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Resumen Ejecutivo

“Mundo Marketing” es un programa educativo empresarial, creado por la Fundacion Junior
Achievement Ecuador, que tiene como objetivo incentivar y dar a conocer a los jovenes
estudiantes la realidad profesional de las areas de negocio, por medio de casos practicos.
Este programa se encuentra dirigido para estudiantes de tercero de bachillerato, de

colegios, en una etapa inicial exclusivamente para la ciudad de Quito.

El programa aplica la metodologia de Junior Achievement “Aprender haciendo, Aprender
jugando”, es asi que mediante juegos didacticos, casos practicos, lecturas, trabajos en
grupo, y el debido asesoramiento de voluntarios de empresas, permite ser un programa de
excelencia, permitiendo asi que los estudiantes puedan compartir con profesionales del

area y despejar todas sus inquietudes.

El programa cuenta con varias sesiones de trabajo las mismas que son personalizadas de
acuerdo a la empresa auspiciante y disefiadas especialmente para los estudiantes que se
encuentran proximos a conseguir su titulo como bachilleres, esto permitira ayudarles en la

orientacién de carreras universitarias futuras.
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Mundo Marketing es el primer programa educativo que realiza Junior Achievement
Ecuador como tal en el pais, cuyo alcance puede llegar a ser a nivel regional, es por esto
que el lanzamiento de este nuevo programa educativo empresarial pretende ampliar el

alcance de los programas educativos que tiene Junior Achievement y contribuir al

posicionamiento de la marca dentro del mercado ecuatoriano.

El valor agregado del programa educativo se centra en su metodologia, orientada a
enriquecer por medio de actividades los conocimientos de los estudiantes, para que exista
un mayor compromiso de parte de los auspiciantes, se procura realizar programas
personalizados con imagenes y actividades, donde puedan compartir sus vivencias y poner

a prueba las actividades que dia a dia deben enfrentar ellos como profesionales.

.La presencia de Junior Achievement a lo largo de estos 10 afios de permanencia en el pais
han permitido que forje lazos con grandes empresas, permitiendo asi contar
constantemente con auspicios claves, que permiten reducir costos, haciendo que los
programas se vuelvan mayormente rentables ya que una gran parte del lanzamiento de los

programas se encuentra cubierto con canjes y auspicios.

En la etapa inicial se pretende vender 1000 unidades, cada kit en promedio contiene 30
manuales y cada colegio de acuerdo a la experiencia en programas similares es de 120
estudiantes que se encuentran cursando el tercero de bachillerato, es decir que se necesitan

33 kits, que seran impartidos en 8 colegios. Esto generara ingresos de $30000.00 USD, ya
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que el precio por estudiante es de $30.00 USD, teniendo una utilidad final de $12398.00

USD, recordando que JAE es una ONG, este dinero permitira cubrir los gastos globales

que adquiere la Fundacion.

La inversion inicial en efectivo es de $1350.00 USD, adicionalmente en auspicios, canjes y
donaciones se tiene un total de $18760.00 USD, el proyecto tiene un valor actual neto de $
$65863.37 y una tasa interna de retorno de 958%, en base al aporte de capital propio.
Mundo Marketing sera lanzado en un mercado que no cuenta con un producto de
caracteristicas similares como competencia directa, siendo una ventaja significativa que

permite generar utilidad en el proyecto desde un inicio.



INTRODUCCION

Junior Achievement Worldwide, es la organizacion mas grande con presencia a nivel
mundial, encontrandose con sede en mas de 120 paises, de la misma manera es la
fundacion enfocada en educacion empresarial con mayor impacto y trascendencia a nivel
mundial, beneficiando a millones de jovenes estudiantes cada afio. A través de los
programas educativos empresariales dictados a nifios, jovenes y adultos se ha convertido
en un complemento a la formacion de nuevos emprendimientos conjuntamente

encaminados con la educacion.

Su objetivo es formar jovenes emprendedores con capacidad de liderar, asumir riesgos y
tomar decisiones y esto lo logran a través de los programas de emprendimiento que

imparten.

En el pais Junior Achievement Ecuador, tiene presencia durante 10 afios, dando inicio en el
2001 su funcionamiento, desde entonces ha beneficiado a méas de 120.000 estudiantes con

sus programas educacionales de emprendimiento en 17 provincias del pais, toda esta labor



es gracias a la contribucion constante de empresas privadas que conjuntamente con Junior
Achievement imparten por medio de los voluntarios dichos programas, dejando a un lado
sus actividades diarias de caracter profesional y personal destinando tiempo para poder

ejecutar estos proyectos.

La Fundacion Junior Achievement Ecuador en la actualidad dispone de catorce programas
educativos empresariales, dirigidos para las edades entre 7 y 24 afios de edad. Es asi que
tiene nueve programas de primaria, cinco de secundaria y tres simuladores de negocios

enfocados para estudiantes universitarios.

Una de las principales falencias que constantemente se ataca al sector educativo
ecuatoriano, es el no capacitar a los estudiantes, en como ser emprendedores llegando a
buscar las formas de cdmo promocionar sus productos. Es por esto que, hemos decidido
sacar al mercado un nuevo programa educativo empresarial que complemente la educacion

formal recibida en las aulas de clases y ayude precisamente a cubrir esta falencia.

El objetivo del mismo, es mostrar las pautas esenciales de cémo mercadear y vender, ya

gue puede ser complementario para cualquier carrera profesional en un futuro.

Inicialmente el programa seré lanzado en la ciudad de Quito como un piloto, tomando en

cuenta que ya se maneja un concurso nacional de Marketing, llamado “Marketing



Challenge” impartido por Junior Achievement, el mismo que se encuentra dirigido a
jévenes estudiantes de nivel superior y serd base para el desarrollo del programa antes

mencionado.

Se ha llegado a través de este concurso a mas de 3200 estudiantes de nivel superior

representantes de varias instituciones de 11 ciudades del pais:

CUADRO #1

INSTITUCIONES SUPERIORES PARTICIPANTES MARKETING CHALLENGE

INSTITUCIONES SUPERIORES PARTICIPANTES

Escuela Politécnica del Litoral Escuela Politécnica Nacional

Escuela Superior de Chimborazo Escuela superior del Ejercito

Instituto Superior ISMAC Pontificia Universidad Catélica del Ecuador
Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil Universidad de Cuenca

Universidad de Guayaquil Universidad de las Américas
Universidad de los Hemisferios Universidad del Azuay

Universidad Indoamérica Universidad Internacional

Universidad OG Mandino Universidad Particular de Loja
Universidad San Francisco de Quito Universidad San Gregorio de Portoviejo
Universidad SEK Universidad Técnica de Ambato
Universidad Técnica del Norte Universidad Tecnoldgica América
Universidad Tecnoldgica Equinoccial

Fuente: MKT Challenge, Junior Achievement, Archivo Histérico inscripciones 2006 — 2011.
Elaborado por: Roberto Grandes

En las ultimas ediciones los mejores sitiales han sido para la ESPE, PUCE-Q, U.

Guayaquil, U. Cuencay UDLA



En el caso de impartirlo como un programa ya sea on-line o presencial “Mundo
Marketing” requerird del apoyo de voluntarios, este programa sera dirigido inicialmente a
estudiantes de colegios tanto puablicos, como privados de tercero de bachillerato y
posteriormente se lo direccionara a estudiantes de nivel superior de primeros semestres que
sean afines a su carrera.  Ademas, consta de varias sesiones de trabajo donde se

desarrollara varios puntos importantes del Marketing.

El lanzamiento de este nuevo programa educativo empresarial pretende ampliar el alcance
ya obtenido por Junior Achievement a lo largo de estos diez afios y asi lograr un mejor

desarrollo futuro de los estudiantes en su vida profesional.



CAPITULO 1

1. ANALISIS DEL SECTOR EDUCATIVO ECUATORIANO

1.1. LAEDUCACION EN EL ECUADOR

La educacion en el Pais y en la mayor parte de paises de América Latina han
tenido una constante evolucion a partir de los afios 1950 - 1960, con metas claras
como es el caso de la reduccion del analfabetismo adulto, ademés de la
incorporacion creciente de nifios y jovenes al sistema escolar, sobre todo de zonas
rurales, donde la educacién era muy limitada, de la misma manera cada vez
podemos observar una mayor equidad en el acceso y retencion por parte de grupos
tradicionalmente marginados de la educacion tales como las mujeres, los grupos

indigenas y la poblacion con necesidades especiales.

A pesar del constante intento por mejorar la educacion, también se fueron
acumulando problemas cualitativos, principalmente calidad, como cuantitativos

econdémicamente. La dificil situacion econdmica, social y politica que ha



atravesado el pais en los Ultimos afios, ha marcado una brecha educacional con
varios paises, cuyo aporte a la educacion tiene un grado de importancia mayor.
Esto es particularmente grave en un momento en que la informacién y el
conocimiento pasan a ser reconocidos como los puntales de la nueva "sociedad del
aprendizaje”, y la educacion a lo largo de toda la vida se instala como un
paradigma y un principio orientador para replantear los sistemas de

emprendimientos futuros.

Las sucesivas reformas ecuatorianas ya sean administrativas, curriculares o
pedagogicas implementadas desde fines de la década de 1980 y a lo largo de la
década de los 1990 no ha causado mayor impacto en cuanto a resultados esperados
en términos de mejoramiento de la calidad de la educacion, habiendo contribuido
mas bien a reforzar el endeudamiento externo, la fragmentacion de la politica
educativa y la desacreditacion popular del Ministerio de Educacion, con la
instalacion de unidades operadoras externas, a cargo de los llamados "proyectos
internacionales”, en su mayoria financiados con préstamos del Banco Mundial o

del Banco Internacional de Desarrollo.

La ensefianza y el aprendizaje en el sistema educativo, desde el pre-escolar hasta la
universidad, son desde hace tiempo motivo de diagndstico, insatisfaccion y critica

publica, y sujetos a reformas intermitentes y superficiales.



Solo una educacion de calidad puede cambia la situacion del Ecuador en un futuro,
pero para esto se requiere de otra politica y otra economia, aspirando un nuevo
modelo educativo, donde el sistema educativo sea de calidad con enfoque en
emprendimiento futuro, con contenidos relevantes, practicos y métodos pensados
desde el alumno y desde el aprendizaje comprensivo, que recupere el gusto por la
ensefianza y por el aprendizaje, que invierta y confie en la capacidad de ensefiar y

de aprender de quienes ensefian y de quienes aprenden.’

1.1. SITUACION ACTUAL DEL SECTOR EDUCATIVO

La situacion del pais a lo largo de los ultimos afios evidencia un mayor aporte
econdémico en cuanto al apoyo para la educacion, sin embargo en cuanto a calidad
se refiere la educacion estd lejos de ser el complemento necesario para el

desarrollo de futuras generaciones.

El Ministerio de Educacion, a finales del afio 2006, a través de una Consulta
Popular, logré la aprobacion del Plan Decenal de Educacion 2006-2015,
destacando, el mejoramiento de la calidad de la educacion. En este plan se precisa,
el mejoramiento de la calidad y equidad de la educacion e implementacion de un

sistema nacional de evaluacién y rendicién social de cuentas del sector.

! cfr. EDUACCION (Octubre 2002). Otro Ecuador es posible, solo la educacién cambia al Ecuador, N.
129, Periodico mensual del diario EI Comercio.



Por otra parte, los datos estadisticos del 2006 suministrados por el Ministerio de
Economia y Finanzas, indican que solo se han destinado $1.405°008.484 para el
sector de la Educacién de acuerdo al Presupuesto General del Estado de ese afio,
valor que se encuentra muy por debajo del monto establecido en la Constitucién de
la Republica y que no es suficiente como para una reestructuracion profunda de la
calidad de la educacion, puesto que estos fondos deben ser destinados a atender a

maés de 3.2 millones de alumnos en todo el pais.

Por otro lado, las autoridades del sistema educativo continuamente proponen y
formulan ciertos cambios del sector con el fin de promulgar la educacion media de
calidad. Sin embargo, como es sabido por muchos, estos cambios no atacan la raiz
de los problemas, sino que sirven como medidas temporales que tienen como

efecto resultados a corto plazo y en muchos casos los resultados no son evidentes.

El pais ha sufrido varios cambios a nivel educacional se refiere a lo largo de los
Gltimos 10 afios, donde se evidencia un mayor apoyo econémico destinado a
realizar mejoras educacionales, sobretodo el gobierno actual se jacta de ser la
administracion que mayor inversion en educacion ha tenido a lo largo de los
Gltimos afios; si bien es notoria, sobretodo en sectores rurales, el mejoramiento de
las condiciones educacionales como por ejemplo, la implementacion de nuevas
aulas, matriculacion gratuita en ciertos casos, uniformes para estudiantes de ciclo

basico, desayunos escolares, etc.



El enfoque principal que es mejorar la calidad y eliminar un adiestramiento
educacional tradicional no se lo ha implementado aun, y estd muy lejos de ser una
realidad, ya que este proceso no es a corto plazo, mas bien requiere una
planificacion global a largo plazo, procurando cerrar las brechas existentes en
educacion causadas en anteriores y actuales gobiernos, sobretodo tratando de que
la ensefianza puablica sea igual a la privada, y asi puedan tener las mismas
oportunidades laborales futuras, ademas de tener una instruccion estudiantil

competitiva con mercados similares de Latinoamérica.

El alcance de la tecnologia parece estar muy lejos de las posibilidades de la
educacion ecuatoriana, ya que el sistema educacional vigente, no incorpora aun
herramientas basicas como son el internet y paquetes multimedia a nivel global,
que son utilizados en otros paises como complemento a la metodologia impartida
en las aulas y que por el momento resulta una ventaja competitiva por parte de

ellos sobre nuestra educacion.

Una comparacion con otros paises como lo son Estados Unidos, Espafia y en la
misma Latinoamérica el caso de Chile, donde se incorporan programas de
emprendimiento en la educacion media y superior, que ayudan a reforzar no solo
la metodologia basica de una malla curricular tradicional, sino que también
permite desarrollar en los estudiantes habilidades especiales como son el
desarrollo de la creatividad y confianza a nivel personal, capacidad de

desenvolvimiento frente a situaciones bajo presién, inclusion en temas de practica
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profesional, entre otros temas que ya no pueden ser considerados complementarios

sino fundamentales para una sociedad globalizada.

Es evidente que si un pais quiere prosperar, debe tener como prioridad nimero uno
la educacion basica y media de calidad, ya que estos son los pilares de desarrollo,
enfocandose en explotar el potencial de las generaciones futuras que estan a pocos

afios de formar parte de la Poblacion Econémicamente Activa.

La capacitacion a los profesores y asesores es fundamental para adoptar una
metodologia actual y reforzar las falencias actuales, es por esto que dentro de la
sexta politica del Plan Decenal de Educacion estipula que hasta el afio 2015, se
debera mejorar la calidad y equidad de la educacién e implementar un sistema

nacional de evaluacion y rendicion social de cuentas del sistema educativo.

La primera estrategia que utiliza el Ministerio de Educacion es la creacion de
estandares de calidad educativa que ayudardn a orientar, apoyar y monitorear la

accion de los educandos para tener un mejoramiento continuo.

La propuesta del plan decenal se maneja por ciertos estandares?:

2 ESTANDARES DE CALIDAD EDUCATIVA
(http://estandares.educacion.gob.ec/internas/gui/calidadEducativa.php)
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e Aprendizaje - ;Cudles son los conocimientos, habilidades y actitudes que debe

tener un estudiante de cada uno de los niveles correspondientes?-

e Desempefio profesional - ;Cuéles son los conocimientos, habilidades, titulo y
actitudes que deben poseer los profesionales de la educacién para asegurar que

los estudiantes alcancen los aprendizajes deseados?

e Gestion escolar - ¢Cuales son las practicas institucionales que favorecen a que

los estudiantes consigan los aprendizajes deseados a nivel de calidad?

Nuestro realidad nos muestra que a lo largo de la historia no se ha tenido
definiciones claras acerca de qué es una educacién de calidad, es por esto que si
el gobierno incorpora estos estandares existiran las descripciones claras lo que se

desea lograr hasta el 2015 en cuanto a educacién se refiere.

1.2. ESTADISTICAS EDUCATIVAS

Para una poblacion que rebasa los 3,2 millones de educandos de todos los niveles,
a nivel nacional, apenas existen 101.019 aulas distribuidas en 28.583 planteles.
Las provincias con mayor numero de instituciones educativas son: Guayas,

Pichincha y Manabi.



El Sistema Nacional de Estadisticas Educativas del Ecuador — SINEC, para inicios
del afio 2007 registraba 19.202 establecimientos de educacion fiscal estos se

subdividian en 2.942 que cubrian la educacién en pre-primaria, 14.270 en
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primaria y apenas 1.990 en nivel medio.

Estadisticamente el presupuesto destinado por parte del Estado Ecuatoriano al
sector educativo, se observa en los cuadros a continuacién, que la inversion a este
sector se encuentra muy por debajo de lo que se necesita para tener una educacion

de calidad y que representa apenas un pequefio porcentaje del Producto Interno

Bruto del pais.

CUADRO # 2

PRODUCTO INTERNO BRUTO HISTORICO

Afo % Presupuesto

1980
1996
1999
2000
2001
2002
2003
2004
2005

30,00%
16,30%
10,30%
6,90%
7,20%
12,59%
11,70%
12,30%
12,60%

Fuente: Diario El Universo, 20 de Octubre de 2005

Elaborado por: Roberto Grandes

Ao % PIB

1981
1996
1999
2000
2001
2002
2003
2004
2005

5,40%
2,90%
2,00%
1,80%
2,30%
3,00%
2,90%
2,90%
2,90%
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CUADRO #3

PORCENTAJE DE ASISTENCIA EDUCACIONAL

INDICADOR: Tasa Neta De Asistencia Educacién Media Por Sexo Y Area
2006 — 2008

Area Sex0 Promedio | No. Pond. | Promedio | No. Pond. | Promedio | No. Pond.

Hombre | 42,78% 305.834 49,33% 293.337 47,33% 285.328
Urbano | Mujer 47,86% 294.744 55,14% 277.621 56,45% 287.106
Total 45,27% 600.578 52,16% 570.958 51,91% 572.434
Hombre | 22,35% 168.027 22,75% 159.187 29,05% 173.590
Rural | Mujer 24,12% 144.607 27,71% 132.671 33,30% 146.635
Total 23,17% 312.634 25,01% 291.858 31,00% 320.225
Hombre | 35,53% 473.861 39,98% 452.524 40,42% 458.918
Total | Mujer 40,04% 439.351 46,27% 410.292 48,63% 433.741
Total 37,70% 913.212 42,97% 862.816 44,40% 892.659

Fuente: Lista de cuadros y graficos por grupo en situacion de vulnerabilidad, Indicador Educacion,
Universidad Andina Simén Bolivar - Ecuador

Elaborado por: Roberto Grandes

Como podemos observar en el cuadro anterior existe un promedio mayor de
asistencia en zonas Urbanas a que en zonas Rurales, si a esto le aumentamos que,
nueve de cada diez jovenes del sector rural no cursan educacion media por
diferentes factores, uno de cada seis no llega a completar la secundaria y uno de
cada 5 abandona la institucién educativa antes de terminar el afio escolar,

evidenciamos la grave crisis educacional que sufre nuestro pais.

La calidad de la educacion en la poblacion ecuatoriana actualmente se la puede

medir de dos maneras: La eficiencia externa y la eficacia®

% Cfr. SIISE — SISPAE, Los Afroecuatorianos en Cifras, Desigualdad, discriminacion y exclusion segun las
estadisticas sociales del Ecuador. Ecuador; Zenitram. p. 77
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e La eficiencia externa: se refiere al impacto de la educacién en los ingresos
laborales. Por medio de las encuestas de empleo realizadas a finales del afio

2003 se pueden realizar estimaciones de los grupos étnicos.

Para ello, en esta parte de la investigacion, se utilizd los modelos Mincerianos

(Mincer, 1975), de la siguiente estructura:

logy=a+bS+cX+dXz2+e.

En donde Y representa a los ingresos laborales de la persona, S es la escolaridad
que posee y X es viene a ser la experiencia que tiene la persona. EI pardmetro b en

este caso refleja los retornos educativos.

Para lograr medir estos retornos educacionales se aplicé un modelo econométrico
donde se incluyé como variables explicativas, ademas de las sefialadas arriba,
dummies para las distintas razas, ya que es importante conocer el impacto étnico y
geografico de la educacion ecuatoriana, para poder saber donde corregir errores.

Este primer modelo pretende ver si existen diferencias en la interseccion.
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CUADRO #4

MODELO DE RETORNOS EDUCATIVOS

Alodelo de Retornos Educatives (Incluve dummies por etmia)

Source | 33 df M3 Humber of chs =

————————————— et F( l&, 29137) =
Model | 13554.5108 Prob > F =
Residual | 7845.3769 =
_____________ S ————— =
Total | 31385.8877 =

.051755%

—.0005309%2

.0633845

Edad al cuad
Esclolaridad
Muje

Dummy afro
Mmestizo

Fuente: INEC, SIEH 2003. Estimaciones corregidas por heteroscedasticidad
Elaborado por: INEC

En el modelo descrito anteriormente se observa que por cada afio adicional
de escolaridad formal el ingreso laboral se incrementa en alrededor de un
7%. Como se puede evidenciar la relacién que se tiene entre los ingresos y

la edad no viene a ser lineal.

Existe una relacion directa hasta la edad de 51 afios y a partir de eso los
ingresos empiezan a decrecer conforme pasan los afios. Las mujeres, en
promedio ganan un 28% menos que los hombres a nivel nacional, esto
muestra un factor de discriminacion laboral en su contra, a pesar de tener los

mismos niveles de estudios.
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CUADRO #5

MODELO DE RETORNOS EDUCATIVOS 2

Modelo de Retornos Educatives (para todas las etnias v solo para afrodescendientes, por sexo)
Todas las etnias Afrodescendientes

Var dep: In ing laboral Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres
Edad 0.0517191* 0.0563623* 0.0440667* 0.0600794* 0.0697212* 0.0399800"
Edad al cuadrado -0.0005085* -0.0005807* -0.0004145* -0.0005995* -0D.000708* O0.0003186™*
Afios escolaridad 0.0692948* 0.0648159* 0.0761853* 0.0455389*  (0.0296296" 0.0663364
Dummy sexo 1=mujer 40.3260643* -0.3215034*

Dummy area 1=campo 40.1530286* -0.110308* -0.2425572* -0.1593462* -0.0845366 40.3034977*
Dummy cosia 401232911 -0.1083323* -0 1687314* (0.2505300* (03720247 -0.154154
dumimy sierra 0.0191768 0.0070489 0.0418342 -0.0971576 0.38387092* 0.2852116
dummy empleado 0.1146305* 0.3654223* 0.1323085* 0.1925501*= -0.2148579 0.2738089
dumrmy cuenta propia -0.0554612* 02237003 -0.0800372* 0.0665548 -0.3113242 01594742
dummy patrono 02889647 0.5493581* 0.308446* 0.5084381* 0.3108311 02844456
log horas trabajadas 0.4382072* 04047685 0.4579665* 0.4221704* 0450017 0.3961406*
dummy sector modemo 0.4003926* 0.4304828* 0.373855* 0.5070829* 0.5580237* 05253192
dummy sector informal 0.0878472* 01453607 00331255 0.1088882* (.2396925 -0.0575998
constante 0.944753%9* 0.7526069* 0.6600771* 1.000812* 1.258216% 0.8327989
R cuadrado ajustado 0.4307 04626 0.3968 0.3872 0.3283 0465

Fuente: INEC, SIEH 2003. Estimaciones corregidas por heteroscedasticidad
Elaborado por: INEC

En el modelo anterior se muestran diferentes descripciones para grupos
étnicos heterogéneos en el pais. En relacion a los retornos educativos en el
Ecuador, como ya se mencion0 anteriormente, si se tienen un afio adicional
de escolaridad, esto implica que exista un incremento de alrededor del 7%
en los ingresos laborales de las personas. Las mujeres de todas las razas
tienen mayores retorno que los hombres (7.6% en relacion a 6.5%). Sobre
todo este retorno educativo es mayor para las mujeres hasta una escolaridad
media, los hombres reciben un mayor retorno al cursas una educacion

Superior.



17

CUADRO # 6

INGRESOS DEL HOGAR SEGUN SEXO, NIVEL EDUCATIVO Y FASE
ECONOMICA

Ecuador (1998-2003) Ingresos Equivalentes del Hogar scgtin sexo, nivel educativo
del jefe de familia y fase econémica. Modelo lineal generalizado.
(US$ de Enero 2001)

Ingresos equivalentes del hogar (US$ de enero de 2001 por mes)

Varones jefes de familia Mujeres jefas de familia
Nivel Pre-crisis Crisis Recuper. Pre-crisis Crisis Recuper.
Primaria incompleta 101.8 63.0 87.1 92.1 50.6 69.5
Primaria completa 117.8 73.1 97.7 110.3 60.8 80.7
Secundaria completa 171.8 104.6 126.5 169.3 91.5 109.9
Superior—Universidad 324.6 197.4 234.3 259.7 140.2 165.3
Retornos educativos * (%)
Varones jefes de familia Mujeres jefas de familia
Retornos Pre-crisis Crisis Recuper. Pre-crisis Crisis Recuper.
Primaria completa 2.96 3.02 2.33 3.67 3.73 3.03
Secundaria con’lpleta 7.84 7.44 5.29 8.95 8.54 6.37
Superior-Universidad | 13.57 13.54 13.12 8.93 8.90 8.50

Fuente: INEC, 2003, Ingreso equivalentes del Hogar
Elaborado por: INEC

CUADRO #7

PROPORCION DE INGRESOS

Proporcién de ingresos (jefatura femenina/masculina)

Pre-crisis Crisis Recuperacién
Primaria incompleta 0.905 0.803 0.798
Primaria complera 0.937 0.831 0.826
Secundaria completa 0.986 0.875 0.869
Superior Universidad 0.800 0.710 0.706

(*) Incrementos porcentuales esperados en el ingreso equivalente del hogar por un afo
adicional de estudio del jefe o jefa de familia.

Fuente para el andlisis: Banco Central del Ecuador — PUCE. Encuesta de Empleo
Urbano, 1998-2003 (Quito, Guayaquil y Cuenca). Base de datos no publicada.

Notas: El modelo lineal generalizado tiene como variable dependiente el logaritmo
natural del ingreso familiar equivalente en délares constantes, y como variables
independientes el sexo y nivel educativo del jefe o jefa de hogar, la fase del ciclo
econdmico, e interacciones del nivel educativo con fase econdmica y sexo del jefe, y de
fase econdmica con sexo del jefe.

Las fases del ciclo econémico han sido definidas de acuerdo a la evolucién de la pobreza,
y son: pre-crisis, de marzo 1998 a junio 1998, crisis de julio de 1998 a marzo de 2001,
y recuperacién de abril 2001 a enero 2003.

Fuente: INEC, 2003. Proporcién de ingresos de Hogar
Elaborado por: INEC
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Uno de los enfoques que debemaos tener claros es que a pesar de que los salarios
se reducen de manera proporcional al inicio de la crisis, en una segunda
instancia los hogares responden aumentando su tasa de participacion, “ideando”
por asi decirlo actividades en sectores informales para compensar esta crisis. ES
por esta razon que la participacion de las mujeres en el mercado laboral
aumenta conforme los afios, al tiempo que se deteriora la calidad media de los
trabajos femeninos. Si a esto le adicionamos que a las fechas sefialadas existe
una masiva emigracion internacional, a paises como Estados Unidos, Espafia e
Italia, lo cual causa una reduccion de la oferta laboral local, sobre todo esto se
evidencia en los trabajadores de baja y mediana calificacion requerida, lo cual
produce un aumento salarial compensatorio que tiende a nivelar los salarios con

baja y media escolaridad.

o Eficacia: Este punto se refiere a lo que realmente aprenden los estudiantes
en las aulas de clases. Una de las mejores formas actualmente de evaluar

esta eficacia, es a través de las pruebas de medicién de locros académicos *

* CEPLAES (2000), Més alla de los promedios, Ecuador, p.23
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CUADRO #8

PRUEBAS DE MEDICION DE LOGROS

Poblacion Castellano  Mlatematicas
Quichua 6.40 345
Shuar 6.47 193
Afroecuatoriana 5.00 0.00
Mestiza 9.52 8.16
Sexo

Niiios 7.23 445
Nifias 746 509
Area

Urbana 9.35 B.35
Rural 6.53 329
Tipo de escuela

Bilingiie 6.07 281
Hispana 7.78 542
Total 7.34 475
Fuente: CEFLAES 2000.

Fuente: CEEPLAES 2000
Elaborado por: Roberto Grandes

Estos resultados a nivel global son alarmantes ya que reflejan el bajo
desempefio académico que tiene los estudiantes de quinto afio de basica, puesto
que los promedios nacionales se encuentran muy por debajo de otros paises y
evidencia la deficiencia a nivel de calidad por parte de los educadores sobre

todo en zonas rurales y de etnias minoritarias.

Todas estas estadisticas muestran que el Sistema Educativo Ecuatoriano no
atraviesa una buena situacion en la actualidad, a pesar del discurso por parte del
gobierno que dice lo contrario. Estas cifras realmente alarmantes, son las que

por medio de programas educativos de enfoque empresarial y de
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emprendimiento ayudardn a complementar de manera precisa y concreta la
malla curricular de estudios que se mantiene en la actualidad en la educacion

media y superior.

Paralelamente adaptando un modelo similar al acuerdo de Bolonia®, la
educacion superior en el Ecuador, debe actualizarse conforme avanza la
tecnologia, teniendo un mayor impacto sobre todo el internet, ademas de tener
una evaluacion continua y una ensefianza préctica, esto nos permite pensar en
la posibilidad de manejar un programa donde se pueda beneficiar a un mayor

ndmero de estudiantes simultaneamente.

1.3. SOBRE JUNIOR ACHIEVEMENT

Junior Achievement Worldwide es la Organizacion no Gubernamental (ONG) a
nivel educacional mas grande del mundo, beneficiando anualmente a mas de 6
millones de estudiantes en mas de 120 paises en todo el mundo, siendo asi la
empresa con mas sedes en paises y ciudades del mundo, que cualesquier empresa a

nivel global. °

> EZEQUIEL A. PORTA (2009), Tratado de Bolonia, “Convergencia de los sistemas de ensefianza superior
europea”, Universidad Tecnolégica Nacional —Editorial U.T.N., Argentina

® Cfr. JUNIOR ACHIEVEMENT WORLDWIDE, About JA (http://www.ja.org/about/about.shtml)
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Junior Achievement tiene sus inicios en el 1919 y desde entonces su misién es la
educacion empresarial a través de un acercamiento de la empresa privada a las
aulas de clase, mostrando asi diferentes realidades, esta fundacion educativa
internacional tiene como mision generar en los jovenes el espiritu emprendedor

que les permita alcanzar sus metas, en un marco de responsabilidad y libertad.

El método utilizado por esta organizacion ha sido muy exitoso a nivel mundial,
esto se debe a que los programas educativos empresariales inspiran en los
estudiantes un sentimiento pro-empresa, se motiva la seguridad personal y la
confianza en si mismos, se ensefian las recompensas y riesgos de los negocios, la
toma de decisiones y ayudan a promover y fomentar el desarrollo del sector

privado que a la larga es el motor del desarrollo de la economia.

Los programas de Junior Achievement (JA) se han traducido a 34 diferentes
idiomas, para que funcionen estos programas es necesaria la participacion de
ejecutivos de las empresas privadas (voluntarios) que a través de una metodologia
muy participativa y anecdédtica, con la aplicacion de ejemplos vivenciales
representativos de la realidad fomentan en los jovenes estudiantes sus habilidades

para desempefiarse mejor en su futuro profesional.

Los objetivos en cada evento de JA son el desarrollar la creatividad en los

participantes, asumiendo retos, tomando riesgos y saber como solucionarlos,
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fomentando asi un liderazgo propio de cada uno de los estudiantes, que gracias a
las vivencias profesionales compartidas por los voluntarios, refuerzan todo el

sistema, haciendo de estos programas Unicos y de gran impacto.

SOBRE JUNIOR ACHIEVEMENT ECUADOR

Junior Achievement Ecuador es miembro activo de JA Worldwide, se constituyd
como fundacion bajo las leyes del Ecuador en enero de 2001, actualmente ya tiene
10 afios de experiencia en el mercado local, con oficinas en la ciudad de Quito y

soportes en todas las ciudades donde efectlia sus proyectos.

Junior Achievement Ecuador busca formar emprendedores a través de sus
programas educativos empresariales que se dictan de forma complementaria en
escuelas, colegios, universidades y otras instituciones, con el apoyo de

organizaciones locales e internacionales.

Este organismo sin fines de lucro promueve el desarrollo de aptitudes, habilidades
y destrezas en jovenes estudiantes, desde temprana edad, que motiven su capacidad
para emprender, liderar, asumir riesgos, tomar decisiones, trabajar en equipo,
favoreciendo con ello la igualdad de oportunidades y el mejoramiento de su calidad

de vida.
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Todos los programas que maneja Junior Achievement Ecuador han sido probados
por empresas lideres mundiales y se ha realizado las adaptaciones correspondientes

a la cultura local.

GRAFICO #1

FOTOGRAFIA - SIMULACION DE NEGOCIOS

Pt -
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b

Fuente: Simulacién de Negocios, Junior Achievement, Imagenes Archivo
Elaborado por: Departamento de disefio JAE
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GRAFICO #2

FORO DE EMPRENDIMIENTO NACIONAL - JAE

Fuente: FEN, Junior Achievement, Imagenes Archivo
Elaborado por: Departamento de disefio JAE

1.4.1. Fundamentos

Los pilares sobre los cuales se fundamenta la operacién de Junior

Achievement Ecuador (JA Ecuador) son:
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e Las instituciones educativas, que permiten que sus estudiantes se
beneficien con educacién empresarial que complementa su pensum

regular de estudio.

e Los ejecutivos, empresarios y profesores voluntarios, quienes comparten
su tiempo, conocimiento, valores y experiencia con los estudiantes,

quienes imparten los programas educativos empresariales de JA.

e Las empresas Yy organizaciones nacionales e internacionales, que
contribuyen para que la gestion de la Fundacion se amplie, beneficiando

a un niamero de estudiantes cada vez mayor.

1.4.2. Estructura

JA Ecuador busca beneficiar principalmente a los estudiantes de escasos
recursos econdémicos en zonas de dificil acceso, para que con los
conocimientos y experiencias adquiridas en los programas, y en base a su

propio esfuerzo y desarrollo profesional, se puedan forjar un futuro mejor.
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GRAFICO # 3

FOTOGRAFIA - CAPACITACION
|

Fuente: Capacitacion programa educativo, Junior Achievement, Imagenes Archivo
Elaborado por: Departamento de disefio JAE

Es importante sefialar que todos los programas educativos empresariales que
tiene Junior Achievement, han sido debidamente probados y evaluados por
organismos internacionales, y avaluados por la region para la

implementacion de los mismos en el pais.

Los programas de JAE incluyen evaluaciones, en ciertos casos iniciales y
finales, tanto para estudiantes como para los asesores voluntarios, esto nos
permiten medir el impacto causado en los joévenes luego de tener varias

sesiones un programa educativo de emprendimiento.
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Las evaluaciones globales nos demuestran que mientras mas expuesto esté
un estudiante a lo largo de su vida estudiantil a los programas creados por la
fundacion JA, mayor es su entendimiento de los conceptos econémicos, de
emprendimiento y de negocios y mejores sus destrezas para la solucién de

problemas.

Otro dato que reflejan los resultados de las evaluaciones, muestra que el
voluntario, se convierte en un modelo para los estudiantes y permite que los
programas especialmente disefiados para los estudiantes, tengan mucho méas
significado personal y mucha credibilidad e impacto de largo plazo en el

mejoramiento de su calidad profesional futura

GRAFICO #4

FOTOGRAFIA - VOLUNTARIOS EMPRESAS AUSPICIANTES

Fuente: Voluntarios, Junior Achievement, Imagenes Archivo
Elaborado por: Departamento de disefio JAE
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De la misma manera mismo (principalmente con los programas La
Compaiiia y Marketing Challenge), los estudiantes incrementan sus niveles
de creatividad, desenvolvimiento en capacidades como liderazgo, trabajo en
grupo y bajo presion para la toma de decisiones en sus proyectos de
negocio, También desarrollan una mejor actitud hacia el trabajo y el estudio,

y mejor capacidad para desarrollar su confianza personal.

GRAFICO #5

FOTOGRAFIA — ENTREGA DE DIPLOMAS

Fuente: Entrega de diplomas programa educativo, Junior Achievement, Imagenes Archivo
Elaborado por: Departamento de disefio JAE

El financiamiento de Junior Achievement proviene de las empresas privadas
de cada zona geografica del pais, organizaciones no gubernamentales a nivel

nacional e internacional, de la cooperacién técnica de organizaciones
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multilaterales y de la venta de sus programas educativos a las instituciones

educativas privadas.

1.4.3. Resultados obtenidos

A continuacion se expone en un cuadro la evolucion de la gestion de la
Fundacion Junior Achievement, en los Ultimos 5 afios de gestion, asi como
los resultados globales obtenidos a lo largo de estos 10 afios, beneficiando a

mas de 100.000 estudiantes:

CUADRO #9

RESULTADOS GLOBALES - JAE

# estudiantes 11.630 16.286  14.347 11.310 16.536 114.280
beneficiados

# instituciones 136 147 133 162 179 1.303
educativas

# voluntarios 530 782 366 447 638 3.813
# empresas 32 38 58 35 49 402

auspiciantes

Fuente: Informes Finales Junior Achievement, Varios afios, Informacién Institucional 2011
Elaborado por: Roberto Grandes
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Logros obtenidos por la Fundacion Junior Achievement Ecuador a lo largo

de los 10 afios de gestion:’

e Alcance de los programas a 18 provincias: Azuay, Carchi, Cotopaxi,
Chimborazo, El Oro, Esmeraldas, Imbabura, Guayas, Loja, Los Rios,
Manabi, Napo, Orellana, Pichincha, Sucumbios, Tungurahua, Zamora,

Santo Domingo de los Tsachilas.

e Organizacion de 17 concursos nacionales de Simulacion de Negocios, a

través del Internet (www.simulaciondenegocios.com).

e Organizacion de 6 concursos intercolegiales “La Compafia” en la

ciudad de Quito. (www.jae.org.ec/lacompania).

e Organizacion de 11 concursos nacionales de Marketing Challenge

(www.mktchallenge.com).

" JUNIOR ACHIEVEMENT ECUADOR ( 2011), Informacién Institucional Abril 2011, p.4


http://www.simulaciondenegocios.com/
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Organizacion de 4 ediciones del Foro de Emprendimiento Nacional,
FEN, realizados en los afios 2007, 2008, 2009 y 2010 en Yaruqui -

Ecuador.

Organizacion del Primer Congreso de Educacion Emprendedora,

realizado en agosto de 2008 en Yaruqui Ecuador.

Participacion en 11 concursos internacionales de Simulacién de

Negocios a través del Internet.

Se han otorgado mas de 115 becas a estudiantes y profesores para
conferencias, seminarios talleres y concursos organizados por JA en
Argentina, Brasil, Chile, EEUU, Guatemala, Costa Rica, México, Pera y

Panama.

En el Global Leadership Conference — GLC 2006, de San Diego —
Estados Unidos, Ecuador con el Concurso Intercolegial La Compafiia,
fue escogida como una de las mejores practicas a nivel mundial, basadas

en un programa educativo de la Fundacion.
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e Premio a la Innovacion en la Feria del Desarrollo Ecuador 2007,

organizada por el Banco Mundial.

e Tercer lugar y mencién especial Fedex en el Concurso Regional La
Compafiia desarrollado en Buenos Aires — Argentina en diciembre de

2009.

e Primero y segundo lugar, asi como también mencién especial Fedex y
HP en el Concurso Regional La Compafiia desarrollado en Rio de

Janeiro — Brasil en diciembre de 2010.

Las evaluaciones que se realizan posteriormente a los programas de Junior
Achievement demuestran que los programas educativos empresariales de JA
Ecuador causan impacto en los profesores, autoridades, padres de familia y

voluntarios.

Asi mismo, luego de conducir evaluaciones a los ejecutivos y empresarios
que fueron los asesores de los estudiantes mientras conformaban sus

“pequerias empresas”, los resultados fueron impactantes:
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El 100% de los encuestados piensa que los programas de JA estén
formando una nueva fuerza laboral con conocimientos empresariales,

competitiva, emprendedora y comprometida.

El 95,45% cree que el programa les ensefid a los chicos las bases

necesarias para formar su propia empresa.

El 92,31% piensa que el programa es excelente, que ha sido una
experiencia muy gratificante y motivante para ellos, que potencia las
capacidades de los chicos y prepara a los futuros empresarios en la

practica.

El 91,30% piensa que el programa mejor6 en los estudiantes, su
seguridad personal y confianza en si mismos durante los 3 meses de su

duracion.

Al preguntarles por qué razon preferirian a los candidatos con programas
JA, el 83,33% dijeron que los chicos tienen una mejor experiencia
empresarial, han aprendido y se han capacitado en la practica y conocen

como administrar recursos.
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e Al momento de contratar personal, el 82,61% de ellos preferiria
candidatos que hayan participado de los programas de JA. (Esto
demuestra que los programas de JA facilitan la insercion laboral de los

jovenes)

e Mas del 80% piensa que los estudiantes desarrollaron sus habilidades

para tomar decisiones, liderar y trabajar en equipo

Para el segundo trimestre del afio 2009 se realizaron evaluaciones
psicométricas en estudiantes de 16 a 18 afios, que recibieron programas
educativos de la fundacion seis meses atras. Los resultados comparativos
con las evaluaciones realizadas antes de recibir los programas de JA son
realmente halagadores, ya que muestran una evolucion en cuanto a

desempefio se refieren.

Experiencia

Es importante recalcar que Junior Achievement a lo largo de sus diez afos
de funcionamiento en el pais ha contado con el apoyo de méas de 150
empresas a nivel nacional e internacional, para la ejecucion de sus

programas educativos empresariales:



CUADRO #10

AUSPICIANTES HISTORICOS Y ACTUALES

Asociacion de Graduados Incaistas

Academia Cotopaxi

Accessram Adelca

AEC Ecuador AEMA

Aglomerados Cotopaxi American Airlines

ATU Automotores de la Sierra
AURELIAN Banco Bolivariano

Banco del Austro

Banco de Loja

Banco del Pichincha

Banco Interamericano de Desarrollo

Banco de Guayaquil

BAXTER

Bayer

Bolsa de Valores de Quito

Branding Consulting Group

Camara de Comercio de Quito

Camara de Comercio Ecuatoriano Americana — Manta

Camara de Comercio Ecuatoriano Americana — Quito

Capital Management Solutions

CASABACA

Cedal Children Internacional
Citigroup CLARO
Conquito Consorcio del Pichincha

Coop. de Ahorro y Crédito 29 de Octubre

Coop. de Ahorro y Crédito OSCUS

Corporacion Andina de Fomento

Corpo Esmeraldas

Corporacién Maresa

Delta Publicidad

DHL Diario El Hoy

Diario La Hora Diners Club del Ecuador
Ecuador Bottling Company Ecuanet

Empresa Metropolitana - Obras Publicas Energizer

Estacion Web

Fundacién Alternativa

Fundacion Cuesta Holguin

General Motors-Omnibus BB

Grupo Financiero Produbanco

Holcim

Hotel Ajavi — Ibarra

Hotel Dann Carlton --Quito

Hotel Oro Verde — Cuenca

Hotel Oro Verde — Manta

Hotel Radisson — Quito

Hosteria La Ciénega — Latacunga

HP Hilton Colon Quito

Imprenta Mariscal Instituto Tecnoldgico de Monterrey
Joseph Company Kinross — Fruta del Norte
Konica Kraft Foods

Laboratorios Mepha Llbrimundi

Liderazgo Lojagas — Loja

Macosa Marathon Sports

Marketing Consulting Metropolitan Touring
Microsoft Molino Electromoderno — Riobamba
Molinos Poultier — Latacunga Managerzone

Movistar Motorola

Multicom Mundo MAC

Municipio de Quito Nestlé

New Horizons OCP Ecuador S.A.

OVLEX intercambio Cultural OXY

Panamerican Life Paz & Horowitz

Petrobras Pfizer

Pinto Plaza de las Américas

Porta PriceWaterhouseCoopers
Programa del Muchacho Trabajador Pronaca
Qmax del Ecuador Quala SA

RedPartner Refreshments Products S.A.
Repsol YPF Revista Si

Revista Eckos Roche
Salud S.A. Seguros Equinoccial
Sprocket Internacional Stratega
Supermaxi Superintendencia de Compafiias
Tame Tambo Roses

Tecniseguros

TVentas

Unipark Hotel — Guayaquil

Universidad de los Hemisferios

Urbano Express

Visa Banco Pichincha

Wall Street Institute

Yanbal

Fuente: Informes Auspiciantes Junior Achievement, Varios afios, Informacion Institucional 2011

Elaborado por: Roberto Grandes
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Entre muchas otras empresas que han permitido llevar a cabo muchos
proyectos y beneficiar asi a mas de 120.000 estudiantes, que han podido ser
capacitados con los programas y concursos que la Fundacién Junior

Achievement dispone en el pais.

1.5. ANALISIS DE LA FUNDACION JUNIOR ACHIEVEMENT

Se necesita conocer a mayor profundidad la situacién actual de la Fundacion
Junior Achievement. Se realiz6 una entrevista directa al director ejecutivo de la
Fundacion Junior Achievement, Luis Salazar, para pedirle a criterio mayormente
técnico comente la posicion de JAE, donde enfatiz6 que la diferenciacion que tiene
esta organizacion que la diferencia de otras organizaciones es la oferta de
productos que tiene, tnico en el mercado local y probado a nivel internacional, asi
como el servicio que ofrece de soporte y capacitaciones dirigidas a los voluntarios,

marca un pilar fundamental dentro de Junior Achievement.

Al tener ya diez afios en el mercado local y ser la organizacion no gubernamental
con mayor presencia en el mundo, esta empresa sin fines de lucro esta llegando a
su etapa de madurez en el pais, donde ya tiene un Top of Mind, muy bien marcada

en las empresas y de igual manera un Top of Choice con las instituciones con las
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cuales ha trabajado a lo largo de este periodo, ya que en un 68% se renuevan los

contratos con estas empresas.

A continuacion se encuentra una matriz que detalla el nivel de satisfaccion
percibido actual de la fundacion por parte de varias de las empresas colaboradoras,
tomando en cuenta todos los puntos antes mencionados por el Director Ejecutivo
Luis Salazar conjuntamente con los miembros de directorio, y asi determinar el

grado de madurez que tiene esta organizacion.



38

CUADRO #11

MATRIZ DE SATISFACCION GENERAL COMBO

MATRIZ DE SATISFACCION GENERAL COMBO

VARIEDAD
CALIDAD
STOCK
ESPECIALIZADO

SISTEMA DE DISTRIBUCION
&3 "\ CCESIBILIDAD
COBERTURA

POSICIONAMIENTO

WOM
MERCHANDAISING

15%
PERCEPCION DEL PRECIO FRENTE A LA CALIDAD DE PRODUCTO

DIFERENCIACION POR PROGRAMAS 35% 100% 9 8,1
FORMAS DE PAGO 25%

B A SISTENCIA TECNICA 25%
SOPORTE 30% 100% 8 7.3
CAPACITACIONES 45% 7

TOTAL PONDERADO COMBO
100%

Fuente: Sprocket Marketing, 2011
Elaborado por: Roberto Grandes

En base a los resultados obtenidos en la matriz anterior se puede observar que la
percepcion que se tiene actualmente de la Fundacion Junior Achievement y mas
especificamente de sus programas, permite pensar en la implementacion de nuevos
programas educativos y realizar este estudio de factibilidad de implementar el

programa “Mundo Marketing” dentro de la malla curricular de la organizacion.

De la misma manera nos damos cuenta que nuestros puntos mas bajos son el stock,
la accesibilidad y sobretodo el merchandising manejado, estos tres puntos se los ira

desarrollando a mayor amplitud en los siguientes capitulos. Cabe recalcar que las
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tres variables anteriormente descritas no afectan en el proceso de ejecucion de

ninguno de los programas de Junior Achievement Ecuador a nivel nacional

1.6. PROGRAMA EMPRESARIAL "MUNDO MARKETING"

GRAFICO #6

LOGOTIPO MUNDO MARKETING

Fuente: Logotipo del programa educativo “Mundo Marketing”, Junior Achievement Ecuador.
Elaborado por: Departamento de disefio JAE

1.6.1. Descripcion del programa educativo

Mundo Marketing es un programa empresarial donde los estudiantes
aprenden y aplican fundamentos del Marketing y afines. En el transcurso de
las sesiones se iran desarrollando las diferentes etapas necesarias dentro del

marketing, como lo son, la investigacion e mercado, analisis del marketing
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mix, la competencia, el nombre, slogan, logotipo, estrategias de lanzamiento
de un producto y estrategias de marketing tanto BTL como ATL de un

producto y la relacion con carreras afines de marketing.

Los estudiantes utilizan una plataforma web para el envio de decisiones, a
un grupo de evaluadores asignados. Esta pagina web ya se encuentra creada,
la misma que se utiliza actualmente para realizar la Edicion Marketing
Challenge enfocada para estudiantes universitarios, el sitio web es
www.mktchallenge.com. Asi, los participantes ingresan sus decisiones, y
los evaluadores pueden asignar un puntaje a fin de reconocer a los mejores

trabajos en el intervalo entre cada decision.

Cada una de las clases es impartida ya sea por profesores y/o voluntarios,
quienes son capacitadas previamente por el personal de Junior Achievement.
Es importante mencionar que el programa esta disefiado para que cualquier
persona pueda dictarlo, no es indispensable que cuente con experiencia en

docencia para implementarlo.

Una vez que la institucion educativa decide implementar el programa
educativo, Junior Achievement coordina directamente con la misma, para
definir los horarios y cronogramas dentro de los cuales se dictara el

programa a los diferentes alumnos, de preferencia se solicita horarios
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preferenciales que deseen los voluntarios ya que seran ellos los que den su
tiempo libre o de trabajo para que el programa se lleve a cabo. Por politicas
de Junior Achievement las clases deben tener un minimo de 12 estudiantes y
un maximo de 30, este nimero permite que las clases tengan el impacto

deseado.

Este modelo de aprendizaje a especie de e-learning permitird que los
jovenes participantes desarrollen destrezas al mismo tiempo que incorporan

la tecnologia.

Objetivos del Programa Educativo

Mediante actividades practicas y la realizacion de competencias el programa
educativo Mundo Marketing ensefia a los estudiantes los principios del
Marketing y les presenta los desafios de promocionar un producto en una

campana real.

De esta manera los estudiantes tienen un encuentro cercano con el mundo
del Marketing, participando en actividades que resumen los puntos mas
importantes de un andlisis en este contexto. Mundo Marketing se enfoca en

aspectos de marketing importantes como:
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CUADRO # 12

ASPECTOS MARKETING - MUNDO MARKETING

e Fundamentos del Marketing y Administracién, los pilares basicos

e Importancia de la imagen publicitaria para un producto

e Plan de Lanzamiento de marca, como se lo debe implementar

¢ Delineamiento de estrategias de Marketing

e Ejecucidn de estrategias BTL y ATL en un mercado real

e Por medio de la toma de decisiones, los equipos de estudiantes tienen la
oportunidad de convertirse en la empresa que obtuvo mejores resultados

al promocionar un producto.

Fuente: Objetivos Mundo Marketing - Junior Achievement Ecuador
Elaborado por: Roberto Grandes

Es importante destacar, que el programa, no solo se basa en orientar temas
de marketing, sino de carreras afines a la misma, como lo son

Administracion, ventas, disefo, etc.

El desarrollo de estos temas se lo realizard en las diferentes sesiones
impartidas por los voluntarios y con el apoyo del personal de Junior

Achievement guiandose por el manual del programa.



43

CUADRO # 13

OBJETIVOS - MARKETING CHALLENGE

Trabajo en equipo

Liderazgo personal

Desenvolvimiento profesional

Toma de decisiones.

Creatividad aplicada a un entorno préactico y profesional.

Innovacion e investigacion e nuevas tendencias.

Fuente: Objetivos Mundo Marketing - Junior Achievement Ecuador
Elaborado por: Roberto Grandes

1.6.3. Material de Trabajo

1.6.3.1. Guia para voluntarios y profesores

El contenido de esta guia estd disefiado para que el tiempo de
preparacion del asesor sea o més corto posible garantizando siempre
que el aprendizaje para los estudiantes en cada clase sea divertido,
efectivo y de alto impacto, siempre ayudado por experiencias propias

de parte del voluntario.
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Lista de materiales

El programa requiere que los estudiantes algunas veces utilicen
materiales practicos, de modo que necesitardn un poco de tiempo
para verificar y organizar los materiales y la presentacion antes de
cada sesion. Los materiales que se requieren para el programa

educativo Mundo Marketing son los siguientes:

CUADRO #14

MATERIALES - MUNDO MARKETING

Tarjetas de articulos.

Afiche sobre el ciclo del Marketing.

Afiche de juego MKT.

Hojas de trabajo didactico de nombre y slogan.

Hojas de trabajo didactico de logotipo.

Diplomas de participacion.

Marcadores

Fuente: Objetivos Mundo Marketing - Junior Achievement Ecuador
Elaborado por: Roberto Grandes

Los equipos que se requieren en general son:
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CUADRO # 15

EQUIPOS NECESARIOS PARA CAPACITACION - JAE

e Infocus

e Desktop o laptop con software Office de Microsoft®

o Para el proceso de calificaciones de los trabajos por medio de
la plataforma por parte de los voluntarios y/o profesores, se les

otorgara una clave de acceso www.mktchallenge.com

Fuente: Materiales Mundo Marketing - Junior Achievement Ecuador
Elaborado por: Roberto Grandes

El momento de capacitar a un profesor y/o voluntario instructor en el
programa Mundo Marketing, el recibira un kit de trabajo, mismo que
contendré todo el material necesario descrito anteriormente para cada
uno de los estudiantes y para que pueda llevar a cabo el proyecto con

todo éxito.

1.6.4. Manual para Instructores y Profesores

Cada maleta kit JA contiene dos manuales, uno para el profesor y el otro
para el instructor voluntario. EI manual se encontrara disefiado para la
correcta preparacién del programa. Donde se detallara paso a paso cada una
de la sesiones de trabajo y contiene las instrucciones respectivas para
realizar las actividades, al igual que consejos Utiles de como manejar la

clase. A lo largo del programa siempre se pedira al profesor y/o voluntario
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instructor que complemente las actividades contando sus experiencias
personales, puesto que esta interaccion es la que ayuda a que el programa se
diferencie de un programa rutinario y comun de aprendizaje. Es necesario
que tanto el Instructor como el Profesor tengan un manual cada uno, en caso

que ambos impartieran el programa.

Cada sesion de trabajo debera estar organizada de la siguiente manera, para

que el voluntario tenga facilidad de ensefianza:

e Panorama General: Provee la visién global de la o las actividades a

realizarse para instructores y profesores en cada sesion.

e Objetivos: Identifica el conocimiento que los estudiantes obtendran de

cada sesion.

e Conceptos y Destrezas: Enlistan los conceptos y destrezas para cada
actividad, esto es fundamental, ya que al utilizar terminologia
profesional de marketing, en muchos de los casos los estudiantes no

tendrén un previo conocimiento de ellos.
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Preparacion: Provee consejos Utiles para preparar cada sesion y TIPS

de que puntos abordar en la clase.

Duracion: el tiempo promedio de duracion de cada actividad es de 45
minutos, sin embargo se procurarad que la institucion educativa destine 2

horas clase (generalmente de 45 minutos) para cada sesion.

Materiales: Establece los materiales proporcionados y cuales seran los

adicionales que serdn necesarios para cada sesion.

Presentacion: Este guidn detallado de la sesién, conducira al instructor
durante toda la actividad y las interacciones que debera realizar.
Normalmente dentro de los programas se coloca notas al margen donde

sugieren estrategias alternativas y dan recomendaciones.

Resumen y Revisién: Los instructores animan al grupo a recordar los
aspectos mas relevantes de la sesion antes de concluirla, en general se
realiza un foro para saber si los conocimientos impartidos en esa clase

fueron captados.
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e Aplicando destrezas: Motiva a los alumnos a relacionar las actividades
desarrolladas con los objetivos de la educacion y oportunidades de

carrera.

Todos los programas de Junior Achievement Ecuador se basan en el mismo
sistema de organizacion para impartir los programas en cada una de las

sesiones.

Manual para el alumno

Cada kit incluye el numero necesario de libros de trabajo para los
estudiantes de cada clase, dependiendo de las lista de alumnos que nos

provea la institucion educativa.

Este Manual contiene actividades complementarias para cada sesion de
trabajo, las mismas que van a la par de las explicaciones del Manual de

Instructores y Profesores.
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Paralelamente el estudiante tendrd un glosario con la terminologia de
marketing clave, los conceptos mas importantes del programa y preguntas y

casos que debera resolver. Y asi refuerce sus conocimientos en el tema.

Al final de cada sesion los estudiantes deberan devolver el material al
voluntario designado, quien sera el encargado de llevarse todo el material
hasta la Gltima sesion donde se les entrega ahi si todo el material para los

alumnos.

Evaluacion del Programa

La forma de medir la eficacia de los programas de Junior Achievement y en
este caso del programa educativo Mundo Marketing, se lo debera realizar
por medio de Test de evaluaciones iniciales y finales del programa, y

observar el grado evolutivo que se ha tenido por parte de los estudiantes.

Esta evaluacion permitira determinar el nivel de comprension y aprendizaje
de los estudiantes, mediante preguntas puntuales de temas tratados en el
programa. La evaluacion inicial y final contendra preguntas de opcion
multiple, relacion de conceptos, descripciones y analisis de casos puntuales,

en ambos casos sera el mismo Test.



50

1.6.7. Diplomas de reconocimiento

Dentro de la maleta con el kit de trabajo se incluyen Diplomas para los
estudiantes, para reconocer su participacion en el programa. La persona
encargada de la entrega de los diplomas sera el profesor y/o instructor
voluntario, los diplomas contienen el logotipo de Junior Achievement y la
firma del Director Ejecutivo, en el caso de que la empresa Auspiciante desee
incorporar su logotipo de empresa, se deberan crear los artes e incorporarles

en todos los materiales solicitados por parte de ellos.

Los diplomas son entregados al finalizar el programa en un evento de
clausura organizado por la fundacion JA en las instalaciones de la

institucion educativa.

1.7. RESUMEN DEL CAPITULO

Junior Achievement Ecuador es una organizacion dedicada a la educacion con
enfoque empresarial, fomentando asi en las empresas el voluntariado de parte de
sus trabajadores, asi como creando una cultura de responsabilidad Social

Empresarial.
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Al beneficiar a mas de 100.000 estudiantes a lo largo de sus 10 afios de
constitucion, la organizacion desea implementar un nuevo programa educativo que
se centre en las areas de Marketing y carreras afines, con el fin de permitir a los
estudiantes poner en préactica por medio de casos, juegos y actividades, la realidad
de estas profesiones en la vida cotidiana, debidamente asesorados por los

voluntarios que impartiran los cursos.

Mundo Marketing por medio de su metodologia aprender haciendo, aprender
jugando, puede convertirse en una herramienta que permita aclarar dudas sobre
esta carrera y asi pueda contribuir en la futura toma de decisiones de carreras
universitarias, ya que se encuentra destinado inicialmente en el plan piloto a

estudiantes de terceros de bachillerato.
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CAPITULO 2

2. INVESTIGACION DE MERCADO

Para realizar el estudio de mercado nos guiaremos en las pautas fundamentales del
marketing para tener una mayor efectividad al momento de procesar la informacion
dirigiéndola a la realidad de nuestra empresa. En la actualidad la empresa que amplia la
percepcion de las necesidades, opiniones, preferencias y comportamiento de los
clientes ganara ventaja competitiva, para esto es fundamental utilizar métodos formales

de analisis®

La American Marketing Association (AMA) define a la investigacion de mercado
como: “la recopilacion sistematica, el registro y el analisis de los datos acerca de los

problemas relacionados con el mercado de bienes y servicios”.

Nuestro estudio base, para el plan piloto del programa educativo Mundo Marketing, se

lo realizara en la ciudad de Quito, debido a la facilidad de poder contar con personal de

® ., KOTLER. (2004). Los diez pecados capitales del marketing. Barcelona: Deusto. p. 37- 51
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la Fundacion que puedan monitorear todo el proceso del programa en una etapa.

Para esta etapa introductoria del programa nos enfocaremos en los estudiantes de
tercero de bachillerato de la ciudad de Quito; Segun datos otorgados por el ministerio
de Educacién las instituciones coordinadas por la Direccion Provincial de Educacion
de Pichincha, sobrepasan las 500 instituciones educativas en la provincia, entre
colegios fiscales urbanos sierra, colegios municipales, colegios fiscales urbanos costa,

colegios particulares sierra, colegios particulares costa. °

Estos datos seran la base previa a una segmentacion para identificar nuestra muestra,
con el objetivo de hallar el grado de aceptacién del nuevo programa educativo en el

mercado.

Esta base de colegios, que comprenden la primera fase del proyecto, nos permitira
dirigir nuestro estudio de mercado de una manera segmentada y sobretodo dirigida a
cubrir las especificidades que se puedan hallar con el mismo, a través de encuestas y

entrevistas direccionadas.

Cuando se incorpora un nuevo producto al mercado, es fundamental evaluar las

tendencias, preferencias y habitos de consumo que tienen los potenciales clientes,

°® MINISTERIO DE EDUCACION (2011), Estadisticas AMIE 2010 / Pichincha Toma final 2010
(http://lwww.educacion.gov.ec/index.php/investigacion-educativa/estadistica-amie)
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relacionados al producto en cuestion, ya que asi podremos ofrecer un producto de

calidad acorde a sus necesidades.

Al realizar un estudio de mercado base, nos permite de una manera real, tomar datos
tanto cuantitativos como cualitativos para llegar a obtener un criterio mas amplio de
decisién, en cuanto a la implementacion inmediata del programa educativo en el

mercado.

Para el lanzamiento del programa “Mundo Marketing” aplicaremos encuestas a
estudiantes de colegios de instituciones educativas publicas, municipales y privadas,
adicionalmente se realizard encuestas a estudiantes universitarios que hayan
participado en el programa Marketing Challenge, ya que estos tienen un criterio mas

claro de que necesitaria contener este programa educativo.

Al ser Junior Achievement una organizacion sin fines de lucro, es importante recordar
que el objetivo no es econdmico, sino de aprendizaje, es por esto que la aceptacién de
los temas a impartir es fundamental, ya que nos permite extender nuestra gama de

productos y manejando nuestro esquema de Gestion como ONG.
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GRAFICO #7

RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

RESPONSABILIDAD 5OCIAL EMPRESARIAL

/ FUTURAS GENERACIONES

\ INTERESES - STAKEHOLDERS /

Fuente: Red Forum Empresa 10
Elaborado por: Red Forum Empresa

2.1. SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercado, segun Stanton, es un proceso que consiste en dividir
el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e
internamente homogeneos. La esencia de la segmentacion es conocer realmente a
los consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito de una empresa es su

capacidad de segmentar adecuadamente su mercado.™

10 RED FORUM EMPRESA, Qué es la RSE?, http://www.empresa.org/

1 Cfr., STANTON, ET AL (1999). "'"Fundamentos de Marketing" Ed. McGraw-Hill, México, 112 ed., 170-

244pp.
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Cuando se incorpora un nuevo producto al mercado, es fundamental evaluar las
tendencias, preferencias y habitos de consumo que tienen los potenciales clientes,

ya que asi podremos ofrecer un producto de calidad acorde a sus necesidades.

El andlisis situacional del mercado nos permite de una manera real, tomar datos
tanto cuantitativos como cualitativos para llegar a obtener las necesidades acordes

al programa educativo.

Para el lanzamiento de “Mundo Marketing” aplicaremos encuestas y entrevistas a
diferentes actores que participan en términos globales en la elaboracion del

programa.

La segmentacion es fundamental para definir especificamente a quién realizaremos
nuestro estudio, para esto debemos aclarar el DCUI, con el cual se maneja la

Fundacién Junior Achievement en sus programas.
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CUADRO # 16

DCUI - PROGRAMAS EDUCATIVOS JAE

UTILIZA

« Estudiantes de Colegio
» Estudiantes Universitarios

Fuente: Informacién Interna JAE
Elaborado por: Roberto Grandes
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2.1.1. Factores para una Segmentacion eficaz

Segun Kotler y Armstrong, para que los segmentos de mercado sean Utiles a
los propositos de una empresa, deben cumplir las siguientes

especificaciones:

e Ser accesibles: Se debe poder llegar a ellos de forma eficaz con toda la
mezcla de mercadotecnia, ademas debe ser facil para ambas partes el

poder obtener informacion util para el estudio.

e Ser medibles: Se debe determinar (de una forma precisa o0 aproximada)
aspectos como tamario, poder de compra y perfiles de los componentes

de cada segmento.

e Ser sustanciales: Que sean los suficientemente rentables como para
implementarlos. Un segmento debe ser el grupo homogéneo més grande
posible al que vale la pena dirigirse con un programa de marketing a la

medida.
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e Ser diferenciales: Un segmento debe ser claramente distinto de otro, de
tal manera que responda de una forma particular a las diferentes
actividades de marketing, es por esto que se encuestaran a estudiantes de

diferentes realidades sociales y econémicas.

2.2. SEGMENTACION DEL PROGRAMA EDUCATIVO MUNDO MARKETING

2.2.1. Segmentacion Geogréfica

“La segmentacion geografica es la subdivision de mercados con base en su
ubicacion. Posee caracteristicas mensurables y accesibles”. (STANTON,

1999: 176).

Una de las caracteristicas fundamentales de los programas bajo el paraguas
Junior Achievement es el monitoreo constante que se da a cada uno de los
mismos, es por esto que se seleccién a la ciudad de Quito, como inicio del
plan piloto, ya que las oficinas de la Fundacion se encuentran en la misma
ciudad y esto permite tener un mayor control a nivel logistico y asistencia de
parte del personal para la ejecucion del nuevo programa en las diferentes

instituciones educativas.
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Al considerarse Tomando en cuenta que €S un programa nuevo en el
mercado es primordial que Junior Achievement brinde todo el soporte y
capacitacion necesaria a las personas que dicten el programa en los colegios,
mediante un servicio personalizado e intensivo. Paralelamente, podremos
identificar las posibles necesidades futuras del mercado y estructurar bases

solidas para el desarrollo de la venta del programa a nivel nacional.

CUADRO # 17

SEGMENTACION GEOGRAFICA

Segmentacion Geogréfica: *?

Pais: Ecuador 14°483,500 personas
Provincia: Pichincha 2’576,280  personas
Ciudad: Quito 2°239,190 personas

Fuente: INEC, 2011
Elaborado por: Roberto Grandes

2.2.2. Segmentacion Demografica

La segmentacion demogréfica segun Phillip Kotler, “consiste en dividir el
mercado en distintos grupos segun variables” como la edad, el tamafio del

nacleo familiar, el ciclo de vida familiar, el sexo, los ingresos, la ocupacion,

2 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, INEC (2011), Censo de Poblacién y
Vivienda 2010, INEC (http://www.inec.gob.ec/cpv/)
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el nivel educativo, la religion, la raza, la generacion, la nacionalidad y la

clase social.

El programa piloto, se lo desea realizar en un segmento de jovenes
estudiantes de tercero de bachillerato de la ciudad de Quito, tanto de
colegios publicos, como privados. En etapas futuros el proyecto esta
dirigido a abarcar segmentos demogréaficos superiores, como son estudiantes
universitarios de primeros semestres y por Ultimo expandirse a nivel

geografico por ciudades.

Para realizar esta segmentacion inicial, nos hemos basado, en las
recomendaciones de asesores y profesores de varias instituciones que nos
encaminan a impartir estos conocimientos en etapas de bachillerato, donde
permitiran aclarar a los estudiantes en la posibilidad de escogitamiento de

carreras universitarias.
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CUADRO # 18

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Segmentacién Demogréfica:

Geénero: Masculino y Femenino 2°239,190 personas
Nivel de estudios: Secundario (en curso) 537,549 personas
Edad: 13 - 18 afios 139,925 personas
Escolaridad: Tercero de bachillerato 25,874 personas

Fuente: INEC, 2011
Elaborado por: Roberto Grandes

2.2.3. Segmentacion Psicografica

El perfil psicografico describe las caracteristicas y las respuestas de un
individuo ante su medio ambiente (agresividad o pasividad, resistencia o

apertura al cambio, necesidad de logro, etcétera.)

Los distintos estilos de vida marcan actitudes diferentes ante los estimulos
cotidianos como el consumo o la apariencia fisica lo cual nos permite
identificar caracteristicas comunes. Es por eso que se han identificado los

siguientes pasos para describir perfiles psicograficos:

3 MINISTERIO DE EDUCACION (2011), Estadisticas AMIE 2010 / Pichincha Toma final 2010
(http://www.educacion.gov.ec/index.php/investigacion-educativa/estadistica-amie)
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GRAFICO #8

PERFILES PSICOGRAFICOS

Identificar claramente las
decisiones que pueden verse
afectadas o modificadas al
segmentar (campafias
publicitarias, empaques,
conceptos, etc.)

Establecer el tipo de preguntas a
realizar a log entrevistados para
revelar su perfil psicogrifico, hibitos
‘ de uso, lealtad, imagen, actitudes,
beneficios buscados, estilos de vida,
reacciones hacia la publicidad, etc.

Analizar los resultados e
identificar preguntas clave que
puedan delinear a los diferentes
segmentos.

! ]

Con bage en la informacién obtenida, se Se evalla cudles
crea, adapta o modifica un plan de segmentos resultan
mercadotecnia (ya sea en su totalidad o interesantes y
parcialmente) dirigido a uno o mas accesibles.
segmentos especificos.

Fuente: PERFILES PSICOGRAFICOS™
Elaborado por: Perfiles Psicograficos

Podemos darnos cuenta que al tratar de conocer mas a fondo al consumidor,
de entender como piensa, cuéles son sus motivaciones en la eleccion de
compra, asi como lo que espera de nuestro producto o servicio, tanto
emocional como mentalmente, podemos construir un plan de mercadotecnia
méas especifico y enriquecido. Reducimos (aunque no eliminamos) la

posibilidad de dirigir esfuerzos mal enfocados y desperdiciamos menos

recursos.

4 PERFILES PSICOGRAFICOS, http://tapiageo.blogspot.com/

Se describen log segmentos
encontrados a profundidad, 1o mas
claro y ampliamente posible dando

directrices para la elaboracion de
distintos planes de mercadotecnia.
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2.2.4. Segmentacion por Canales

La metodologia que tiene la Fundacién Junior Achievement en la
promocion y venta de programas educativos empresariales enfocados sobre
todo a jovenes; por su permanencia en un periodo de 10 afios de gestion,
Junior Achievement ha permitido determinar con efectividad que la
investigacion de mercado que se debe aplicar se enfoque en dos puntos
primordiales, las instituciones educativas tanto privadas como publicas,

pues son ellas quienes deciden si se adquiere el nuevo programa educativo.

De la misma manera si no son las Instituciones educativas las que adquieren
los programas, muchas veces son Empresas que quieren invertir sus recursos
en programas de responsabilidad social empresarial (RSE) enfocada en la
educacion. Es asi, que la investigacion de mercados se fundamenta en la

segmentacion por canales.

Dentro de todo el proceso de venta de los productos ofertados por la
Fundacion, los rectores y docentes de las instituciones representan un papel
fundamental en todo el proceso, ya que son ellos los que deciden la
implementacion del programa educativo, a pesar de que en la mayor parte
de los casos sea financiado por empresas externas a las instituciones

educativas.
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Una vez que se ofrece el producto al rector o docente asignado de la
institucién educativa, es esta la persona que pone a consideracion de
profesores y padres de familia la implementacién del programa educativo.
Esto lo hace en base a su percepcién personal y al analisis de factibilidad de
desarrollo del mismo, considerando los beneficios que pueda aportar a la

educacion de los estudiantes.

Es por esto que se va a segmentar por Instituciones educativas para poder

realizar la muestra.

CUADRO #19

SEGMENTACION POR CANAL

Segmentacién por canal: *°

Instituciones Educativas: Pichincha 2953
Colegios bachillerato: Pichincha 652
Ciudad: Quito 570
Sector: Urbanos 380
Sostenimiento: Publicos y particulares 340

Fuente: INEC, 2011
Elaborado por: Roberto Grandes

> ESTADISTICAS AMIE (2010) Op. Cit..
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2.3. DETERMINACION DE LA MUESTRA DE INVESTIGACION

En base a la segmentacion inicial con informacién adoptada por el ministerio de
educacion, INEC y Direccion Provincial de Pichincha podemos definir el
segmento global de 25874 estudiantes de la ciudad de Quito, pertenecientes a la
zona Urbana, ya sean hombres y mujeres en las edades comprendidas entre 16 y 19
afios, que se encuentren cursando el tercero de bachillerato en colegios publicos y

privados.

Para la implementacion de la muestra se tomara el modelo de calculo en base a una

Poblacion menor a las 100.000 personas, cuya férmula es la siguiente:

GRAFICO #9

MUESTRA DEL ESTUDIO DE MERCADO

N * 52 * 22
137.0
[ (N-1) *e?] + (8% *2z?)
tamafo de la muestra
N= poblacion target 15,014
o= deswviacion estandar 0.09
= P*q

p = probabilidad de éxito = 0.9

q = probabilidad de fracaso = 0.1

z= nivel de confiabilidad 95 % 1.96

e= Limite de aceptacion error muestral 5%

Fuente: Estudio Interno
Elaborado por: Roberto Grandes
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CUADRO # 20

PERFIL DEL SEGMENTO

Perfil del Segmento

Encuesta 1
Edad: 18 — 35 afios
Geografia: A nivel Nacional
Profesion: Estudiantes Universitarios o Profesores Universitarios
Requisito: Haber participado en algin programa de Junior Achievement, de
preferencia, Marketing Challenge

Encuesta 2
Edad: 16 — 18 afios
Ciudad: Quito
Profesion: Estudiantes Tercero de Bachillerato
Requisito: Conocer sobre los programas de Junior Achievement (No
obligatorio)

Fuente: Encuestas realizada
Elaborado por: Roberto Grandes

Dentro de esta segmentacion, se debe aclarar dos aspectos muy importantes, el
primero es el hecho de utilizar una probabilidad de éxito de 90%, frente a una
probabilidad de fracaso 10%, esto se debe fundamentalmente al modelo de
implementacion de programas educativos que tiene Junior Achievement, dentro
del cual, no se incurren en costos de promocion, ni elaboracion de kits, a menos
que la organizacion o institucion educativa adquiera el producto, dandole los

plazos necesarios para poder aplicarla y disponer del material didactico.

Esta razon hace que el proyecto caiga en un riesgo menor de ejecucion, ya que
solo se debera disefiar en version digital tolo el kit del programa y promocionarlo

dentro de toda la malla de productos a ofrecer de parte de la Fundacion.



68

El segundo aspecto importante a valorar es el hecho de utilizar un nivel de
confiabilidad del 95%, esto se debe fundamentalmente a que se llevaran a cabo dos
tipos de encuestas, la primera, de caracter informativo, sin tanto analisis, mas bien
para ver aceptacion y criterios de tematicas dentro del programa educativo, esta se
le llevard a cabo a personas de nuestro DCUI, que Decidan y/o Influyan en el
proceso Yy la segunda encuesta, de analisis sera enfocada en las personas de nuestro
DCUI, que Utilicen el programa, pues es importante saber el direccionamiento que
se lo debe dar, para este piloto lo realizaremos con estudiantes de colegios de la

ciudad de Quito.

2.4. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

“La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, analisis y difusion
de la informacion de manera sistematica y objetiva, con el propdsito de mejorar la
toma de decisiones relacionadas con la identificacién, solucion de problemas y

oportunidades de mercadotecnia.”*®

A través del presente estudio de mercado se busca determinar el contenido, los
medios y las estrategias de marketing adecuadas para posicionar la marca Mundo
Marketing como un programa educativo, en la mente de los consumidores

potenciales. Se espera que luego de la finalizacién de la investigacion, los

1 MALHOTRA N. (2001), Investigacién de Mercados, Segunda Edicién, México, Pearson Educacion, p. 8
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resultados se concreten en el desarrollo efectivo acorde con las necesidades tanto

econémicas como estratégicas de la empresa.

2.4.1. Obijetivo de la Investigacion Descriptiva (Encuesta)

Utilizar los pardmetros y cuantificacion utilizados en el estudio de
factibilidad del proyecto para usarlos como base para la realizacion de la
encuesta de la presente investigacién, cuyo fin serd de generan un mayor

impacto en los potenciales clientes.

2.5. PROCEDIMIENTO DE ENCUESTAS

La investigacion se basa en un muestreo probabilistico del tipo semi-aleatorio,
donde cada elemento de la poblacién tiene una oportunidad igual de ser
seleccionado, primero enfocandonos en las instituciones que han tenido una

relacién con Junior Achievement a través de otros programas.

También, se precis6 una muestra de 137 personas. Esta muestra esta sujeta a un
error de muestreo de +/- 5% con un 95% de confiabilidad, y un 90% de

probabilidad de éxito.
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La probabilidad del 90% de éxito tomada para la muestra, se debe al tipo de
sistema de implementacion que Junior Achievement tiene en sus programas, el
cual consiste en no incurrir en ningln costo de imprenta, disefio de artes, bodegaje,

etc.

Mientras el programa educativo no sea adquirido por una empresa o institucion
educacional, no existe ningln proceso administrativo que se pueda valorar, dentro
de la investigacion, las encuestas se encuentran enfocadas a los agentes DCUI y
nos sirven como pautas, sin embargo no son ellos los agentes que intervienen en el
proceso de compra, en este caso a estos agentes se procedié a realizarles

entrevistas directas.

Se la realiz6 a una poblacién bastante homogénea y representativa del mercado en
referencia. Los cuestionarios fueron aplicados a través de encuestas directas, por

correo electrénico y via web.

El promedio de demora de contestacion de las encuestas fue de 4 minutos 30

segundos en el caso de las directas.



71

Los cuestionarios fueron elaborados por los autores de la investigacion, con el
debido respaldo de profesionales relacionados al &rea de marketing y que conocen

el concurso Marketing Challenge, que es la base del programa educativo.

Las encuestas tuvieron un caracter semi-cerrado con preguntas monosilabas que
especifiquen las posibles respuestas y preguntas en las que se las categorizd, en
orden de importancia, las opciones en orden de importancia, de acuerdo a ciertos

parametros.

“Un cuestionario, es una técnica estructurada para recopilar datos, que consiste en

una serie de preguntas, escritas u orales, que debe responder un entrevistado.” *’

El desarrollo de los resultados esta basado en la elaboracién de cuadros y graficos
con explicaciones individuales, que sirvieron de guia para analizar y evaluar la

informacion de los datos recolectados a través del proceso investigativo.

Para la tabulacion e interpretacion de encuestas, se utilizaron herramientas y
andlisis estadisticos que facilitaron la obtencion de estos indicadores. Se procedid

a realizar dos encuestas diferentes:

' MALHOTRA, Naresh (2001), Investigacién de Mercados, Segunda Edicién, Pearson Educacion,
Meéxico, pag. 318
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1. Encuesta Marketing Challenge: Encuesta enfocada en los agentes Decide e
Influye, para lo cual se quiso incluir dentro de la encuesta de satisfaccion
anual del concurso Marketing Challenge, la misma que se la realizé via
Web, enviandosela a todos los participantes y asesores de las dos ultimas

ediciones, con una aceptacion de respuesta total de 185 encuestas resueltas.

La mitad de la encuesta fue enfocada en conocer la opinion, sobre la
implementacion de este programa educativo, por lo cual solo sefialaremos
esas preguntas de interés, omitiendo las preguntas relacionadas a

Marketing Challenge.

2. Encuesta Estudiantes de Bachillerato: Encuesta enfocada en los agentes
Utiliza, para lo cual, la encuesta fue correctamente direccionada, para saber
contenidos y aceptacion del programa, se la realiz6 a 150 estudiantes de
varias instituciones de la ciudad de Quito, via Web y directa, hasta

completar el nimero de muestra establecido.
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GRAFICO # 10

FORMATO ENCUESTAS MARKETING CHALLENGE

1.

. Muy Bueno
* Bueno

i Regular

L Malo

o Pésimo
Por qué?

FORMATO ENCUESTAS MARKETING CHALLENGE:

VALORACION

Que opina acerca del concurso MKT Challenge organizado por Junior Achievement?

< |

i Pagina Web

Internet
Flyers

Afiches

Otros (especifique)

2. Por qué medios se entero de los programas de Junior Achievement?

Medios de Prensa
Medios Radiales
Redes Sociales

Asesores

L]

|

Si

No

educativo? (Grados de importancia)

=
=

I

8. Cree usted qué es importante tener un programa educativo de Marketing a nivel de primeros semestres de
universidad y/o 3ro de bachillerato, con el fin de que aprendan los principios basicos de Marketing?

9. Qué temas relacionados al marketing cree convenientes implementarlos dentro del programa

Innecesario Poco . Indiferente Necesario Muy .
Necesario Necesario

Ciclo de Vida de un producto & & & B &
Estadistica aplicada al Marketing $ & Y & &
Estrategias ATLy BTL & & & @ &
Estudios de Mercado base & & & & &
Marketing y Servicio & & & & &
Marketing Mix & & & & &
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Nombre, slogan, logotipo (Imagen & & & & &
publicitaria)
Plan de medios ) ) ) ) )
Sistemas de Investigacion de Mercado & & & & &
Ventas . . . . .
Otros (especifique)
=
=1

Ki i

10. Que otras materias relacionadas al Marketing considera que se deba tratar en el programa educativo?

* Solo Marketing * Publicidad
b Ventas * Disefio

b Finanzas b Produccién
b Administracién

@

Otros (especifique)

|

=]
| i

11. Qué personas consideraria apropiadas que deben impartir este programa educativo de marketing?

Profesores (Misma institucién)

Asesores especializados en el programa
Profesionales de Marketing

Voluntarios de empresas, de areas afines al tema
Personal de Junior Achievement (E-learning)

Otros (especifique)

| J:‘

12. Si hubiese existido un programa educativo (tedrico-practico) en tu colegio, que te ayude a identificar tu
carrera, hubiese afectado de alguna manera en tu vida actual?

b Nada

Muy Poco
Poco

Mucho

Todo

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes



75

GRAFICO # 11

FORMATO ENCUESTAS ESTUDIANTES DE BACHILLERATO

FORMATO ENCUESTAS ESTUDIANTES DE BACHILLERATO:
VALORACION

1. Sabes qué carrera seguir en la Universidad, luego de terminar el colegio

I.Si I.INo

Presidn de familiares

Campo Laboral futuro

Carreras que se encuentran en auge o a la "moda"
Practicas pre-profesionales

Conocimientos base de la carrera

No interviene ningun factor, la decision es solo mia

3. Qué personas influencian en ti al momento de tomar una decision referente a tu Educacion?
Familiares

Amigos

Profesores

Autoridades de la Institucion

Medios de comunicacién

No interviene ninguna persona, la decisién es solo mia

Ventas?

Si me gustaria * No me gustaria

Por qué?

5. Qué personas considera son las mds apropiadas para impartir este tipo de cursos tedrico - practicos?

Profesores de 3ro. De Bachillerato
Profesores universitarios

Profesionales del drea

Voluntarios de empresas lideres del mercado

E-learning (Videoconferencias)

Estudiantes Universitarios que sigan esa carrera

2. Qué factores consideras intervienen al momento de tomar la decision de escoger una carrera Universitaria?

4. Le gustaria recibir un programa educativo practico con temas relacionados a la Administracién, Marketing y
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6. Cuanto tiempo considera que deberian durar este tipo de programas educativos?
15 horas clase, 3 horas por semana

12 horas clase, 3 horas por semana

8 horas clase, 2 horas por semana

6 horas clase, 2 horas por semana

4 horas clase, 1 hora por semana

5 horas clase por 1 semana

Otros (especifique)

[« | i

7. Qué tipo de actividades le gustaria que incluya este programa?

Juegos didacticos o Lecturas y trabajos en grupo
® ) - . ® ) L

Casos ecuatorianos practicos y elementos visuales Ferias de Exposicion y ventas
L L

Software Todas las anteriores

8. En orden de importancia, enumere los factores que considera debe tener el programa educativo: (4 max-1
min)

Metodologia aprender haciendo, aprender jugando

Monitoreo y seguimiento del programa

Conocimiento de parte de los capacitadores

Medicién de resultados y feedback a estudiantes

9. Qué otro tipo de carreras se deberia tratar en programas educativos similares?

Areas técnicas Areas empresariales
Ingenierias Campo Social/ Artes

Areas Industriales

Otros (especifique)

=

| 2

11. Conoce usted acerca de los programas educativos que ofrece la Fundacion Junior Achievement?

b Si
b No
Cuales?

] i

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes



77

2.7. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CUADRO # 21

ENCUESTA MARKETING CHALLENGE

Encuesta: On-line

Muestra: 185 encuestados (estudiantes, asesores y decanos de universidades)
Preguntas: Solo se mencionaran aquellas, cuya relacién sea parcialmente o

totalmente directas con el programa educativo de Marketing.

Fuente :Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes

CUADRO # 22

TABULACION PREGUNTA No. 1 MARKETING CHALLENGE

1. Que opina acerca del concurso MKT Challenge organizado por Junior Achievement?

Muy Bueno 59.46% 110
Bueno 28.11% 52
Regular 10.81% 20
Malo 0.54% 1
Pésimo 1.08% 2

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes

* Esta pregunta incluia opcion “Porqué?”
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GRAFICO # 12

GRAFICO TABULACION PREGUNTA No. 1 MARKETING CHALLENGE

Malo pesimo
1%~ 1%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes

Esta pregunta es la base para el posible desarrollo del programa educativo, ya que
en parte la idea de implementar un manual y programa, precisamente salio de la
mano de varios grupos participantes en el concurso Marketing Challenge en
ediciones pasadas, sobretodo de estudiantes de primeros semestres universitarios,
que deseaban una mayor guia, para el cumplimiento de los requerimientos

asignados en cada etapa.

El nivel de aceptacion entre muy bueno y bueno es de 87.57%, es decir el
concurso Marketing Challenge, que sera la base para este proyecto, tiene un
posicionamiento muy elevado, ya que esta encuesta fue enviada a mas de 12

universidades del pais, de alto prestigio y los resultados fueron similares.
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CUADRO # 23

TABULACION PREGUNTA No. 2 MARKETING CHALLENGE

2. Por qué medios se enterd de los programas de Junior Achievement?

Pagina Web 14.59% 27
Internet 4.86%
Flyers 2.70%
Afiches 9.19% 17
Medios de prensa 1.62%
Medios Radiales 2.16%
Redes Sociales 20.00% 37
Asesores 34.59% 64
Otro (especifique) 10.27% 19

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes

GRAFICO # 13

GRAFICO TABULACION PREGUNTA No. 2 MARKETING CHALLENGE

2.70%

1.62%
2.16%

B PaginaWeb B Internet EFlyers
W Afiches B Medios de prensa B Medios Radiales
[ Redes Sociales [ Asesores [ Otro (especifique)

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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El impacto causado por los asesores y las redes sociales que administra la
fundacion, ha permitido a méas del 50% de los encuestados Ilegar a conocer acerca
de Junior Achievement, esta es una pauta que nos direcciona a través de qué

medios dar a conocer nuestro nuevo programa educativo y tener un mayor

impacto.

CUADRO # 24

TABULACION PREGUNTA No. 8 MARKETING CHALLENGE

8. Cree usted qué es importante tener un programa educativo de Marketing a nivel de

primeros semestres de universidad y/o 3ro de bachillerato, con el fin de que
aprendan los principios basicos de Marketing?

Si 92.43% 171
No 7.57% 14
Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
GRAFICO # 14

GRAFICO TABULACION PREGUNTA No. 8 MARKETING CHALLENGE

* Esta pregunta incluia opcion “Porqué?”

100.00% - i — 92'43%_7-_7_7__7"""*-7--
80.00%
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60.00% ‘ﬁ/ / e

=S
s, e
v/ e = No
40.00% %I’ 7/ =
Vo i ——
20.00% 1 Pp——
Y, 7
44 /
0.00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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Los agentes de Influencia y Compra, se encuentran de acuerdo con la creacion de
un programa educativo, que permita fortalecer los conocimientos, un 92,43%
apoya la idea de creacion, puesto que consideran que esto les permitira que se
vayan familiarizando con terminologia de Marketing y de carreras similares, que
tienen relacién con la materia, ademas de que nos mencionaron que el Marketing

no es limitado, ya que pueden ser practicado en todo momento, lugar y carrera.

Ademas que en un ejercicio de simulacion, donde al mismo tiempo tienes
conocimiento de la materia y la pones en practica, puede ayudar a estudiantes
sobretodo de terceros de bachillerato, en direccionarles en la toma de decisiones de

sus carreras profesionales.

CUADRO # 25

TABULACION PREGUNTA No. 9 MARKETING CHALLENGE

9. Qué temas relacionados al marketing cree convenientes implementarlos dentro del

programa educativo? (Grados de importancia)

Innecesario [Poco Necesario | Indiferente | Necesario | Muy Necesario
Ciclo de Vida de un producto 5.60% 8.30% 38.90% 25.00% 22.20%
Estadistica aplicada al Marketing 2.90% 17.10% 25.70% 31.40% 22.90%
Estrategias ATLy BTL 2.80% 13.90% 16.70% 16.70% 50.00%
Estudios de Mercado base 5.70% 5.70% 11.40% 34.30% 42.90%
Marketing y Servicio 2.90% 2.90% 23.50% 35.30% 35.30%
Marketing Mix 5.70% 5.70% 14.30% 31.40% 42.90%
Nombre, slogan, logotipo (Imagen publicitaria) | 2.80% 0.0% 22.20% 30.60% 44.40%
Plan de medios 5.40% 10.80% 13.50% 27.00% 43.20%
Sistemas de Investigacion de Mercado 2.90% 2.90% 8.60% 22.90% 62.90%
Ventas 2.90% 0.0% 8.60% 48.60% 40.00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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GRAFICO # 15

GRAFICO TABULACION PREGUNTA No. 9 MARKETING CHALLENGE
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes

El objetivo de esta pregunta, era conocer que temas relacionados al marketing
consideran por experiencia, sobre todo los estudiantes, que se deba incluir en un
programa educativo, dentro de los cuales se puede destacar Los sistemas de
Investigacion de mercado con un 62,90% de grado de importancia elevada,
seguido de las estrategias de Marketing que comprenden ATL y BTL con un 50%,

las siguientes opciones tienen un porcentaje similar en criterios.

Esto nos permite definir el grado de importancia dentro de los temas que se pueden

incluir en el programa, basandose en experiencias de estudiantes que han tenido
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falencias precisamente en estas areas y al poder reforzarlas con una capacitacion
adicional, pueden orientar a los estudiantes en un mejor direccionamiento no solo
de sus proyectos futuros, sino de sus carreras, ya que podran observar como se

manejan estos temas en casos précticos.

CUADRO # 26

TABULACION PREGUNTA No. 10 MARKETING CHALLENGE

10. Que otras materias relacionadas al Marketing considera que se deba tratar en

el programa educativo?

Solo Marketing 5.41% 10
Ventas 28.11% 52
Finanzas 7.03% 13
Administracion 31.89% 59
Publicidad 16.76% 31
Diseiio 6.49% 12
Produccion 2.70% 5
Otro (especifique) 1.62% 3

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes

GRAFICO # 16
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Del total de los encuestados, el 60% de los mismos afirma que las materias a
incluirse dentro del programa Mundo Marketing deberian ser Administracion y

Ventas, seguidas con un 16,76% de lo que engloba la Publicidad.

Es fundamental realizar un programa educativo acorde a las especificidades de los
usuarios, tomando en cuenta que en esta encuesta estamos valorando la
experiencia, ya que son estudiantes de primeros semestres, asi que la informacion
brinda es de util importancia, recordando de la misma manera que estos también

son agentes influenciadores.

CUADRO # 27

TABULACION PREGUNTA No. 11 MARKETING CHALLENGE

11. Qué personas consideraria apropiadas que deben impartir este programa

educativo de marketing?

Profesores (Misma institucion) 20.54% 38
Asesores especializados en el programa 6.49% 12
Profesionales de Marketing 29.19% 54
Voluntarios de empresas, de areas afines al tema 25.95% 48
Personal de Junior Achievement (E-learning) 12.97% 24
Otros 2.44% 9

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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GRAFICO # 17

GRAFICO TABULACION PREGUNTA No. 1 MARKETING CHALLENGE
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes

Un 29,19% de los encuestados considera que el programa educativo debe ser
impartido por profesionales de marketing, muy seguido de un 25,95% que
considera que deben ser voluntarios de empresas, de areas afines al tema, es
importante sefialar que un 2,4% cree conveniente que la capacitacion debe ser

conjunta con el profesor que imparte la clase, para acoplarla a la malla curricular.

Es importante recordar que si son profesionales de empresas, sus horarios
precisamente son complicados para realizar este proceso y en este caso deberian
ser los estudiantes los que se acoplen a los horarios disponibles, a menos que las
empresas para las cuales representan, tomen como un proyecto de responsabilidad

empresarial, donde el horario de los profesionales es mas flexible, esto como parte
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del know how de Junior Achievement al momento de reclutar gente que pueda

impartir estos cursos.

CUADRO # 28

TABULACION PREGUNTA No. 12 MARKETING CHALLENGE

12. Si hubiese existido un programa educativo (teérico-practico) en tu colegio,que te

ayude aidentificar tu carrera, hubiese afectado de alguna manera en tu vida actual?

Nada 28.11% 52
Muy Poco 12.43% 23
Poco 21.08% 39
Mucho 32.97% 61
Todo 5.41% 10

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes

GRAFICO # 18
TABULACION PREGUNTA No. 12 MARKETING CHALLENGE
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Esta pregunta nos permitiéo comprobar que los estudiantes, en una etapa previa a la
toma de decisiones de su carrera universitaria, se encuentran muy confundidos en
cuanto a que carrera seguir, precisamente por la influencia de gente cercana que
los presionan (En la etapa siguiente de entrevistas se analiza este punto). Un
32,97% del total de los encuestados afirma que un programa educativo de caracter
tedrico-préactico le hubiese ayudado a aclarar dudas de su carrera universitaria y a
ampliar sus conocimientos. Sin embargo un 28,11% aseguran que el programa
educativo no hubiese afectado en lo m&s minimo a su vida profesional actual

(estudiantes universitarios).

Un porcentaje minimo de 5,41% nos afirma que realmente el impacto generado
sobre ellos, seria total, al preguntarles el porqué de su respuesta, nos afirmaron,
que muchos de ellos se equivocaron en la eleccion de carrera, precisamente por la
presion que tuvieron de parte de sus familias y amigos y la falta de informacion de
las carreras, causd que no se sientan conformes con sus estudios superiores, en

algunos casos es la segunda carrera que estan cursando.

CUADRO # 29

ENCUESTA ESTUDIANTES DE BACHILLERATO

Encuesta: Fisica y On-line
Muestra: 150 encuestados (Estudiantes de terceros de bachillerato)
Especializaciones de los encuestados: Fisico — Matematico, Sociales, Bachillerato

en Ciencias, Contabilidad, Comercio y Bachillerato Internacional

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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CUADRO # 30

TABULACION PREGUNTA No. 1 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

1. Sabes qué carrera seguir en la Universidad, luego de terminar el colegio

Si 31.33% 47
No 68.67% 103

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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Esta pregunta se la hizo con la finalidad de identificar, si los jovenes estudiantes al
empezar su Ultimo afio de colegio, realmente no tienen definido que seguiran

posteriormente en la universidad con un 68,67%.
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Esta informacion, es muy Util ya que esta puede ser una de nuestras estrategias de
introduccion en las instituciones educativas, ya que puede contribuir en aclarar
dudas, sobre las carreras relacionadas con Marketing y afines, y contribuir a que

varios estudiantes puedan definirse por una de estas carreras en su futuro.

De la misma manera esto complementa la informacién de nuestra primera encuesta
base y posteriormente de nuestras entrevistas, donde evidencia este interés de crear

el programa con el objetivo de aclarar dudas, previd a la eleccion de una carrera

universitaria.

CUADRO #31

TABULACION PREGUNTA No. 2 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

2. Que factores consideras intervienen al momento de tomar la decision de

escoger una carrera Universitaria?
Presion de familiares

20.00%

37

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes

Campo Laboral futuro 20.00% 37
Carreras que se encuentran en auge o a la "moda" 6.49% 12
Practicas pre-profesionales 14.59% 27
Conocimientos base de la carrera 29.19% 54
No interviene ningun factor, la decision es solo mia 9.73% 18
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GRAFICO # 20
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Los factores de relacion al momento de decidir la carrera universitaria, son de vital
importancia, ya que nos permite direccionar nuestro programa educativo a
satisfacer una necesidad que es el reforzar los conocimientos base de una carrera
profesional, en este caso de Marketing y afines, el porcentaje de este item, supera

el 29% total.
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CUADRO # 32

TABULACION PREGUNTA No. 3 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

3. Qué personas influencian en tial momento de tomar una decision referente a tu

Educacion?
Familiares 46.00% 69
Amigos 15.33% 23
Profesores 18.67% 28
Autoridades de la Institucion 0.00% 0
Medios de comunicacion 4.67% 7
No interviene ningun persona, la decision es solo mia 15.33% 23

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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De acuerdo a un estudio de encuesta en linea realizado por Universia (la red de
universidades patrocinada por el Grupo Santander en Per(), y publicado en la
revista Gestion, “los padres son los mayores agentes que influyen sobre la

educacion con un total de un 36% sobre todo en la eleccion de carreras
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universitarias de sus hijos” %, sin embargo de acuerdo a nuestras encuestas

muestra que el porcentaje es mucho mayor ya que un 46% de los estudiantes
encuestados, se refieren a que ellos son influenciados directamente por sus padres,

ya sea econdmicamente, por presion de estudios, hasta por posibilidades de estudio
en el exterior.

CUADRO # 33

TABULACION PREGUNTA No. 4 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

4. Le gustaria recibir un programa educativo practico con temas relacionados a la

Administracién, Marketing y Ventas?

Si me gustaria 84.67% 127
No me gustaria 15.33% 23
Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado por: Roberto Grandes
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8 ALFREDO PRADO, Revista Gestién (http:/gestion.pe/impresa/noticia/padres-influyen-36-eleccion-
carreras-universitarias-sus-hijos/2010-01-29/14191)
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Esta era una pregunta filtro, a pesar de que sigan contestando posteriormente las
preguntas, ya que deseabamos conocer la aceptacion general de nuestra propuesta
generada en un programa con un valor agregado, el ser de modalidad préctica,
resumiendo asi la teoria. Cerca de un 85% de aceptacion inicial nos permite tomar
como base, al momento de vender este proyecto a empresas e instituciones
educativas, ya que, muchas veces una barrera de entrada se genera precisamente
por no saber si los estudiantes pondran de parte ya que los cursos que reciben, no

siempre son de su agrado.

CUADRO # 34

TABULACION PREGUNTA No. 5 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

5. Qué personas considera son las mas apropiadas para impartir este tipo de

cursos teorico - practicos?

Profesores de 3ro. De Bachillerato 12.0% 18
Profesores universitarios 12.7% 19
Profesionales del drea 30.0% 45
Voluntarios de empresas lideres del mercado 16.7% 25
E-learning (Videoconferencias) 12.7% 19
Estudiantes Universitarios que sigan esa carrera 16.0% 24

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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GRAFICO # 23
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Es evidente la posicion de los estudiantes frente a qué personas desean ellos que
les transmitan sus conocimientos, ya que un 30% considera que los profesionales
del area a tratar, son los que deberian asistir como capacitadores, a continuacion
son los voluntarios de empresas lideres y los estudiantes universitarios con 16%
cada uno, esto evidencia en primera instancia, que desean recibir capacitacion de
externos y sobre todo de gente que este en contacto diario con temas que ellos van

a tratar.
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El porcentaje de estudiantes que desean tener una capacitacion e-learning es de un
12% que se podria tomar en cuenta para un futuro, poder implementar un sistema
dirigido a este segmento, que es atraido por la tecnologia.

CUADRO # 35

TABULACION PREGUNTA No. 6 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

6. Cuanto tiempo considera que deberian durar este tipo de programas

educativos?

15 horas clase, 3 horas por semana 11.3% 17
12 horas clase, 3 horas por semana 22.7% 34
8 horas clase, 2 horas por semana 24.7% 37
6 horas clase, 2 horas por semana 18.0% 27
4 horas clase, 1 hora por semana 12.7% 19
5 horas clase por 1semana 6.0% 9
Otras 4.7% 7

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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Existe sobre un 65% de resultados que indican que el rango que debe durar este
tipo de programas educativos es entre 6 a 12 horas clase, pues es el periodo
suficiente para dar las bases globales de cada carrera a tratar, sobretodo enfocados
en marketing, y es considerado un tiempo apropiado, donde los capacitadores, ya
llegan a conocer en gran parte a los estudiantes. Un mayor tiempo puede que el
tema o el programa en general pierda su interés, sobre todo si son pocas horas por
semana, ya que la continuidad es limitada y los plazos entre clase y clase hacen

que se pierda el hilo de la informacidn recibida.

CUADRO # 36

TABULACION PREGUNTA No. 7 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

7. Qué tipo de actividades le gustaria que incluya este programa?

Juegos didacticos 11% 16
Casos ecuatorianos practicos y elementos visuales 13% 19
Software 11% 17
Lecturas y trabajos en grupo 9% 14
Ferias de Exposicion y ventas 13% 19
Todas las anteriores 43% 65

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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GRAFICO # 25
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Los estudiantes desean que “Mundo Marketing” sea un programa educativo
completo, donde incluya, actividades didacticas, acorde a la metodologia de Junior
Achievement “Aprender haciendo, aprender jugando”, casos reales ecuatorianos,
Ferias de presentacidn, software, con esto nos referimos a videos inductivos y a la
posibilidad de usar una plataforma web, para realizar ciertas actividades. Esto
engloba un 43% de los resultados, el mas bajo en su calificacion son las
tradicionales lecturas y trabajos en grupo, esto muestra que el programa debe

caracterizarse por la innovacion y grado diferenciador de una clase coman.
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CUADRO # 37

TABULACION PREGUNTA No. 8 ENCUESTA ESTUDIANTES
BACHILLERATO

8. En orden de importancia, enumere los factores que considera debe tener el programa educativo: (4 max-1 min)

1 % 2 % 3 % 4 % Total
Metodologia aprender haciendo, aprender jugando| 21 | 35.00%| 28 | 22.95%| 48 | 24.62%| 53 | 23.77%| 150
Monitoreo y seguimiento del programa 18| 30.00%| 32 | 26.23%| 57 | 29.23%| 43| 19.28%| 150
Conocimiento de parte de los capacitadores 1 1.67%| 29 | 23.77%| 34| 17.44%| 86 | 38.57%| 150
Medicidn de resultados y feedback a estudiantes | 20 | 33.33%| 33 | 27.05%| 56 | 28.72%| 41| 18.39%| 150

Total| 60 | 100.00%| 122| 100.00%| 195| 100.00%| 223| 100.00%

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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El conocimiento de parte de los capacitadores, seguido de la metodologia de Junior
Achievement son las dos valoraciones mayormente percibidas por los estudiantes

de tercero de bachillerato encuestados.

Esta respuesta normalmente se debe al hecho de que la educacién ecuatoriano se
centra mucho en los conocimientos que se adquieren a lo largo de nuestra vida
como estudiantes de colegio, lo que nosotros deseamos es completar esos
conocimientos con casos practicos, que permitan desarrollar en los alumnos
habilidades y destrezas de interpretacion, evaluacion y analisis y asi tomar

decisiones que pueden impactar de manera favorable en sus proyectos.

CUADRO # 38

TABULACION PREGUNTA No. 9 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

9. Qué otro tipo de carreraras se deberia tratar en programas educativos similares?

Areas técnicas 6.0% 9
Ingenierias 22.7% 34
Areas Industriales 7.3% 11
Areas empresariales 37.3% 56
Campo Social/ Artes 8.0% 12
Otras 18.7% 28

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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GRAFICO # 27
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Las carreras empresariales, son las que mayor impacto tienen en esta pregunta y
esto corrobora nuestra pregunta 4, donde un 85% respondid que le interesaria un
programa educativo de este género, las ingenierias, es otro campo muy apetecido
por los estudiantes, ya que aqui hay muchas dudas de cdmo son las carreras, ya
que normalmente los estudiantes solo conocen este tipo de profesiones por nombre

o influencia y no por practicas pre-profesionales.

Dentro de la categoria otros, se detallan mucho las carreras como medicina y nos
damos cuenta que muchos estudiantes atn no tienen mayor conocimiento de las
carreras ya que en esta seccion otros marcan carreras que pueden ser incluidas

dentro de las categorias empresariales o ingenierias en la mayor parte de los casos.
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CUADRO # 38

TABULACION PREGUNTA No. 10 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

10. Conoce usted acerca de los programas educativos que ofrece la Fundacién Junior

Achievement?
Si 85.3% 128

No 14.7% 22

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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El posicionamiento de la Fundacion Junior Achievement, sobre todo en la ciudad
de Quito, es bastante elevado, lo cual nos permite tener una barrera de entrada mas
asequible a las instituciones y empresas ya que hemos trabajado con muchas de las

mismas en otros programas y ya conocen nuestra metodologia.
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Sin embargo debemos reconocer que para realizar las encuestas, nuestro primer
contacto fueron precisamente instituciones donde teniamos apertura por haber
realizado otros proyectos y que nos permitiesen realizar las encuestas, al
reforzarlas con encuestas on —line y otras instituciones que no han tenido mayor
contacto con la fundacion, nos da un resultado bastante favorable de

reconocimiento al saber a qué se dedica Junior Achievement.

CUADRO # 39

TABULACION PREGUNTA No. 11 ENCUESTA ESTUDIANTES BACHILLERATO

11. Através de qué programa educativo usted ha escuchado de Junior Achievement?

Simulacién de Negocios 18.7% 28
Marketing Challenge 26.0% 39
Concurso intercolegial La Compaiiia 30.7% 46
Programas educativos empresariales 4.7% 7
Otros 5.3% 8
Ninguno 14.7% 22

Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes
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GRAFICO # 28
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Fuente: Encuestas realizadas
Elaborado por: Roberto Grandes

El concurso Intercolegial “La Compafiia”, es el programa estrella de Junior
Achievement no solo a nivel de Ecuador, sino a nivel mundial, y el que mayor
impacto en medios tiene, el 30,7% de los encuestados afirma conocer este
programa Yy varios de ellos incluso han participado en el mismo, la sorpresa es
saber que el segundo programa con mayor reconocimiento es Marketing
Challenge, sobre todo por el hecho que este concurso no esta dirigido a nivel
colegios, sin embargo el impacto en medios es considerable, varios estudiantes
afirman haber asistido a las ferias de Marketing e incluso que tienen familiares y

amigos que han participado en este concurso.
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2.8. ENTREVISTAS A FUENTES EXPERTAS

Las entrevistas segun Sullivan y Pope son: “Conversaciones entre dos 0 mas
personas, con unos objetivos determinados, en la que alguien solicita ayuda y otra
persona la ofrece, lo que configura una diferencia explicita de roles en las personas

intervinientes”.

Normalmente estos roles marcan una relacién asimétrica, puesto que una persona
es la experta o profesional y la otra la que necesita de su ayuda. Para esto se
procedid a realizar entrevistas a varios grupos de agentes expertos, con preguntas
puntuales, sobre opinion, observaciones y herramientas necesarias a incluir en el
programa educativo “Mundo marketing”

Se realizaron en total 18 entrevistas cortas, de caracter puntual y opinion Libre, a
representantes de varias organizaciones, asi como a estudiantes, que han tenido
relacion con Junior Achievement y conocen la pedagogia y desarrollo de los
programas educativos de la fundacién, las entrevistas fueron divididas de la

siguiente manera:
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CUADRO # 40

BASE DE ESTUDIO DE MERCADO

# de

Agentes Empresas Entrevistas

= ARCA Ecuador — The Coca Cola 1
f=8 Empresas lideres Company
=3 TVentas 1
uEJ Marketing Consulting 1
[
=3 Consultoras de ODI Ecuador 1
S Marketing y
o Publicidad Xtrabarer 1
(5}
a 1
Profesores Varias Universidades 3
o - - -
& PRSI |5, £ icion MKT Challenge 5
5 Challenge
Alumnos San Gabriel, Benalcézar

Fuente: Estudio de Mercado JAE 2011
Elaborado por: Roberto Grandes

2.8.1. Tipos de entrevista implementada

e Por el grado de estructuracion

o0 Libre: El entrevistador permite al entrevistado hablar, formulando

preguntas abiertas de amplio espectro, y a criterio en cada una.
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e Por la finalidad

o Consultiva: El objetivo prioritario es dar respuesta a una pregunta
de un tema especifico, en este caso, la factibilidad y viabilidad de la
implementacion de un nuevo proyecto educacional, relacionada

temas de marketing.

o0 Investigacion: Tiene como objetivo determinar la aceptacion o no
de caracteristicas sujetas a la propia investigacion, direccionando
qué estudios elegir o qué &mbito profesional es el idoneo para

nuestro programa educativo.

2.9. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DESCRIPTIVA

A través de la investigacion levantada, se logré alcanzar importantes conclusiones
de factibilidad del proyecto. Los resultados recopilados seran de gran utilidad para
las etapas de lanzamiento y posicionamiento del mismo, asi como para el debido

analisis financiero.
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Por medio de las entrevistas y las encuestas a los agentes DCUI, se pudo llegar a

identificar informacién precisa acerca de los habitos de consumo del segmento

meta. Adicionalmente se establecieron también pardmetros conductuales vy

psicoculturales detallados que son los que determinaran el estilo e identidad del

programa educativo.

Entre los resultados més importantes se encuentran los siguientes:

Se establecieron los medios mas adecuados para posicionar la marca Mundo
Marketing en la mente de los consumidores. Se hizo especial énfasis en recalcar
la calidad de los materiales y actividades que incluiré el programa, con el fin de
que las personas que respondan a nuestra investigacion, nos den un criterio de
valoracion de precios, el cual realmente nos dejo muy sorprendidos, ya que las
empresas estan dispuesta a pagar aun mas dinero del que nosotros destindbamos
por alumno, y de la misma manera los estudiantes, consideran que ellos podrian

cubrir parte de los costos, con mas del 60% segun nuestra investigacion.

Es importante destacar que se confirmaron algunos datos previos de
importancia, basados en la propuesta inicial; La verdadera magnitud del estudio
descriptivo radica en que se logro establecer caracteristicas mas profundas y

habitos de consumo que son determinantes al momento de crear el programa
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educativo con el fin de captar el agrado del segmento meta, tanto para el que

usa, como para el que compra.

2.10. RESUMEN DEL CAPITULO

El estudio de mercado nos permitio identificar las necesidades y requerimientos
que se deben incluir dentro del programa educativo, pero a mayor importancia se
analiz6 de manera cualitativa y cuantitativa la viabilidad de implementar un
programa de este tipo, teniendo una aceptacion de mercado bastante elevada y
sobretodo la predisposicion de ante mano de ciertas empresas en conocer a

mayor detalle el producto, para poder implementarlo.
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CAPITULO 3

3. ESTRATEGIAS DE MARKETING

El éxito del lanzamiento de un nuevo producto al mercado, depende de sus ventas en el
mercado, por esto la importancia de crear las adecuadas estrategias de Marketing para cada

uno de los productos, que proporcionen tacticas que permitan incrementar estas ventas.

Para plantearnos nuestras estrategias debemos en primer lugar definir nuestros puntos
fuertes, asi como nuestras falencias, para apalancarnos de estas y poder presentar un
producto que cumpla todos los requerimientos de las empresas que lo adquieran y de la

misma manera que resulte rentable para la fundacion.

3.1. FODA

Es una herramienta que sirve para analizar la situacién competitiva de una
organizacion, e incluso de una nacion. Su principal funcion es detectar las

relaciones entre las variables mas importantes para asi disefiar estrategias
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adecuadas, sobre la base del andlisis del ambiente interno y externo que es

inherente a cada organizacion.*

Analisis

Intermo iCuales son las fortalezas de mi iCuales son las debilidades de mi
empresa? éComo puedo potenciar empresa? {Como puede mitigar las

las mismas? mismas?

Analisis

Externoc éCuales son las oportunidades en el | éCuadles son las oportunidades en el
mercado? éComo puedo aprovechar | mercado? éComo puedo proteger mi

estas oportunidades? empresa de estas aAmMEenazas?

Fuente: Analisis FODA en la PYME. Un componente clave del planeamiento estratégico %
Elaborado por: Analisis FODA en la PYME

Es Fundamental dentro del FODA, que tenga un proceso donde intervengan las
areas relacionadas al proyecto, para adaptar todas las caracteristicas importantes,
para ponerlas una valoracion y asi poder crear estrategias adecuadas, a

continuacién se muestra la grafica:

19 Cfr., KOONTZ, HAROLD (1998), Administracién: una perspectiva global “, Mc Graw - Hill, p 43

20 ANAITISIS FODA EN LA PYME. UN COMPONENTE CLAVE DEL PLANEAMIENTO
ESTRATEGICO, http://www.re-ingenia.com/blog/2010/11/analisis-foda-en-la-pyme-un-componente-clave-
del-planeamiento-estrategico/
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GRAFICO # 31

PROCESO FODA

W W —
I PR R

Fuente: Etapas del proceso de Anélisis FODA.
Elaborado por: Roberto Grandes

—
—

3.2. ANALISIS FODA

Es la herramienta de direccidn estratégica para evaluar la empresa, que supone la
identificacién de sus Fortalezas y Debilidades, asi como de sus Oportunidades y

Amenazas

2l L. GOMEZ-MEJIA Y D. BALKIN (2003). Administracién. Espafia: McGraw-Hill. P.147
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3.2.1. Fortalezas

F1: Junior Achievement Ecuador es la Unica organizacion no gubernamental
enfocada en educacion empresarial dirigida a nifios y jovenes dentro del

pais, lo cual facilita la introduccion del nuevo producto al mercado.

F2: El personal de Junior Achievement se encuentra capacitado en temas de
responsabilidad social empresarial y los programas educacionales que
imparten, ademas han sido arduos colaboradores en el proceso del concurso

Marketing Challenge, por lo cual ya conocen las bases del programa.

F3: Mundo Marketing estd disefiado para que cualquier persona, sin
experiencia en pedagogia, con conocimientos del &rea, pueda dictar el curso

sin tener ningun inconveniente.

F4: El programa Mundo Marketing, tendra la misma metodologia de Junior

Achievement Worldwide “Aprender Haciendo, Aprender Jugando”.
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F5: Es un programa corto con un alto impacto que no altera el ciclo normal
de clases y contribuye a resolver inquietudes de Administracion y

Marketing.

F6: El kit de materiales del programa cuenta con todos los materiales

necesarios para cada alumno, sin la necesidad de adquirir productos extras.

F7: El precio del programa es accesible tanto para las empresas auspiciantes

como para las instituciones educativas.

F8: Junior Achievement cuenta con gran experiencia en la implementacion y
coordinacion de programas educativos a nivel nacional, con mas de 100.000
estudiantes beneficiados, lo cual asegura el correcto desarrollo del nuevo

programa.

F9: la base de datos tanto de unidades educativas, como de empresas es lo
suficientemente amplia permitiendo asi direccionar y canalizar los esfuerzos

de ventas del nuevo programa.
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F10: Las actividades dentro del programa son disefiadas especialmente para
jévenes de bachillerato y cuentan con juegos dindmicos e interactivos que
permiten a los estudiantes aprender divirtiéndose, ya que captar la atencion

de este segmento es muy dificil.

Oportunidades

O1: Las empresas cada vez se enfocan con mayor fuerza en proyectos de

responsabilidad social empresarial.

02: Incrementar el uso de tecnologia para la aplicacién del programa,
aprovechando la facilidad de comunicacién que se tiene a través del

Internet.

03: Existen empresas dentro del mercado previo lanzamiento el programa,

que han manifestado gran interés en promover y participar en el programa.

0O4: El programa es completamente nuevo dentro de Junior Achievement a

nivel mundial, lo cual constituye un mercado potencial y expansivo, siendo
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asi el primer programa educativo que Junior Achievement Ecuador podria

exportar a la region.

O5: El no tener una materia dentro de la malla curricular relacionada a los
temas a tratar en el programa, es una oportunidad de ingreso a las

instituciones.

06: El auge tecnoldgico relacionado con los jovenes es sumamente
importante, al implementar un programa con estas caracteristicas, podemos

captar este nicho de mercado.

Debilidades

D1: El programa educativo depende mucho de una empresa auspiciante para
su implementaciéon debido a la necesidad de recursos financieros para la

puesta en marcha del proyecto.

D2: El namero de miembros de la Fundacién es limitado para la ejecucion
especifica del programa, por lo cual se lo debe realizar por etapas, para que

no se crucen los proyectos
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D3: La plataforma tecnoldgica actual esta destinada al concurso Marketing
Challenge, si se desea implementar un software similar es necesario

implementar nueva tecnologia, ya que la actual es limitada.

D4: Dificultad en la obtencion inmediata de recursos econémicos que

sustenten las actividades de la organizacion.

D5: Poco conocimiento del mercado ya que no existe un plan de mercadeo,

para explotar este tipo de productos anteriormente.

D6: El rango de accion es limitado debido a los requerimientos de

materiales y logistica, al momento de impartir el programa educativo.

Amenazas

Al: Pueden aparecer nuevas organizaciones, que creen programas similares

al mercado.
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A2: El presupuesto destinado a Responsabilidad Social Empresarial en el

Ecuador es aun muy bajo, comparado a otros paises.

A3: La inestabilidad de politicas claras y el constante aparecimiento de
impuestos, dificulta la planificacion consolidada a largo plazo de parte de
las empresas que se encuentran interesadas en invertir en Responsabilidad

Social.

A4: Varias instituciones educativas son muy cerradas en el proceso de

introducir programas adicionales a sus mallas curriculares.

A5: Los costos de fabricacion e impresion de materiales, estan
constantemente aumentando, lo cual puede afectar al precio de venta de los

mismos, encareciendo al producto.

A6: Pueden aparecer nuevas leyes de Responsabilidad Social con enfoques
diferentes, dirigidas a sectores que no sean el educacional, lo que

ocasionaria que se disminuya la demanda de los programas educativos.
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Considerando el analisis previo de las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA), enfocadas en el lanzamiento del nuevo
programa educativo empresarial “Mundo Marketing”, se analizard a
profundidad las estrategias mas Optimas para obtener los mejores resultados,
a continuacion se detallan las matrices del Perfil de Oportunidades y

Amenazas POAM, asi como los Factores Internos EFI.

CUADRO #41

MATRIZ POAM EXTERNO

EXTERND

FACTOR

Inflacicn

Palitica economica =

Canasta basica =

FIE E 17 41z
Economico | Aumento de salarios =

Desemplen

Sub total 1] 1] H

Total ] ] ]

Yalor i
Esztabilidad politica del pais
Palitica de responsabilidad social

v ¥
#ee|re] =
=
R M
=
-

[
—
(&8 )

3,
-
™

Mueyas [eyes =
Faolitica Paliticas del gobiema frente a lag emprezas =

Sub tatal ] 1 ] 2 1 ]
Tatal ] ] ] f ]
Yalar ] 3
Tamafio poblacién =
Densidad de poblacion f=j

Social Edad de la poblacidn B
Sub tatal 2 0 1 0 0 0
Tatal 12 ] [] ] ] ]

Walor & i
Desanalla teenoldgico

) Contacto virtual, internet, ete,
Tecnologico 5o

Tatal
Walar 12 i
Cultura de responzabilidad social =
Culbura de voluntariado
Fielazidn estudiantes - voluntarias [y 1 8 753
Imagen de la empresa
Sub tatal 1

Total 3 1 7 i ]
Yalor T 7
Poder de proveedores = 25 20| 15 ‘ 10

Poder de clientes =
FRivalidad establecida =
Poder de sustitutos =

Competitivo [ Sompetencia potencial 1 6
Sub tatal 1
Total &
Walar

|| OF | OF

zn‘1s|1z

¥

Cultural

| —| [}

53x%

[~ |[F

o

—prym

Fuente: Sprocket Marketing, 2011
Elaborado por: Roberto Grandes
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CUADRO # 42

MATRIZ POAM INTERNO

MATRIZ DE FACTORES INTERNOS EFI

INTERNO

fortaleza debilidad impacto
] ] 4 3 2 1 28 | 2

FACTOR

Control de costos

alta |media| baja | baja [media| alta

Administracion de lainfarmacidn =

Exstrategia de producto =

Canales de distribucidn =

Fromocidn =] 31 T

. Exstrategias de precio o]

Marketing Exstartegia de servicio y valores agregados =

Contacto con el cliente =

zub TOTAL 2 2 1 1 1 1]

TOTAL 12 10 4 3 z ]

ALOR 25 1 201 16 | 12

Control financiero =

Uso de indicadores y balances o] 1 5

Actualizacion de informacidn = B3
Finanzas Cartera = b

zub TOTAL 1 1 I 1] z 1]

TOTAL 3 5 i} 0 4 0

ALOR 1 4 . 2011 | 12

Procezo productivo "entrega de valor

Produscion ! Eap.idez -:'e Fabricafci-.‘-i ] = _ 21 88
Procesos quipos de capacitacion =
sub TOTAL 2 1] 1 1 1 0
TOTAL 12 1] 4 3 2 1]
VALOR 13 : 40|32 2
Organizacidn =

Comunicacidn y relaciones interpersonales
Talento del personal y perfiles de puesta
Mativazidn

Capacitacidn

Administrativo | Tecnologia [hardware § software)

Paliticas de cantral

[y (CF [IF

40

[y

83%

I}

¥

Plarificacidn =
sub TOTAL 3 1 0 0
TOTAL 123 15 4 3 1] 1]
VALOR 37 3 51239
Coordinacian y Gestidn =
Liderazgo = 1 4
- Comunicacidn de planes estratégicos = .
Divectivo | P TaTAL T [ 1 [0 [ 1] 0 ]0 182
TOTAL [ 1 1] 3 0 0
ALOR 1l 3 77.0%

Fuente: Sprocket Marketing, 2011
Elaborado por: Roberto Grandes

Los resultados obtenidos, luego del analisis a través de las matrices, evidencia que
a nivel global en el sector Externo el porcentaje sea de 69,8% de impacto y en el

nivel Interno alcance hasta un 77%, esto reflejandole a acciones estratégicas nos
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muestra que la situacion actual de Junior Achievement es aceptable, ya que
podemos maximizar nuestras Fortalezas enfocadas en el lanzamiento de Mundo
Marketing y tomar en cuenta nuestros factores tanto internos, como externos para

poder

Dentro del andlisis POAM, se puede ver que existen diferentes factores externos

gue pueden influir en el comportamiento del mercado.

En general en todas las areas nos encontramos estables, y hasta se podria decir que

tenemos una muy buena acogida en el mercado.

En los pardmetros econdémicos se puede ver que pese a que la economia del
Ecuador no es tan estable como en otros paises, el desempleo se encuentra
relativamente estable, y la inflacion ha disminuido, el problema en este factor es la
canasta basica que es alta si la comparamos con un salario basico, lo que nos llega
a deducir que el nivel de inversion en educacion extra debe ser limitado para

ciertos sectores y eso nos perjudica.

En el caso de los factores politicos se ve que se ha estabilizado, luego de muchos

afios un gobierno ha tenido permanencia y dado que el presidente aplic6 varios
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impuestos en todos los campos se lo puede ver como oportunidad de trabajar con

el gobierno en proyectos conjuntos.

En lo social se ve que la poblacion sigue creciendo, esto va conjuntamente con lo
cultural, ambos son una oportunidad muy grande pues el consumo seguira

creciendo al igual que la demanda.

Finalmente en lo tecnologico vemos una oportunidad ya que dado el avance en
esta area, se facilita los procesos para incrementar volumen de produccion y
mejorar procesos, asi como abaratar costos al introducir herramientas como las de

e-learning en un futuro.
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GRAFICO # 32

GLOBAL MATRIZ POAM

Fortaleza Debilidad

EXTERNO

Administrativo /8 ; = INTERNO

28%

Produccion / Procesos #* Tecnologico

Finanzas

Marketing Competitivo

INTERNO INTERNO

Fuente: Grafica de factores de impacto Internos y Externos (zonas frias y calientes de coyuntura)
Elaborado por: Roberto Grandes
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3.2.5. Analisis de Factores Externos en la Matriz

3.25.1.  Factores Econdémicos
GRAFICO #33
INFLACION DEL ECUADOR - ENERO 2011
E:I:I :D;(BEEQ | [ 1:0:5
o br may jun jul ago  sep ot -
B Mernsual 2011 (Der.] O Mensual 2002 (Der.) s fnual 2011 (lzg.) = Anual 2012 {lzg.]

Fuente: INEC
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Inflacién: Representa el aumento sostenido y generalizado del nivel
de precios de bienes y servicios, medido frente a un poder
adquisitivo. Se define también como la caida en el valor de mercado
0 del poder adquisitivo de una moneda en una economia en
particular, lo que se diferencia de la devaluacion, dado que esta
ultima se refiere a la caida en el valor de la moneda de un pais en

relacion con otra moneda cotizada en los mercados internacionales.
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GRAFICO #34

INFLACION POR CIUDADES

INFLACION ANUAL POR CIUDADES INFLACION MENSUAL POR CIUDADES
Guayaguil
Guayagquil
Machala i REG. COSTA
Ambato 6.41% Cuenca L.15%
/ o 4.61% /
3.80% Quito Manta

Manta 6.02% REG. COSTA 1 5 e

\ 605 1.04% 0.16%

\ 474 0.20%
5.21% 0.94% 0.029 4 0.24%

Quito , 3-90% Esmeraldas Ambato \\ Esmeraldas
\ / 0.91% / 0.50%

5.85%

5.29% \ / 0.57%
REG. SIERRA \5.?3% / NACIONAL Cuenca Loja
—

5.50% 0.91%
Loja Machala REG. SIERRA NACIONAL
Fuente: INEC

Elaborado por: Banco Central del Ecuador

La inflacién ha constituido en la historia del pais una amenaza media
debido a sus diferentes fluctuaciones, la cual ha significado una

cierta recesion o contraccién en la demanda.

El constante incremento en la inflacién de nuestro pais representa
una amenaza baja para nuestro producto, en primer lugar porque se
encuentra bajo la media de la regidén y segundo por qué nuestros
precios de fabricacion de kits, se han mantenido estables, por lo cual

nuestros precios no han variado.
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CUADRO # 43

PRODUCTO INTERNO BRUTO DEL ECUADOR

Tasa de variacion anual (USD 20000

PIB (millones TTSD 2000)

PIB per capita (IUSD 2000)

PIB (millones USD corrientes)

PIB per capita (USD corrientes)

Tasa de variacion PIB Trimestral (CVE)
PIE TOTAL

[Explotacic’nu de nunas y canteras
Servicios(++)

Comercio al por mayor ¥ menor

Industria manuf (excluye refinacion de petréleo)
Apgricultura, ganaderia, caza v silvicultura
Construccion

Otras Ramas(+++)

PRODUCTO INTEENO BRUTO{ + ) 2011 (previsidn)

6.50%0
26.608
1.847
63945
4.578
2011.0T
1,330%9
-0,76%
3.81%
2.11%
-8.13%
0.97%
9.28%
1.67%

2012 (prevision)

5,35%
28.031
1.920
71.625
4905
2011.001
1,74%
-0,60%
2.18%
0.68%
9.58%
-0,62%
6.,62%
1,97%

PPy

’_‘."jj'.l

Fuente: INEC
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Producto Interno Bruto: El producto interno bruto (PIB) es el valor

monetario total de la produccion corriente de bienes y servicios de

un pais durante un periodo (normalmente es un trimestre o un afo).

De acuerdo al cuadro anterior observamos que el PIB per cépita va a

aumentar en este afio 2012, sin embargo al no ser un crecimiento

considerable, es una amenaza media para nosotros, pues la inversion

en educacion no es el principal recurso en el cual se destinan los

recursos.
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GRAFICO # 35

ECUADOR. PIB, INFLACION Y DESEMPLEO

ECUADOR: PIB, INFLACION ¥ DESEMPLED

WoOR
s
T T T T T T
A a [ -0- E 3
Infacidn, tasa de variackdn en 12 meses;
Dezampleq, porcentaje de la PEA

PIB, b de variacidn en cuatno frimesires

t
i

I
o

2005 2006 20a7
e FE —=—Infacdén - —Desempleo

Fuente: Comisidn Econdmica para América Latina y =l Caribe {CEPAL),
sobre la base de cifras coficiales.

Fuente: CEPAL, Sobre la base de cifras oficiales
Elaborado por: CiberArchivo 2

El desempleo segun el Gobierno actual, ha disminuido en los
{ultimos afios, nosotros lo consideramos una amenaza baja puesto
que puede haber reducido el desempleo pero aumento
considerablemente el subempleo, y para nuestros propositos donde

se requiere de una inversion no se puede identificar

2 CIBERARCHIVO (2007), CEPAL, Ecuador-Economia.
http://ciberarchivo.blogspot.com/2008/03/cepal-ecuador-economa-2007.html
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CUADRO # 44

INDICADORES DEL MERCADO ECUATORIANO

RESUMEN MACIONAL
DE INDICADORES DE MERCADO LABORAL

. . 2009 2008 2009 2010[ 2010] 2010 2010] 2011] 2011] 2011] 2011
CLASIFICACION DE LA POBLACION | Sep.| Dic. | Mar. | Jun. | Sep. | Dic. | Mar.| Jun | Sep. | Dic. | Mar.| Jun. | Sep. | Dic.

Poblacion en Edad de Trabaljar [PET) BZ0BS| B 73| L0 20, 150( B2 55| B2 0% | B3.D%| 3.6 23.550| B4.0%4| BA.S% | B4 65| EO.5%| 23.7%
Poblacidn Economicamenis Aciva [FEA) L5 | 58, 3% | B0.2%| 5. 56| 57 95¢| 57.136| 35, 1% | SE.6%| 37. 56| 34,65 | 55.5% | 54.6%| 55.7%| 35.8%

Qcupa g 02905 | B0 73 | LA LR | G095 D2 1% | D0.0% | 01 3| 06| 93 95| D305 | 93,55 04.5%| .0

Ocupados Mo claaificadq 04%) 0.3%| O7%) L7 Z1%|) &) 10%| LEW| LRG| 17%) LE%| L3N] OO DB

Ocupados Planos A1 18| 43 736 35 B AR.050] 37 1% 38 8% | 763 | 80 3%| 4105 45 65| 41 7% |45 55| 470 49,0

SUbOCUpEdeE SL4%5) 45 8% | 5L 31| 31T 5053 | 51.3%| S0.0%| 45,5 47_1%| 50.0% |46, 7| 45.7%| 44.7%

Wialbies 7| 2.3%| 10| 10.55%| 11 4% 10.3%| 12.13%| 1060 105 9.55| L0.5%| 25%| B.6%| 7.5%
Otras formnal 41235 | 32,55 | AL 41750 ) 40 350( 40.2%| 32.3% | 30.8%| 30.8| 37T | 30.5% | 32 TR 37.1%| 36.7%
DeaccupadoaDesempleddos TS| T3%| AFW| B 90%| 79| AM%| TTW| YA GIN| 70| 64 55W| 5.0%
Comnies ATE| 45%] af%| 6.3%|) AoR] S| ATH| 40W| S| 43 SO%| 4% 4TH| 1W
Trabajadornss: Husyes L3%| 1E%| LMe| Lms| 21%| 13| 14%| 1B L7 L9%| LB%| 1L9%| 0.B%| LBk
Desempile o Ablemo S| 52%|) AR 6B TSE|) G| TN SOW| G.1%|) 45| STH| 31N 4B 1.9
Dasemple o Oculto L) 1I%) L] Lo 1os] Lo 17| LBW| L) Las| L3%| LX) 07| L&
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Fuente: INEC
Elaborado por: Banco Central del Ecuador %

Como podemos visualizar en la grafica # 19, la canasta basica es por
largo superior al Salario minimo vital, esto nos representa una
amenaza alta, ya que en el caso de que sean las familias, las cuéles
deseen adquirir nuestro producto, pues lo van a considerar debido a

que tienen necesidades mayores que cubrir.

% BANCO CENTRALDEL ECUADOR,
http://www.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/Boletininflacion_1S2009.pdf



128

GRAFICO # 36
SALARIO MINIMO VS. COSTO DE LA CANASTA BASICA

Salario minimo Vs costo de la canasta basica
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Fuente: BCE - INEC
Elaborado por: Observatorio de la PYME - UASB?

3.2.5.2. Factores Politicos

La Funcion Ejecutiva esta delegada al Presidente de la Republica,
actualmente ejercida por Rafael Correa, manteniéndose en el cargo
por un periodo de cinco afios (Con la capacidad de ser reelecto una
sola vez). Es el Jefe de Estado y de Gobierno, es responsable de la

administracion publica.

# ANALISIS DEL SALARIO MINIMO VS COSTO DE LA CANASTA BASICA (1990-2009),
http://www.uasb.edu.ec/userfiles/381/file/salario%20minimo%?20vital%20vs%20costo%20canasta%20famili
ar%20basica%201990-2009__ .pdf
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El constante cambio en las politicas de parte del Gobierno, ha
producido en las empresas e Inversores Internacionales ver a
Ecuador como un lugar en el cudl no invertir debido a que no existen

politicas estables a nivel empresarial.

La politica fiscal de igual forma constituye una amenaza alta, debido
a la cantidad de incertidumbre del proceso y la poca cultura de
impuestos, la cual genera cierta recesion en la demanda de la gente,

por lo que, esta retraccion es mas profunda aun.

El régimen actual se enfoca mucho en la parte social y gobierno
verde, esto puede tener una perspectiva de estabilidad para nosotros
ya que nuestro proyecto estd orientado a la responsabilidad Social
Empresarial y por medio de politicas correspondientes al tema, a
nivel global podemos evaluarlo como una amenaza en general la
parte politica, puesto que no solo nos afecta a nosotros directamente,
sino que el impacto indirecto con las empresas mas grandes del pais,
que son nuestros clientes puede afectar en el proceso de recaudacion

de fondos para realizar nuestros programas educativos.
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Factores Sociales, Tecnoldgicos y Culturales

Socialmente, existe una oportunidad gigante, que; de la mano del
factor cultural, puede ser aprovechado de manera importante para
posicionar mejor Al programa educativo en el mercado y

posicionarse mejor.

Si nos situamos en la ciudad de Quito, existen ciertas zonas con un
mayor nimero de densidad poblacional, donde existe un mayor
namero de instituciones educativas, lo cual facilita la logistica y

monitoreo.

Tomando en cuenta, que en estas zonas de influencia la mayor parte
de colegios son del sector publico, es decir necesitarian de un aporte

econoémico externo para realizar la compra del programa educativo.
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GRAFICO #37

DENSIDAD POBLACIONAL QUITO

1 ou“‘u ===~ |[UITD DENsIDAD DE POBLACION (HABITANTES/HECTAREAS) POR SECTORES CENSALES EN LA CIUDAD DE QUITO (2001)
e —— (zonae urbanas consolidadas)
"

Fuente: CAMPUS VIRTUAL?
Elaborado por: Campus Virtual

GRAFICO #38

ZONAS DE CALOR - QUITO

Fuente: Campus Virtual
Elaborado por : Roberto Grandes

? CAMPUS VIRTUAL
http://www.campusvirtual.uasb.edu.ec/uisa/images/mapasquito/quitourbano/pdfssimples/Densidad%20pobla
cional%20por%?20sectores.pdf
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Las cuatro zonas marcadas, representan los lugares de mayor
concentracion de instituciones educativas, relacionadas con la

densidad poblacional de la ciudad.

Tecnolbdgicamente existen mayores oportunidades de desarrollo y
crecimiento con el fin de aportar mejores soluciones a los usuarios,
como el hecho de realizar en un futuro talleres y cursos de e-

learning, beneficiando asi a mas estudiantes.

3.3. DIFERENCIACION

Para Mintzberg (1978, 24 p. 934-948) la estrategia se define como “un modelo en
una corriente de decisiones o acciones constituido de un producto de cualquier

estrategia intentada (planeada) y de cualquier estrategia emergente (no planeada)”.

El programa Mundo Marketing se destaca por tener un grado diferenciador muy
importante y se encuentra dentro de la estrategia de educar al mercado, a través de
una metodologia diferente, donde el principal actor que interviene son los recursos
humanos de la empresa que contrate el programa, ya que cada clase sera diferente,

debido al aporte transmitido por estas personas.
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En la actualidad Junior Achievement no cuenta con un competidor directo,
enfocado en este tipo de programas, sin embargo, esto no quiere decir que se
mantendrd por largo tiempo el mercado de esta forma. Es por esto que es
necesario desde ya generar una clara diferenciacion frente a posibles productos

sustitutos.

3.3.1. Descripcion del Producto

Mundo Marketing es un programa disefiado por la Fundacion Junior
Achievement Ecuador y se caracteriza, por explotar un segmento de

mercado vulnerable como son los estudiantes de tercero de bachillerato.

La propuesta de valor es analizar todos los puntos de interés de nuestro
segmento meta y relacionarlos con los objetivos planteados por las empresas
auspiciantes, que ven en este tipo de programas una oportunidad de
desarrollar la Responsabilidad Social Empresarial en sus organizaciones,

por medio del voluntariado.

Todas estas caracteristicas diferenciadoras, nos pueden permitir hablar de la
creacion de un océano azul, enfocado en priorizar la importancia del

programa educativo empresarial y su relacién con funcionarios de empresas.
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La estrategia del océano azul, segun sus creadores W. Chan Kim y Renée
Mauborgne, explica la tesis de dejar de banda la competencia destructiva
entre las empresas, en lo que denominan océanos rojos, para crear NnUevos

mercados donde no existe competencia.

Mundo Marketing es un programa empresarial donde los estudiantes
aprenden y aplican fundamentos del Marketing y afines. En el transcurso de
las sesiones se iran desarrollando las diferentes etapas necesarias dentro del
marketing, como lo son, la investigacién e mercado, analisis del marketing
mix, la competencia, el nombre, slogan, logotipo, estrategias de lanzamiento
de un producto y estrategias de marketing tanto BTL como ATL de un

producto.

De la misma manera, muestra la relacion fundamental que tiene con otras

areas como lo son Administracion, ventas, disefio, etc.

Las empresas en el pais tienen un nuevo horizonte y es lograr conseguir la
ISO 26000 cuyo enfoque es la responsabilidad social. A través de nuestro
programa, la empresa puede involucrar a sus trabajadores en el proceso por
conseguirla, ya que cada una de las clases sera impartida por profesores y/o
voluntarios, quienes son capacitadas previamente por el personal de Junior

Achievement.
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La metodologia “Aprender Haciendo, Aprender Jugando”, forma parte del
panorama global de nuestros programas, aumentando el grado diferenciador,
demostrando que a través de dindmicas, juegos, actividades se puede llegar
a poner en practica temas de alta relevancia dentro de nuestro programa

educativo.

A continuacion se presenta varios de los materiales a implementarse dentro
del kit educativo, destacando la metodologia, “Aprender haciendo, Aprender

jugando”.

GRAFICO # 39

CARTAS RETO MARKETING

CArTA IMPROVISA ! CArTA IMPROVISA M HAS DEMORADO
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maLas
ALTERNATIVAS
Y TuU
ESTRATEGIA ES
SOBRESALIENTE

AVANZA

Fuente: Tarjetas Marketing, “Descubriendo el Marketing”
Elaborado por: Departamento de Disefio y Simulacion, Junior Achievement Ecuador
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GRAFICO # 40

DESCUBRIENDO EL MARKETING - MUNDO MARKETING
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“Descubriendo el Marketing”

Fuente: Mapa Marketing Challenge

Elaborado por: Departamento de Disefio y Simulacion, Junior Achievement Ecuador
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GRAFICO # 41

CICLO DE MARKETING

EL CICL.O DEL MARKETING

Conceptos
fundamentales

de la mercadotecnia Junior

Achievement’
uuuuuuu

Fuente: Ciclo de Marketing, “Afiche Conceptos de Mercadotecnia”
Elaborado por: Departamento de Disefio y Simulacién, Junior Achievement Ecuador

En los artes para la elaboracion de los materiales mostrados en los gréaficos
anteriores se puede visualizar la calidad del material, el grado diferenciador
de sus productos, donde aplicando la metodologia se puede ensefiar la

terminologia deseada.

3.3.2. Atencion personalizada a los Auspiciantes

Otra de las caracteristicas diferenciadoras de nuestro programa, es la

personalizacion de marcas, es decir, que las empresas auspiciantes, pueden
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introducir, su imagen grafica dentro de los kits educativos, con el fin de
incentivar y activar de una manera mas agresiva la interrelacion de los

estudiantes con la marca que les esté patrocinando el programa educativo.

La creatividad y la innovacién deben priorizarse cuando hablamos del tema
Responsabilidad Social, ya que se pueden realizar proyectos viables que
logren satisfacer las necesidades de publicos marginados sin requerir de una

gran cantidad de recursos.

Es vital recordar que las empresas, en muchos de los casos utilizan la
Responsabilidad Social Corporativa, como un medio publicitario de alto
impacto, sin embargo al hablar de educacion, este tema es muy delicado, al
tratarse de actividades a través de Juegos se podra explicar con casos de

estudio, como funciona la empresa de una manera mas interactiva.

A continuacion se muestra un ejemplo de como se puede implementar la
imagen corporativa o productos y/o servicios de una empresa al programa

educativo.

%6 ALEJANDRA CAMACHO (2011, Empresas con responsabilidad Corporativa, Ecuador 2011, EKOS
Negocios P.88



139

GRAFICO # 42

PERSONALIZACION DE MATERIALES
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Fuente: Personalizacién Fichas, “Estudio de Mercado”
Elaborado por: Departamento de Disefio y Simulacion, Junior Achievement Ecuador
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3.3.3. Imagen de Marca

El presente manual brinda una explicacion clara y concisa de los elementos
visuales que construyen la identidad de Mundo Marketing y nos puede
ayudar a mejorar el impacto que provocara cada pieza de comunicacion que
realicemos. Su aplicacion correcta sera esencial para el éxito de este

programa.

La identidad corporativa es el elemento gréfico que se utilizaré tanto en las
aplicaciones graficas como en todos los productos que la empresa quiera

identificar como elementos de comunicacion de la misma.

En el caso de la identidad de Mundo Marketing, esta formada por las letras
“MKT” logotipado, dentro de un rompecabezas en forma de mundo que
refleja el simbolo de estrategia: una sintesis de la vista superior de un
mundo rodeado por estas letras en su interior, el elemento iconico
representativo de Junior Achievement también forma parte de la imagen

grafica de este programa educativo.



141

El peso de estos elementos, logotipo, icono (logotipo JA) y simbolo,
pretenden equilibrarse con el peso del color y la ubicacidn, rodeadas por una

silueta en forma de olas, representativas de un océano azul.

GRAFICO # 43
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Fuente: Logotipo del programa educativo “Mundo Marketing™, Junior Achievement Ecuador.
Elaborado por: Departamento de disefio JAE

3.3.3.1. Colores de Marca

El logotipo base de Marketing Challenge, seran las mismas letras

con su tipografia las que se utilizaran, ya que la marca ya tienen un
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posicionamiento en el mercado, sin embargo el mercado al cual se
debe dirigir, es un mercado nuevo, donde se desea activar la misma
imagen visual desde un inicio. Todas las letras disponen de

sombreado, para resaltar su forma.

GRAFICO # 44

LOGO MARKETING CHALLENGE
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Fuente: Logotipo Marketing Challenge, Junior Achievement Ecuador.
Elaborado por: Departamento de disefio JAE
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El simbolo tiene las siguientes caracteristicas de colores base, que

conforme a luz, han ido aumentando o disminuyendo.
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GRAFICO # 45

LOGO MUNDO MARKETING
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Fuente: Fondo Mundo “Mundo Marketing”, Junior Achievement Ecuador.
Elaborado por: Departamento de disefio JAE

El logotipo de Junior Achievement (JA), también sera incluido
dentro de la imagen corporativa, con un ligero toque de modificacion
del grado de nivelacion adecuandolo al contorno del simbolo en

forma de mundo.

GRAFICO # 46

LOGO JUNIOR ACHIEVEMENT
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Fuente: Logotipo JAE, Junior Achievement Ecuador.
Elaborado por: Departamento de disefio JAE
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Los colores escogidos en cada uno de los casos, tienen una
significacién importante, de acuerdo a la connotacién y percepcion

del color, relacionado a las empresas®’, a continuacion se los detalla:

NARANJA: Representa alegria, creatividad, éxito y es utilizado

como estimulante del apetito.

VERDE: Es el color de la imaginacion creadora. Junto con el azul
son los colores del planeta. Sus tonos obscuros denotan dinero,

solidez, sapiencia.

AZUL: Implica Constancia, Autoridad, Confianza. Los tonos
obscuros asocian seriedad, caracter analitico, honestidad,
conocimiento. Los tonos claros transparencia, pureza, salud,

tranquilidad.

Es un color FRIO que balancea muy bien a los calidos. Al mezclarse
con el Verde, representan un enfoque ambiental o de responsabilidad

social.

2 CONNOTACION Y PERCEPCION DEL COLOR
(http://lwww.logotipos.com.mx/recursos/color/color_significado.html)
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BLANCO: Influye sobre las personas otorgando una sensacion de
sobriedad y luminosidad. Tiene como simbolismo la pureza y la

verdad.

GRAFICO # 47

CROMATICA DE COLOR

L

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Departamento de disefio JAE

El uso de la imagen corporativa de este programa educativo solo se

la puede utilizar a Full Color y en escala de Grises

GRAFICO # 48

LOGO EN ESCALA DE GRISES

Fuente: Logotipo del programa educativo “Mundo Marketing”, Escala de GRISES, JAE.
Elaborado por: Departamento de disefio JAE
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3.3.4. Fijacion del Precio

Mundo Marketing, asi como el resto de programas educativos empresariales
de Junior Achievement la fijacion estd hecha al valor, con la finalidad de
tener un sostenimiento en el tiempo sin que exista un efecto directo de
competencia de precios en el mercado, haciendo especial énfasis en la alta

calidad y servicios complementarios que brinda el producto.

De acuerdo a la recopilaciéon de informacion, tanto nuestros encuestados,
como entrevistados, estan dispuestos a pagar valores a escala similar a los
reales actuales con los que se maneja la fundacion, este permite, seguir
manejando una diferenciacién inclusive de precios, en comparacion de otros
programas educativos, no en el mismo esquema pero que estan dirigidos

para estudiantes de bachilleratos.

3.4. ESTRATEGIA DE PLAZA — CANALES DE DISTRIBUCION

Es fundamental determinar los canales de distribucion tanto para la ciudad de
Quito, como en un futuro para ser distribuidos a nivel nacional a las diferentes

instituciones educativas.
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La fundacién Junior Achievement Ecuador, tiene su oficina matriz en la ciudad de
Quito, en Cuenca trabaja con una fundacion aliada y en Guayaquil, tiene
ejecutivos permanentes para el cumplimiento de obligaciones, sin embargo al
hablar de la distribucion de materiales referentes a los programas educativos que
maneja, se la realiza por medio de empresas especializadas en mensajeria; Junior
Achievement posee una alianza estratégica con Urbano Express, empresa lider en

el mercado, esta alianza permite reducir y controlar sus costos de envio.

En la ciudad de Quito, son los ejecutivos de la Fundacion los encargados de
manejar todo el proceso de distribucion desde y hasta las Instituciones educativas,
estos costos son adicionales al programa y los asume la empresa contratante, ya
que adicionalmente sirve para manejar los costos de monitoreo y respaldos de

capacitacion.

El canal de distribucién es propio, Unico y directo desde la fundacién hacia los
consumidores, no se utilizan intermediarios, por lo cual no se tiene que dar un

porcentaje de ventas a un posible distribuidor.

El programa educativo “Mundo Marketing”, deberd contar con un Gerente de
Programa, el mismo que se encargara de promover el programa y presentar
proyectos en las diferentes instituciones educativas y sobre todo en las empresas

tanto en la ciudad de Quito y posteriormente en las provincias del pais.
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Adicionalmente, esta persona debera dirigir todos los esfuerzos y capacitar a los

voluntarios en el programa.

3.4.1. Visidn para expansién a Otras Provincias

Inicialmente centraremos toda la fuerza de ventas en la ciudad de Quito,
para posicionar el programa y sobretodo darlo a conocer, el hecho de
realizar las gestiones con empresas grandes que invierten en responsabilidad
social, nos permite abrirnos campo rapidamente ya que estas empresas se
encuentran presentes en varias ciudades del pais, con lo cual, nos permite
expandirnos apalancdndonos de ellos para implementar el programa

educativo en otras areas.

Si tenemos una plataforma on-line con sistema e-learning, el cual es un
proyecto futuro que estd trabajando Junior Achievement, el problema, de
logistica y distribucién reduciria drasticamente, puesto que se podria hacer
todo el proceso de capacitacion por medio de Internet, asi como el uso de
muchos de los materiales, abaratando costos, al poder capacitar

masivamente.
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3.5. PLAN DE COMUNICACION

A pesar de que Junior Achievement es una organizacion sin fines de lucro, donde
el proceso de comunicacién es minimo, ya que no se destina presupuesto para
promocionar a la fundacion, sin embargo, existen empresas con las que se
mantiene alianzas estratégicas que permiten realizar coberturas de las labores que

tienen con los programas educativos.

Es fundamental recordar que al momento de lanzar un nuevo producto al mercado
se establecen los medios a través de los cuales se pretende comunicar acerca de los
beneficios del producto, mismos que permitan lograr la aceptacién del mercado
objetivo, definiendo mercado objetivo para nosotros los estudiantes de bachillerato
por un lado al ser ellos los que utilizarian el programa y por otro lado las empresas
interesadas en invertir en responsabilidad Social Empresarial (RSE). Para educar al
mercado sobre las ventajas que ofrece este proyecto en la etapa de introduccion
podemos definir las estrategias que se utilizaran tanto en la comunicacion personal

como en la no personal y porque canales.
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3.5.1. Medios de Comunicacion

El realizar canjes, donaciones o alianzas estratégicas ha sido la manera
como Junior Achievement ha logrado beneficiarse de publicidad sobre todo
en medios escritos ya sean fisicos u on-line y ademas medios radiales. A

continuacién se explicara cada uno de los medios:

Periodicos: El alto impacto que genera este medio de comunicacion es de
vital importancia para nuestro proyecto, constantemente aparecen dentro de
los periddicos del pais nuestros programas, en muchos de los casos la
promocion es generada por las propias empresas que contratan nuestros
servicios, si a esto adicionamos las apariciones que pueden ser reportajes
cortos o publi-reportajes que causen mayor impacto, estariamos cubriendo

un mercado bastante amplio.

Junior Achievement dentro de sus alianzas estratégicas tiene un convenio de
canje con Diario La Hora de realizar 16 publicaciones referentes a

Marketing Challenge, y en este caso a Mundo Marketing, para su difusion.

Revistas: La aparicion en revistas es bastante beneficiosa para los fines de

la fundacion puesto que a méas que permiten una reproduccién de fotos de
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alta calidad permite prolongar el tiempo de exposicion de la publicidad
donde adquieran las revistas. Esto se debe a que las revistas son leidas por
la mayoria de clientes en su tiempo de espera en los diferentes locales y su
tiraje es a nivel mensual, revistas como EKOS, son con las que

principalmente estamos aliados para proyectos especificos.

Internet (emails): JAE, dispone de una base de datos actualizada y
segmentada de Instituciones educativas, asi como de empresas en todo el
pais, al ser un medio gratuito la difusion via mailling donde se puede
personalizar los mensajes aprovecharemos este canal para realizar una

agresiva campafa de difusion de lanzamiento del programa.

Internet (p&gina web): Actualmente la plataforma con al que se trabaja,
estd en un proceso de transformacion para poder captar mayor informacion
y poder utilizar un sistema de multi-competencia, donde se diferencie la
parte de programa educativo y la parte de concurso orientado a nivel
universitario. En este portal la gente podré tener una idea mas clara del
programa y contactarnos directamente en caso de estar interesados. La

pagina web es www.marketingchallenge.com

Radio: Otra de las alianzas que Junior Achievement tiene es con la radio

Multimedios 106, en la cual tenemos dos espacios semanalmente, ademas


http://www.marketingchallenge.com/

3.5.2.

152

de tener un numero considerable de cufias radiales mensualmente.
Aprovechando el programa Marketing Activo, es uno de los programas
radiales con mayor audiencia a nivel de personas relacionadas al Marketing,
dispondremos de espacios de cerca de 15 minutos para hablar del programa
Mundo Marketing, con la presencia de personas profesionales que nos

pueden dar sus puntos de vista sobre el programa educativo.

Redes Sociales

El concurso Marketing Challenge, crecié a lo largo de estas ultimas
ediciones precisamente por su surgimiento a lo largo de las redes sociales de
Junior Achievement y propias del Concurso, estas mismas redes sociales
son las que deseamos utilizar para promocionar, promover e incentivar
acerca de nuestro producto educativo relacionado al area de Marketing y
afines. Las redes sociales que fusionaremos seran Facebook, Twitter,

Youtube, Slideshare.
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GRAFICO # 49
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Fuente: Facebook “Marketing Challenge” Junior Achievement Ecuador
(https://www.facebook.com/#!/pages/Marketing-Challenge/223434064340038)
Elaborado por: Departamento de disefio JAE

3.5.3. Informacién Directa

Dentro de la promocion personal que se va a realizar para el lanzamiento del
programa educativo “Mundo Marketing”, hemos identificado la necesidad
de hacer tripticos informativos acerca del programa, para poder presentarlo

a las empresas a las cuales visitemos.

Es importante sefialar que este es nuestro principal canal de venta, debido a

que la negociacion referente a inversién en responsabilidad social por parte
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de las empresas es muy delicado, por lo cual requiere de varias reuniones
informativas con gerentes donde podamos desarrollar un programa
adecuado a sus necesidades y requerimientos, por lo cual personalizamos los
programas para cada empresa, siempre manteniendo los fundamentos de

cada curso, que serian precisamente estos datos informativos.

GRAFICO # 50

TRIPTICO 1 - MUNDO MARKETING

Atrevete a marcar tus Ideas, el mundo necesita de emprendedores como tu.
Mundo Marketing, un nuevo programa educativo de Junior Achievement

Ecuador. <
Mavyor informacion al (593) 2274262 / 2274764 A .]l.ll'll()l‘

Achievement’

‘wwiw.mkichallenge.com

Fuente: Opcidén 1= Cara Delantera, Triptico Informativo Marketing Challenge, sector privado.
Elaborado por:: Departamento de disefio JAE
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3.6. RESUMEN DEL CAPITULO

Mundo Marketing es un programa nuevo en el mercado, generando un océano
azul, con una metodologia “Aprender haciendo, Aprender jugando”, creando asi
desde un inicio sus estrategias de diferenciacién, seran fundamentales para poder
lanzar el programa, el cuél debido al giro de negocio de Junior Achievement se
centrara en realizar un tipo de promocion directa, enfatizando las cualidades del

producto en reuniones con los gerentes de las distintas empresas.
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CAPITULO 4

4. POSICIONAMIENTO

El punto de partida para una correcta administracion estratégica de una marca refiere al
posicionamiento de la misma. Es una labor fundamental de parte de los
administradores estratégicos de Mundo Marketing que evalien el marco de
competencia, pero también se debe saber con certeza qué lugar ocupa nuestra marca en
la mente de los consumidores y qué lugar deseamos que ocupe en el imaginario de los
consumidores. En otras palabras, debemos identificar y establecer el posicionamiento

de la marca.

Segun Al Ries, “El posicionamiento se refiere a lo que se hace con la mente de los
probables clientes; como se wubica el producto en la mente de éstos.
El enfoque fundamental del posicionamiento no es crear algo nuevo y diferente, sino

manipular lo que ya esta en la mente; revincular las conexiones que ya existen.”
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La orientacion fundamental del posicionamiento es crear una imagen mental en
nuestros clientes ya sean los estudiantes o las empresas, reorganizando o reforzando

las conexiones ya existentes, dando un grado de pertenencia a hacia la marca.

Para esto debemos buscar como captar ese poder en la mente de nuestros clientes y no
exteriormente en el producto ofertado, poniendo especial concentracion en la manera

de percibir que tienen la otra persona, no en el producto en si.

Es asi que el mensaje que queramos transmitir acerca de nuestro producto, debe ser lo
maés simplificado posible para de esta manera conquistar la mente del consumidor y el

mensaje sea facil de captar sin alteraciones del mismo.

Para penetrar en la mente, hay que afilar el mensaje. Hay que desechar las
ambiguedades, simplificar el mensaje... y luego simplificarlo ain més si desea causar

una impresion duradera.?®

En base al andlisis realizado a través de Matriz Combo en el primer capitulo, se
procederd a analizar las 4P’s del Marketing y el Servicio para relacionarlas con el

posicionamiento de la Organizacion, y asi poder definir las mejores practicas que

% AL RIES & JACK TROUT. (2000). Positioning: The Battle for Your Mind. USA: McGraw Hill., p 213
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permitan alcanzar el posicionamiento deseado: enfocdndonos en resaltar las

caracteristicas del producto, sustentado por la Marca Junior Achievement.

GRAFICO # 51

NIVEL DE MADUREZ - JUNIOR ACHIEVEMENT

Estrategia Genérica - Junior Achievement
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PRECIO 8%
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Fuente: Sprocket Marketing 2011
Elaborado por: Roberto Grandes
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Los resultados de la Matriz reflejan que Junior Achievement se encuentra actualmente con
un nivel de madurez considerable, en sus 10 afios de presencia en el mercado destaca su
producto y servicio en el primero teniendo una ventaja competitiva totalmente desarrollada
con alta entrega de valor (TOM, TOC) y en las otras “P” se puede decir que adquirié ya
una ventaja competitiva integrada con generacion de valor poco percibido (TOM), es decir
gue nuestros productos ya tienen su posicionamiento, pero debido a factores como la
Logistica o0 poca Promocion, hacen que no seamos siempre la primera opcion, es por esto
gue para este programa educativo se desea abarcar exclusivamente la ciudad de Quito para

poder abarcar con las necesidades de los clientes.

GRAFICO # 52

ATRIBUTOS PRODUCTO
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Fuente: Matriz Combo, ler. capitulo
Elaborado por: Roberto Grandes

En lo que se refiere a Producto, el valor mayormente apreciado de Junior Achievement, en
un contexto global tanto la variedad como la calidad son los aspectos que se perciben de

manera mas clara.
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GRAFICO # 53

ATRIBUTOS PLAZA
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603,

60% [

-

sa%

0% [~ 7

s0% [
20% (77
10 |

0%~

O R MWEDNG-mD o

Fuente: Matriz Combo, ler. capitulo
Elaborado por: Roberto Grandes

La Plaza para JAE, es vital abarcar la cobertura, ya que el desarrollo de la mayor parte de
programas se los realiza en provincia e incluso en zonas rurales, esto conlleva a que
realizar un buen sistema logistica y de distribucion de materiales sean claves, pero
sobretodo, abarcar geograficamente mas puntos permite tener una mayor presencia y
posicionamiento, estas caracteristicas se transmiten en qué Mundo Marketing, debe cubrir
todo el territorio de la ciudad de Quito, para que su posicionamiento sea mas rapido y

efectivo.
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GRAFICO #54

ATRIBUTOS PROMOCION
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Fuente: Matriz Combo, ler. capitulo
Elaborado por: Roberto Grandes

Dentro de la Promocion destaca precisamente el posicionamiento, pero este
posicionamiento estd muy bien referido a medios de comunicacion, para nuestra camparia
de lanzamiento se tiene previsto y con algunas empresas ya realizado auspicios de
cooperatividad, donde nos otorgan espacios para difundir nuestra propuesta de valor del

producto.

Actualmente el “Worth of Mouth” o “Boca a Boca” es nuestra principal fuente de
oportunidad ya que por medio de redes sociales y experiencias en programas educativos

hemos sido referidos en otras instituciones educativas y empresas.
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GRAFICO # 55

ATRIBUTOS PRECIO
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Fuente: Matriz Combo, ler. capitulo
Elaborado por: Roberto Grandes

El factor precio es siempre una limitante para cualquier tipo de negocio, saber todo si la
percepcion del precio frente a la calidad del producto es lo que mas destaca, en nuestro
caso particular, la calidad de nuestros kits son siempre una ventaja diferenciadora que
permite que nuestros clientes nos tengan en una percepcion acorde al servicio brindado, asi
como la flexibilidad de pago con la que se maneja, dando la libertad a nuestros clientes de

acomodar sus presupuestos de una manera que no se sienta mayor impacto en su economia.
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GRAFICO # 56

ATRIBUTOS SERVICIO
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Fuente: Matriz Combo, ler. capitulo
Elaborado por: Roberto Grandes

Nuestro Producto no puede estar completo sin el servicio personalizado que brindamos,
donde el personal de JAE, se encuentra capacitado en todos los aspectos de los programas
y de la misma manera se realiza el respaldo de capacitaciones hacia los voluntarios y

soporte a los mismos, ya que hemos identificado que esto es lo mayormente valorado.

4.1. POSICIONAMIENTO DE MARCA

Mundo Marketing, forma parte del paraguas de productos ofertados por Junior
Achievement, La marca JAE, actualmente ya se encuentra posicionada a nivel de
Instituciones educativas, asi como en las mas de 100 empresas con las que hemos

trabajado en proyectos a lo largo de estos 10 afios de funcionamiento.
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Mundo Marketing, enfatiza las cualidades del marketing, atribuyendo las
necesidades que tienen nuestros consumidores, plasmandolas en todo nuestro kit

educativo y pedagogia.

A continuacién mostramos un ejemplo de visualizacion acorde a las expectativas
del consumidor, de acuerdo a un estudio de perfiles que Junior Achievement
gestiono y de esta manera utilizando cromaticas claras e imagenes psicodélicas de

fondo, son las portadas de los manuales tanto de estudiantes como de Asesores.

GRAFICO # 57

MANUALES MUNDO MARKETING

Manual para Alu

Fuente: 1. Manuales para Instructores y Profesores, y 2. Manual para Alumnos
Elaborado por:: Departamento de disefio JAE
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Un buen posicionamiento de marca implica, segun Keller, que la marca sea
ampliamente conocida entre los consumidores reales, que los mismos tengan
asociaciones fuertes hacia la marca y que la imagen de la misma sea fuerte,
favorable y Gnica. De modo que un buen posicionamiento otorga a la marca un

sitial de privilegio, diferente y superior al de sus competidoras.

Para lograr el correcto posicionamiento, la organizacion debe cumplir con la
promesa Unica de ventas que ofrece el producto y primordialmente comunicar a los
consumidores sobre la misma. No es suficiente realizar una primera comunicacion
masiva para crear una imagen mental adecuada sino que debe existir un
compromiso Yy alineacion de objetivos tanto en toda la organizacién como a través
de la fuerza de ventas que es quien interacta directamente con el cliente y tiene la

oportunidad de presentar las ventajas y beneficios del producto.

La estrategia que aplicaremos para posicionar el programa educativo esta basada en
las fortalezas del producto ampliado que ofrecemos, es asi que posicionaremos el
producto sobre soluciones, beneficios y necesidades especificas de nuestros
consumidores. Presentando una oferta en términos de solucion ante la falta de
asignaturas que refuercen areas a tratar dentro del programa y brindando a su vez
beneficios adicionales a los estudiantes, tales como: fortalecer el liderazgo, trabajo

en equipo, toma de decisiones y emprendimiento.
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4.2. PROPUESTA UNICA DE VENTAS

La propuesta Unica de ventas (PUV), es ese grado diferenciador que marca las
ventas para un producto, en nuestro caso la venta la relacionaremos a nuestra
comunicacion que aplicaremos para conseguir el posicionamiento deseado del
programa educativo y asi las ventas consiguiendo asi un programa autosustentable;

a continuacién se detalla nuestras PUV:

e Tomando en cuenta que la fundacion ha beneficiado a més de 115.000
estudiantes a nivel nacional, pertenecientes alrededor de 200 instituciones
educativas, se tiene una gran apertura en estas instituciones, por lo cual es
una ventaja, ya que la gestion para poder tener contacto con las autoridades
0 representantes es mucho mas abierto para Junior Achievement que para

otras organizaciones.

e Considerando las facilidades tecnoldgicas que se encuentran hoy
disponibles en el mercado, y sobretodo que ya se dispone de una pagina
web activa con mas de 20.000 visitas anuales, es un medio donde se puede

promocionar el programa sin incurrir en costos extras.
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Aprovechando los contactos privilegiados con los que cuenta la Fundacion
Junior Achievement dentro de los colegios privados inicialmente se lanzara
el producto en este sector del mercado con el objetivo de situar al producto
con un enfoque aspiracional. Es decir, que al ser colegios privados y de
reconocimiento, nos abren las puertas a introducir el programa a mediano
plazo en las demas instituciones educativas puesto que al relacionar el
programa con una institucion educativa de prestigio, directamente relaciona

al producto como un complemento de altisima calidad para la educacion.

Presentar el nuevo programa educativo a Junior Achievement Worldwide
para que el resto de paises asociados a la casa matriz puedan adquirir el
programa e implementarlo a nivel internacional, si este proyecto se llega a
concretar, puede resultar un ingreso adicional para la fundacion localmente

ya que se debe pagar regalias por la adopcién de un nuevo programa.

El posicionamiento que dispone Junior Achievement permite conseguir
entrevistas y reportajes gratuitos en varios medios de comunicacién a modo
de canje o auspicio, donde se puede abarcar temas referentes al programa,
y asi captar un publico objetivo mayor, interesados en la adquisicion de

Mundo Marketing.



4.3. CICLO DE VIDA

Conocer la fase del ciclo en la que se encuentra nuestro producto nos permitird
disefiar la estrategia mas eficaz para alargar su vida en un mercado cada vez mas
cambiante y rapido, asi como definir las estrategias apropiadas a cada situacién
relacionada al producto, puesto que debemos tener una estrategia sustentada en el
tiempo para saber como mantener a nuestro producto en una posicion de producto

estrella por un periodo largo, que represente para la Fundacion mayores ingresos.

Es importante definir cada uno de los aspectos dentro de las etapas del ciclo de

vida, a continuacién se detalla un cuadro de las caracteristicas de cada fase del

168

ciclo en general con relacion a un producto:

CUADRO # 45

FASES DEL CICLO DEL PRODUCTO

\ CUADRO: FASES DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO # y*

ASPECTO INTRODUCCION | CRECIMIENTO MADUREZ- DECLIVE
SATURACION

Ratio de Bajo Alto Vegetativo Negativo

crecimiento del

mercado

Cambio en el Pequefio Se incrementa con Pequefio-nulo Decrece con

ratio de rapidez, después rapidez

crecimiento mas despacio

NUmero de Muy pocos Algunos De algunos a muchos | Pocos

segmentos

2 CRUZ ROCHE, I. (1990), Fundamentos de Marketing, Ariel Economia, p. 185.
% SANTESMASES, M (1996), Marketing. Conceptos y Estrategias, Piramide, p. 438
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Cambios Muy grandes Grandes Ligeros Ligeros
tecnolégicos
Beneficios Negativos Positivos crecientes | Punto mas alto - Positivos a
totales empiezan a descender | negativos
Beneficios por Negativos Punto més alto Se inicia el descenso Positivos a
unidad negativos
Cash-Flow Altamente negativo | Negativo Altamente positivo Positivo
Ventas Bajas Répido crecimiento | Lento Disminuyen
crecimiento/estabiliza
cion
Costes de Altos Mas bajos Alcanzan su nivel mas | Se elevan
produccién (economias de bajo
escalay de
experiencia)
Clientes Innovadores Primeros Mercado masivo Ultima mayoria
(escasos) adoptadores y - Rezagados

primera mayoria

Competencia

Escasa o inexistente.

Entrada de

Cuotas de mercado

Competidores

Monopolio competidores que estables. Competencia | van saliendo del
imitan el producto, monopolistica / mercado.
lo mejorano aumenta la Oligopolio.
reducen precios. competencia Aumenta la
Oligopolio competencia
Informacion Identificar las Atencion a la Atencion a posibles Identificacion
fundamental posibilidades de uso | posicién de la mejoras del producto. | del momento en
del producto y marca. Busqueda de | Alerta ante la que el producto
descubrir su nuevas competencia y los deber ser
debilidades oportunidades de posibles signos de abandonado
segmentacion declive del producto
1+D Correcciones Iniciar el desarrollo | Desarrollar pequefias | Retirar toda la

técnicas

del producto sucesor
del actual

variantes. Reducir
costes.

1+D de la
inversion inicial

Fuente: CRUZ ROCHE J. Y SANTESMASES M.
Elaborado por: Roberto Grandes




170

GRAFICO # 58
CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
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Fuente: Ciclo de Vida de un Producto *
Elaborado por: Roberto Grandes

4.4. ESTRATEGIAS RELACIONADAS AL FODA DENTRO DEL CICLO DE

VIDA

La etapa de introduccion, se basara en cuatro estrategias pilares fundamentales,

tanto para la parte interna, como externa, descritas a continuacion:

o0 Actualmente el programa educativo “Mundo Marketing” se encuentra en la

etapa de desarrollo (1) , previa a su introduccion al mercado (2), nuestras

%1 CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO, http://aliloove19.blogspot.com/2011/02/ciclo-de-vida-de-un-

producto.html
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estrategias deben estar encaminadas a educar al mercado sobre las cualidades
y ventajas que presenta el programa, como un plus para los estudiantes a corto

y largo plazo. (F1, F3, F8, O4, O5, D5, A4)

Esta primera etapa va a ser basada en el aumento de tecnologia, para la
implementacion de software para la capacitacion especializada de un moédulo,
0 proyeccién a futuro de esquema e-learning, reforzando el impacto en los

jovenes (F2, F4, F10, 02, 06, D3, D6, AL, A5)

Nuestro producto esta disefiado en aumentar el impacto dentro de las empresas
e instituciones educativas, con el fin de resaltar el alto impacto que puede
generar el programa educativo, destacando caracteristicas que generan valor
agregado, tales como, el enfoque de Responsabilidad Social Empresarial, el
impacto que marca sobre los estudiantes que voluntarios funcionarios de
empresas compartan sus experiencias de vida, resaltar el apoyo a la educacion
a un bajo costo y alto impacto, permitiendo ser una herramienta que ayuda a la

toma de decisiones referentes a que carrera. (F6, F7, O1, D2, A2, A6)

Nos debemos dirigir a el grupo selecto de empresas que actualmente estan
realizando procesos de Responsabilidad Social, para plantearles un programa
con metodologia diferente, donde no solo se interviene con la parte econémica,

sino de recursos humanos, teniendo alto impacto en un corto tiempo y sobre
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todo a un bajo costo, demostrando que puede ser un producto donde pueden
invertir a un largo plazo, generando buenos resultados en estudiantes y

trabajadores. (F5, F9, O3, D1, D4, A3)

4.5. METAS DE MERCADEO EN LA ETAPA DE INTRODUCCION

Las metas de mercadeo propuestas para lograr la introduccién del programa
educativo dentro dependen tanto de nuestros clientes internos como externos, para

esto debemos tener claros nuestros objetivos de un modelo de CRM:
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CUADRO # 46

MODELO CRM

ENFOCARSE EN QUE
COMPRAN Y QUE NO
COMPRAN

ATRACCION Y RETENCION REGISTRAR CUANDO Y
DE CLIENTES COMO COMPRAN LOS
CLIENTES

DEFINIR LOS MEJORES
CANALES PARA SATISFACER
A UN CLIENTE

DEFINIR
CARACTERISTICAS DE UN
CLIENTE RENTABLE

PREDECIR COMPRAS
FUTURAS

LOGRAR QUE EL CLIENTE
SEA UN CENTRO DE
COMUNICACION

POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA EN EL CLIENTE

CONOCER LA FORMA EN
LA QUE SUS CLIENTES SE
QUEJAN

DIRECCIONAMIENTO Y
MANEJO DE QUEJAS

AUMENTAR VOLUMEN O
FRECUENCIA DE COMPRA

ESTRATEGIAS DE
CUESTIONAMIENTO
CONSTANTE

AUMENTAR LA TASA CADENA DE
DE FIDELIDAD ABASTECIMIENTO
DE LOS CLIENTES MODIFICADA

INTEGRACION DE
PROVEEDORES A UNA
CADENA DE VALOR

Fuente: Estudio Interno
Elaborado por: Roberto Grandes
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Por medio de un modelo basico de CRM, (Costumer Relationship Management),
podemos llegar a definir de forma acertada el posicionamiento inicial de nuestro
producto en cada uno de los segmentos de clientes, analizando las minimas
competencias actuales en otras areas y las necesarias para obtener el

posicionamiento deseado.

El modelo de CRM, es un proceso de diagnostico, analisis, implementacion y
evaluacion de la cultura y enfoque de servicio al cliente que posee una empresa ante

sus consumidores.

GRAFICO # 58

PROCESO DE CRM

Base de Datos de Clientes
Campanias de Marketing
Generar Oportunidades

Asignar Clientes Potenciales
Generar Oportunidades
Seguir Oportunidades

Generar Facturas
Entrega de Productos

Servicio Ténico
Base de Conocimientos

Fuente: CRM, la herramienta para aumentar sus ventas.*
Elaborado por: IMSSYSTEM

32 IMSSYSTEM (2011), CRM la herramienta para aumentar sus ventas http://blog.imssystem.net/tag/crm/
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Segun Alfredo De Goyeneche , en la revista Economia y Administracion de la
Universidad de Chile donde realiz6 una publicacion referente al CRM, que muestra
gue “estamos frente a un modelo de negocios cuya estrategia esta destinada a lograr
identificar y administrar las relaciones en aquellas cuentas mas valiosas para una
empresa por medios de sus productos, trabajando diferentemente en cada una de
ellas de forma tal de poder mejorar la efectividad sobre los clientes”. En resumen

ser mas efectivos al momento de interactuar con los clientes.

GRAFICO # 59

PROCESO CRM 2
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Canal

“Mapa de Segmento’ Canal

=Analisis de conflicto de
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Fuente: CRM

Elaborado por: Sesare y Asociados

%% SESARE Y ASOCIADOS.
http://www.piramidedigital.com/Documentos/CRM/pdcrmmetodologiadediagnostico.pdf. PIRAMIDE
DIGITAL. Ecuador. p.10
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4.5.1. Clientes Internos (Capacitadores Junior Achievement y VVoluntarios)

CUADRO #47

Perfil del Capacitador

Conocimiento Basico de la Carrera

Experiencia en Ensefianza No es Necesaria

Relacionada a Marketing o Afines, no es
excluyente de otras areas

Edad Entre 18 a 60 afos

Sexo Hombres y Mujeres

Fuente: Junior Achievement

Elaborado por: Roberto Grandes

e Validar los procedimientos que los involucran, brindandoles un

Actividad Profesional

entrenamiento y capacitacion adecuados para facilitar los procesos que les
corresponden, dado que estos esquemas pueden significar cambios en los

habitos de trabajo

e Capacitar y educar al personal sobre el nuevo programa educativo
empresarial de tal manera que conozcan a profundidad los beneficios y

atributos del producto y sobre todo que puedan aportar con ideas creativas.

e Dar un seguimiento intensivo del proceso de introduccion del producto
dentro de la fundacién y ser el punto de contacto con las empresas

interesadas en el mismo
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e Para motivar al personal, al ser un programa donde se exponen las ventas,
Marketing y la administracion, empezaremos desde los mismos clientes
internos otorgando estimulos e incentivos a la fuerza de venta por la

introduccion del nuevo programa del mercado.

4.5.2. Clientes Externos (Auspiciantes e Instituciones)

e Realizar actividades de instruccién a los clientes para ensefiarles la
correcta utilizacion del nuevo producto y alcanzar su aceptacion y sobre

todo la adecuacion conforme a la empresa que representan..

e Atraer a los clientes con el fin de crear interés en el producto a través de
diferentes esfuerzos publicitarios internos y con mayor fuerza de
impacto directo con los gerentes enfatizando las caracteristicas y
ventajas que se derivan del uso del producto y los beneficios que

plasman en la organizacion.
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e Programar reuniones y presentaciones especiales del producto donde la
fundacion tenga la oportunidad de exponer sus beneficios y ventajas
directamente a las personas relacionadas con los objetivos del programa

y asi posicionar el compromiso del voluntariado.

4.6. RESUMEN DEL CAPITULO

El posicionamiento de un producto es fundamental para su permanencia en el
tiempo, es por esto que Mundo Marketing se fundamenta en estrategias firmes en
su etapa de introduccion que abarcan su posicionamiento validandolas frente a sus

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

Ademas se centra en la satisfaccion tanto de sus clientes internos, como externos
con sus respectivos feedback, que pueden permitir adecuar de mejor manera el

producto al mercado.



CAPITULO 5

5. ANALISIS FINANCIERO

Es fundamental para el éxito de un proyecto que se evalle la parte financiera del
mismo, ya que de esto dependerd mucho el éxito o fracaso del mismo ya que las
empresas necesitan convertir sus proyectos en algo perdurable y sostenible desde su
etapa de lanzamiento. Entre éstas podemos encontrar el disefio, adaptacion,

comunicacion y promocion del mismo.

Sin embargo la importancia de evaluar un proyecto de una fundacion, es diferente ya
que no tiene fines de lucro y mucho mas en el caso de los programas de Junior
Achievement, donde no se incurre ningin costo previo para el lanzamiento y creacion
de un programa educativo, puesto que la mayor parte de procesos se los realiza via
canje o donacién, y la impresién de los materiales no se la realiza hasta que una

empresa o institucion educativa auspiciante compre el programa primero.

Basandonos en la experiencia de Junior Achievement con 10 afios de ejecucion en el

Ecuador y cerca de 100 afios a nivel mundial, se utilizara el mismo sistema para la
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implementacion del programa educativo “Mundo Marketing” en los rubros financieros.
Es asi, que el andlisis financiero tomara en cuenta las observaciones tanto de JAE,
como de Stratega S.A. que es la empresa que brinda el proceso de contabilidad y

auditoria interna a la fundacion.

5.1. INVERSION DEL PROGRAMA

Mundo Marketing inicialmente no tendra ningin costo previo a su lanzamiento,
debido a que el sistema de funcionamiento de Junior Achievement es a nivel
global y no por programa educativo, esto se debe a que la venta de programas
educativos es extremadamente dependiente de la visualizacion e impacto que
deseen realizar las empresas que contratan nuestros servicios, la variacién de
precios entre uno y otro programa es minima, sin embargo el contenido si varia,
disponiendo de programas desde los 6 afos hasta los 25 afios por medio de

concursos.

A continuacién observaremos la cotizacion de parte de un partner de Junior
Achievement, la empresa Solugraf para la elaboracion de kits que son la base del

programa:
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CUADRO #48

PROFORMA KITS MUNDO MARKETING

MANUAL INSTRUCTOR MUNDO MARKETING COT. N° 13205

Tiraje: A) 100 unidades B) 200 unidades

Paginas: 50 Paginas totales

Material: Portada en bond 90 Gr., Interiores en bond 75 Gr.
Tamafio: A4 cerrado

Color: 2 colores Todo

Terminados: Grapado, Doblado, Refilado

Valor: A) $ 563.00 B) $ 641.00

LETREROS DE IDENTIFICACION MARKETING COT. N° 13206

Tiraje: A) 500 unidades B) 1000 unidades
Péginas: 1 Pégina

Material: Plegable 0.12.

Tamano: A5

Color: 2 colores tiro
Terminados: Refilado, Grafado.
Valor: A) $ 76.00 B) $ 92.00

AFICHES MUNDO MARKETING COT. N° 13207

Tiraje: A) 100 unidades B) 500 unidades
Péginas: 1 Pégina

Material: COUCHE 250 GR.

Tamafio: 44*64

Color: Full Color

Terminados: Refilado

Valor: A) $ 230.00C/U B) $ 370.00C/U

AFICHES JUEGO MUNDO MARKETING COT. N° 13208

Tiraje: A) 100 unidades B) 500 unidades
Paginas: 1 Pagina

Material: COUCHE 250 GR.

Tamano: 44*64

Color: Full Color

Terminados: Refilado
Valor: A) $ 230.00C/U B) $ 370.00C/U
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CARTAS MUNDO MARKETING COT. N° 13209

Tiraje: A) 100 unidades B) 200 unidades

Péginas: 4 Paginas

Material: COUCHE 250 GR. Grueso

Tamafio: A3, con corte 8*5.8 (112 cartas x KIT)
Color: Full Color

Terminados: Refilado

Valor: A) $ 300.00C/U B) $ 450.00C/U

MANUAL ALUMNO MUNDO MARKETING COT. N° 13210

Tiraje: A) 500 unidades B) 1000 unidades

Paginas: 40 Paginas totales

Material: Portada en bond 90 Gr., Interiores en bond 75 Gr.
Tamafo: A4 cerrado

Color: 2 colores Todo

Terminados: Grapado, Doblado, Refilado

Valor: A) $ 645.00C/U B) $ 755.00C/U

Fuente: Solugraf
Elaborado por: Roberto Grandes

5.2. FINANCIAMIENTO

El financiamiento del programa educativo es a 100% por parte de clientes
externos, ya sean empresas auspiciantes, como instituciones educativas, Junior
Achievement interviene en todo el proceso de monitoreo y estos gastos se

encuentran también cubiertos por parte del aporte de las empresas.
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Los enfoques referentes a la promocion y la plaza del programa se encuentran ya
cubiertos gracias a las distintas alianzas estratégicas que Junior Achievement ha

realizado en los ultimos dos afios.

El apalancamiento actual para el programa educativo es el siguiente:

CUADRO #49

APALANCAMIENTO PROGRAMA EDUCATIVO

Valora Forma de

Descripcion ~ SubTotal (\V/2N Total Empresa Comentario
Pagar  Pago
Pignaweb | $ 120000 [$ 14400 |$ 1,344.00 |§ - |No Aplica|?\E Marketing) Ya exite la pagina web
Challenge www.mktchallenge.com
Domino P& ¢ 35000 | 42.00|$ 39200 |$ - |Donacion |[ECUANET  |/USPicinte de Business
Web Challenge
Radio $ 300000 [$ 36000 |$ 336000 |$ - |Donacion |Mutimedios |Auspicante de Business
106 Challenge
Promocion —= -
Redes Sociales | $ - |8 - |9 - |$ - |NoAplica JAE, Marketing .Swe corpo medio de
Challenge informaciond e proyectos
Prensa $12,000.00 | $1,440.00 | $13,440.00 | $ - |Donacion [LAHORA  |UsPicnte de Business
Challenge
Material " . .
L $ 1,000.00 |$ 120.00 [$ 1,120.00 |$ - |Donacion [SOLUGRAF [Alianza estratégica JAE
Publicitario
Courrier $ 200000 [$ 24000 |$ 224000 |$ - |Donacion |URBANO  [AUSpicante de Business
Challenge, 1500 envios anuales
Plaza  |Bodegaje 1500{ $ 180.00 | $ 1,680.00 |$ - |Donacién |SOLUGRAF |Alianza estratégica JAE
ﬁglado de $ - |3 - |$ - |$ - |NoAplica|SOLUGRAF |Alianza estratégica JAE

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes
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5.3. CAPITAL DE TRABAJO

Al momento de realizar el andlisis inicial de cualquier proyecto, es indispensable

determinar las necesidades de capital inicial para arrancar las operaciones y las

fuentes de financiamiento para cubrir dichos requerimientos.

A continuacién se presenta un cuadro explicativo del capital requerido para el

lanzamiento del programa:

CUADRO # 50

CAPITAL DE TRABAJO

Capital de Trabajo

Inversién Inicial
Activos Fijos

Equipos de Computacion $1,000 5%
Capital de Trabajo $18,409.44 95%
Impresién KIT Completo $3,009.44

Lanzamiento del Programa  $15,400.00

Total Inversion requerida $19,409.44 100%
Financiamiento

Aporte Auspiciantes $3,360.00 17%
Alianzas Estratégicas $15,400.00 78%
Aporte equipos Propios $1,000.00 5%
Total Financiamiento $19,760.00 100%

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes
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Segln Lawrence J. Gitman, “el capital de trabajo representa la porcion de la
inversion que circula de una a otra en la conduccién ordinaria de la empresa. Es
una medida comun de la liquidez general de una empresa y considera los activos y

pasivos circulantes.”

Dentro del proyecto se ha considerado $1350.00 en equipos de computacién que
constituyen parte de las capacitaciones del programa, donde incluye laptop
impresora y un infocus, esto simplemente por tener productos propios para el
programa, ya que es necesario el monitoreo constante, que gracias a presentaciones
virtuales y videos permitiran a los capacitadores desenvolverse mejor, para esto se
requiere de una laptop y un infocus, este valor es referencial, ya que Junior
Achievement tiene 3 laptop 3 infocus de respaldo para capacitaciones de los

programas educativos.

Adicionalmente, tenemos una inversion inicial de $2687 mas IVA
correspondientes a la impresion del material requerido para un minimo de 33 Kits,

lo que constituye material educativo para 1000 estudiantes.
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CUADRO #51

INVERSION INICIAL KITS

: : Costo Requerimientos NUmero de
Material Unidades Unitario Costo Total S« KIT KITS
Manual instructor 2000 $ 3.00]$ 600.00 2 100
Identificadores 10001 $ 0.09]$ 92.00 30 33
Afiches 5000 $ 0.74|$ 370.00 2 250
Juego 5000 $ 0.74]$ 370.00 7 71
Cartas 2000 $ 225|% 450.00 1 200
Manual Estudiantes 1000 $ 0.76|$ 755.00 30 33
Fichas y dados 2000 $ 0.03|$ 50.00 7 286
$ 760|9% 2,687.00

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes

La campafia de promocion se la podra realizar sin que Junior Achievement tenga
que incurrir en ningun costo, puesto que todo es donacion y alianzas estratégicas,
cubriendo asi los $15,400.00 ddlares requeridos para un lapso de un afio.

(CUADRO #31).

5.4. EVALUACION DEL PROYECTO

Mundo Marketing asi como el resto de programas educativos de Junior
Achievement, no tienen un presupuesto de ventas fijado, puesto que lo que se

procede a realizar es incluirlo dentro de la malla curricular a ofrecer a las empresas
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y seran ellas las que decidan qué programa eligen para realizar su proceso de

Responsabilidad Social Empresarial.

Se realiz6 una evaluacion interna para determinar dentro de un panorama OPTIMO
el lanzamiento del programa “Mundo Marketing”, mismo que muestra la
proyeccion de los resultados financieros del proyecto en un periodo de cinco afos.

Para esta proyeccion se ha considerado lo siguiente:

1. El incremento del precio referente a los kits, relacionados al ndmero de
estudiantes depende de politicas internas de JAE, elaboradas por sus Directores,
dentro de las cuales se fija una tasa de crecimiento fija para todos los programas
educativos de secundaria que forman parte dentro de la malla curricular
ofertada con un incremento de 10% anual, tomando como base el valor fijado

del producto, en este caso un precio referencial de $30.00.

2. En cuanto a la inflacion utilizada para la proyeccion, va a ser orientada a la
inflacion en base a la pensidn de la ensefianza a nivel secundario (Grafico #43),
con esto la fijamos en 4.7% y tomando en cuenta que la moneda que rige
nuestra economia en la actualidad es el dolar, que representa una moneda dura

gue bajo condiciones normales no deberia sufrir de grandes variaciones.
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INFLACION EN EL ECUADOR

Jan-2011 Mar-2011

Porcentajes

4.0

1.05 ‘ 112 ‘ 113 ‘ 112 ‘ 112 ‘

Apr-2011

Miy-2011

Jun-2011

Jul-2011

Aug-2011

Sep-2011

Oct-2011

470 470

Now-2011

470

Dec-2011 Jen-2012

Fuente: INEC

Elaborado por: Ecuador en Cifras

A continuacion se presenta la Evaluacion del proyecto:

CUADRO # 51

EVALUACION DEL PROYECTO

Programa Educativo Empresarial ""Mundo Marketing"

Volumen (estudiantes) 1000 1150 1300 1450 1600
Precio $ 30.00 | $ 33.00| $ 36.30 | $ 3993 | $ 43.92
Costo * $ 760]| $ 79| $ 833] $ 873| % 9.14
Gastos Fijos * $ 10,000.00 | $ 11,375.00| $ 12,943.75| $ 14,734.06 | $ 16,777.80
Estado de Resultados
Ingresos $ 30,000.00 | $ 37,950.00| $ 47,190.00| $ 57,898.50 | $ 70,276.80
(-) Costo variable $ 7,60200] $ 9,153.19] $ 10,833.40| $ 12,651.32| $ 14,616.20
Margen de Contribucién $ 22,398.00| $ 28,796.81 | $ 36,356.60 | $ 45,247.18 | $ 55,660.60
(-) Gastos Fijos $ 10,000.00 | $ 11,375.00| $ 12,943.75| $ 14,734.06 | $ 16,777.80
Gastos Administrativos
Sueldos y Salarios ** |'$ 7500.00] $ 862500| $ 9,91875| $ 11,406.56 | $ 13,117.55
Gastos Varios
Movilizacién *** $ 1,00000| $ 1,100.00] $ 1,210.00| $ 1,331.00] $ 1,464.10
Suministros oficina *** $ 480.00 | $ 528.00 | $ 580.80 | $ 638.88 | $ 702.77
Servicios Basicos (Telf.) *** $ 300.00 | $ 330.00| $ 363.00 | $ 399.30| $ 439.23
Mensajeria *** $ 120.00] $ 132.00 | $ 14520 | $ 1590.72 | $ 175.69
Extras *** $ 600.00 | $ 660.00 | $ 726.00 | $ 798.60 | $ 878.46
dad 0.00) 98.00 421.8 g 412.8 $ 30 $ 38,882.80
Utilidad/Ingresos 41.3% 45.9% 49.6% 52.7% 55.3%

* Inflacion Anual considerada 4.7% en escolaridad secundaria
** Crecimiento promedio annual de sueldos en JAE
*** \/alores en base a programas similares de la Fundacién, con crecimiento base de inflacién annual 2011 (4.5%)

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes
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En el cuadro anterior se realizé el alcance que puede llegar a tener el programa
Mundo Marketing en un plazo de 5 afios, sin embargo se debe tomar en cuenta que
el panorama el cudl se esta evaluando es un programa éptimo, es por esto que para
este panorama se ha considerado contratar una persona, debido a la necesidad de un
monitoreo constante de evaluacion, adicionalmente se tomd en cuenta gastos en
base a | estado de resultados de Junior Achievement Ecuador referentes al 2011,
calculados en base a los programas mas rentables que tengan un similar nimero de

estudiantes a capacitar.

Estos gastos si bien son referenciales, nos permiten tener en cuenta y de una manera
mas real el impacto de venta del programa, para poder reflejar la rentabilidad del
mismo, asumiendo que los costos en los que se incurre son asociados directamente

a los Kits del programa.

El incremento de un afio a otro en cuanto a las ventas, se refiere a un nivel de
estudiantes base en este caso 1000 bachilleres, para en cada afio introducir 150
estudiantes adicionales a ser beneficiados, este nimero se tomo en base a la
referencia del nimero de estudiantes que ingresan a tercero de bachillerato en

promedio por colegio.
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Es importante mencionar que dentro de las politicas de Junior Achievement
establece que si una empresa se interesa por beneficiar a un colegio en particular,
debe cubrir con la educacion de todos los estudiantes por igual y no ser dirigida
exclusivamente a un paralelo, a menos que exista un proceso de preseleccion de

estudiantes, debido a méritos académicos y extracurriculares.

El costo estd basado en un crecimiento referente a la inflacion acumulada del afio
pasado referente al incremento en la pension de escolaridad secundaria, debido a
que este factor es el que influencia de una manera directa al incremento de precios

en Utiles escolares y de pedagogia, dando asi un incremento de 4,7%.

De la misma manera el campo referente a salarios y sueldos asumiendo la
contratacion de una persona con un sueldo base de $625.00 (seiscientos veinte y
cinco dolares con 00/100) tendrd un incremento de un 15% en promedio,
nuevamente este porcentaje esta dado en la relacion de cumplimiento de funciones,

relacionadas a programas similares que mantiene JAE.
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Por ultimo todo lo referente a gastos, el incremento de afio a afio se encuentra
proyectado en base a la inflacion anual de enero 2011 a enero 2012, segun el banco

central del Ecuador con un 4,5%.

Las proyecciones realizadas con respecto a los préximos 5 afios en un ambiente
optimo, reflejan los siguientes resultados de los indicadores financieros, mismos

que nos permiten valorar el real impacto del proyecto y sus beneficios:

CUADRO # 52

INDICADORES FINANCIEROS

Tasa de Descuento 19.50%
Valor Actual $67,213.37
VAN $65,863.37
TIR 958%

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes

5.4.1. Tasa de descuento

Es la tasa que representa el costo de oportunidad de invertir dinero en un

determinado proyecto. Segun Gitman “La tasa de descuento se refiere al
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rendimiento minimo que es necesario obtener de un proyecto para que el

valor en el mercado de la empresa permanezca sin cambios”**

De la misma manera esta tasa nos permite calcular el descuento que
representa traer el dinero de flujos proyectados a valor actual, para esto se
ha tomado en cuenta un 15% de rentabilidad, adicional a un 4, 5% referente
a la inflacion anual acumulada, dando asi un 19,5% para el calculo de

evaluacion de nuestro proyecto

5.4.2. Valor Actual o real

“El valor actual se define como la suma con la cual se liquida una operacion
en la fecha de evaluacién o vencimiento”.® La proyeccién de ingresos por
un periodo de 5 afios asumiendo todos los crecimientos tanto de ventas
como de costos nos deja un valor actual de $ $ 67,213.37. EI monto total
representa la suma de de resultados globales de los 5 afios, evidenciando que
el lanzamiento del programa educativo es viable, asi como atractivo en

cuanto a ingresos para la ONG.

¥ GITMAN LAWRENCE. (2000). Administracién Financiera. México: Prentice Hall

¥ AUXIL, FEDERICO. (2005). Criterios de Decisién. Argentina: Textos de Analisis Econémico
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5.4.3. Valor Actual Neto

“El valor actual neto es la diferencia entre todos los ingresos y todos los
egresos actualizados al periodo actual. Segun el criterio del valor actual neto

el proyecto debe aceptarse si su valor actual neto es positivo.”*

El valor actual neto toma en cuenta el monto invertido al inicio del proyecto,
es decir los ingresos y los egresos a partir del afio 0, diferenciandolo asi del
Valor Actual. En nuestro caso el resultado de VAN es de $65,863.37, este
valor nos muestra nuevamente gue nuestro proyecto aparte de ser rentable,
es muy atractivo para realizar el lanzamiento, ya que tiene una inversion
minima directa por parte de Junior Achievement, un apoyo a través de
canjes, auspicios y alianzas estratégicas, que hace que los costos sean

menores.

El Unico dinero que recibe Junior Achievement sirve para la elaboracién de
los kits educativos, todos los rubros adicionales son canjes y auspicios

generados.

% GITMAN LAWRENCE. (2000). Administracién Financiera. México: Prentice Hall
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5.4.4. Tasa Interna de Retorno

La TIR representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria
pagar sin perder dinero, si todos los fondos para el financiamiento de la
inversion se tomaran prestados y el préstamo se pagara con las entradas en

efectivo de la inversién a medida que se fuesen produciendo.®’

Como consecuencia, la tasa interna de retorno (TIR) es aquella que hace que
el valor actual neto sea igual a cero. La regla para realizar una inversién o

no utilizando la TIR es la siguiente:

e Cuando la TIR es mayor que la tasa de interés, el rendimiento que
obtendria el inversionista realizando la inversién es mayor que el que
obtendria en la mejor inversion alternativa, por lo tanto, conviene

realizar la inversion.

e SilaTIR es menor que la tasa de interés, el proyecto debe rechazarse.

3 N., SAPAG y R., SAPAG. (2003). Preparacion y Evaluacion de Proyectos. México: McGraw Hill. 4ta.
Edicion. P. 302-303.



195

e Cuando la TIR es igual a la tasa de interés, el inversionista es indiferente

entre realizar la inversion o no.

La TIR para nuestro proyecto representa un 958%, que puede verse muy
elevado pero esta en base solo al capital que Junior Achievement
desembolsa. En comparacion con la tasa de descuento existe una variacion

porcentual positiva a favor del proyecto.

Si tomamos en cuenta todos los valores reales de gastos, ya sea por canjes,
auspicios, donaciones y pagos en efectivo, los resultados serian los

siguientes:
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CUADRO # 53

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS MUNDO MARKETING

Programa Educativo Empresarial "*"Mundo Marketing"

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Volumen (estudiantes) 1000 1150 1300 1450 1600
Precio $ 30.00 | $ 33.00| $ 36.30 | $ 39.93| $ 43.92
Costo * $ 760 $ 796 | $ 8.33] $ 8731 $ 9.14
Gastos Fijos * $ 10,000.00 | $ 11,375.00 | $ 12,943.75] $ 14,734.06 | $ 16,777.80
Estado de Resultados Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos $ 30,000.00 | $ 37,950.00 | $ 47,190.00 | $ 57,898.50 | $ 70,276.80
(-) Costo variable $ 7,60200($ 9,153.19| $ 10,833.40| $ 12,651.32| $ 14,616.20
Margen de Contribucion $ 22,398.00 | $ 28,796.81 | $ 36,356.60 | $ 45,247.18 | $ 55,660.60
(-) Gastos Fijos $ 10,000.00 [ $ 11,375.00 | $ 12,943.75| $ 14,734.06 | $ 16,777.80
Gastos Administrativos
Sueldos y Salarios ** [$ 7500.00]$ 862500]$ 9,918.75| $ 11,406.56 | $ 13,117.55
Gastos Varios
Movilizacién *** $ 1,00000|$ 1,100.00|$ 1,210.00]$ 1,331.00] $ 1,464.10
Suministros oficina *** $ 480.00 | $ 528.00 | $ 580.80 | $ 638.88 | $ 702.77
Servicios Basicos (Telf.) *** $ 300.00|$ 330.00]% 363.00]$% 399.30|% 439.23
Mensajeria *** $ 12000|$ 13200|$% 14520]$ 159.72|$ 175.69
Extras *** $ 60000|$ 660.00 | $ 726.00 | $ 798.60| $ 878.46

dad ($19,759.44) | 98.00 421.8 X 0 8,882.80
Utilidad/Ingresos 41.3% 45.9% 49.6% 52.7% 55.3%

* Inflacién Anual considerada 4.7% en escolaridad secundaria
** Crecimiento promedio annual de sueldos en JAE
*** Valores en base a programas similares de la Fundacion, con crecimiento base de inflacion annual 2011 (4.5%)

Tasa de Descuento
Valor Actual

VAN
TIR

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes

Como podemos observar en el Cuadro anterior los resultados siguen siendo

19.50%

$67,213.37

$47,453.93

85.51%

alentadores a pesar de incluir todos los supuestos gastos que se incurririan,

asumiendo que los pagos fueran en efectivo. El proyecto resulta muy
atractivo para realizar su lanzamiento, ya que se puede obtener ingresos que

permitan ayudar a cubrir con los egresos que tiene la Fundacion a lo largo

del afo.
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5.4.5. Analisis de Sensibilidad

“El analisis de sensibilidad es un método de comportamiento que utiliza
varios calculos de rendimiento probable para proporcionar una idea de la

variabilidad entre los resultados.”*®

El andlisis de sensibilidad nos permite calificar el riesgo de nuestra
inversion mediante varios resultados de rendimiento en diferentes
escenarios, para esto se tomara en cuenta el valor actual neto del proyecto
para una inversion solo de Junior Achievement dando asi un monto de
$65,863.37, los escenarios a evaluar seran en un intervalo de 2 dolares y un
crecimiento de 150 unidades, esta informacion, nos brindaré una idea de la
variabilidad que puede existir entre los resultados econémicos dependiendo

de las condiciones de precio y volumenes de ventas.

% GITMAN LAWRENCE. (2000). Administracién Financiera. México: Prentice Hall
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CUADRO # 54

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

<
>
Z

250
-$44,933.10

400
-$48,265.66

550
-$51,598.22

700
-$54,930.77

850
-$58,263.33

UNIDADES
1000
-$61,595.89

-$42,657.05

-$44,623.97

-$46,590.89

-$48,557.81

-$50,524.73

-$52,491.65

-$40,380.99

-$40,982.27

-$41,583.56

-$42,184.85

-$42,786.13

-$43,387.42

-$38,104.93

-$37,340.58

-$36,576.23

-$35,811.88

-$35,047.54

-$34,283.19

-$35,828.87

-$33,698.89

-$31,568.90

-$29,438.92

-$27,308.94

-$25,178.96

-$33,552.81

-$30,057.20

-$26,561.58

-$23,065.96

-$19,570.34

-$16,074.72

-$31,276.76

-$26,415.50

-$21,554.25

-$16,693.00

-$11,831.74

-$6,970.49

-$29,000.70

-$22,773.81

-$16,546.92

-$10,320.03

-$4,093.15

$2,133.74

-$26,724.64

-$19,132.12

-$11,539.59

-$3,947.07

$3,645.45

$11,237.98

-$24,448.58

-$15,490.42

-$6,532.27

$2,425.89

$11,384.05

$20,342.21

-$22,172.52

-$11,848.73

-$1,524.94

$8,798.86

$19,122.65

$29,446.44

-$19,896.46

-$8,207.04

$3,482.39

$15,171.82

$26,861.25

$38,550.67

-$17,620.41

-$4,565.34

$8,489.72

$21,544.78

$34,599.84

$47,654.91

-$15,344.35

-$923.65

$13,497.05

$27,917.74

$42,338.44)

$56,759.14

-$13,068.29

$2,718.04

$18,504.37

$34,290.71

$50,077.04

-$10,792.23

$6,359.74

$23,511.70

$40,663.67

$57,815.64

$74,967.60

DOLARES

-$8,516.17

$10,001.43

$28,519.03

$47,036.63

$65,554.23

$84,071.84

-$6,240.12

$13,643.12

$33,526.36

$53,409.59

$73,292.83

$93,176.07

-$3,964.06

$17,284.81

$38,533.69

$59,782.56

$81,031.43

$102,280.30,

-$1,688.00

$20,926.51

$43,541.01

$66,155.52

$88,770.03

$111,384.53

$588.06

$24,568.20

$48,548.34

$72,528.48

$96,508.62

$120,488.77

$2,864.12

$28,209.89

$53,555.67

$78,901.45

$104,247.22

$129,593.00

$5,140.18

$31,851.59

$58,563.00

$85,274.41

$111,985.82

$138,697.23

$7,416.23

$35,493.28

$63,570.33

$91,647.37

$119,724.42

$147,801.46

$9,692.29

$39,134.97

$68,577.65

$98,020.33

$127,463.02

$156,905.70

$11,968.35

$42,776.67

$73,584.98

$104,393.30

$135,201.61

$166,009.93

$14,244.41

$46,418.36

$78,592.31

$110,766.26

$142,940.21

$175,114.16

$16,520.47

$50,060.05

$83,599.64

$117,139.22

$150,678.81

$184,218.39

$18,796.52

$53,701.74

$88,606.97

$123,512.19

$158,417.41

$193,322.63

ol e i o e = A e T

$21,072.58

UNIDADES
1000
-$61,595.89

$57,343.44

1150
-$64,928.44

$93,614.29

1300
-$68,261.00

$129,885.15

1450
-$71,593.55

$166,156.00

1600
-$74,926.11

$202,426.86

-$78,258.67

-$52,491.65

-$54,458.57

-$56,425.50

-$58,392.42

-$60,359.34

-$62,326.26

-$43,387.42

-$43,988.71

-$44,589.99

-$45,191.28

-$45,792.57

-$46,393.85

-$34,283.19

-$33,518.84

-$32,754.49

-$31,990.14

-$31,225.79

-$30,461.45

-$25,178.96

-$23,048.97

-$20,918.99

-$18,789.01

-$16,659.02

-$14,529.04

-$16,074.72

-$12,579.10

-$9,083.49

-$5,587.87

-$2,092.25

$1,403.37

-$6,970.49

-$2,109.24

$2,752.02

$7,613.27

$12,474.52

$17,335.77

$2,133.74

$8,360.63

$14,587.52

$20,814.41

$27,041.29

$33,268.18

$11,237.98

$18,830.50

$26,423.02

$34,015.54

$41,608.07

$49,200.59

$20,342.21

$29,300.37

$38,258.52

$47,216.68

$56,174.84

$65,133.00

$29,446.44

$39,770.23

$50,094.03

$60,417.82

$70,741.61

$81,065.40

$38,550.67]

$50,240.10

$61,929.53

$73,618.96

$85,308.38

$96,997.81

$47,654.91

$60,709.97

$73,765.03

$86,820.09

$99,875.15

$112,930.22

$56,759.14

$71,179.84

$85,600.53

$100,021.23

$114,441.93

$128,862.62

$81,649.70

$97,436.03

$113,222.37

$129,008.70

$144,795.03

$74,967.60

$92,119.57

$109,271.54

$126,423.50

$143,575.47

$160,727.44

DOLARES

$84,071.84

$102,589.44

$121,107.04

$139,624.64

$158,142.24

$176,659.85

$93,176.07|

$113,059.31

$132,942.54

$152,825.78

$172,709.02

$192,592.25

$102,280.30

$123,529.17

$144,778.04

$166,026.92

$187,275.79

$208,524.66

$111,384.53

$133,999.04

$156,613.55

$179,228.05

$201,842.56

$224,457.07

$120,488.77

$144,468.91

$168,449.05

$192,429.19

$216,409.33

$240,389.47

$129,593.00

$154,938.78

$180,284.55

$205,630.33

$230,976.10

$256,321.88

$138,697.23

$165,408.64

$192,120.05

$218,831.47

$245,542.88

$272,254.29

$147,801.46

$175,878.51

$203,955.56

$232,032.60

$260,109.65

$288,186.69

$156,905.70

$186,348.38

$215,791.06

$245,233.74

$274,676.42

$304,119.10

$166,009.93

$196,818.25

$227,626.56

$258,434.88

$289,243.19

$320,051.51

$175,114.16

$207,288.11

$239,462.06

$271,636.01

$303,809.97

$335,983.92

$184,218.39

$217,757.98

$251,297.57

$284,837.15

$318,376.74

$351,916.32

$193,322.63

$228,227.85

$263,133.07

$298,038.29

$332,943.51

$367,848.73

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

$202,426.86

$238,697.72

$274,968.57

$311,239.43

$347,510.28

$383,781.14

Fuente: Estudio Interno JAE
Elaborado por: Roberto Grandes
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CUADRO # 55

FLUJO DE CAJA

. VALOR
PERIODO INVERSION FLUJO PRESENTE

0 $ -19,759.44

1 $ 12,398.00 $ 10,374.90 $-9,384.54
2 $ 17,421.81 $12,199.93 $ 2,815.39
3 $ 23,412.85 $ 13,719.89 $ 16,535.28
4 $ 30,513.12 $ 14,962.87 $ 31,498.15
5 $ 38,882.80 $ 15,955.78 $ 47,453.93

$ 67,213.37

Fuente: Junior Achievement
Elaborado por: Roberto Grandes

5.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de Equilibrio refleja dentro de un proyecto el minimo de ventas requerido

para poder cubrir con los costos operativos.

Para nuestro proyecto se tomara en cuenta todos los egresos reales que debamos

hacer, sin incluir canjes, auspicios, ni donaciones.
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CUADRO #56

PUNTO DE EQUILIBRIO

PRECIO 30.00
M.C.U 22.40
Ccv 7.60

COSTOS FIJOS 1,350.00
GASTOS FIJOS 10,000.00
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 11,350.00

PUNTO DE EQUILIBRIO 507
PUNTO EQUILIBRIO USD 15,202.25
Ventas $ 15,202.25
Costo de ventas $ 3,852.25
Utilidad bruta en ventas $  11,350.00
Total Costos y Gastos $ 11,350.00
Utilidad $ =
Fuente:

Elaborado por: Roberto Grandes

El Margen de Contribucion que tenemos es bastante amplio, en nuestro panorama
optimo al contratar una persona y tener gastos administrativos redondeamos
alrededor de $10000 dolares al afio inicial, a esto se le debe adicionar los costos de
creacion de los Kits y los equipos de computacion necesarios, teniendo asi un total
de costos y gastos de $14359.44, para llegar a cubrir con esto es necesario minimo
beneficiar a 507 estudiantes, que representan a 4 colegios base de 120 alumnos (30

alumnos por clase 4 paralelos) y 27 alumnos adicionales.
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5.6. RESUMEN DEL CAPITULO

El programa educativo Mundo Marketing, tiene ciertas ventajas referentes a la
parte financiera que lo diferencian de otros proyectos, en primer lugar la posicion
actual de Junior Achievement ha permitido que pueda crear alianzas estratégicas,

canjes y donaciones que ayudan a sustentar el proyecto.

Se procedera a realizar la impresion y creacion de los Kits de acuerdo a las
proformas con los costos mas bajos, para esto imaginando un panorama 6ptimo,
donde los Unicos egresos directos que debe realizar la Fundacion Junior
Achievement son orientados en la compra de equipos de computacion, a partir de
esto y por medio de andlisis financieros, pudimos evidenciar lo atractivo que
resulta el proyecto, puesto que a lo largo de un periodo de 5 afios dejara ingresos
que permitirdn ayudar a cubrir con los gastos generales de JAE, recordando que

esta es una organizacion sin fines de lucro.
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CAPITULO 6

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. CONCLUSIONES

Junior Achievement Ecuador es una organizacion que a lo largo de sus 10 afios
de funcionamiento en el pais ha ganado su prestigio y posicionamiento en el
mercado, es por esto que puede darse el lujo de decir que ha trabajado en
proyectos conjuntos con las més grandes empresas del Ecuador, siendo una
ventaja, precisamente al momento de lanzar un nuevo producto ya que se tiene

la apertura de parte de estas empresas.

La situacion actual del pais referente a la educacion muestra que programas
educativos empresariales, son el complemento ideal para la formacion de
jovenes estudiantes, puesto que existe un alto nivel de problemas en la etapa

escolar secundaria, por lo cual el tener contacto con profesionales con
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experiencia, puede permitir orientarles y resolver sus inquietudes del campo

laboral.

El estudio de mercado otorgd el conocimiento necesario para el disefio de este
proyecto, ya que el modelo de encuesta determino los pardmetros de evaluacion
necesarios, para captar y entender las necesidades del mercado objetivo,

enfocandonos en disefiar un programa personalizado.

El estudio de mercado asi mismo reflejo las tendencias de los estudiantes, tanto
para los de grado influyente, como para los que potenciales usuarios, definiendo
asi precios, periodos de duracion, temas a incluir, teniendo una aceptacion
inicial considerable ya que tanto empresas, instituciones educativas, se

mostraron muy interesadas en acoger este programa educativo empresarial.

Desde un inicio Mundo Marketing estard disefiado para crear una ventaja
competitiva en el mercado, diferenciandose a si del resto de sus potenciales
competidores, para esto la personalizacion es la clave fundamental que permite
que la empresa y sus voluntarios se sientan parte del proyecto y asi se

desenvuelvan de mejor manera.
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La calidad de los materiales, complementando la metodologia de Junior
Achievement “Aprender Haciendo, Aprender Jugando” permiten a los
estudiantes estar mayormente interesados en aprender a través de esta
metodologia que les muestra por medio de casos reales y practicos el mundo

relacionado a las carreras de Marketing, Administracion y afines.

El respaldo de una marca ya posicionada como lo es Junior Achievement
permite ingresar en las instituciones educativas con una mayor apertura,
precisamente para realizar los tramites de seleccion y monitoreo en los colegios,
facilitando el proceso y coordinando de una mejor manera los cronogramas con

las instituciones.

Se tomo en cuenta las caracteristicas mas sobresalientes de JAE, para plantear
el FODA acorde a la misma, con esto se pudo coordinar estrategias adecuadas

para las etapas iniciales de lanzamiento del producto.

El proyecto es enteramente rentable, tomando en cuenta un panorama éptimo
donde tiene una tasa interna de retorno (TIR) superior a 958%, esto se debe a
que no se ha tomado en cuenta mas que los egresos en efectivo que tenga que
realizar Junior Achievement, puesto que la mayor parte de rubros pertenecen a

canjes, donaciones y auspicios.
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Finalmente, existe un porcentaje considerable de instituciones educativas que
no conocen acerca de la funcion que realiza Junior Achievement en el pais, la
cual podria beneficiar directamente la malla curricular de estudios y
adicionalmente ellos se pueden volver nuestros potenciales clientes y/o

beneficiarios.

6.2. RECOMENDACIONES

Junior Achievement debe aprovechar su posicibn como empresa Unica
especializada en la creacion de programas educativos empresariales, donde
interviene directamente la empresa con una metodologia de Juegos y
actividades, es por eso que es indispensable aumentar la participacion del
mercado existente, fomentando con mas enfasis la adquisicion de los

programas, mostrando las ventajas que estos generan sobre los estudiantes.

Mantener siempre claro cuéles son los objetivos de la empresa sin descuidar la
atencion de calidad al cliente, ofrecera la posibilidad de conservar y repetir el

proceso de compra.

Implementar y conservar los lineamentos establecidos para la capacitacién del

personal acerca del programa educativo asi como a los voluntarios
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involucrarles directamente con los estudiantes, asi existira un nivel mayor de

compromiso y carifio por ensefar.

Incrementar el asunto publicitario, si bien Junior Achievement es una
organizacion sin fines de lucro, constantemente aparece en medios de
comunicacion, esto podria ser precisamente la oportunidad para promocionar

nuevos programas educativos.

Desarrollar nuevos programas educativos empresariales que brinden
profundidad a la linea de productos existentes en la fundacion. Esto constituye
a su vez un valor agregado para los clientes ya que tendran un abanico mayor
de posibilidades y podran realizar procesos de evolucién con los estudiantes
beneficiandoles cada afio con un programa que enriqguezca mMAas sus

conocimientos y los prepare para la vida profesional.

Se aconseja desarrollar herramientas tecnoldgicas como es la metodologia e-
learning, que permitiria abaratar costos, volviendo asi mas atractivo a los
programas ya que se podria capacitar a un mayor numero de estudiantes

masivamente.
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Se debe crear un buen referente de recomendaciones por parte de los
auspiciantes acerca del programa “Mundo Marketing”, esto permitird
exponerlo ante la region y poder replicar este producto a nivel de
Latinoamérica, convirtiéndose asi como el primer programa educativo

empresarial que Junior Achievement Ecuador exportaria.

Por Gltimo se recomienda que el programa educativo constantemente este
actualizandose, debido a que constantemente aparecen nuevas tendencias de
marketing y administracion, y es fundamental que los estudiantes reciban

informacion actualizada.
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ANEXO #1

FUNDACION JAE
del 01/ene al 31/Dic 2011

ESTADO DE RESULTADOS
4 INGRESOS
4.1 INGRESOS OPERACIONALES
4.1.1 DONACIONES LIBRES
4.11.01 DONACIONES LIBRES 168,286.25
4.1.2 DONACIONES RESTRINGIDAS
41.2.01 DONACIONES RESTRINGIDAS 67,525.31
413 VENTA DE LICENCIAS Y SERVICIOS
4.1.3.01 MESE 17.050.00
4.1.3.04 PROGRAMAS SECUNDARIA 19,087.79
4.1.3.05 PROGRAMAS PRIMARIA 2.068.75
4.1.3.09 PRODUCTOS FERIA 1,367.30
414 AUSPICIOS
4.14.01 AUSFICIOS 73,867.10
4.1.5 INSCRIPCIONES
4.1.5.01 INSCRIPCIONES 20,860 46
4.1.6 DONACIONES EN ESPECIE
4.1.6.01 DONACIONES EN ESPECIE 18.903.50
4.1.7 INGRESOS VARIOS
4.1.7.01 INGRESOS VARIOS 9.220.85
4.1.8 DEVOLUCIONES Y DESCUENTOS
4.1.8.01 DEVOLUCIONES 1,116.46
4.2 OTROS INGRESOS NO OPERACIONALES
4.2.1 INGRESOS FINANCIEROS
421.01 INGRESOS FINAMCIEROS 604.97
5 —EGRESOS
5.1 GASTOS
5.1.01 HONORARIOS & BENEFICIOS
5.1.011 HONORARIOS -24.890.44
51.01.2 BENEFICIOS -759.84
5.1.01.2.02 SEGUROC MEDICO -591.84
5.1.01.2.03 CAPACITACIONES -168.00
5.1.02 INSTALACION DE OFICINA
5.1.02.01 INTERNET & DESARROLLO WEB -1,016.96
5.1.02.02 SOFTWARE -420.00
5.1.03 RENTA & SERVICIOS
5.1.03.03 SEGURD DE EQUIPOS DE OFICINA -638.06
5.1.03.06 TELEFOMNO -1,588.00
5.1.03.07 CELULAR -1,526.61
5.1.03.08 SERVICIO DE INTERMNET -2.713.76
5.1.03.09 BODEGAJE -504.00
5.1.04 GASTOS DE OFICINA
5.1.041 SUMINISTROS GENERALES -4,921.98
5.1.04.1.01 SUMINISTROS DE OFICINA -3,.204.12
5.1.04.1.02 SUMINISTROS DE COMPUTACION -145.60
5.1.04.1.03 SUMINISTROS DE LIMPIEZA -280.38
5.1.04.1.05 MANTENIMIENTO DE EQUIPDS 638.40
5.1.04.1.06 CORREQS Y ENCOMIENDAS -217.96
5.1.041.07 SUSCRIPCIONES -269.26
5.1.04.1.08 MOVILIZACION -161.26
5.1.04.1.10 ALIMENTACION -5.00
5.1.042 COSTOS ADMINISTRATIVOS -14,503.36
5.1.04.2.02 IMPUESTOS -85.09
5.1.04.2.02.01 IMPUESTOS -0.29

5.1.04.2.02.02 IMPUESTO 0.5 DE DIVISAS -84.80

168,286.25

67.525.31

3957384

73,867.10

20,860.46

18,903.50

9,220.85

1.118.46

604.97

(25.650.28)

{1.436.96)

(6,970.43)

(4,921.98)

$

$ 399,960.74
$ 399,355.77
$ 604.97

$ (381,086.44)

(349,098.04)
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5.1.04.2.03
5.1.04.2.03.01
5.1.04.2.05
5.1.04.2.05.01
5.1.04.2.06
5.1.04.2.06.01
5.1.04.2.06.02
5.1.04.2.06.03
5.1.04.2.07
5.1.04.2.07.01
5.1.04.2.08
5.1.04.2.08.01
5.1.04.2.09
5.1.04.2.09.01
5.1.04.2.09.02
5.1.04.2.09.03
5.1.04.2.09.04
5.1.04.2.09.05
5.1.04.2.09.06
5.1.04.2.09.07
5.1.04.2.09.08
5.1.04.210
5.1.04.2.10.01

5.1.05
51051
5.1.05.1.01
5.1.05.1.04
5.1.05.1.07
5.1.05.1.10
5.1.05.1.11
5.1.05.1.16
5105117
5.1.05.1.20
5.1.051.21
5.1.05.1.23
51.051.24

5.1.06
5.1.06.1
5.1.06.1.01
5.1.06.1.02
5.1.06.1.03
5.1.06.1.04
5.1.06.1.05
5.1.06.1.07
5.1.06.1.08
5.1.06.2
5.1.06.2.01
5.1.06.2.05
5.1.06.3
5.1.06.3.01
5.1.06.4
5.1.06.4.01

5.1.07
51071
5.1.07.1.01
5.1.07.2
5.1.07.21
51.07.21.01
5.1.07.2.1.02
5.1.07.2.1.03
51.07.2.1.04
5.1.07.2.1.05
5.1.07.2.1.06
5.1.07.2.1.08
51.07.2.2
51.07.22.01
5.1.07.2.2.02
51.07.2.2.03
5.1.07.2.2.04
51.07.2.2.05
5.1.07.2.2.06
51.073
5.1.07.3.01
51075
5.1.07.5.01
51076
5.1.07.6.01

IT MAINTEMANCE

IT MAINTENANCE -40.00
SERVICIOS BANCARIOS

SERVICIOS BANCARIOS -998.89
SERVICIOS TERCERDS

SERVICIOS DE CONTABILIDAD -4,120.94
SERVICIOS DE AUDITORIA -2,069.58
SERVICIOS DE MENSAJERIA -1.700.12
ATEMCIONES SOCIALES

ATEMCIONES SOCIALES -428.18
REGALIAS

REGALIAS -2.000.00
CAJA CHICA

CAJA CHICA -6.45
MOVILIZACION -613.87
ALIMENTACION -890.54
CELULAR -3.00
SUMINISTROS DE OFICINA 52.09
OTROS -1.269.10
CORREQS Y ENCOMIENDAS -107.61
GASTOS NO DEDUCIBLES -7.94
GASTOS VARIOS

GASTOS VARIOS -109.96

PROYECTOS EDUCATIVOS

IMPRESION DE MATERIAL EDUCATIVO

MUESTRA PROVINCIA

MUESTROS RECURSOS

LAS VENTAJAS DE PERMANECER EN EL COLEGIO
LA COMPARIA

SIMULACION DE NEGOCIOS

VARIOS PROYECTOS

BOLIGRAFOS

DIPLOMAS

APRENDER A EMPRENDER EN EL MEDIO AMBIENT
HABILIDADES PARA EL EXITO

MAS ALLA DEL DINERO

EJECUCION PROYECTOS
VIAJES ALOJAMIENTO Y DIETAS
MOVILIZACION
HOSPEDAJE
ALIMENTACION

OTROS

MATERIALES
HONORARIOS
IMPRESIONES
EVALUACION LINEA BASE
HONORARIOS

OTROS

RENTA DE EQUIPOS
RENTA DE EQUIPOS

OTROS

OTROS

PREMIOS Y RECONOCIMIENTOS

BECAS

BECAS

FORDS

FOROS NACIONALES

MOVILIZACION -2.232.03
HOSPEDAJE -3.857.12
ALIMENTACION -3.958.04
OTROS -1.583.73
MATERIALES -1.155.78
HONORARIOS -862.17
PREMIOS -1,066.21
FOROS INTERNACIONAL

PASAJES -15,681.03
DOCUMENTOS -2.009.16
INSCRIPCION -8.094.58
HOSPEDAJE -6,387.71
ALIMENTACION -849.62
OTROS -2.806.34
EQUIFOS

EQUIFOS

OTROS

OTROS

SEMINARIOS

SEMINARIOS

-40.00
-998.89

-7,890.64

-428.18
-2,000.00

-2,950.60

-109.96

-63.70
-222.22
-2,892.11
-91.84
-37.95
-275.09
-1,747.20
-1,501.50
-2.403.52
-2.464.70
-43.68

-20,509.37
-2,752.42
-3,195.45
-3,733.95
-1,732.13
-2.657.52

-817.84

-515.48
-27.55

-1.206.80

4,107 .69

6,052 96

-14.705.08

-35,828.44

4,694 67
-3,175.01

-873.60

-11.743.51

-35,398 68

-543.03

-1,206.80

-4,107.69

-6,052.96

-50,533.52

4,694 67
-3.175.01

-873.60

$

$

$

(11.743.51)

(41,256.20)

(65,329.76)
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5.1.08

510801
510802
E10a4
51.08.05
5.1.08.06

108
51091
510910
5.1.09.2
510920
51093
5109304
51094
5109402
5.1.094.00
5109404
5109405
5.1.09.4.06
51095
B10950
5.1.08.5.02
5109500
510954
5.1.08.5.05
5109506
E109507
5.1.08.5.08

5.1.10
51101
511011
E110110
511012
5110120
E1101.202
51101203
51101204

111
51111
S0
CRRRRR
E1111.03

512
§1.121
5112100
5112102
E1121.03
E11214

5.2

5201
52
20l

5.2.03
E20a0

5.2.04
B2042
5221
5304270
5204210001
520424
E2M24M
E20428
5204250

5.2.06
52061
E2061.04

PUBLICIDAD & COMUNICACION
VIDED

ANURCIOS PUBLICITARIOS
VOLANTES

CORAREDS ¥ ENCOMIENDAS
MATERLAL PROMOCIONAL

EVENTOS

RECONOCIMIENTO PROFESORES
RECONOCIMIENTO PROFESORES
RECONOCIMIENTO VOLLINTARIOS
RECONOCIMIENTO VOLUNTARIOS
EVENTOS RICIALES
MATERIALES

EVENTOS IWNTERMEDIOS
ALIMENTACION

MOVILIZACION

MATERIALES

OTROS

HOSPEDAJE

EVENTO FINAL

RENTA LOCAL

ALIMENTACION

MOVILIZACION

MATERIALES

OTROS

HOSPEDAJE

PREMIDS

RECONOCIMIENTO

VIAJE SEPROMOCIONECAPACITACION
VIAJES MACIOMNALES

DIRECTOR EJECUTIVD

MOVILIZACION

FERZONAL

MOVILIZACION

HOSPEDAJE

ALIMENTACION

OTROS

DEPRECIACIONES ¥ AMORTIZACIONES
DEFRECIACIDNES

DEP MUEBLES Y ENSERES

DEP EQUIPOS DE OFICINA

DEP EQUIPOS DE COMPUTACION

SUELDOS Y SALARKDS
SUELDOS ¥ SALARIOS
SUELDOS ¥ SALARIOS
DECIMO TERCER SUELDD
DECIMO CLARTO SUELDO
APQRTES POR PAGAR

GASTOS APORTE LOCAL

HONORARIOS & BEMEFICIOS
HORORARIOS
PASANTE

RENTA & SERVICIOS
RENTA DE OFICINA

GASTOS DE OFICINA
COSTOS ADMINESTRATIVOS
ASESORLA LEGAL

GASTOS VARIOS

GASTOS VARIDS
ANURCIOS PUBLICITARIOS
ANUNCIOS PUBLICITARIDS
SERVICIOS BANCARIOS
SERMICIOS BANCARIOS

EJECUCION PROYECTOS
VIAIES ALOUAMIENTO ¥ DNETAS
OTROS

-30.02
AT.02
44

3378
£.00

-5,000.00

-2.933.50
203

RESULTADO DEL EJERCICIO

343238
07 44
95,14
-251.07
-1,556.79
-117.38
11738
=95,14
-26.14
-101.25
101,28
«1,696.21
6847
-7
43 34
148290
-ET.20
<24 50417
235598
-3.806.09
34604
180514
40398
-51.24
1142000
-T85.70
471,06
-30.02
141,04
357828
AT
29501
A 457,76
185,381 51
126,654 04
-11,174.64
291141
<15.701.52
-13,510.00
-13.510.00
2.460.00
-20 93553
400000
-8.000.00
293350
203
287
287

5

5

§

$

16,242 82)

{26,465.15)

{171.08)

(3.528.28)

(155, 381.61)

{13.510.00)

2.460.00

{20,935 53)

247)

[11,928.40)




