto se debe a que se necesitan esfuerzos adicionales, por ejemplo, para analizar los

ambientes interiores y exteriores (Stratec, 2019).

v" El proceso es muy complejo: El proceso de planificacion estratégica, consta de muchos

pasos que estan conectados entre si y se deben ajustar constantemente, algunos factores
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inesperados, aparecen lo que hace que toda la estrategia cambie y, como resultado, el

proceso de planificacion estratégica también (Gonzalez, 2017).

v" Dificultades de aplicacién: La planificacion estratégica incluye varios tipos de procesos
continuos que verifican todos los principales componentes criticos de una empresa, al ser
un proceso complejo, requiere mucha paciencia, disciplina y persistencia, y eso, para

algunos, puede ser una gran desventaja (Stratec, 2019).

v/ Baja tasa de implementacion con éxito: Debido a su complejidad y gran compromiso
con los objetivos estratégicos, la planificacion estratégica rara vez se aplica con éxito
(Gonzalez, 2017).

2.2. Estrategias

2.2.1 Definicién Estrategias

La estrategia se puede considerar como la adecuacion de las actividades de una organizacién
al entorno en el que opera, a esto se conoce como la busqueda del ajuste estratégico. (Scholes
& Johnson, 2001)

Las estrategias son los medios por los cuales se logran los objetivos a largo plazo, las
estrategias empresariales incluyen la expansion geografica, la diversificacion, la adquisicion,
el desarrollo de productos, la penetracion de mercado, la reduccion de gastos, el retiro de

inversiones, la liquidacion y las empresas conjuntas. (David, 2008)

Por definicion, la estrategia es el patron de los movimientos de la organizacion y de los
enfoques de la direccion que se usa para lograr los objetivos organizativos y para luchar por

la mision de la organizacion (Thompson & Strickeland, 1994).
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2.2.2 Tipos de Estrategias.

2.2.2.1 Estrategias Genéricas.

Michael Porter establecid tres estrategias genéricas de gran eficacia para lograr un mejor

rendimiento que los contrincantes en una industria (Porter, 2009):

» Elliderazgo en costos globales: El liderazgo en costos exige la construccién agresiva de

instalaciones de escala eficiente, la busqueda vigorosa de reduccién de costos a partir de
la experiencia, un control riguroso de gastos variables y fijos, evitar las cuentas de clientes
menores y reducir los costos en areas como investigacion y desarrollo, fuerza de ventas,
publicidad y otras (Porter, 2009).

Diferenciacion: La segunda estrategia genérica diferencia el producto o servicio que
ofrecemos, creando asi algo que en la industria entera se percibe como Unico, la
diferenciacién brinda proteccion en contra de la rivalidad porque los clientes son leales a
la marca y porque afectan la sensibilidad al precio, también aumenta los margenes de

utilidad y con ello permite prescindir de la posicién de costos bajos (Porter, 2009).

Enfoque o concentracién: Se centra en un grupo de compradores, en un segmento de la
linea de productos o en un mercado geogréfico: igual que la diferenciacion, adopta
multitud de modalidades, en contraste con los costos bajos y con la diferenciacién, las
estrategias que buscan alcanzar sus objetivos en toda la industria, esto busca ante todo dar

un servicio excelente a un mercado particular (Porter, 2009).

Una empresa que tiene un buen enfoque puede incrementar su rendimiento en la industria,

esto significa que ademas de tener una posicion de costos bajos en su mercado también puede

tener una gran diferenciacion de productos o servicios, si la compariia no desarrolla al menos

una de estas tres estrategias, puede quedarse estancada en el mercado.

19



2.2.2.2 Estrategias Funcionales.

Permite a una empresa hacer frente a los aspectos practicos de los objetivos del plan y de
corto plazo para la organizacion a largo plazo de los objetivos, la estrategia de negocio
funcional ayuda a las empresas mas pequefias a evaluar los efectos de los planes y metas

especificas para la industria en la que operan desde adentro (Ebizor FM, 2016).

2.2.2.3 Estrategia de Diversificacion.

La diversificacion consiste en desarrollar nuevos productos y nuevos mercados al mismo
tiempo, es un cambio drastico del campo de actividad, esto hace que la empresa se encuentre
con nuevas dificultades externas (nuevos entornos) e internas (creacion de nuevos
conocimientos, desarrollo de nuevas tecnologias de producto, desarrollo de nuevos procesos,
compra de nuevas instalaciones, necesidad de crear nuevas estructuras organizativa)
(Carridn, 2007).

2.2.2.4 Estrategias Defensivas.

Las estrategias defensivas persiguen como objetivo disminuir el riesgo de un ataque por parte
de un competidor hacia nuestra empresa, evitando los impactos negativos que pudiera
ocasionar e influyendo en dicho competidor para que dirija sus esfuerzos hacia otros rivales
(Thompson & Strickeland, 1994).

2.2.2.5 Estrategias de respuesta rapida.

Consiste en actuar mucho mas rapido que los competidores, se basa en que, en diversos tipos
de industrias, no es a menudo suficiente conseguir una ventaja en costes u ofrecer un
producto diferenciado, sino que también es muy importante estar capacitado para responder

con prontitud a las necesidades cambiantes de los consumidores (Durén, 1999).
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2.3.  Fases del Proceso Estratégico

2.3.1 Planteamiento estratégico (Formulacion).

Segun Fernando D’ Alessio (2008) la formulacion estratégica, planeamiento estratégico se

debe iniciar con el establecimiento de:

= Lavision y la misién de la organizacion (D'Alessio, 2008).

= EIl enunciado de los intereses organizacionales, de sus valores y del cédigo de ética que
normaran el accionar de la organizacion (D'Alessio, 2008).

= La evaluacion de los factores externos que influyen en la organizacion, el analisis del
sector industrial y de los competidores (D'Alessio, 2008).

= La determinacion de los objetivos estratégicos de largo plazo (D'Alessio, 2008).

= Y terminara con la identificacion y seleccion de las estrategias especificas que permitiran,
al implementarse, mejorar la competitividad de la organizacion en el ambito local y/o

global para poder alcanzar la vision trazada (D'Alessio, 2008).

Una formulacién estratégica sera exitosa en la medida en que el gerente que lidere el proceso
logre un adecuado y permanente monitoreo de las variaciones que se presentan en el entorno,
en la competencia y especialmente en la demanda (clientes y consumidores), y le imprima

un caracter iterativo e interactivo al proceso (D'Alessio, 2008).

2.3.1.1 Direccidn estratégica (implementacion).

El siguiente paso en este proceso es la puesta en marcha de los lineamientos estratégicos
identificados, y afrontar el reto de ejecutar las estrategias retenidas para la organizaciéon, en
esta etapa la organizacion definird de manera mas especifica los pasos a seguir para alcanzar

la vision establecida en el contexto que desea participar (D'Alessio, 2008).
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2.3.1.2 Control estratégico (evaluacion).

Mediante el control estratégico se pretende cerrar las brechas encontradas entre lo planeado
y lo ejecutado. Es una etapa que se lleva a cabo desde el inicio del proceso y esta conformada
por acciones de supervision y los ajustes del plan propuesto, es pertinente contar con un
tablero de control balanceado para evaluar si estan alcanzando los objetivos de corto y largo
plazo (D'Alessio, 2008).

Hoy en dia, los ambientes internos y externos de las organizaciones son dinamicos, por ello
las estrategias mejor concebidas e implementadas llegan a ser rapidamente obsoletas, en este

sentido la revision estratégica interna y externa se hace critica (D'Alessio, 2008).

Hay que analizar tres cosas: la raiz, esto es examinar la base subyacente de la estrategia de
la organizacion, luego comparar los resultados actuales con los esperado y tomar acciones

correctivas para llenar los vacios en el desempefio (D'Alessio, 2008).

2.4. Modelo de la Planificacion Estratégica

2.4.1 Misién.

La mision es la sintesis de lo que ven los clientes y los empleados de su grupo como el
negocio que usted opera, lo que debieran ser sus productos y servicios, quiénes son sus
clientes y qué valor aporta usted a todos. también incluye qué ve la comunidad mas amplia
como el proposito que usted tiene y qué trabajo hace usted realmente, se desarrolla en base

a los valores centrales de usted (Scott, Jaffe, & Tobe, 1997).
La mision es la razon para la existencia de una organizacion, lo que les confiere valor a los

ojos de todos los que participan en ella, especialmente sus empleados (Campbell & Kiran,
1992).
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La mision de un negocio es el fundamento para las prioridades, estrategias, planes y
asignacion de funciones, es el inicio para el disefio de los puestos administrativos y, sobre

todo, para el disefio de las estructuras administrativas (David, 2008).

2.4.2 Vision.

Una visién es una imagen de un estado futuro deseado, una descripcion de lo que las cosas
serian dentro de algunos afios, es un retrato dinamico del futuro, es mas que un suefio o
conjunto de esperanzas; es un compromiso, la visién proporciona el contexto para disefiar y

manejar los cambios necesarios para alcanzar dichas metas (Scott, Jaffe, & Tobe, 1997).

Una vision clara provee los cimientos para desarrollar una amplia declaracién de la mision,
muchas organizaciones poseen tanto la declaracién de vision como la de la misién del
negocio, pero la que debe establecerse antes que cualquier otra cosa es declaracion de vision,
la cual debe ser breve, de preferencia de una sola oracién, y en su desarrollo es necesario

contar con la participacion de tantos gerentes como sea posible (David, 2008).

Definimos a la vision como aquella idea o conjunto de ideas que se tienen de la organizacién
a futuro, es por ello que es el suefio mas preciado a largo plazo, la vision de la organizacion
a futuro expone de manera evidente y ante todos los grupos de interés el gran reto empresarial
que motiva e impulsa la capacidad creativa en todas las actividades que se desarrollan dentro

y fuera de la empresa (Galindo, 2009).
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2.4.3 Valores Estratégicos.

Rojas y Medina (2012) clasifican a los valores estratégicos en los siguientes:
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Figura 12: Valores estratégicos
Fuente: (Rojas & Medina, 2012)

e Conocimiento del mercado: el conocimiento del mercado es vital para poder tomar
decisiones de gestion, la expansion y crecimiento de las empresas y organizaciones, junto

con los cambios y nuevas tendencias del mercado (Rojas & Medina, 2012).

e Eficiencia: es el propdsito es lograr el empleando los mejores medios posibles (Rojas &
Medina, 2012).

e Conocimiento y satisfaccion del cliente: este se trata de conocer y de saber quiénes son
los clientes y de cbmo mantenerlos a gusto con los productos de la organizacion (Rojas

& Medina, 2012).
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e Innovacion: este concepto se refiere a la implementacion tecnolégica de nuevos
productos y procesos y/o a mejoras significativas en estos, ya sea como resultado de la
difusion de conocimientos tecnologicos para lograr productos o procesos productivos con
especificaciones o propiedades técnicas diferenciadas con respecto a los existentes en el
mercado (Rojas & Medina, 2012).

e Sinergia: sinergia es accion y creacion colectivas; es union, cooperacion y concurso de

causas para lograr resultados y beneficios conjuntos (Rojas & Medina, 2012).

e Liderazgo: es muy importante la Empresarial ante los retos del siglo XXI (Rojas &
Medina, 2012).

2.4.4 Andlisis Interno y Externo.

2.4.4.1 Analisis Interno.

El objetivo del analisis del ambiente interno es determinar las fortalezas y las debilidades de
la organizacion, las fortalezas son todo aquello en que la organizacion supera a los
competidores; las debilidades, todo aquello en que los competidores son mejores (Aceves,
2004).

Si la empresa conoce sus fortalezas y debilidades entiende su situacién estratégica y puede

compararla con la competencia, este conocimiento se aplica para:

e Detectar los puntos débiles de los competidores, donde son vulnerables, para dirigir el
ataque (Aceves, 2004).

e Desviar o evitar que los ataques se concentren en sus propios puntos débiles (Aceves,
2004).

e Evitar que los competidores aprovechen sus fortalezas para combatir a la organizacion
(Aceves, 2004).
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e Aclarar la situacion estratégica y competitiva de la organizacion para prever la forma mas
probable en que reaccionaran los competidores ante el planteamiento estratégico de la
empresa, asi como ante los cambios en el mercado, la correlacion de fuerzas de la
competencia (Aceves, 2004).

e Establecer indicadores para vigilar permanentemente todo el entorno (Aceves, 2004).

2.4.4.2 Analisis Externo.

La organizacion se debe adaptar al medio externo en que se desenvuelve para adivinar y
aprovechar los movimientos de los competidores, los cambios en el mercado y en las
condiciones de la sociedad, tiene que reconocer y evadir o transformar las amenazas y

aprovechar o crear oportunidades de otra forma, corre el riesgo de fracasar (Aceves, 2004).

El analisis externo se realiza en tres planos:

Plano inmediato o sectorial: En el primer plano del analisis se evaltan, entre otros, los

siguientes aspectos (Aceves, 2004):

e La posicién competitiva del sector, en cuanto a perfiles de la competencia, ambiente
competitivo y segmentacion (Aceves, 2004).

e La estructura del sector (Su financiamiento, grado de presion gubernamental, los
productos tipicos, estructura tecnoldgica, etc) (Aceves, 2004).

e Los principales competidores y sus estrategias (Aceves, 2004).

e Laetapa de desarrollo (0 madurez) del sector (Aceves, 2004).

e El mercado: Sus tendencias, estrategias, el perfil del cliente, los segmentos del mercado
el posicionamiento de los competidores, los resultados (avances y retrocesos) (Aceves,
2004).

El plano nacional: En el segundo plano se examina cuanto facilita el pais la consecucion de
una o varias ventajas competitivas, los principales factores que se evalian son (Aceves,
2004):
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e Sociales

e Demograficos
e Tecnologicos
e Econdmicos
e Financieros
e Politicos

e Fiscales

e Ecoldgicos

El plano global (o0 macroambiente): En el tercer plano de analisis externo, el estudio se

enfoca en los factores (Aceves, 2004):

e Macroeconémicos

e Macrosociales

e Megatendencias

e Macrotecnolégicos

e El ambiente global financiero

¢ EIl macroambiente politico

e El ambiente del comercio global

e Las alianzas comerciales mundiales, etc.

2.4.5 Determinacion de objetivos.

Para que los objetivos de resultados tengan valor como herramienta gerencial, deben
formularse en términos cuantificables o mensurables, y deben contener un tiempo limite para
su realizacion, esto significa que hay que evitar declaraciones como “maximizar beneficios”,

“reducir costos”, “ser mas eficientes”, o “aumentar las ventas”, que no especifican cuanto o

cuéndo (Thompson & Strickeland, 1994).
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Presentar los objetivos de la organizacién en términos mensurables y después hacer a los
directivos responsables de cumplir con sus metas asignadas dentro de un marco especifico
de tiempo 1) sustituye las acciones sin direccion y confusas sobre lo que se quiere lograr
por una toma de decisiones estratégicas con sentido, y 2) proporciona un conjunto de marcas

fijas para evaluar el resultado de la organizacién (Thompson & Strickeland, 1994).

2.4.6 Formulacion de las Estrategias.

Las organizaciones necesitan estrategias que les indiquen como lograr los objetivos y como
luchar por la mision de la organizacion, la creacion de la estrategia se refiere a los como:
como alcanzar las metas de resultado, como vencer a los rivales como buscar y mantener la
ventaja competitiva, como fortalecer la posicion empresarial a largo plazo de la compafiia
(Thompson & Strickeland, 1994).

Al formular una estrategia a partir de muchas opciones posibles, el estratega fragua
respuestas para los cambios en el mercado, busca nuevas oportunidades y sintetiza diferentes
enfoques que se han tomado en diversas ocasiones y en distintas partes de la organizacion
(Thompson & Strickeland, 1994).
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3.  PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EL NEGOCIO

3.1. Encuesta

3.3.1 Obijetivos de la Encuesta.

Realizar un estudio de mercado sobre la factibilidad de la puesta en marcha de un proyecto

de asesoria académica online para estudiantes de colegios y universidades.

3.3.2 Disefio de la Encuesta

Encuesta

Objetivo: Realizar un estudio de mercado sobre la factibilidad de la puesta en marcha de un
proyecto de asesoria académica online para estudiantes de colegios y universidades.

1.Edad:

2. Sexo:
Masculino__ Femenino

3. ¢Actualmente se encuentra estudiando?
Si_ No___

4. ¢ Queé tipo de educacion esté cursando?

Secundaria Universitaria Otros:

5. ¢ Al momento de realizar los trabajos académicos ha tenido inconvenientes?

Si No

6.- ¢ Le gustaria recibir ayuda académica de personas expertas de manera inmediata?
Si No

7. ¢Ha utilizado o escuchado de alguna APP que le ayude con sus tareas y dudas
académicas?
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Si No

8. ¢ Si le ofreciéramos una APP que le ayuda a resolver sus problemas o dudas

académicas, lo utilizaria?

Si No

9. ¢En qué tipo de trabajos académicos le gustaria recibir ayuda?

Tareas Consultas académicas

Otros:

10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar?

Tutorias presenciales

Tareas dirigidas

Consultas Académicas

Tutorias presenciales por

hora
$5,00a 7,00 $1,00 a $2,00 $15,00 a $20,00
$7,01 a $9,00 $2,01 a $3,00 $20,01 a $25,00
$9,01 a $11,00 $3,01 a $4,00 $25,01 a $30,00
$11,01 a $13,00 $4,01 a $5,00 $30,01 a $35,00
$13,01 a méas $5,01 a mas $35,01 a méas

11. ¢ A través de qué medios de comunicacion le gustaria conocer esta App con los
tipos de trabajos académicos antes mencionados?

Television Redes Sociales Periddico
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3.3.3 Corrida de la Encuesta.
Poblacion

La corrida de la encuesta se realizard con el numero de habitantes de la ciudad de Quito, que
es de 2°741.110, entre hombres y mujeres (El Universo, 2019).

Esta encuesta sera realizada a los estudiantes universitarios y de colegios de la ciudad.

Muestra

Para realizar el calculo del tamafio de la muestra, se utilizé la siguiente formula:

z*xp (1-p)

62

2
1 -
1+(z Xpi p))
e“N

N = tamafio de la poblacién * e = margen de error (porcentaje expresado con decimales)

* z = puntuacion z ¢ p = proporcién esperada (SurveyMonkey, s.f.).
Aplicacion de la Formula:

N=2'741.110

e=0,5

z= Nivel de confianza 95%, con un estadistico z =1,96
p=5%
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1,96 x 5% (1 — 5%)
0,52
1,962 x 5% (1 — 5%)
0,52 x 2'741.110

= 384

Tamaino de la muestra =
1+

El tamafio de muestra que se aplicara es de 384 encuestas para la investigacion.
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3.3.4 Tabulacién de la Encuestay representacion grafica de los resultados e interpretacion

Pregunta 1: Edad

EDAD

0%

52%

m15-18 m18-21 wm21-24 w24-27 m27-30 m30-33
Figura 13. Pregunta 1

El rango de edades de los encuestados, el 52% se encuentra entre 15 y 18 afios, el 28%
presenta un rango de 18 a 21 afos, el 14% representa a las edades entre 21 a 24 afos, las
edades entre 24 y 27 afios tienen el 5% y el 1% pertenece a las edades de 27 y 30 afios,

mientras que por debajo de 1% se encuentran las edades de 30 a 33 afos.
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Pregunta 2: Sexo

SEXO

MASCULINO
; 167;43%

FEMENINO;
217;57%

Figura 14. Pregunta 2

Del 100% de los estudiantes entre universitarios y de colegios, el 57% representa al sexo

femenino, y el 43% pertenece al sexo masculino.
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Pregunta 3: ;Actualmente se encuentra estudiando?

¢ACTUALMENTE SE ENCUETRA ESTUDIANDO?
NO:; 0; 0%

Sl; 384; 100%

Figura 15. Pregunta 3

La totalidad de personas encuestadas respondié que actualmente se encuentran estudiando,
es decir que cuentan con un sistema de educacion, y esto permite que la oferta académica

mejore en el pais para el desarrollo profesional.
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Pregunta 4: ;Qué tipo de educacién esta cursando?

¢QUE TIPO DE EDUCACION ESTA CURSANDO?

SECUNDARIA,;

174; 45%
UNIVERSITARIA;

210; 55%

Figura 16. Pregunta 4

Del total de encuestados el 55% esta cursando un nivel de educacion universitaria mientras
que el 45% pertenece al de secundaria, esto representa que la investigacion se enfocara a los

estudiantes de colegios y universidades.
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Pregunta 5: (Al momento de realizar los trabajos académicos ha tenido

inconvenientes?

(AL MOMENTO DE REALIZAR LOS TRABAJOS
ACADEMICOS HA TENIDO INCONVENIENTES?

NO; 146; 38%

Sl; 238; 62%

Figura 17. Pregunta 5

El 63% de las personas encuestadas afirm6é que al momento de realizar los trabajos
académicos ha tenido inconvenientes, mientras el 38% no lo ha tenido, esto quiere decir que
el uso de la App serd muy beneficioso para los estudiantes que han tenido problemas al

momento de realizar algun deber.
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Pregunta 6: ¢ Le gustaria recibir ayuda académica de personas expertas de manera

inmediata?

¢LE GUSTARIA RECIBIR AYUDA ACADEMICA DE
PERSONAS EXPERTAS DE MANERA INMEDIATA?

NO; 76; 20%

Sl; 308; 80%

Figura 18. Pregunta 6

Al 80% de personas les gustaria recibir ayuda académica de personas expertas de manera

inmediata, por el contrario, al 20% de personas no les gustaria recibir ayuda académica.
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Pregunta 7: ¢Ha utilizado o escuchado de alguna APP que le ayude con sus tareas y

dudas académicas?

¢HAUTILIZADO O ESCUCHADO DE ALGUNA APP QUE LE
AYUDE CON SUS TAREAS Y DUDAS ACADEMICAS?

SI;176; 46%
NO; 208; 54%

Figura 19. Pregunta 7
El 54% de encuestados no han escuchado de una App que pueda ayudar con las tareas y

dudas académicas, por lo que nuestra App seria de gran ayuda para resolver cada una de sus

interrogantes acerca de sus tareas.
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Pregunta 8: ¢Si le ofreciéramos una APP que le ayuda a resolver sus problemas o

dudas académicas, lo utilizaria?

.SI LE OFRECIERAMOS UNA APP QUE LE AYUDA A RESOLVER
SUS PROBLEMAS O DUDAS ACADEMICAS, LO UTILIZARIA?

NO:; 37; 10%

Sl; 347; 90%
Figura 20. Pregunta 8
El 90% pertenece al grupo de personas que les gustaria utilizar una App que le ayude a

resolver sus problemas o dudas académicas, mientras que el 10% de encuestados respondid

que no.
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Pregunta 9: ¢ En qué tipo de trabajos académicos le gustaria recibir ayuda?

¢EN QUE TIPO DE TRABAJOS ACADEMICOS LE GUSTARIA
RECIBIR AYUDA?

TUTORIAS
PRESENCIALES
17%
CONSULTAS
ACADEMICAS
39%

TAREAS
43%

Figura 21. Pregunta 9

En cuanto al tipo de trabajos académicos que les gustaria recibir ayuda a las personas
encuestadas, el 39% pertenece a consultas académicas, para tareas el 43%, para tutorias

presenciales el 17% y en otros tipos de trabajos el 1%.
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Pregunta 10: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar?

. Tareas Dirigidas

TAREAS DIRIGIDAS

204
4%
1% | 2"

12%

78%

m $5,00 a $7,00 = $7,01 a $9,00 = $9,01 a $11,00 = $11,01 a 13,00 = $13,01 a mas

Figura 22. Pregunta 10.1

La mayoria de las personas que estarian dispuestas a pagar por tareas dirigidas con un precio
de $5,00 a $7,00 es del 78%, mientras que por el precio de $7,01 a $9,00 es del 12% de
encuestados, por la cantidad de $9,01 a $11,00 al igual que por el precio de $11,01 a $13,00
es del 4% y por ultimo el 2% de encuestados estaria dispuesto a pagar de $13,01 a mas.
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. Consultas Académicas

CONSULTAS ACADEMICAS
6%

5%
|

8%

16%

65%

m$1,00a$2,00 m$2,01 a$3,00 =$3,01a$4,00 =$4,01a$500 =$5,01 a més

Figura 23. Pregunta 10.2

La mayoria de encuestados con el 65% respondié que estarian dispuestos a pagar por
consultas académicas un precio de $1,00 a $2,00, mientras que por el precio de $2,01 a $3,00
es del 16% de personas encuestadas, el 8% escogid la cantidad de $3,01 a $4,00, el 6% eligio
el precio de $5,01 a méas y por ultimo el 5% de encuestados estarian dispuestos a pagar de

$4,01 a $5,00.
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. Tutorias Presenciales

TUTORIAS PRESENCIALES
1% 30

2%_\\

9%

85%
m $15,00 a $20,00 = $20,0 a $25,00 = $25,01 a $30,00 = $30,01 a $35,00 = $35,00 a mas

Figura 24. Pregunta 10.3

La mayoria de encuestados, con el 85% respondid que estarian dispuestos a pagar por tutorias
presenciales un precio de $15,00 a $20,00, mientras que por el precio de $20,01 a $25,00 es
del 9% de personas encuestadas, el 3% escogio la cantidad de $35,00 a mas, el 2% eligio el
precio de $25,01 a $30,00 y por altimo el 1% de encuestados estarian dispuestos a pagar de
$30,01 a $35,00.

44



Pregunta 11: ;A través de qué medios de comunicacion le gustaria conocer esta App

con los tipos de trabajos académicos antes mencionados?

¢A TRAVES DE QUE MEDIOS DE COMUNICACION LE
GUSTARIA CONOCER ESTA APP CON LOS TIPOS DE
TRABAJOS ACADEMICOS ANTES MENCIONADOS?

206 %

90%
mTELEVISION ®=REDESSOCIALES ®=PERIODICO =OQOTROS

Figura 25. Pregunta 11

Para el mayor nimero de encuestados, con el 90% respondié que les gustaria conocer esta
aplicacion a través de redes sociales con los tipos de trabajos académicos antes mencionados,
mientras que el 4% de personas eligio la television al igual que otras opciones, y el 2%

prefirié optar por el periddico.
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3.2. Valores empresariales

3.3.5 Mision.

Somos una empresa que ofrece servicios de educacion de cualquier tema académico a traves
de una aplicacién que permite el nexo entre los usuarios y profesores calificados para recibir
clases privadas de alta calidad y con mucha innovacion.

3.3.6 Vision.

Ser para el afio 2021 una aplicacion reconocida en el Ecuador por las soluciones académicas

que brinda a sus clientes.

3.3.7 Codigo de Etica de la empresa.

El prestigio de CONOSCENZA exige que el comportamiento de sus miembros se encuadre

en los siguientes valores:

Respeto:

Laborar en un ambiente de respeto y consideracion entre las partes de la organizacion para
garantizar una excelente productividad y generar varias ideas que ayuden al crecimiento de
la compafiia.

Confianza:

Transmitir confianza en las relaciones que se establecen dentro y fuera de la organizacion,

ya que esto permitira que su nivel de confianza sea alto y las relaciones sean productivas, asi

mismo se transmitird en la interaccién con los clientes.
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Responsabilidad:

Adquirir conciencia de las decisiones que se toman en la organizacion, esta responsabilidad
es interna (empleados) y externa (clientes y entorno general), también como empresa se
deben acatar ciertas leyes y normas que se impongan.

Integridad:

Los miembros de la organizacion deberan actuar con moralidad cumpliendo y respetando

las normas de la empresa.

Disponibilidad al cambio:

Ir innovando y estar dispuestos a adoptar cambios siempre y cuando sean necesarios para la

apertura de nuevos mercados.

Puntualidad:

Ser puntuales tanto a la hora de llegada como en situaciones que tienen que ver con el cliente,

reuniones, envios de informacion y también tener en cuenta los pagos de facturas puntuales.

Excelencia:

Llevar nuestra calidad al méximo ofreciendo la seguridad de nuestro servicio al cliente, esto

impulsara a nuestro consumidor a quedarse con el servicio que le estamos brindando.

Lealtad:

Los miembros de la empresa deberan ser fieles con la organizacion, sus politicas y normas,

asi como también con los clientes.
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3.3.8 Cadena de valor.

APROVISIONAMIENTO-COMPRAS: compra de laptop e insumos tecnologicos para el desarrollo de la
aplicacion y su programacion.

(%]
oo 5
T DESARROLLO TECNOLOGICO: Actualizacion de software e implantacion de nuevos disefios de la
£ aplicacion
= p .
o
3
2 RECURSOS HUMANOS: A los empleados de la organizacion los capacitamos e incentivamos para lograr un
E buen desempefio en sus actividades
B
<
INFRAESTRUCTURA: Contamos con una oficina en donde planificamos, financiamos y desarrollamos la
aplicacion.
LOGISTICA OPERACIONES: LOGISTICA MARKETING: SERVICIOS:
INTERNA: . EXTERNA: L. ) ,
g Disefio del modelo Pagina web de El cliente podra
=) Desarrollador de de la aplicacion, Analista de Conoscenza 'y tener contacto
3 software y programacion y requerimientos de redes sociales. directo con el
3 probador de la testeo de la app. usuarios en la App. administrador a
é aplicacion. través de la App
= en caso de tener
= alguna sugerencia
g o reclamo.

Figura 26. Cadena de Valor Conoscenza
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3.3. Politicas organizacionales

3.3.1 Paraempleados.

En CONOSCENZA creemos que los empleados son los bienes mas importantes que puede
tener la organizacion, ya que de ellos depende directamente de la experiencia y la

satisfaccion del cliente, por eso deben cumplir los siguientes derechos y obligaciones:

Derechos:

. Derecho a ser tratado con respeto y consideracion
. Derecho a respetar su integridad e intimidad

" Derecho a la formacién en el trabajo

" Derecho a recibir una puntual y justa remuneracion

Deberes y obligaciones:

. Cumplir los términos del contrato

. Cumplir los reglamentos de la organizacion

. Avisar al empleador en caso de faltar al trabajo

. Cumplir con las actividades designadas por el empleador

3.3.2 Paraclientes.
Una de las partes esenciales de una empresa son los clientes por lo que, dar al consumidor

la importancia que requiere significa ofrecer un servicio de calidad y muestra el desempefio

de los empleados en la organizacion.
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Compras:

. La forma de pago se realizara a través de tarjetas de crédito y debito.

. El cliente escogera el tipo de servicio requerido.

. Una vez seleccionado el servicio, indicara el tema de consulta.

. El cliente realizara el pago correspondiente por el servicio.

. Se enviaré la factura al correo electrénico del cliente.

. El profesor procedera a solucionar el requerimiento.

. Finalmente, la satisfaccion de la compra sera medida después de haber recibido

nuestro servicio en la aplicacion.

Devoluciones:

Cuando los clientes se sientan insatisfechos con los servicios que ofrecemos, se realizara la

respectiva devolucion del dinero bajo los siguientes pasos:

. Ir en la App al mend de reclamos.
" Indicar el inconveniente.
. La empresa verificara con el profesor si el reclamo procede previa revision de la

grabacién y calificacion.
. De ser vélido el reclamo, se procedera a la devolucion del dinero mediante

transferencia bancaria.

3.3.3 Para proveedores.

Los proveedores son una parte fundamental de la organizacion, ya que de ellos depende la
satisfaccion de nuestros clientes y la calidad del servicio que ofrecemos, a continuacion,

presentamos las siguientes politicas:
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Derechos:

Al pago justo y puntual a lo acordado.
Ha ser tratado con respeto y amabilidad.

Cumplir con los términos del contrato.

Obligaciones:

Respetar los términos del contrato.
El profesor estara disponible cuando esté conectado a la App.
Si el profesor se encuentra ocupado, simplemente debe desconectarse de la App.

Cumplir con los servicios a la hora indicada.

3.4. Planeacioén

34.1

3.4.2

Obijetivos a Largo Plazo.

Posicionar a la empresa en todo el Ecuador para el afio 2023.
Comprar oficinas propias para el funcionamiento, desarrollo e innovacion de la

aplicacion para el afio 2024.

Desarrollar nuevas aplicaciones para el afio 2024.

Objetivos a Corto y Mediano Plazo.

Departamento Financiero

Controlar de manera eficiente los fondos de la empresa.
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o Invertir en nuevos proyectos para maximizar las ganancias.
o Controlar los recursos financieros de la organizacion.

o Tener al dia los registros financieros de la empresa.

o Realizar presupuestos anuales.

° Presentar estados financieros.

Departamento de Marketing y Ventas

o Posicionar a la empresa en la ciudad de Quito.
o Realizar estudios de mercados permanentes.

o Fidelizar a los clientes con nuestra marca.

o Implementar beneficios para los compradores.

o Realizar publicidad en redes sociales.

Departamento de Investigacion y Desarrollo

o Implementar una tienda online para compra de materiales escolares.

o Investigar constantemente las nuevas tendencias en disefio grafico para
aplicaciones.

o Mantener capacitado al personal en tecnologia para Apps.

o Realizar las actualizaciones de la aplicacion.

Departamento de Recursos Humanos

o Formar empleados para que crezcan y se desarrollen dentro de la empresa.
o Mantener un ambiente laboral adecuado.
o Motivar a los miembros de la organizacién con incentivos econémicos.
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3.4.3 Andlisis de las cinco fuerzas de Porter.

Poder de negociacion con los Proveedores

En la actualidad, el nimero de profesionales se ha ido incrementando con los afios, hay
variedad de expertos que pueden brindar sus conocimientos en varios temas educativos,
ofreciendo un precio bajo por el servicio que dan, esto significa que los proveedores tienen

un poder de negociacion bajo.

Poder de negociacion con los Clientes:

El uso de las aplicaciones moviles en el mercado se ha ido incrementando con el tiempo, y
existen un sin nimero de Apps que tienen similares 0 mejores caracteristicas a las que
nuestro servicio ofrece y, en definitiva, el poder de negociacién con los clientes en este

mercado es alto.

Amenaza de nuevos Competidores:

Las empresas que compiten directamente en una misma industria o sector, ofreciendo el
mismo tipo de servicio, en el mercado encontraremos grandes barreras de entrada si no
detectamos las necesidades de los clientes y si no lanzamos una aplicacion que brinde

servicios mejorados, por lo tanto, la amenaza de nuevos competidores es moderada.

Amenaza de Productos sustitutos:

Con el aumento de aplicaciones en distintas plataformas, esto ha generado la disponibilidad

de Apps similares en el mercado con mejores caracteristicas y facilidad de uso, por tal razon,

la amenaza de productos sustitutos es alta.

Rivalidad entre Competidores:

53



Podemos decir que hay una gran rivalidad de competidores, ya que el uso de las Apps en el
mercado se ha ido incrementado, los desarrolladores se centran en conseguir grandes

volimenes de descargas bajando los precios.

Figura 27. Analisis de las cinco fuerzas de Porter
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3.44 FODA.

Tabla 1. Matriz FODA

MATRIZ FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Calidad en el servicio

Recursos financieros limitados

Precio accesible al consumidor

Falta de experiencia administrativa

Tecnologia de punta (Android e 10S)

Mala seleccion de proveedores

Personal capacitado

Servicio 24 horas, 7 dias a la semana

Manejo de publicidad en redes
sociales

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

Era digital

Alto nimero de establecimientos
educativos

Uso elevado de Apps

Demanda elevada de consultas académicas

Aprovechar la era de la tecnologia,
para ofrecer al cliente la facilidad de
consultas académicas inmediatas a
cualquier hora mediante el uso de esta
aplicacion.

Realizar una seleccion minuciosa del
personal y capacitar a los empleados
para el uso eficiente de las
herramientas que la organizacion
haya puesto al alcance de cada uno.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Nuevos competidores

Cambios en la tecnologia

Apps educativas gratuitas

Productos sustitutos

Hacer un estudio de mercado para el
analisis de la oferta y demanda
existente en el sector de las
aplicaciones educativas.

Efectuar promociones a través de
redes sociales para promover el uso
de la App.
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3.4.5 Matriz de factores externos (EFE).

Tabla 2. Matriz de factores externos (EFE)

FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES

PONDERACION

CLASIFICACION

PUNTUACIONES

56

1| Era digital 0,30 4 1,20
2 [ Alto niimero de establecimientos educativos 0,20 3 0,60
3| Uso elevado de Apps 0,20 3 0,60
4 | Demanda elevada de consultas académicas 0,30 4 1,20

1,00 3,60

AMENAZAS PONDERACION |CLASIFICACION [PUNTUACIONES

1 [ Nuevos competidores 0,40 2 0,80
2 [ Cambios en la tecnologia 0,30 2 0,60
3 [ Apps educativas gratuitas 0,20 1 0,20
4 | Productos sustitutos 0,10 1 0,10

1,00 1,70




3.4.6 Matriz de factores internos (EFI).

Tabla 3. Matriz de factores internos (EFI)

FACTORES
INTERNOS
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FORTALEZAS PONDERACION |[CLASIFICACION [PUNTUACIONES
1 [ Calidad en el servicio 0,25 4 1,00
2 | Precio accesible al consumidor 0,25 4 1,00
3| Tecnologia de punta (Android e 10S) 0,20 4 0,80
4 | Personal capacitado 0,10 3 0,30
5 [ Servicio 24 horas, 7 dias a la semana 0,20 4 0,80
1,00 3,90

DEBILIDADES PONDERACION [CLASIFICACION |PUNTUACIONES
1 [ Recursos financieros limitados 0,30 2 0,60
2 | Falta de experiencia administrativa 0,30 2 0,60
3| Manejo de publicidad en redes sociales 0,20 1 0,20
4 | Mala seleccion de proveedores 0,20 1 0,20
1,00 1,60




En el analisis externo se puede observar que se esta aprovechando de mejor manera las
oportunidades existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas, en
cuanto al analisis interno se determind que la organizacion también esta aprovechando de las

fortalezas existentes y disminuyendo las debilidades actuales.

Estas matrices EFE y EFE nos permiten la evaluacion de los factores internos y externos que
tiene nuestra empresa y también el disefio y el desarrollo de las estrategias para lograr el

cumplimiento de los objetivos.
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3.4.7 Planificacion estratégica

En la planificacidn estratégica se presentan los objetivos a largo plazo de la organizacion junto con sus actividades que se

desarrollaran en un tiempo determinado, tipo de recurso, la persona responsable para el cumplimiento de estos.

Tabla 4. Planificacion estratégica

LIDER DEPROYECTO: Alejandra Montenegro |AMB ITO: |Gerente General | ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL PROYECTO: AVANCE DEESTRATEGIAS:| 0%
No.|OBJETIVOS: No. |ACTIVIDADES: RESPONSABLE: IRZEA [ % APORTE % AVANCEACTIVIDAD RUAVANCE UG DE_ DETALLE:
INICIO| FIN | 095 [ 2596 |509% |75% | 100% | 0% 25% |50% [75% |10096| DEESTRAT. [ RECURSO:
1 Identificar el mejor atributo del servicio que bridamos Alejandra Montenegro | ene.-21f feb.-21| X X 0%]Recurso Propio|
. Posicionar a la empresa en todo el 2 Conocer la posicion de los competidores Alejandra Montenegro | ene.-21f feb.-21} X X 0%|Recurso Propio
Ecuador para el afio 2023. 3 | Escoger la mejor estrategia que tenga que ver con la vantaja competitiva |Alejandra Montenegro | ene.-21] mar.-21f X X 0%]Recurso Propio
4 | Informar acerca del posicionamiento al mercado a través de la publicidad. |Alejandra Montenegro | ene.-21] jun.-21f X X 0%]Recurso Propio|
NOmero de actividades en la estrategia: | 4 9% DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
5 Elaborar un presupuesto Alejandra Montenegro | ene.-21f nov.-21| X X 0%]Recurso Propio|
Comprar oficinas propias para el 6 Identificar oportuniades de ahorro que pueda tener la empresa Alejandra Montenegro | ene-21] dic.-21| X X 0%|Recurso Propio|
2 | funcionamiento, desarrollo e innovacion | 7 Buscar un lugar donde se pueda establecer la empresa Alejandra Montenegro | ene.-23| jun.-23| X X 0%]|Recurso Exerno
de la aplicacion para el afio 2024. 8 Realizar cotizaciones de los costos de oficinas Alejandra Montenegro | jul.-23] nov.-23] X X 0%)|Recurso Propio
9 Escoger la mejor opcion de compra Alejandra Montenegro | dic.-23| dic.-23] X X 0%]Recurso Propio|
Ndmero de actividades en la estrategia: | 5 9% DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
10 Realizar un estudio de mercado Alejandra Montenegro | ene.-22f mar.-22| X X 0%]Recurso Propio|
11 |Hacer una llluvia de ideas de las necesidades que tengan los consumidores|Alejandra Montenegro | mar.-22| abr.-22| X X 0%]Recurso Propio|
3 Desarrollar nuevas aplicaciones parael | 12 Escoger las ideas escenciales Alejandra Montenegro | mar.-22{ abr.-22| X X 0%jRecurso Propio
afio 2024, 13| Hacer una cotizacion del costo de las aplicaciones que se van a crear  |Alejandra Montenegro | may.-22| ago.-22| X X 0%]Recurso Propio|
14 Desarrollar las nuevas aplicaciones Alejandra Montenegro | sep.-22| dic.-22| X X 0%]Recurso Propio|
15 Raalizar el lanzamiento de las Apps Alejandra Montenegro | ene.-23| ene.-23| X X 0%]Recurso Propio|
Ndmero de actividades en la estrategia: | 6 9% DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)|
3 |Namero total de actividades: 15 % DE AVANCE TOTAL: 0%)
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Alejandra Montenegro Alejadnra Montenegro Alejandra Montenegro
Gerente General Gerente General Gerente General
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3.4.8 Planificacion Operativa (POA) y Tactica
En la planificacion Operativa (POA) se ha tomado en cuenta los objetivos de corto plazo por

cada departamento, se desarrollé actividades por cada objetivo, el tiempo de cumplimiento

y los recursos a utilizar, como se detalla a continuacion:
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3.4.8.1 Departamento Financiero.

Tabla 5. Departamento Financiero

Alejandra Montenegro
Gerente General

Alejandra Montenegro
Gerente General

Alejandra Montenegro
Gerente General
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LIDER DEPROYECTO: Alejandra Montenegro [averTo:  JFinanzas | ESTRATEGIAS: 6
APOYO DEL PROYECTO: AVANCE DEESTRATEGIAS: 0%
No.|OBJETIVOS: No. | ACTIVIDADES: RESPONSABLE: IRECRR | (RECHHA % APORTE % AVANCEACTIVIDAD RIAVANCE RORE DETALLE:
INICIO | FIN | 096 25% | 50% | 75% | 100% | 0%| 25% | 50% | 75% | 100% | DEESTRAT. RECURSO:
1 Realizar una prevision de ingresos Alejandra Montenegro ene.-21] mar-21] X X 0%| Recurso Propio
Controlar de manera eficiente los fondos de fa | 2 Efectuar un pronéstico de costos fijos y variables Alejandra Montenegro ene.-21| mar-21] X X 0%|  Recurso Propio
empresa. 3 |tenerun margen de beneficio para el cumplmiento de objetiyAlejandra Montenegro ene.-21] dic.-21] X X 0%| Recurso Propio
4 Revisar el presupuesto anual Alejandra Montenegro ene-21| feb-21] X X 0%| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
5 Analizar varias opciones de proyectos Alejandra Montenegro nov.-21| ene-22| X X 0%| Recurso Propio
HCeriEn nuevos;;s::sit:: [T T2 25 6 | Escoger las mejores opciones de inversion para proyrrctos |Alejandra Montenegro nov.-21| ene-22] X X 0%| Recurso Propio
7 Aprobar la mejor opcién Alejandra Montenegro ene.-22| ene-22] X 0%| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
) . 8 Analizar con frecuencia el flujo de efectivo Alejandra Montenegro ene.-21] dic.-21] X X 0%| Recurso Propio
@it Iosorfgc:’:?;scgr:naems gell2 9 Realizar conciliaciones bancarias mensuales Alejandra Montenegro ene.-21] dic.-21] X X 0%| Recurso Propio
10 Evaluar los sistemas y medios de pago Alejandra Montenegro ene.-21] dic.-21] X 0%| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
1 Tener informacion de cobros y pagos Alejandra Montenegro ene.-21] dic.-21] X X 0%| Recurso Propio
Tener al dia los registros financieros de la 12 Clasificar las facturas electronicas Alejandra Montenegro ene-2l| dic-21f X X 0%| Recurso Propio
empresa. 13 Revisar la cuenta bancaria diariamente Alejandra Montenegro ene-21| dic-21f X X 0%| Recurso Propio
14 [ealizar una base de datos de clientes (informacion important{ Alejandra Montenegro ene.-21] ene.-21] X X 0%| Recurso Propio
Nimero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
15 Realizar proyecciones del flujo de efectivo Alejandra Montenegro ene-2l| dic-21f X X 0%| Recurso Propio
Realizar presupuestos anuales. I IS GRVALS flnandcele;:e;i:;er\es:termlnar | @gERit Alejandra Montenegro ene-22| feb.-22] X X 0%| Recurso Propio
17 Asignar reucrsos a cada érea de la organizacion Alejandra Montenegro dic.-21] dic.-21] X X 0%| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
18 Realizar balances genrerales Alejandra Montenegro ene.-21] dic.-21] X X 0%| Recurso Propio
Presentar estados financieros. 19 Elaborar estados de resultados Alejandra Montenegro ene.-21] dic.-21] X X 0%| Recurso Propio
20 Hacer estados de flujo de efectivo Alejandra Montenegro ene.-21] dic.-21] X 0%| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Namero total de actividades: 20 % DE AVANCE TOTAL: 0%
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:




3.4.8.2 Departamento de Marketing y Ventas.

Tabla 6. Departamento de Marketing y Ventas
|

LIDER DEPROYECTO: Alejandra Montenegro |AMB ITO: |Marketing y Ventas ESTRATEGIAS: 5
APOYO DEL PROYECTO: AVANCE DEESTRATEGIAS: 0%
No.|OBJETIVOS: No. |ACTIVIDADES: RESPONSABLE: FECHA || (RECIS % APORTE % AVANCEACTIVIDAD W (RYANEE RO DETALLE
INICIO | FIN ] 09| 25% |50% | 75% | 100% | 09| 25% | 50% | 75% | 1009 | DEESTRAT.| RECURSO:
1 Identificar el mejor atributo del servicio que bridamos Alejandra Montenegro ene-21l mar-21f X 0%] Recurso Propio
a Posicionar a la empresa en la ciudad de 2 Conocer la posicion de los competidores Alejandra Montenegro ene-2lf mar-21] X X 0%] Recurso Propio
Quito. 3 | Escoger la mejor estrategia que tenga que ver con la vantaja competitiva | Alejandra Montenegro abr-21]  jul-21) X X 0%| Recurso Propio
4 | Informaracerca del posicionamiento al mercado a través de la publicidad. | A jejandra Montenegro ago.-2l| ago.-21] X X 0%| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
5 Investigar y analizar a la competencia Alejandra Montenegro ene-21l dic-21f X X 0%] Recurso Propio
2 | Realizar estudios de mercados permanentes. | 6 Recopilar informacion publicada en el sector de las Apps Alejandra Montenegro ene-21| dic-21f X 0%] Recurso Propio
7 Iractualizando el anélisis FODA Alejandra Montenegro ene-2l| dic-21f X X 0%| Recurso Propio
Ndmero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
8 Realizar una encuesta de satisfaccion Alejandra Montenegro ene-21| feb.-21f X X 0%] Recurso Propio
3| Fidelizar a los clientes con nuestra marca. 9 Determinar los gustos y prefencias Alejandra Montenegro mar.-21] abr-21] X X 0%] Recurso Propio
10 Ofrecer novedades en el servico Alejandra Montenegro may.-21] sep.-21] X X 0%] Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 3 9% DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
0 Implementar beneficios para los 1 Analizar las necesidades de los clientes Alejandra Montenegro ene-21| dic-21f X X 0%| Recurso Propio
compradores. 12 Realizar descuentos y promociones en el servicio Alejandra Montenegro abr-21 dic-21] X X 0%] Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 2 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
13 Preentar un presupesto anual para publicidad Alejandra Montenegro ene-21| dic-21f X X 0%| Recurso Propio
14 Crear anuncios que llamen la atencion del cliente Alejandra Montenegro mar.-21] dic.-21] X X 0%] Recurso Propio
5] Realizar publicidad en redes sociales. - — " q
15 Realizar el pago para publicidad en redes sociales. Alejandra Montenegro abr-21y abr-21] X X 0%] Recurso Externo
16 Publicar anuncios en las redes sociales (Facebook, instagram, twiter) Alejandra Montenegro may.-21] dic.-21] X X 0%] Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
5 [Ntmero total de actividades: 16 % DE AVANCE TOTAL: 0%|
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Alejandra Montenegro Alejandra Montenegro Alejandra Montenegro
Gerente General Gerente General Gerente General
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3.4.8.3 Departamento de Investigacion y Desarrollo.

Tabla 7. De

partamento de Investigacion y Desarrollo

LIDER DEPROYECTO: Alejandra Montenegro AMBITO: |Investigacién y desarrollo | ESTRATEGIAS: 4
APOYO DEL PROYECTO: AVANCE DEESTRATEGIAS: 0%
No. |OBJETIVOS: No. | ACTIVIDADES: RESPONSABLE: REGHA || [RECHHA % APORTE % AVANCEACTIVIDAD RIAVANCE MO DETALLE:
INICIO | FIN | 09| 25% | 50% | 75% | 100% | 0%| 25% | 50% | 75% | 100% [DEESTRAT.| RECURSO:
1 Especificar las caracteristicas de la tienda Alejandra Montenegro ene.-21| feb-21) X X 0%| Recurso Propio
a Implementar una tienda online para compra| 2 [r cotizaciones de los costos de los productos que se va a ve| Alejandra Montenegro mar-21y may.-21] X X 0% Recurso Bxterno
de materiales escolares. 3 Realizar un inventario Alejandra Montenegro jun-21] ago.-21] X X 0%| Recurso Propio
4 Hacer el lanzamiento de la tienda online Alejandra Montenegro sep.-21] sep-2l] X X 0%| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%]
Investigar cosntantemente las nuevas 5 |Buscar informacion relevante acerca de disefio gréfico digital| Alejandra Montenegro ene-21| ene-21] X X 0%)| Recurso Propio
2 tendencias en disefio grafico para
aplicaciones. 6 Recopilar la informacién para el uso de nuevas ideas Alejandra Montenegro feb.-21]  feb-21] X X 0%]| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 2 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%]
7 Averiguar sobre cursos o capacitaciones tecnolégicas  |Alejandra Montenegro mar-21| abr-21] X X 0%] Recurso Externo
g Mateiz;ﬁz‘::;:,;aszr?::ssnal en 8 Pbtener informacion de los precios (cursos, capacitaciones,etd Alejandra Montenegro mar.-21| abr-21] X X 0%] Recurso Externo
9 Escoger la mejor opcién de cursos Alejandra Montenegro mar-21] abr-21] X X 0%] Recurso Externo
Ntmero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%]
10 Implementar nuevos disefios de la Aplicacion Alejandra Montenegro ene-21l dic-21] X X 0%]| Recurso Propio
4 |Realizar las actualizaciones de la aplicacion.| 11 Mejorar la calidad de disefio grafico digtal Alejandra Montenegro feb.-21)  dic-21] X X 0%]| Recurso Propio
12 Realizar las respectivas actualizaciones al sistema Alejandra Montenegro ene-2ll dic-21] X X 0%]| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%]
4 |NUmero total de actividades: 12 % DEAVANCE TOTAL: 0%
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Alejandra Montenegro Alejandra Montenegro Alejandra Montenegro
Gerente General Gerente General Gerente General
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3.4.8.4 Departamento de Recursos Humanos.

Tabla 8. Departamento de Recursos Humanos

LIDER DEPROYECTO: | Alejandra Montenegro [Am To]Recursos Humanos | ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL PROYECTO: AVANCE DEESTRATEGIAS: 0%
No.|OBJETIVOS: No.|ACTIVIDADES: RESPONSABLE: FECHA | FECHA % APORTE PILIT OV G AR 5 DE_ DETALLE:
INICIO  FIN {095 | 2506 [ 509 | 75% | 100% | 0% 25% [ 509 | 75% [ 1009 | DEESTRAT. | - RECLRSO:
1 | Investigar sobre capacitaciones para la actualizacién de conocimientos de los empleados |Alejandra Montenegro | feb.-21f — mar.-21| X X 0% Recurso Propio
. Formar empleados para que crezcan y se desarrollen | 2 Averiguar precios acerca de los cursos y capacitaciones Alejandra Montenegro | abr-21f abr.-2f X X 0%] Recurso Extemo
dentro de la empresa. 3 Crear un presuspuesto para capacitacion de empleados Alejandra Montenegro | ene-2lf  dic-21| X X 0%| Recurso Propio
4 Organizar la capacitacion para los empleados Alejandra Montenegro | abr-21) abr.-21f X X 0%| Recurso Propio
Namero de actividades en la estrategia: 4 9% DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%j
5 Fomentar un clima de respeto Alejandra Montenegro | ene-21]  dic.-21f X X 0%| Recurso Propio
2 Mantener un ambiente laboral adecuado. 6 Escuchar las ideas de los empleados o los problemas que puedan tener Alejandra Montenegro | ene-21] dic-21f X 0%| Recurso Propio
7 Tomar en cuenta a los trabajadores en la toma de desiciones Alejandra Montenegro | ene-21]  dic.-21f X 0%| Recurso Propio
Ndmero de actividades en la estrategia: 3 9% DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%j
8 Bonificaciones igualitarias a los empleados Alejandra Montenegro | abr-2lf  dic-21| X 0% Recurso Propio
3 btz Io_s mier_nhros e k,i o.rganizacio'n il 9 Premiar economicamente a un empleado por su buen desempefio Alejandra Montenegro | abr-21]  dic.-21f X 0%| Recurso Propio
incentivos econémicos.
10 Dar retribuciones a los empleados Alejandra Montenegro | abr-2lf  dic-21| X 0% Recurso Propio
Ndmero de actividades en la estrategia: 3 | 9% DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%j
3 [Ndmero total de actividades: 10 % DEAVANCE TOTAL: 0%j
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Alejandra Montenegro Alejandra Montenegro Alejandra Montenegro
CGerente General Gerente General Gerente General
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3.4.8.5 Planificacion de Contingencia

Tabla 9. Planificacion de Contingencia

LIDER DEPROYECTO: Alejandra Montenegro [AvBrTO]cerente General | ESTRATEGIAS: 3
APOYO DEL PROYECTO: AVANCE DEESTRATEGIAS: 0%
No.|OBJETIVOS: No.|ACTIVIDADES: RESPONSABLE: A || [ % APORTE % AVANCEACTIVIDAD {96 AVANCE ue DE. DETALLE:
INICIO* | FIN* " 095 2596 [ 509 | 759 | 100% | 09 25% [ 509 | 75% | 10096 | PEESTRAT.| - RECURSO:
rear una copa de sequridad (espado) diaria de informacin 1 | Buscar informacion acerca de prog| informaticos de Alejandra Montenegro ene-21| dic-21) X X 0% Recurso Propio
1| que permita la restauracion de datos en caso de falladel | 2 [Seleccionar lamejor opcion y realizar su respectiva cotizacion de costos | Alejandra Montenegro ene-2l|  feb-21f X X 0%| Recurso Propio
A G 3| Hacerlacompra del sistema de copia de seguridad de informacién  [Alejandra Montenegro feb-2t|  feb-t| X X 0% Recurso Exemo
Nimero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%j
4 Investigar sobre sistemas de seguridad Alejandra Montenegro ene-21| dic-21) X X 0%)| Recurso Propio
2 ] Simmi:f:)::\ggﬁ:d ARG 5 Cotizar los precios para el sistema escogido Alejandra Montenegro ene-21| feb-21) X X 0%]| Recurso Propio
6 Comprar el sistema de sequridad para la empresa. Alejandra Montenegro feb-21]  feb-21f X X 0% Recurso Extemo
Nimero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)
7 Buscar el UPS adecuado para los equipos Alejandra Montenegro ene-2l| dic21f X X 0% Recurso Propio
3 ittt Iecn(llgg;’;if}‘r:ifzfﬁlﬁcsgspara i et 8 Hacer una cotizacion de costos de la tecnologfa Alejandra Montenegro ene-21|  feb-21) X X 0%]| Recurso Propio
9 Realizar la compra del protector de energfa. Alejandra Montenegro feb-21]  feb-21f X X 0% Recurso Extemo
Nmero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%j
3 [Ntmero total de actividades: 9 % DE AVANCE TOTAL: 0%j
Elahorado por: Revisado por: Aprobado por:
Alejandra Montenegro Alejandra Montenegro Alejandra Montenegro
Gerente General Gerente General Gerente General
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3.5. Estructura Organizacional

3.5.1 Organigrama Estructural.

Junta General de
Accionistas

Gerente General

Departamento de

Departamento de Departamento de
Marketing y Investigacion y
\entas desarrollo

Departamento Recursos

Humanos

Financiero

Figura 28. Organigrama Estructural

3.5.2 Organigrama Funcional.

Junta General de Accionistas:

e Revision y aprobacién del presupuesto anual.

e Aprobacién de la gestidn social.

e Actualizacién del contenido segun los cambios en la normativa vigente.
e Toma de decisiones basadas en la situacion financiera de la empresa.

e Disminuir o aumentar el capital social.

e Conocer y resolver los informes que se presenten.

e Aprobacion de la fusién o transformacion de la organizacion.

e Decidir sobre el destino de las utilidades en caso de ser necesario.
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Gerente General:

Planificar, organizar, controlar y dirigir el cumplimiento de todas las actividades de

la empresa.

e Gestionar los recursos ante las instituciones financieras en lo concerniente al capital
propio y de deuda.

e Aprobar el presupuesto anual de ventas y gastos y de inversion en activos fijos.

e Velar por el cumplimiento de las normativas y reglamentos vigentes.

¢ Representar legalmente a la empresa.

e Revisar el cumplimiento de objetivos a largo y corto plazo.

e Velar por el bienestar de los miembros de la empresa.

Departamento Financiero:

e Desarrollar y revisar las politicas para la regulacion de opciones financieras que
pueda tener la organizacion.

e Recopilar y analizar la informacion financiera.

e Estimar ganancias y costos para el cumplimiento de los objetivos establecidos.

e Evaluar periddicamente los procedimientos financieros

e |dear métodos para aumentar las ganancias y disminuir los costos de la empresa.

e Manejar adecuadamente los fondos y recursos financieros.

e Presentar informes de la situacion financiera de la empresa.

Departamento de Marketing y Ventas:

e Disefiar, planificar y realizar los planes de marketing de la empresa.
e Coordinar el lanzamiento de campafas publicitarias y promocién.
e Desarrollar estrategias de distribucion.

e Planificar, elaborar y gestionar el presupuesto del departamento
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e Maximizar las ventas.
e Realizar investigaciones comerciales de la competencia.

e Hacer programas de acercamiento al cliente.

Departamento de Investigacion y Desarrollo:

e Investigar las necesidades que pueden tener los clientes.

e Definir las metas de los nuevos proyectos y realizar el presupuesto respectivo.

e Planificar, dirigir y controlar las actividades del departamento para crear nuevos
procedimientos, servicios y conocimientos.

e Realizar un presupuesto para proyectos.

e Utilizar los conocimientos adquiridos de la investigacion para la produccion de
Servicios nuevos.

Departamento de Recursos Humanos:

e Gestion administrativa del personal (ndbminas, seguros sociales, contrato, etc.)
e Reclutamiento y seleccion del personal.

e Formacién y desarrollo profesional de los empleados.

e Realizar controles de la satisfaccion del personal.

e Promociones 0 ascensos a los empleados.

e Resolver conflictos en caso de haber conflictos dentro de la organizacion.

o Realizar evaluaciones de desempefio de cada empleado.

e Induccion de los empleados nuevos.
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3.6. Control

El control es muy importante dentro de una organizacion ya que nos permite hacer un

seguimiento del progreso de un programa antes de la consecucion de sus objetivos, y para

guiar las decisiones de gestion, para ello hemos realizado los siguientes monitoreos:

3.6.1 Monitoreo Administrativo Empresarial.

Tabla 10. Monitoreo Administrativo Empresarial

LIDER DEPROYECTO: Alejandra Montenegro

Alejandra Montenegro
Gerente General

Alejandra Montenegro
Gerente General

Aprobado por:

Alejandra Montenegro
Gerente General
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APOYO DEL PROYECTO:
MONITOREO: Administrativo Empresarial
No.|ACTIVIDADES : RESPONSABLE: CUMPLIMIENTO %0 APORTE
Sl NO 0% 25% | 50% | 75% | 100%
1 Realizar un estudio de mercado Alejandra Montenegro X X
2 Hacer promociones y decuentos del servicio Alejandra Montenegro X X
3 Realizar encuestas de satisfaccién del cliente. Alejandra Montenegro X X
5) Presupuestar los recursos de cada departamento Alejandra Montenegro X X
6 Realizar un plan de marketing para la empresa Alejandra Montenegro X X
7 Promover un ambiente laboral adecuado Alejandra Montenegro X X
8 Optimizar de manera eficiente los recursos Alejandra Montenegro X X
9 Efetcutar capacitaciones para los empleados Alejandra Montenegro X X
10 pificar los objetivos de largo y corto plazo de la organizaq Alejandra Montenegro X X
11 Realizar una base de datos con informacién de los clientey Alejandra Montenegro X X
12 Elaborar presupuestos anuales Alejandra Montenegro X X
13| Efectuar la compra de de oficina para la organizacién |Alejandra Montenegro X X
14 Conseguir activos fijos para la empresa Alejandra Montenegro X X
15 Fidelizar a los clientes con nuestra marca Alejandra Montenegro X X
16 Revisién y aprobacién de los balances. Alejandra Montenegro X X
17 jvar a los empleados on beneficios monetarios y no mone{Alejandra Montenegro X X
Elaborado por: Revisado por:




3.6.2 Monitoreo Administrativo de Empleados.

Tabla 11. Monitoreo Administrativo de Empleados

Alejandra Montenegro
Gerente General

Alejandra Montenegro
Gerente General

Aprobado por:

Alejandra Montenegro
Gerente General
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LIDER DEPROYECTO: Alejandra Montenegro
APOYO DEL PROYECTO:
MONITOREO: Empleados
No.]ACTIVIDADES: RESPONSABLE: CUMPLIMIENTO % APORTE
Sl NO | 0%]25% |50% | 75% | 100%
1 Registro de hora de ingreso y salida del personal mediante lector 6ptic{ Alejandra Montenegro X X
2 Realizar informes de actividades Alejandra Montenegro X X
3 Llevar un registro de permisos de empleados Alejandra Montenegro X X
5 Revisar el cumpliemto del contrato de trabajo Alejandra Montenegro X X
6 Notificar las horas extras con las actividades realizadas Alejandra Montenegro X X
7 | \Verificar el cumpliemiento de normas y politicas de la organizacién |Alejandra Montenegro X X
8 Elaborar informes del desempefio del personal Alejandra Montenegro X X
9 | Revisar el cumpliento de horario establecido de 40 horas semanales |Alejandra Montenegro X X
10 Evaluar de manera permanente a todos los procesos de la organizaciér| Alejandra Montenegro X X
Elaborado por: Revisado por:




3.6.3 Monitoreo Administrativo de Clientes.

Tabla 12. Monitoreo Administrativo de Clientes

LIDER DEPROYECTO:  |Alejandra Montenegro

APOYO DEL PROYECTO:
MONITOREO: Clientes
CUMPLIMIENTO % APORTE
No.|ACTIVIDADES: RESPONSABLE:
Sl NO 0%]25% |50% | 75% | 100%

1 Realizar una base de datos de informacion del cliente Alejandra Montenegro X X
2 Ffectuar una encuesta periodica de satisfaccion del consumido] Alejandra Montenegro X X
3 Verificar las quejas y reclamos presentados Alejandra Montenegro X X
5 Bxplicar al cliente las condiciones del servicio Alejandra Montenegro X X

Elaborado por: Revisado por:

Alejandra Montenegro Alejandra Montenegro

Gerente General Gerente Ceneral
Aprobado por:
Alejandra Montenegro
Gerente General
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3.6.4 Monitoreo Administrativo de Proveedores.

Tabla 13. Monitoreo Administrativo de Proveedores

LIDER DEPROYECTO: Alejandra Montenegro

APOYO DEL PROYECTO:

MONITOREO: Proveedores

No.|ACTIVIDADES: RESPONSABLE: CUMPLIVIENTO % APORTE
Sl NO 0%25% |50% | 75% | 100%

1 Evaluacion de los proveedores Alejandra Montenegro X X
2 Revisar que cumplan con los términos del contrato Alejandra Montenegro X X
3 Control de pagos al vencimiento de las facturas Alejandra Montenegro
4 Verificar el cumplimiento del horario establecido Alejandra Montenegro X X
5] Llevarunabase de datos con informacion correspondiente a los proveedores | Alejandra Montenegro X X

Elaborado por:

Alejandra Montenegro
Gerente General

Revisado por:

Alejandra Montenegro
Gerente General

Aprobado por:

Alejandra Montenegro
Gerente General
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4. EVALUACION DE RESULTADOS PREVIO A LA IMPLEMENTACION DE
LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

4.1. Activos

4.1.1 Activos Fijos.

La cantidad de activos fijos que la empresa posee es de $15920, a continuacion, se

encuentran detallados los siguientes activos:

Tabla 14. Activos Fijos

DETALLE VALOR

EQUIPO DE OFICINA $ 750,00

EQUIPO DE COMPUTACION $ 8.450,00

APP $ 5.000,00

MUEBLES Y ENSERES $ 1.720,00

TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 15.920,00

Seguidamente se presentan las cuentas de activos fijos detalladas:
Tabla 15. Equipo de Oficina
PRECIO

DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Teléfono 5 $ 50,00 $ 250,00
Suministros 1 $ 500,00 $ 500,00
SUBTOTAL ALOJAMIENTO $ 750,00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA $750,00
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Tabla 16. Equipo de Computo

PRECIO
DETALLE CANTIDAD TOTAL
UNITARIO
Computadoras Hacer 4 $550,00 $2.200,00
Servidor 1 $6.000,00 $6.000,00
Impresora Multifuncién 2 $125,00 $ 250,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO $8.450,00
Tabla 17. Muebles y Enseres
PRECIO
DETALLE CANTIDAD TOTAL
UNITARIO
Escritorio Ejecutivo 4 $200,00 $800,00
Sillas Giratorias 4 $80,00 $320,00
Estanteria Liviana 3 $100,00 $300,00
Juego de muebles 1 $300,00 $300,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $1.720,00
Tabla 18. I1+D+l
PRECIO
DETALLE CANTIDAD TOTAL
UNITARIO
App 1 $5.000,00 $5.000,00
TOTAL I+1+D $5.000,00
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4.1.2 Financiamiento.

La puesta en marcha de Conoscenza iniciara sus actividades con el aporte de $10000 de los
socios y un préstamo de $10000, con una inversion total de $20000, como se detalla en la

siguiente tabla:

Tabla 19. Financiamiento Conoscenza

i COSTO DE B
FUENTE APORTACION % PONDERACION
CAPITAL

RECURSOS PROPIOS

Aporte socios $ 10.000,00 50% 5,97% 2,99%
RECURSOS AJENOS

Préstamo Bancario $ 10.000,00 50% 11,83% 3,92%
TOTAL INVERSION | $ 20.000,00 100% 6.91%

El total del préstamo a pagar es de $13295,18, en donde $3295,18 que pertenecen a los

intereses de $10000 que corresponde al capital.

Tabla 20. Tabla de Amortizacion

DEUDA 10.000,00 PLAZO 0
TASA DE PAGO CUOTAS 221,59
INTERES 11,83% AN 12 FIJAS
TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO
MES DEUDA INTERES | CAPITAL CUOTAS SALDO
$  10.000,00 $ 10.000,00
1 $ 10.000,00 | $ 98,58 | $ 12300 | $ 22159 | $ 9.877,00
2 $ 9.877,00 | $ 97,37 | $ 12422 | $ 22159 | $ 9.752,78
3 $ 9.752,78 | $ 96,15 | $ 12544 | $ 22159 | $§ 9.627,34
4 $ 9.627,34 | $ 94,91 | $ 126,68 | $ 22159 | $  9.500,66
5 $ 9.500,66 | $ 93,66 | $ 12793 | $ 22159 | $ 937274
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6 $ 9.372,74 | $ 92,40 | $ 12919 | $ 22159 | $ 9.243)55
7 $ 9.24355 | $ 91,13 | $ 130,46 | $ 22159 | $ 9.113,09
8 $ 9.113,09 | $ 89,84 | $ 131,75 | $ 22159 | $ 898135
9 $ 898135 | $ 88,54 | $ 13305 | $ 22159 | $ 8.848,30
10 $ 8.848,30 | $ 87,23 | $ 13436 | $ 22159 | $ 871394
11 $ 8.71394 | $ 85,90 | $ 13568 | $ 22159 | $ 857826
12 $ 8.578,26 | $ 84,57 | $ 137,02 | $ 22159 | $ 844124
13 $ 844124 | $ 83,22 | $ 13837 | $ 22159 | $ 830287
14 $ 8.302,87 | $ 81,85 |$ 139,73 | $ 22159 | $§ 8.163,14
15 $ 8.163,14 | $ 80,47 | $ 14111 | $ 22159 | $ 8.022,03
16 $ 8.022,03 | $ 79,08 | $ 14250 | $ 22159 | $ 7.879,52
17 $ 7.879,52 | $ 77,68 | $ 14391 | $ 22159 | $  7.735,62
18 $ 7.73562 | $ 76,26 | $ 14533 | $ 22159 | $  7.590,29
19 $ 7.590,29 | $ 74,83 | $ 146,76 | $ 22159 | $  7.44353
20 $ 744353 | $ 73,38 | $ 14821 | $ 22159 | $  7.29533
21 $ 729533 | $ 71,92 | $ 149,67 | $ 22159 | $  7.14566
22 $ 7.145,66 | $ 70,44 | $ 151,14 | $ 22159 | $  6.994,52
23 $ 6.99452 | $ 68,95 | $ 152,63 | $ 22159 | $ 6.841,89
24 $ 6.841,89 | $ 67,45 | $ 154,14 | $ 22159 | $ 6.687,75
25 $ 6.687,75 | $ 6593 | $ 155,66 | $ 22159 | $  6.532,09
26 $ 6.532,09 | $ 64,40 | $ 157,19 | $ 22159 | $ 6.374,90
27 $ 6.374,90 | $ 62,85 | $ 158,74 | $ 22159 | $ 6.216,16
28 $ 6.216,16 | $ 61,28 | $ 160,31 | $ 22159 | $  6.055,86
29 $ 6.055,86 | $ 59,70 | $ 161,89 | $ 22159 | $  5.89397
30 $ 589397 | $ 58,10 | $ 163,48 | $ 22159 | $ 5.730,49
31 $ 573049 | $ 56,49 | $ 16509 | $ 22159 | $  5.565,40
32 $ 5.565,40 | $ 54,87 | $ 166,72 | $ 22159 | $ 5.398,68
33 $ 5.398,68 | $ 53,22 | $ 168,36 | $ 22159 | $ 5.23031
34 $ 523031 | $ 51,56 | $ 170,02 | $ 22159 | $ 5.060,29
35 $ 5.060,29 | $ 49,89 | $ 171,70 | $ 22159 | $  4.888,59
36 $ 4.888,59 | $ 48,19 | $ 17339 | $ 22159 | $ 471519
37 $ 471519 | $ 46,48 | $ 17510 | $ 22159 | $  4.540,09
38 $ 4.540,09 | $ 4476 | $ 176,83 | $ 22159 | $ 4.363,26
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39 $ 4.363,26 | $ 43,01 | $ 17857 | $ 22159 | $ 4.184,69
40 $ 4.184,69 | $ 41,25 | $ 180,33 | $ 22159 | $  4.004,36
41 $ 4.004,36 | $ 39,48 | $ 182,11 | $ 22159 | $ 3.822,25
42 $ 3.82225 | $ 37,68 | $ 18391 | $ 22159 | $ 3.638,34
43 $ 3.638,34 | $ 3587 | $ 185,72 | $ 22159 | $  3.452,62
44 $ 345262 | $ 34,04 | $ 18755 | $ 22159 | $  3.265,07
45 $ 3.265,07 | $ 32,19 | $ 189,40 | $ 22159 | $  3.075,68
46 $ 3.075,68 | $ 30,32 | $ 191,27 | $ 22159 | $ 2.88441
47 $ 2.88441 | $ 28,44 | $ 19315 | $ 22159 | $  2.691,26
48 $ 2.691,26 | $ 26,53 | $ 195,06 | $ 22159 | $  2.496,21
49 $ 2496,21 | $ 24,61 | $ 196,98 | $ 22159 | $  2.299,23
50 $ 229923 | $ 22,67 | $ 198,92 | $ 22159 | $ 210031
51 $ 2.100,31 | $ 20,71 | $ 200,88 | $ 22159 | $ 1.89943
52 $ 1.899,43 | $ 18,73 | $ 202,86 | $ 22159 | $  1.696,57
53 $ 1.696,57 | $ 16,73 | $ 204,86 | $ 22159 | $ 149170
54 $ 1.491,70 | $ 1471 | $ 206,88 | $ 22159 | $ 1.284,82
55 $ 1.284,82 | $ 12,67 | $ 20892 | $ 22159 | $ 1.075,90
56 $ 1.075,90 | $ 10,61 | $ 21098 | $ 22159 | $ 864,92
57 $ 864,92 | $ 853 | $ 213,06 | $ 22159 | $ 651,86
58 $ 651,86 | $ 6,43 | $ 21516 | $ 22159 | $ 436,70
59 $ 436,70 | $ 431 | $ 21728 | $ 22159 | $ 219,42
60 $ 219,42 | $ 2,16 | $ 21942 | $ 22159 | $ -0,00
TOTAL $ 3.29518| $ 10.000,00| $ 13.295,18
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4.2. Costos y Gastos

4.2.1 Costos del Servicio.

Conoscenza tendra diferentes costos del servicio, el 70% correspondera al pago de cada

profesor y también se tomara en cuenta las actualizaciones de la APP, tal como se representa

en la siguiente tabla:

Tabla 21. Costos del Servicio

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo de Servicio $142.545,55 $149.672,83 | $157.156,47 | $165.014,29 | $|173.265,01
Mantenimiento APP
(Actualizaciones) $500,00 $525,00 $551,25 $578,81 $607,75
$ $ $
TOTAL
$143.045,55 $ 150.197,83 | 157.707,72 |165.593,10 |173.872,76
4.2.2 Gastos Administrativos.

En la siguiente tabla se muestran los gastos que Conoscenza tendra, aumentando en cada

valor el 5% en cada afo

Tabla 22. Gastos Administrativos

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Suministros de
Oficina $500,00 $525,00 $551,25 $578,81 $607,75
Arriendos $3.600,00 | $3.780,00 | $3.969,00 $4.167,45 $4.375,82
Sueldos y Salarios $48.369,80 | $50.788,29 | $53.327,70 | $55.994,09 | $58.793,79
Servicios Bésicos $4.200,00 $4.410,00 $4.630,50 $4.862,03 $5.105,13
Amortizaciones $1.000,00 | $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
Depreciaciones $3.063,67 | $3.063,67 | $3.063,67 $ 247,00 $247,00
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Gastos Constitucion

$400,00

TOTAL

$61.133,47 | $63.56

6,96

$66.542,12

$66.849,38

$70.129,50

4.2.3 Gastos de Ventas.

Los gastos de venta corresponden a las redes sociales que se encargaran de la publicidad de

Conoscenza.
Tabla 23. Gastos de Ventas
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Redes Sociales $1.800,00 | $1|890,00 | $1.966,55 | $2.046,19 | $2.129,06
TOTAL $1.800,00| $1.890,00 | $1.966,55 | $2.046,19 | $2.129,06

4.3. Presupuesto

El presupuesto de ingresos y egresos de la empresa se lo realiz6 tomando en cuenta las ventas

con un aumento del 15% y los costos con un incremento del 5% en cada afio durante los 5

primeros anos.

4.3.1 Ingresos.
Tabla 24. Presupuesto de Ingresos
% ANO 1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANO5
SERVICIO CRECIMIENTO| 2021 2022 2023 2024 2025
VENTAS 15% $ 207.536,50 | $ 238.666,98 | $274.467,02| $ 315.637,07|$ 362.982,64
TOTAL INGRESOS POR VENTA DE SERVICIOS | $ 207.536,50 | $ 238.666,98 | $274.467,02 | $ 315.637,07 |$ 362.982,64
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4.3.2 Egresos

Tabla 25. Presupuesto de Egresos

% ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5

SERVICIO CRECIMIENTO 2021 2022 2023 2024 2025
COSTOS DE SERVICIO § 14304555($ 150197838 157.707,72|$ 16559310|§ 17387276
GASTOS ADMINISTRATIVOS 5% § 6L13347|$ 64.19014|8 67.39965[$ 70.76963|§  74.308,11
GASTOS DE VENTAS $§  180000($  189000|8  198450($  208373|§ 218791
TOTAL INGRESOS POR VENTADE SERVICIOS |$ 205.979,02|$ 216277,97[$ 227.091,87|$ 23844646 $ 250.368,78
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4.4. Estados Financieros

A continuacion, se muestran los Estados Financieros se realizaron con la informacion de la

empresa, como se detalla en las siguientes tablas:

4.4.1 Balance General.

Tabla 26. Estado de Situacion Proyectado

DETALLE CUENTA 2021 2022 2023 2024 2025 2026
ACTIVOS
CORRIENTES $ 4.080,00 7.042,11 31.293,20 72.934,80 135.429,16 221.611,67
Caja / Bancos $ 4.080,00 7.042,11 31.293,20 72.934,80 135.429,16 221.611,67
NO CORRIENTES
TANGIBLES $ 10.920,00 | $ 7.856,33 4.792,67 1.729,00 1.482,00 1.235,00
EQUIPO DE OFICINA | $ 750,00 | $ 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
EQUIPO DE
COMPUTACION 8.450,00 8.450,00 8.450,00 8.450,00 8.450,00 8.450,00
MUEBLESY ENSERES | $ 1.720,00 1.720,00 1.720,00 1.720,00 1.720,00 1.720,00
(-) DEPRECIACION
ACUMULADA -3.063,67 (6.127,33) (9.191,00) (9.438,00) (9.685,00)
INTANGIBLES $ 5.000,00 4.000,00 3.000,00 2.000,00 1.000,00 -
APP $ 5.000,00 | $ 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
(-) AMORT IZACION
ACUMULADA $ -1.000,00 -2.000,00 -3.000,00 -4.000,00 -5.000,00
TOTAL ACTIVOS $ 20.000,00 | $ 18.898,45 39.085,86 76.663,80 137.911,16 222.846,67
PASIVOS
Amortizacion del
Préstamo $ 10.000,00 | $ 8.441,24 6.687,75 4.715,19 2.496,21 -0,00
15% Participacion
Trabajadores por pagar $ 68,58 3.316,00 7.134,62 12.106,25 17.503,27
25% Impuesto a la Renta
por pagar 97,16 4.697,66 10.107,38 17.150,53 24.796,30
TOTAL PASIVOS $ 10.000,00 8.606,98 14.701,41 21.957,20 31.752,98 42.299,58
PATRIMONIO
Capital Social $ 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Utilidad Neta - 291,47 14.092,99 30.322,15 51.451,58 74.388,91
Utilidad Acumulada $ - - 291,47 14.384,46 44.706,61 96.158,18
TOTAL PATRIMONIO (¢ 10.000,00 |$  10.291,47 24.384,46 54.706,61 106.158,18 180.547,09
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO $ 20.000,00 | $ 18.898,45 39.085,86 76.663,80 137.911,16 222.846,67
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4.4.2 Estado de Resultados.
Como se puede observar en la tabla, la utilidad va creciendo con el paso de los afios, esto se
debe a que los costos y gastos son bajos respecto a los ingresos que la organizacion generara

en futuros arios.

Tabla 27. Estado de Resultados Integral

DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos por Ventas $ 207.536,50 | $ 238.666,98 | $ 274.467,02($ 315.637,07|$ 362.982,64
VENTAS $ 207.536,50 [$ 238.666,98 [$ 274.467,02 |$ 315.637,07 | $ 362.982,64
Costos de Servicio $ 143.04555|$ 150.197,83 |$ 157.707,72|$ 165.593,10 |$ 173.872,76
COSTOS DIRECTOS $ 143.04555($ 150.197,83|$ 157.707,72|$ 165.593,10|$ 173.872,76
UTILIDAD BRUTA
EN VENTAS $ 6449095 |$ 88.469,15 | $ 116.759,30 | $ 150.043,97 | $ 189.109,88

GASTOS

OPERACIONALES $ 6293347($ 65.456,96|$% 68.508,67|% 68.89557|% 72.258,56
Gastos Administrativos |$ 61.133,47|$ 63.566,96 [$ 66.542,12($ 66.849,38|$ 70.129,50
Suministros de Oficina 3 500,00 | $ 525,00 | $ 551,25 | $ 578,81 | $ 607,75
Arriendos $ 3.600,00 | $ 3.780,00 | $ 3.969,00 | $ 416745 $ 4.375,82
Sueldos y Salarios $ 48.369,80|$% 50.788,29|$% 53.327,70|$ 55.99409|% 58.793,79
Servicios Basicos $ 4.20000|$ 4.41000|$ 463050|$% 4.862,03($ 5.105,13
Amortizaciones 3 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Depreciaciones $ 3.063,67 | $ 3.063,67 | $ 3.063,67 | $ 24700 $ 247,00
Gastos Constitucion $ 400,00 | $ - 0% - % - |$ -
Gastos de Ventas $ 1.80000|$% 1.890,00|$ 196655|$% 2.046,19|$ 2.129,06
UTILIDAD
OPERACIONAL $ 155748 [$ 23.012,19 ($ 48.250,64 |$ 81.148,40 | $ 116.851,32

Gasto Financiero

(INTERES) $ 1.100,28 | $ 905,54 | $ 686,48 | $ 440,05 | $ 162,83
UTILIDAD ANTES
PARTIC. TRAB. $ 45720 | $ 22.106,65|$ 47.564,16 |$ 80.708,35 | $ 116.688,49
15% Partic. Trabajadores | $ 68,58 [ $ 3.316,00 [ $ 713462 % 12.106,25($ 17.503,27
UTILIDAD ANTES
IMPUESTO RENTA $ 38862 % 18.790,65|% 40.42953|% 68.602,10 [$ 99.185,21
25% Impuesto a la Renta | $ 97,16 |$ 4.69766|$ 10.107,38|$ 17.15053[$ 24.796,30
UTILIDAD NETA $ 291,47 ($ 14.09299 |$ 30.322,15|$ 51.45158|$ 74.388,91
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4.4.3 Flujo de Efectivo.

En esta tabla se detalla el efectivo que la empresa usaré durante el tiempo de duracion que tiene el

proyecto, los flujos de efectivo son positivos en cada uno de los 5 afios.

Tabla 28. Flujo de Efectivo

DETALLE ANOO ANO1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANOS

A. FLUJO DEBENEFICIOS

Flujo de efectivo inicial $ 4080,00 | $ 704211 (8 3129320 |§ 7293480 (§ 13542916
Venta $ 20753650 ($ 23866698|% 27446702|$  31563707|% 36298264
Valor residual Activos $ 1.235,00

TOTAL FLUJO DEBENEFICIOS $ 21161650 [$ 245.709,09 |$ 30576022 |$ 388.571,88|$ 499.646,80

B. FLUJO DECOSTOS
Costo de servicio $ 14304555 ($ 15019783|$  157.707,72|$  16559310|$ 17387276
Gastos Administrativos $ 5666980 ($  5950329|$  6247845($  6560233|%  68.88250
Gastos de Ventas $ 1.800,00 | $ 1.890,00 | $ 1.966,55 | $ 204619 [ $ 2.129,06
Gastos Financieros $ 110028 $ 905,54 | $ 686,48 | $ 440,05 $ 162,83
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo | $ 5.920,00
Gastos de Constitucion $ 400,00
APORTE SOCIOS $ 1000000

TOTAL FLUJO DECOSTOS $ 1592000|$ 203.01563|$ 21249666 ($ 222.839,20|$ 233.681,72[$ 24504715

(A-B)FLUIO DEFONDOS $ -1592000($ 860087 [$ 33212438 8292102 ($ 154.890,16 [$ 254.599,65

ECONOMICOS

Préstamo $ 10.000,00

APORTE SOCIOS $ 10.000,00

Amortizacion de Préstamo $ 1558,76 | $ 175349 $ 197256 | $ 221899 ($ 2.496,21
15% Participacion Trabajadores $ - |$ 68,58 | $ 3.316,00| $ 713462 |9 12.106,25
25% Impuesto a la Renta $ $ 9716 $ 4,697,66 | $ 10.107,38 | $ 17.150,53
FLUJO DEFONDOS FINANCIEROS $  408000($ 704211 ($ 3129320(|$% 7293480 (% 13542916 |$ 222.846,67
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4.5. Métodos de evaluacién que toman en cuenta el valor del dinero a través del

tiempo

45.1 Valor Presente Neto (VPN o VAN).

El Valor presente Neto es de $19925,29, lo que refleja que el proyecto Conoscenza es viable.

Tabla 29. VAN

FACTOR

8 FLUJOS DE )
ARO ACTUALIZACION | VALOR ACTUAL
EFECTIVO

1/(1+1)™n
0 |3 (20.000,00) 1,0000] $ (20.000,00)
RE 4.355,13 0,6589 | $ 2.869,81
2 |$ 18.156,65 04342 $ 7.883,89
B 34.385,82 0,2861| $ 9.838,67
4 |$ 52.698,58 0,1885| $ 9.935,92
5 |$ 75.635,91 0,1242| $ 9.397,01
VAN = $ 19.925,29

4.5.2 Tasa Interna de Retorno (TIR).

La TIR de la empresa representa el 88,21%, mientras que la tasa de descuento es del 44,85%. Por lo

tanto, la tasa de descuento es menor que la TIR y esto representa que es un proyecto rentable.

Asimismo, la TIR de la organizacion proyecta un valor alto ya que en temas de tecnologia se vuelve

exponencial y esto indica un crecimiento significativo.

Tabla 30. TIR
TIR 88,21%
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45.3 Tasa de descuento.

La Tasa de Descuento se calculé mediante la suma del WACC, la Tasa del Riesgo Pais de Ecuador y

la tasa de inflacion actual a abril de 2020. El valor de esta tasa es de 44,85%.

Tabla 31. Tasa de Descuento

CPPC/WACC 0,00%
Tasa Riegos Pais 43,85%
Tasa Inflacién 1,00%
TMAR / Tasa de descuento 44 ,85%

4.5.4 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

Los $10000 de inversion inicial con aporte de los socios se recuperaran en un periodo de 1 afio, 10

meses y 10 dias.

Tabla 32. PRI
ARO FLUJOS
FLUJOS DE EFECTIVO ACUMULADOS

0 $ 20.000,00

1 $ 435513 | $ 4.355,13
2 $ 18.156,65 | $ 22.511,79
3 $ 3438582 | $ 56.897,61
4 $ 52.698,58 | $ 109.596,18
) $ 75.63591 | $ 185.232,09
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Tabla 33.Datos PRI

a= 1
= $ 20.000,00
= $ 4.355,13
= $ 18.156,65

PRI= 1,86

Tabla 34. Tiempo de Recuperacion

Afos Meses Dias

1 10 10

455 Relaciéon Costo-Beneficio.

La relacion de Costo Beneficio en Conoscenza, quiere decir que por cada $1 invertido en el proyecto

se espera un beneficio de $0.23, por lo tanto, se vuelve atractivo y rentable.

Tabla 35. Relacion Costo Beneficio

ANO | BENEFICIOS | oo otOS COSTOS COSTOS
ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS
0 $ 1592000 | $ 15.920,00
1 $ 21161650| $ 139.444,64 | $ 203.01563 | $ 133.777,09
2 $ 24570909 $ 106.690,51 | $ 212.496,66 | $ 92.269,18
3 $  305.760,22| $ 87.48585 | $ 222.839,20 | $ 63.760,02
4 $  388571,88| $ 7326229 | $ 233.681,72 | $ 44.058,92
5 $  499.646,80| $ 62.076,11 | $ 245.047,15 | $ 30.444,66
SUMA = $  468.959,40 $  380.229,87
RELACIONB/C = $ 1,23
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4.6. Métodos de evaluacion que no toman en cuenta el valor del dinero a través del

tiempo

Como se puede observar en la siguiente tabla, se analizaron los indicadores de liquidez y rentabilidad,

los cuales dieron resultados positivos para el tiempo de ejecucion del proyecto.

Tabla 36. Indicadores Financieros

INDICADORES | FORMULA | [ ANO1 | ARO2 | ANO3 | ARO 4 | ARO 5
LIQUIDEZ
Indice de Liquidez = _Activo Circulante | _ 408 320 380 430 495
Pasivo Circulante

RENTABILIDAD

Margen de Utilidad Bruta = Utilidad Bruta _ 31% 37% 43% 48% 52%
Ventas

Margen de Utilidad Operacional = Utilidad Operacional | _ 0,75% 10% 18% 26% 32%
Ventas

Margen de Utilidad Neta = Utilidad Neta _ 0,14% 6% 11% 16% 20%
Ventas

Rendimiento Sobre el Patrimonio (ROE) = Utilidad Neta - 3% 58% 55% 48% 41%

Patrimonio
Rendimiento Sobre Activos Totales (ROA)= Utilidad Neta _ 2% 36% 40% 37% 33%
Total Activos N
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4.7. Punto de Equilibrio

El punto de equilibro de Conoscenza es de $204.007,59, en donde la organizacion no gana

ni pierde dinero.

Tabla 37. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO GENERAL
4 _ 61.133.47
PE en délares = T 145.305.55
207.536,50
, _ 61.133 47
PE en ddlares = 030
PE en ddlares = 204.007,59 dblares

4.8. Analisis de sensibilidad

En este analisis se realizard dos tipos de escenarios, un pesimista y el otro optimista, a

continuacién, se de tallaran en las siguientes tablas:
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4.8.1 Escenario Optimista.

En el escenario pesimista se aplicé un incremento en las ventas del 10% y un incremento en costos y

gastos del 5%.

Tabla 38. Escenario Optimista

DETALLE ANOO ANO1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANOS
A. FLUJO DE BENEFICIOS
Flujo de efectivo inicial $  4.08000($ 7.04211($ 31.29320|$ 72.93480|$ 135.429,16
Venta de servicios $ 228.290,15|$ 262.533,67 |$ 301.913,72|$ 347.200,78|$ 399.280,90
Valor residual Activos $  1.23500
Recuperacion de Capital de Trabajo
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 232.370,15|$ 269.575,79 [$ 333.206,92|$ 420.13559|$ 535.945,06

B. FLUJO DE COSTOS

Costos de Servicio $ 150.197,83 |$ 157.707,72$ 165593,10|$ 173.872,76|$ 182.566,40
Mantenimiento APP (Actualizaciones) $ 525,00 | $ 551,251 $ 578,811 $ 607,75 $ 638,14
Gastos Administrativos $ 6055329 |$ 6352845($ 66.652,38|$ 69.93250|$ 73.376,62
Gastos de Ventas $ 1.890,00($ 1.98450($ 2.06487|$ 214850|$ 223551
Gastos Financieros $ 110028 | $ 905,54 | $ 686,48 | $ 440,05 | $ 162,83
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $ 5.920,00
Gastos de Constitucion $ 400,00
APORTE SOCIOS $ 10.000,00
TOTAL FLUJO DE COSTOS $ 15.920,00 | $ 214.666,40 | $ 224.677,47|$ 235575,65|$ 247.001,56|$ 258.979,50
(A-B) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS | $ -15.920,00 ($ 17.703,75($ 44.898,32|$ 97.63127|$ 173.134,03|$ 276.965,56
Préstamo $ 10.000,00
APORTE SOCIOS $ 10.000,00
Amortizacion de Préstamo $ 155876|% 1.75349($ 197256|$ 221899|$ 249621
15% Participacion Trabajadores $ 6858 |$ 3.31600($ 7.13462|$ 1210625|$ 17.50327
25% Impuesto a la Renta $ 97,16|$ 469766 $ 10.107,38|$ 17.15053|$ 24.796,30
FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS $ 4.080,00 |$ 1597926 $ 35.131,17|$ 78.416,71 |$ 141.658,26 | $ 232.169,78
TASA DE DESCUENTO = 51,76%
DETALLE ANO 0 ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
FLUJO DE FONDOS $ (10.000,00){$ 1597926 [$ 3513117 |$ 78.416,71|$ 141.65826 | $ 232.169,78
TASA DE DESCUENTO = 51,76% Tasa Referencial
VAN = $ 93.774,40 Proyecto Viable
TIR= 261,03% Proyecto Viable

Se puede evidenciar que el VAN es igual a $93774,40 y la TIR de 261,03%, lo que representa que el

proyecto se muy rentable.
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4.8.2 Escenario Pesimista.

En el escenario pesimista se aplicé un incremento en las ventas del 5% y un incremento en costos y
gastos del 10%.

Tabla 39. Escenario Pesimista

DETALLE ANO O ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
A. FLUJO DE BENEFICIOS
Flujo de efectivo inicial $ 408000($ 7.04211[$ 31.29320($ 72.93480|$ 135.429,16
Venta de servicios $ 217.91333[$ 250.600,32 |$ 288.190,37 |$ 331.418,93|$ 38113177
Valor residual Activos $ 123500
Recuperacion de Capital de Trabajo
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 22199333 |$ 257.642,44 |$ 319.48357 [$ 404.353,73 |$ 517.795,93

B. FLUJO DE COSTOS

Costos de Servicio $ 157.350,11|$ 165.217,61|$ 17347849 |$ 182.152,42|$ 191.260,04
Mantenimiento APP (Actualizaciones) $ 550,00 | $ 577,50 | $ 606,38 | $ 636,69 | $ 668,53
Gastos Administrativos $§ 63.436,78|$ 66.55362|$ 69.826,30|$ 73.262,61[$ 76.870,75
Gastos de Ventas $ 1980,00|$ 207900|$% 216320($ 2.250,81|$ 2.341,97
Gastos Financieros $ 1.10028|$% 905,54 | $ 686,48 | $ 440,05 | $ 162,83
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $ 5.920,00
Gastos de Constitucion $ 400,00
APORTE SOCIOS $ 10.000,00
TOTAL FLUJO DE COSTOS $ 15.920,00 [ $ 224.817,16 [$ 235.333,27 |$ 246.760,85|$ 258.742,58 | $ 271.304,11
(A - B) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS |$ -15.920,00 ($ -2.82384($ 22.309,16 |$ 72.722,73|$ 14561115|$ 246.491,82
Préstamo $ 10.000,00
APORTE SOCIOS $ 10.000,00
Amortizacion de Préstamo $ 155876|% 1.75349|$ 1.97256|$ 2.21899($  2.496,21
15% Participacion Trabajadores $ 6858|$ 331600($ 7.13462|$ 1210625($ 17.503,27
25% Impuesto a la Renta $ 97,16|$  4.697,66|$ 10.107,38[$ 17.150,53|$ 24.796,30
FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS $ 4.080,00 | $ (4.54833)[$ 12.542,01|$ 53.508,16 |$ 114.13539 | $ 201.696,04
TASA DE DESCUENTO = 51,76%
DETALLE ANOO ANO1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANO5
FLUJO DE FONDOS $ (10.000,00)[ $ (454833)|$ 12.542,01|$ 53.508,16|% 114.13539|$ 201.696,04
TASA DE DESCUENTO = 51,76% Tasa Referencial
VAN = $ 54.336,94 Proyecto Viable
TIR= 140,75% Proyecto Viable

Se puede evidenciar que el VAN es igual a $54336,94 y la TIR de 140,75%, lo que representa
que el proyecto siga siendo viable.

91



5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Sabiendo que Conoscenza es una aplicacion no muy conocida, esperamos ser la pionera

en el campo del servicio educativo.

Conoscenza es un proyecto que cubre las necesidades de los estudiantes ofreciendo

ayuda como tareas, tutorias y preguntas que son contestadas inmediatamente.

Después de realizar un analisis exhaustivo, tanto en la definicion de la oferta y la
demanda, pudimos determinar que es una idea innovadora y que puede llegar hacer una
ayuda fundamental en la consulta académica, para estudiantes de colegio como de
universidad y para profesores que puede tener un ingreso extra poniendo a su disposicién

sus conocimientos.

Después de realizar un detenido analisis financiero, podemos determinar que la inversion
a realizar es de $20000, la misma que podemos recuperarla en el primer afio de lanzada

la aplicacion al mercado.

Al ser una aplicacion y de ser favorable la aceptacion en el mercado, sus ganancias son
exponenciales lo que permite saldar el préstamo rapidamente y esto se demuestra con
los indicadores financieros favorables para los siguientes cinco afios, donde se toma en

cuenta los porcentajes de inflacién del mercado.

Conoscenza es un proyecto rentable, cuenta con un VAN positivo de $19.925,29, una
TIR del 88,21%, y en el andlisis de sensibilidad se determind que en el escenario

optimista y en el escenario pesimista el proyecto sigue siendo viable.
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5.2. Recomendaciones:

e Serecomienda la puesta en marcha del proyecto inmediatamente, porque los indicadores

financieros lo respaldan garantizando una rentabilidad significativa.

e Realizar un buen proceso de seleccion de docentes, para obtener una alta calidad y
credibilidad en el servicio a nuestros clientes.

e Capacitar al personal constantemente en los cambios tecnoldgicos, para brindar el mejor

servicio por medio de la APP.

e No descuidar los estudios de mercado, porque estos son cambiantes y esto permitira

mantener a la APP como la preferida de los usuarios.
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