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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Debido a la falta de instituciones que instruyan el idioma inglés de acuerdo
al marco Europeo de una manera eficaz y eficiente en la ciudad de
Popayan, se precisa la idea de crear una academia que cuente con un
marco legal definido y un programa académico debidamente estudiado y
aprobado por las autoridades competentes, de esta forma exponer a la
comunidad los beneficios de aprender un segundo idioma y las puertas que
se pueden abrir en su mundo laboral ya que en la institucion se tendra el
personal idéneo para ofrecer los programas requeridos para aprender y
practicar de una forma fluida cualquier tipo de conversacion en inglés.

En la actualidad aprender un segundo idioma, sobretodo el Inglés se ha
convertido en una necesidad, y los establecimientos que brindan este
servicio en la ciudad no ofrecen garantias de educacion con calidad, por
estas razones el proyecto busca implementar en la comunidad el deseo de
aprender un segundo idioma de forma novedosa, creando una
infraestructura con las ayudas audiovisuales necesarias, los docentes
capacitados y una planta fisica adecuada para tal fin, mejorando la
academia “Skool English Institute” ya establecida en Cali, en el desarrollo
del proyecto se pretende encontrar e implementar valores agregados como
manejo de Tics para el aprendizaje, que no se ofrezcan en las demas
academias y que ademas suplan las necesidades de la sociedad, ademas
el centro del problema en las instituciones que se encuentran como
competencia es que aunque cumplan con su programa de educacion no
son efectivos en el momento de dar resultados como tal, porque resultan
ser buenos a la hora de educar a sus estudiantes pero no en la parte oral
que es parte agregada y garantizada del programa, es por ello que en este
punto se evidencia una debilidad frente a la competencia con ello la
academia de inglés “skool english institute” ofrece eficacia y eficiencia con
los resultados totales con la terminacion del curso garantizando excelentes
estudiantes con toda la calidad para desempefiar sus propositos, por medio
de la traduccion y conversaciones.



1. IDEA DE NEGOCIO

La idea empresarial a desarrollar en esta propuesta de anteproyecto es el estudio
de factibilidad para la apertura de una sucursal de una academia de inglés
fundamentada en el marco comun Europeo el cual servira para medir el nivel de
comprension y expresion oral y escrita en el inglés. A la academia podran acceder
facilmente los ciudadanos del departamento del Cauca y alrededores que deseen
aprender el inglés sin importar su edad, sexo, situacion social o politica, para ello
se utilizara tecnologia de punta, consistente en equipos y software que permite
que el estudiante aprenda mas rapido y eficazmente a pronunciar, leer e
interpretar los textos en inglés; ofreciendo unas instalaciones cémodas y
novedosas donde se brindard asesoria personalizada ademas de apoyo
académico, descuentos, calidad y buena atencion.
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2. JUSTIFICACION

La aldea global en la que el mundo se ha convertido y el hecho de estar en un
modelo econdmico de apertura de mercados, de globalizacion y de tratados de
libre comercio Tics, exige a los ciudadanos a manejar al menos una lengua
extranjera preferiblemente el inglés. En este contexto, el ministerio de educacién
formula el programa nacional del bilingiismo 2004-2019, que incluye nuevos
estandares de competencia comunicativas en inglés, por ello es necesario que el
departamento del cauca y en especial el municipio de Popayan cuenten con una
instituciéon fundamentada en el Marco comun Europeo, que fije los niveles de
dominio de la lengua y que incluya un programa que fortalezca la competitividad
utilizando nuevas tecnologias como material interactivo, que convine video, audio,
texto, computadoras para que el estudiante interactie y practique la
pronunciacién, haciendo ejercicios mediante juegos, lecturas; para hacer mas
efectivo el aprendizaje del estudiante.

Ser bilingtie es esencial en un mundo globalizado. El manejo de una segunda
lengua significa poderse comunicar mejor, abrir fronteras, comprender otros
contextos por ello Skool English Institute brinda oportunidades para hacer a los
ciudadanos mas competentes y competitivos y mejorar la calidad de vida de los
ciudadanos.

3.1. JUSTIFICACION TEORICA

Colombia esta en el grupo de paises con menor dominio de inglés, lo cual sigue
siendo una de las principales debilidades competitivas de Latinoamérica; una
solucion a este problema nacional es el programa de inglés 2015-2025 “Colombia
very well” iniciativa liderada por el Ministerio de Educacién con otras entidades
gubernamentales y del sector privado que busca graduar estudiantes con un nivel
intermedio-Alto de Inglés, el desafio es ser la nacion mas educada de América
Latina en 2025 y ser el pais que mejor habla inglés. La academia de inglés Skool
English Institute le apuesta al desarrollo de las competencias de Inglés desde el
departamento del Cauca, por medio de practicas de ensefianza con calidad con el
compromiso de contribuir a mejorar las oportunidades de los ciudadanos en el
mundo laboral.
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3.2. JUSTIFICACION METODOLOGICA

Para dicho estudio, se realizard una investigacion de tipo cualitativo, ya que el
disefio de investigacion debe estar cuidadosamente planeado y estructurado para
ello se utilizara encuesta y diseflada para tal fin. Los estudios cualitativos
determinan las percepciones del consumidor acerca de las caracteristicas del
servicio. Por otra parte, se requiere de una investigacion que describa el tamafio
del mercado, el poder adquisitivo de los consumidores, la necesidad de adquirir el
servicio y perfiles del comprador del servicio. Ademas, se ha seleccionado como
principal fuente de datos a los encuestados, ya que son los consumidores del
servicio investigado y base primaria sobre el conocimiento del mismo en lo que se
refiere a calidad, prestigio y conocimientos futuros de los mismos, mediante la
formulacion de preguntas.

3.3. JUSTIFICACION PRACTICA.

En el desarrollo de esta investigacion de creacion de empresa se puede lograr
poner en practica las destrezas habilidades y conocimientos adquiridos en la
formacién académica, para el éxito de proyecto, por tal razén el tema a investigar
proporciona experiencia y la capacidad para la solucion de problemas y toma de
decisiones, la cual es una capacidad exigida en los estudiantes de Administracién
de Empresas. Ademas esta investigacion aporta a la academia de inglés
oportunidades de mejora incrementando su competitividad.
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3. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de una sucursal de la academia
de inglés en la Ciudad de Popayan.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Elaborar un estudio de mercados que determine la factibilidad de crear una
sucursal academia de inglés en la ciudad de Popayan.

e Elaborar un estudio técnico que determine la factibilidad de crear una
sucursal de la academia de inglés.

e Elaborar un estudio administrativo y organizacional que determine la forma
como va a ser gestionada la academia y los recursos disponibles para
hacerlo.

e Elaborar un estudio financiero que determine la factibilidad de crear una
sucursal de la academia de inglés en la ciudad de Popayan.
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5. MARCO DE REFERENCIA

5.1. MARCO TEORICO

Realizar un estudio sobre las instituciones que ofrecen el aprendizaje del
inglés en la ciudad, el tipo de poblacion hacia la cual esta dirigida esa
ensefianza, su aprobacion por parte de las autoridades competentes y los
valores pecuniarios de cada uno de esos programas.

Plantear programas de una manera fundamentada y con la certeza de que
son programas de facil entendimiento y practicidad para aquellas personas
que lo realicen a un costo que sea atractivo para la comunidad, con personal
bilingle que tenga la total capacidad de ofrecer conversatorios en cualquier
tema permitiendo asi gran fluidez en quienes se hagan participes del
programa.

Para el desarrollo del estudio se investigd otras academias de inglés
fundamentadas en el marco comun Europeo que han tenido éxito:

*  Universidad EAFIT !

Es una universidad privada de Colombia. Su campus principal se encuentra
en la ciudad de Medellin. Ha recibido por segunda vez consecutiva -siendo la
primera universidad colombiana en lograrlo- la acreditacion institucional de
alta calidad, por parte del Ministerio de Educacion Nacional, vigente hasta
2018.

Ofrece programas de inglés para adultos y jovenes, fundamentado en el
marco comun Europeo Este centro de idiomas tiene mas de 20 afios de
funcionamiento, este cuenta con mas de 270 docentes y aproximadamente
13.000 estudiantes, este dispone de grupos de investigacion sobre procesos
de aprendizaje de las lenguas extranjeras los cuales son reconocidos por
Coilciencias, y cuenta con diferentes acreditaciones como:

! http://www.eafit.edu.co/idiomas/centro-idiomas/Paginas/marco-comun-europeo-centro-de-
idiomas.aspx#.VOENO-aG8Xs
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e Certificacion en calidad por El Instituto Cervantes de Espafia para el
Programa de Espafiol para Extranjeros

Certificacion en calidad por ACCET (Accrediting Council for Continuing
Education and Training).

e Universidad Cooperativa de Colombia*:

El programa Open Lingua ofrece cursos de formacién en inglés a toda la
comunidad de la Universidad Cooperativa de Colombia. Actualmente, se sirven
cursos de Inglés para estudiantes de pregrado; estos cursos tienen una intensidad
horaria de 48 horas presenciales y 48 horas virtuales, permitiendo que los
estudiantes cumplan con una formacién total de 384 horas.

El requerimiento de formacion en una lengua extranjera del Ministerio de
Educacién Nacional para los estudiantes de un programa profesional es de 375
horas de formacibn como minimo, para alcanzar nivel Blde dominio linguistico,
segun el Marco Comun Europeo de referencia para las lenguas. Para cumplir con
este requerimiento, el programa Open Lingua ofrece cuatro niveles de
formacion para todos los estudiantes de pregrado de la Universidad. Estos
cursos se ofrecen tanto para aquellos estudiantes que tiene el inglés en su malla
curricular como para aquellos estudiantes para quienes el inglés es un requisito de
grado; siempre con el objetivo de formar profesionales integrales.

Adicionalmente, el programa Open Lingua también ofrece el nivel V para los
estudiantes del programa de medicina; un nivel de inglés para el curso de Pre
médico y otro para el Pre odontoldgico para aspirantes a formarse en estas areas
de la salud; los niveles V, VI, VIl y VIII para el programa de Comercio
Internacional.

2 http://www.ucc.edu.co/open-lingua/Paginas/servicios.aspx
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5.2.

BertilZ®

Berlitz ofrece una gama completa de programas de idiomas para responder a
sus horarios y objetivos de aprendizaje impartiendo cursos de inglés,
espafol, aleman, francés, portugués e italiano; en total, mas de 50 idiomas
de todo el mundo. Desde el nivel de principiante hasta el avanzado, sus
profesores dedican todos sus esfuerzos para que los estudiantes alcancen
sus metas, logrando que adquiera confianza en el idioma.

Es una academia con éxito en el ambito del inglés ya que esta fundamentada
en el marco comun Europeo.

MARCO LEGAL

La academia de inglés “skool english institute”, se rige bajo la en marco
comun europeo.

El Ministerio de Educacion formula el Programa Nacional de Bilingliismo
2004-2019, que incluye los nuevos modelos de competencia comunicativa en
inglés. EI Marco Comun Europeo: aprendizaje, ensefianza y evaluacion
(MCERL) es un estandar que pretende servir de patron internacional para
medir el nivel de comprension y expresion orales y escritas en una lengua.

Es un marco de referencia basado en estdndares internacionales
reconocidos que facilitan la elaboracion de curriculos de programas de
lenguas, exadmenes e indicadores de logro, disefiados por la division de
Lenguas Modernas del Consejo de Europa. Estos estdndares describen lo
gue los estudiantes de lenguas tienen que aprender a hacer para
comunicarse de una manera eficaz. El Marco de Referencia define niveles de
dominio de la lengua que permiten comprobar el progreso de los alumnos en
cada etapa del aprendizaje. El Ministerio de Educacién Nacional adopt6 estos
niveles en la implementacion del Plan nacional de Bilingliismo 2004-2019,
qgue incluye los nuevos Estandares de competencia comunicativa en inglés.
El Marco Comun Europeo fue el referente para fijar los niveles de dominio
gue se deben lograr. Un programa que fortalece la competitividad e incorpora
el uso de nuevas tecnologias para el aprendizaje de una segunda lengua.

El programa de la academia se propone responder a las necesidades

3http://www.berlitz.com.co/BerIitz-Ianguage-instruction-and-business-skills-training-for- dividuals/28/

16


http://www.berlitz.com.co/Berlitz-language-instruction-and-business-skills-training-for-

nacionales con respecto al inglés, aspira a formar docentes y estudiantes de
educacion bésica, media y superior capaces de responder a un nuevo
entorno bilinglie, que promueve y protege el manejo de otras lenguas en
poblaciones étnicas, raizales y de frontera. Con respecto al dominio del
inglés, el objetivo es lograr que los educadores del sistema educativo
desarrollen competencias comunicativas en estos niveles, catalogados como
intermedios y suficientes en el contexto internacional:

POBLACION NIVEL DE LENGUA
Docentes que ensefian inglés en la educacion B2
béasica
Docentes de educacion basica primaria y docentes "
de otras areas
Estudiantes 11 grado Bl
Egresados de carreras en lenguas B2-C1
Egresados de Educacion Superior B2

TABLA 1. Fuente: Elaboracion propia
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A i (8

Uszuario bisico Usuario independienle U suario compelente
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La competencia en el lenguaje se describe como el conocimiento del mismo y sus componentes se presentan en la figura 1:

COMPETENCIA DEL LENGUAIE
COMPETENCIA ORGANIZATIVA COMPETEMCIA PRAGMATICA
Competencia Competencia Competencia Competencia
Gramatical Textual locutiva Sociolinglistica
Sensib. Sensib.Sensib. Bensib,
Voo Mirfe. Sint 2:2 Cohe, Crg. Ret. IFﬂ:l;cc.l ;;n; I}:::T— rnl:;: Auiasll.' AR::g_ ANaelt Cih'Failg.
Wariedad Idiormat]

Figura 1. Componentes de la competencia del lenguaje. (Tomado de Bachman, 1990)
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6. METODOLOGIA

6.1. TIPO DE ESTUDIO

El tipo de estudio utilizado en el proyecto es: Descriptivo ya que es el mejor
método de recoleccion de informacion que demuestra las relaciones y
describe el mundo tal cual es, es preciso lo que se requiere para estudiar el
nicho de mercado de la academia y saber que necesita y como es la
poblacion potencial, ademas este tipo de estudios se utilizan para saber
especificamente qué cosas manipular e incluir en cualquier proyecto. Este
tipo de estudio nos ayuda a responder preguntas como “por qué” o “cémo.”

6.2. METODO DE INVESTIGACION.

Para este estudio se utilizd la investigacion cualitativa ya que ofrece
técnicas especializadas para obtener respuestas de fondo acerca de lo que
los clientes potenciales piensan y cuales son sus expectativas, se hicieron
revisiones bibliograficas para establecer las caracteristicas y factores
fundamentales del tema objeto de estudio, por medio de la observacion y
entrevista a estudiantes de otras academias.

6.3. FUENTES Y TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE LA
INFORMACION

6.3.1. Fuentes Primarias.

Entrevista y encuestas a estudiante graduada de técnico en la escuela de inglés
Cambridge Center (Laura Almeida Grandes)

Entrevista y encuesta realizada a estudiante graduada de Colegio Mayor del
Cauca técnico en inglés (Stefania Velasco Casas)

Entrevista y encuesta realizada a estudiante graduada de curso basico inglés 4
niveles escuela Inglés para Todos (Maria Angélica Torrejano)

En las encuestas realizadas se evidencia que los ciudadanos tienen un interés alto
en aprender una segunda lengua, ya que el medio laboral lo exige. Las empresas
colombianas como internacionales aumentan la demanda de profesionales
bilingles en la medida en que su interaccion con proveedores y clientes
internacionales asi lo exija. Es claro, que los profesionales que logren demostrar
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habilidad en el manejo de los idiomas tienen una ventaja en comparacion de
aguellos que solo saben su idioma nativo.

6.3.2. Fuentes secundarias.

Las fuentes secundarias fueron base fundamental para la investigacion, puesto
gue brindaron las pautas y los instrumentos para desarrollar el proyecto. Ademas
de enriquecer y ampliar los conocimientos que permiten adquirir habilidades como
profesionales.

Tenorio Bahena, Jorge.
Investigacion Documental. 32 ed. México. Ed. MacGraw - Hill. 1988

Tamayo, Mario.
El Proceso de la Investigacion Cientifica. 32 ed. México Ed.Limusa S.A., 1998.

William G. Zikmund.
Fundamentos de Investigacion de Mercados 22 ed.Internacional Thomson Editores, 2003

Joseph F. Hair/Robert P. Bush.
Investigacion de Mercados 22 ed. Mc Graw Hillinteramericana Editores, 2004.

Arturo Orozco J.
Investigacion de Mercado Concepto y Practica, Grupo EditorialNorma S.A. 1999.

Narres K. Malhotra.
Investigacién de Mercado un enfoque aplicado 42 ed.Pearson Educacion de México. 2004

UNICAUCA
www.unicauca.edu.co/versionP/sites/default/files/files/documentos/2011/portafolio-
servicios-darca-2011.pdf

MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL
http://www.dialogoeducacionsuperior.edu.co/1750/articles323098_archivo_pdf_sint
esis_estadistica_Cauca.pdf
http://www.mineducacion.gov.co/1621/articles-319469 archivo_pdf Popayan.pdf

TRABAJO DE INVESTIGACION
http://revistas.udistrital.edu.co/ojs/index.php/revcie/article/view/317/463
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6.4. POBLACION Y MUESTRA

Aproximadamente son 37.885 estudiantes en el departamento del Cauca que se
encuentran realizando su pregrado, segun informacién del ministerio de
educacion; de esta poblacién se tom6 una muestra de 385 personas de diferente
género, edad, estrato y ocupacion en representacion de la poblacién para su
respetivo estudio.

TABLA 2.
Matricula, Tasa de Cobertura, Desercién afio 20130
. , Matricula Matricula Foblacion 17-21 afics por
Copitol/Deplo. | Poblaciénfofal | 000N 17| Maicua | 5o i0 | Pegodo [TasadeCobertua|  fuera del ssema Tosa da
21 afos* | Pregrade Oficial . Desercién
Privada Total A A%
Popayan 272709 23714 22889 8.384 31275 131,88% <7.561 <31 88%
Resto de Municipios 1.082.024 109777 5.492 1118 8610 802% 103.167 3.98%
CAUCA 1354733 133491 28.381 9.504 37883 28,38% 95.606 71.62% 8.7%
Nacional 47 661787 4.354.649 1.049.626 713795 1.983.421 45,50% 2371.28 54.50% 104%
: Matricula Total | Mafricula Total ) % %

Copilol / Depio, Oficial Pivoda | MeculaTold | oy Privada
Popayan 23483 8737 3220 73% 7%
Resto de Municipios 5.507 1.240 4747 8% 18%
CAUCA 28990 9977 38967 74% 2%
Nacional 1.106.230 1002994 2.109.224 5% 48%

Fuente pablacidn 17-21 afies: Proyecciones DANE de Censo 2005, Fuente poblacidn fuera del sistema, tasa de cobertura: MEN - SDS.
Fuente matricula, tasa de cobertura y desercidn: MEN = SNIES « SPADIES = Incluye datos SENA. Fecha de corte: mayo de 2014, ® Cifras preliminares
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7. DESARROLLO DE LA IDEA DE NEGOCIO O CREACION DE EMPRESA

En este proyecto de creacion de empresa, el objetivo diferenciador a la
competencia es brindar un servicio para los estudiantes con la garantia absoluta
en cuanto a la calidad de los resultados a la terminacion del curso: Fluidez verbal,
pronunciacion y entonacion correcta, compresion y expresion escrita, es decir
dominio total del idioma, debido a que se contara con personal idoneo, una
infraestructura adecuada con laboratorios de practica y personal altamente
calificado; se ofreceran dos niveles: Ay B de acuerdo a lo establecido en el Marco
comun Europeo. Ademas de tener estrategias de mercado tales como dos por
uno, bajos costos de inscripcion, visitas a colegios y universidades entre otros,
este proyecto al ponerse en ejecucion aportara empleo directo a la ciudad de
Popayan, en el cual se veran beneficiados 10 personas entre docentes,
administrativos y direccion, aportando a la calidad de vida de los empleados y al
crecimiento en cuanto a conocimiento de los estudiantes que estén recibiendo el
curso en esta academia.
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8.1. OFERTA

8. ESTUDIO DE MERCADO

Los ciudadanos de Popayan se ven enfrentados diariamente a un alto nivel de
competencia directa en el mercado de academias formales de lenguaje como
también de cursos informales y virtuales que ofrecen cursos rapidos de diferentes
idiomas, especialmente el inglés; dentro de la competencia directa en la ciudad de

Popayan se encuentran los siguientes establecimientos:

TABLA 3. INSTITUCIONES QUE OFRECEN CURSOS DE INGLES

Institucion

Ventajas

Desventajas

INGLES PARA TODOS

Precios comodos

Testimonios que no
garantizan calidad en la
ensefianza del idioma.

CAMBRIDGE
LANGUAGE CENTERS

El prestigio de la academia

Precios altos

OPEN ENGLISH

Es virtual, por lo cual es més
coémodo para el estudiante.

La duracién del curso es corta.

Garantizan el dominio del
idioma

Muchos requisitos.

UNIVERSIDAD DEL
CAUCA

El prestigio de la
universidad.
Precios comodos

No hay variedad en
los horarios.

FUNDACION
UNIVERSITARIA DE
POPAYAN

El prestigio de la
universidad.

Pocos afios de
experiencia en el
sector.

POLITECNICO DE
SISTEMAS E
IDIOMAS

Precios comodos

Testimonios que no
garantizan calidad
en la ensefianza
del idioma

COLEGIO MAYOR
DEL CAUCA
INSTITUCION
UNIVERSITARIA

La institucion es
semiprivada por lo cual
los precios son bajos.
La experiencia en el
mercado

Testimonios

La cantidad de
aspirantes.

23




SERVIVIO e Es gratuito e Testimonios que no
NACIONAL DE e La experiencia en el garantizan calidad
APRENDIZAJE mercado en la ensefianza
SENA del idioma.

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Competencia indirecta (virtual)

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE - SENA
OPEN ENGLISH

KAPLANINTERNATIONAL

BABBEL

MANSIONINGLES

LA ACADEMIA DE INGLES “SKOOL ENGLISH INSTITUTE” cuenta con una
importante ventaja que es la de brindar servicio con calidad y certificacion
garantizada ya que cuenta con un personal competente e idoneo, con experiencia
comprobada. En cuanto a la competencia indirecta la ventaja de la academia sera
notoria debido a que los procesos de aprendizaje seran otorgados
presencialmente y evaluados para realizar las correcciones necesarias en cada
aprendiz.

Las clases ofrecidas seran otorgadas por profesores especializados que permitira
mejor aprendizaje, es un ambiente que permite levantar la mano para intervenir
cuando quiera, comentar o preguntar e interactuar continuamente con el profesory
otros estudiantes.

En las clases tendra una experiencia divertida y agradable, hablando sobre temas
practicos y actuales, en un ambiente en el que se sentirh comodo para practicar y
dar rienda suelta a su conversacion en inglés.
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8.2. DEMANDA

Del universo de la poblacion de estudio (37.885 personas) consiste en hombres y
mujeres entre 17 y 21 afios los cuales estan cursando el pregrado segun
informacion del DANE para el 2013. Para la determinacion de la muestra se utilizo
el método de muestreo aleatorio simple.

zZ zp LN
RE—————
Me +Z peg
Dénde:
Z= nivel de confianza
P= probabilidad a favor
g= probabilidad en contra
N= universo

e= error de estimacion

n= tamarno de la muestra

Valores a estimar

n="7?

e=5%=0.05 0 10%= 0.1

Z=1.65 para el 90% de confiabilidad

N= 37.885

p=0.50

g=1-0.50

Formula:

n= (1.96) (0.05)(1-0.50)(37.885)
(37.885)(0.05)"+(1.96)(0.50)(1-0.50)
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n= (36.384,754)

(95,6729)

n= 384,32
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Una vez se definié la muestra objetivo se procedié a aplicar una encuesta para
tener un mejor conocimiento de dicho segmento y para definir correctamente las
estrategias de la mezcla de mercado.

GRAFICA 1.

¢HABLA USTED INGLES?

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Segun los resultados se puede analizar que el 25% de las personas encuestadas
hablan el idioma inglés, mientras que el 75% no hablan este idioma, generando
asi, clientes potenciales para la academia.

GRAFICA 2.

¢LE GUSTARIA APRENDER O TIENE LA
NECESIDAD DE MEJORAR SU NIVEL DE
INGLES?

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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El 95% de los encuestados si desean mejorar o tiene la necesidad de aprender
inglés, mientras que al 5% no le interesa.

GRAFICA 3.

PARA SU VIDA ¢POR QUE CREE QUE ES
NECESARIO APRENDER INGLES?

FUENTE: ELABORACION PROPIA

En esta grafica se puede apreciar que existen varias razones para aprender el
idioma inglés, la mas importante y con un porcentaje del 39% es por cultura
general, el segundo lugar esta poder realizar negocios con un 25%, seguido de la
exigencia laboral con un 18%, otras razones (poder graduarse de la universidad,
exigencia personal, exigencia de padres, continuar con especializacién) con un
10% y la méas baja con 8% que requieren aprender este idioma por todas las
razones nombradas anteriormente.
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GRAFICA 4.

CUANTO TIEMPO LE PUEDE DEDICAR AL
APRENDIZAJE DEL INGLES?

FUENTE: ELABORACION PROPIA

La grafica muestra que el 40% de las personas encuestadas puede
dedicarle entre 1 y 2 horas al aprendizaje del idioma inglés, seguido del
28% que puede dedicarle entre 2 y 4 horas para aprender, mientras que el
17% dispone entre 4 y 6 horas de dedicacion al aprendizaje y el 15% tiene
disponibilidad de méas de 6 horas para aprender el idioma inglés.

GRAFICA 5.

¢EN QUE HORARIO TENDRA DISPONIBILIDAD
PARA DEDICARSE AL APRENDIZAJE DEL INGLES?

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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La anterior grafica muestra que el 55% de las personas encuestadas
pueden dedicarle 3 horas diarias comprendidas entre las 6 y 9 p.m., para
aprender inglés, debido a cuestiones laborales y educativas, el 28% puede
dedicarle 3 horas diarias entre las 6 y 9 a.m. y el 17% puede dedicarle 4
horas entre las 12y 4 p.m.

GRAFICA 6.

¢HA ESTUDIADO INGLES ANTES?

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Esta gréfica resalta que el 68% de la poblacién ha estudiado inglés antes, pero no
ha logrado satisfacer por completo la necesidad, (las personas comentaron que
habian recibido clases o tutorias de inglés en el colegio y en institutos que no
cumplieron con requisitos de calidad), seguido del 32% que no ha estudiado
anteriormente el idioma inglés.
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GRAFICA 7.

¢CUANTO TIEMPO ESTA DISPUESTO A DEDICAR
PARA MEJORAR SU INGLES?

MAS DE 12 MESES
12%

FUENTE: ELABORACION PROPIA

El 52% de las personas encuestadas requieren aprender inglés rapido y estan
dispuestos a dedicarle entre 1 y 6 meses para esta aprender y mejorar su nivel de
inglés, mientras que el 36% estan dispuestos a dedicarle entre 6 y 12 meses y

solo el 12% estan dispuestos a dedicarle mas de un afio.

GRAFICA 8.

¢PREFIERE USTED TENER UN PROFESOR
NATIVO?

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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El 95% de los encuestados prefiere tener profesores nativos y el 5% tiene
preferencia por profesores latinos.

GRAFICA 9.

¢éLe interesaria utilizar el internet como un
recurso para aprender inglés?

FUENTE: ELABORACION PROPIA

El 56% de los encuestados si le interesa usar el internet como recurso educativo,
mientras que al 44% no le interesa.

GRAFICA 10.

¢CUANTO ESTA DISPUESTO A INVERTIR EN EL
APRENDIZAJE DEL INGLES?

MAS DE 300 MIL
4%

ENTRE 200MIL Y
300MIL
5%

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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El 91% de las personas encuestadas dispone de menos de 200 mil pesos
mensuales para invertir en el aprendizaje del idioma inglés, mientras que 5%
dispone entre 200 y 300 mil pesos mensuales y el 4% dispone de mas de 300 mil
pesos mensuales.

8.3. TAMANO DEL MERCADO

Cada dia las personas buscan nuevas oportunidades laborales, empleos estables
y bien remunerados. Sin embargo, en el actual contexto globalizado, los retos y
exigencias son aun mayores, pues el mercado laboral exige personas capacitadas
para asumir responsabilidades de trascendencia internacional.

Por lo anterior, LA ACADEMIA DE INGLES “SKOOL ENGLISH INSTITUTE”,
ofrece cursos presenciales en idioma inglés, con el proposito de facilitar a las
personas que estén interesadas en adquirir conocimientos en una segunda
lengua, una herramienta fundamental que les permita ser mas competitivos y por
ende, mas atractivos para los empleadores nacionales y extranjeros.

De acuerdo a los planes de reduccion de pobreza que lleva a cabo el gobierno
nacional, la formacién en otro idioma es de vital importancia para fortalecer el
capital humano en el pais, y para generar competencias que refuercen las
capacidades de los trabajadores frente a las exigencias del mercado laboral.

El universo de estudio corresponde a los habitantes del departamento del Cauca,
especialmente los matriculados que se encuentran cursando el pregrado, segin
datos del DANE y ministerio de educacion para el afio 2013 suman 37.885.

TABLA 4.
Matricula. Tasa de Cobertura, Desercién afio 20130
o . Matricula Mafricula Poblacién 17-21 afios por
Capital / Depto. Poblacion fotal | ' ooiacion 17+ peat CUTON Pregrado Pregrado | Tasa de Cobertura fuera del sistema F osoide
21 afos* Pregrado Oficial ) Desercién
Privada Total A A%
Popayan 272709 23.714 22889 8.384 31275 131,88% =7.561 -31,88%
Resto de Municipios 1.082.024 109777 5.492 1.118 6.610 6,02% 103.167 93.98%
CAUCA 1.354.733 133.491 28381 9.504 37.885 28,38% 95.404 71.62% 8.7%
Macional 47.661.787 4.354.647 1.067.626 213.795 1.983.421 45,50% 2.371.228 54,50% 10.4%
. Matricula Total | Matricula Total q % %

ETE R Oficial Pivaga | Mefricula Tofal Oficial Privada
Popaydn 23.483 8737 32200 73% 7%
Resto de Municipios 5.507 1.240 4747 BI% 18%
CAUCA 28.990 9977 3B94T 4% 26%
Macional 1.106.230 1.002.994 2.107.224 SR 48%
Fuente poblacién 17-21 afios: Proyecc DAME de Censo 2005. Fuente poblacidn fuera del sisterna, tasa de cobertura: MEN - SDS.

Fuente matricula, tasa de cobertura y desercidn: MEN — SNIES - SPADIES -. Incluye datos SENA. Fecha de corte: mayo de 2014, * Cifras preliminares
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8.4.

MEZCLA DEL MERCADO

LA ACADEMIA DE INGLES “SKOOL ENGLISH INSTITUTE” ofrece un
sistema de aprendizaje 100% ajustado al marco comun europeo.

LA ACADEMIA DE INGLES “SKOOL ENGLISH INSTITUTE” es un instituto
de inglés orientado a formar ciudadanos bilingliles en respuesta a sus
necesidades académicas, culturales y profesionales. La experiencia en el
mercado bilingie y la conjugaciéon de dos exitosas nuevas formas de
ensefianza, permitirq posicionarse como el Instituto de Inglés No. 1 en la
ciudad en un mediano plazo

Los materiales didacticos y pedagogia son elaborados con un criterio
cientifico.

El estudiante alcanza su nivel bilingle estandarizado al Marco Comun
Europeo a partir de 5 meses en adelante.

La metodologia cientifica de sKool se basa en un proceso pedagdégico que
conjuga cuatro técnicas de aprendizaje cruciales en el alumno obteniendo
resultados desde la primera clase.

e NEURO CIENCIA SOCIAL APLICADA: Utiliza el conocimiento cientifico
sobre el cerebro para potencializar el aprendizaje del estudiante.

e NEURO LINGUISTICA: Facilita el conocimiento y la comprension del
lenguaje, ya sea hablado, escrito o con signos establecidos.

e PENSAR INGLES: Preguntar tanto como sea necesario.

e MARCO COMUN EUROPEO: Estandar para medir el nivel de
comprensién y expresion oral y escrita en una lengua.

El curso de inglés tradicional basado en la ensefianza gramatical crea
barreras para que el estudiante esté motivado durante el proceso de
aprendizaje, culminando generalmente en el retiro anticipado del alumno.
La avanzada metodologia cientifica, aplica técnicas que posibilitan la
conversacion instantdnea de inglés, desde la primera clase.
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http://www.skool.co/aprendizaje-avanzado.php#conversacionInstantanea

8.5. ANALISIS DEL SECTOR

El inglés es el segundo idioma mas hablado en el mundo, mandarin es el primero.
Ademas el inglés es el idioma oficial de paises que son comercialmente muy
fuertes como lo es el caso de Estados unidos y el Reino unido, es el mas
ampliamente distribuido convirtiéndose en si en el idioma predilecto en aspectos
de negocios y académicos.

En la siguiente tabla se muestra la evolucion del desempefio en la prueba de
inglés segun caracter de la institucion de educacion superior (2011).

GRAFICA 11.

Oiros
(H=6.BaG)

Institucibn Tecnolbgica
[M=21.368)

Institucidn Universitaria
{N=BB.TEL )

Técnica Profesicnal
[M=18.074)

Universidad
(H=13B8.078)

0 20 40 &0 20 100
Parcentaje

N A~ AT AR
= Be1 O3B+

Fuente: Céleulos del antor con base en informacidn del ICFES.
Mota: (Mros incluve académico, normalista, escuela tecnoldgica.

Es evidente que los estudiantes pertenecientes a instituciones diferentes a las
universitarias, prestan un peor empefio en la prueba de inglés, el cual se asemeja
mas al rendimiento de los bachilleres. Debido a el bajo rendimiento en el inglés el
gobierno se ha comprometido en aumentar el nivel de exigencia del inglés en las
instituciones. por ello el Cauca en busca de la excelncia estd surgiendo
satisfactoriamente y tecnolégicamente, gracias a la gran cercania de la ciudad de
Cali, teniendo un gran cambio en la organizacion estructural de la ciudad dando
un mayor apogeo turistico, lo que hace necesario el aprendizaje de un segundo
idioma que permitira:
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« Acceso a mas informacion

« Entender el idioma universal
« Abrirse a nuevas culturas

« Vigjar sin problemas

e Superarse a si mismo

« Arte y literatura anglofona

« Mejorar otras habilidades

e Eliminar debilidades

« Disfrutar de merecidas vacaciones
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TABLA 5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA DIRECTA

Duracion del

Experiencia en el

Institucion Costo del curso curso Niveles sector

INGLES PARA
TODOS 70.000-100.000 afo y medio 16 niveles 10 afos
CAMBRIDGE 110.000-120.00
LANGUAGE material 20.000
CENTERS inscripcion 2 afnos 5 modulos 7 afnos
OPEN ENGLISH 186.000 nivel 9 meses 9 niveles 7 afnos
UNIVERSIDAD DEL
CAUCA 275.000 nivel 11 meses 10 niveles 16 afios
FUNDACION
UNIVERSITARIA DE
POPAYAN 80.000 libro: 85.000 2 afnos 12 4 afos
POLITECNICO DE
SISTEMAS E
IDIOMAS 50.000 mensual 600-800 horas |12 3 afos
COLEGIO MAYOR
DEL CAUCA
INSTITUCION
UNIVERSITARIA 295.000 nivel 16.000 6 niveles -lI

inscripciéon 3 afos OCUPACIONALES | 48 afios
SERVIVIO Sin costo 1 afio 9 niveles 59 afos
NACIONAL DE
APRENDIZAJE
SENA

FUENTE: ELABORACION PROPIA




En Popayan no hay saturacion de instituciones que se dediquen a la
ensefianza del idioma inglés, sin embargo la competencia indirecta o virtual si
tiene saturado el mercado, ya que ofrece flexibilidad en horarios y permiten
aprender desde la casa u oficina.

8.6. DIFERENCIACION FRENTE A LA COMPETENCIA

En la ciudad de Popayan se encontré academias que ofrecen cursos directos e
intermediarios; las empresas intermediarias venden su producto ofreciendo el
curso pero con titulacion de otra entidad, diferenciandose de aquellas que
otorgan la titulaciéon directamente. Skool English Institute ofrece:

e Titulacién directa
e Calidad, acompafiamiento y financiacion.

e Pedagogia con estandares de calidad de acuerdo a lo definido en la
Guia No. 22 (Estandares Basicos de competencias en lenguas
extranjeras.

e Tecnologia de punta: sistemas de audio y sonido, equipos disponibles
para cada estudiante, entre otras.

38



8.7. ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

GRAFICA 12.
AMENAZA
NUEVOS
COMPETIDORES
PODER l PODER
NEGOCIACION NEGOCIACION
RIVALIDAD Y
FROVEEDORES » COMPETENCIA DEL .
MERCADO USUARIOS

Ll

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

AMENAZA

El andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter “es una herramienta
estratégica elaborada por uno de los grandes del marketing, Michael Porter que
recopila informacion muy relevante para la confeccion de un plan estratégico
para una empresa, esta herramienta permitird que Skool English Institute:

e Se posicione maximizando el valor de las capacidades que la distinguen
de la competencia.

e Permitira realizar una planeacion eficaz de la mercadotecnia.

e Identificar areas de ventaja y desventaja competitiva de la academia,
para precisar defensas eficaces contra los competidores.

e Proporcionar un servicio de calidad superior en comparaciéon a la
competencia.

Las cinco fuerzas competitivas de Porter®

1. Rivalidad: para lo cual se determinara la posicion de la academia en
comparacion con los competidores, ademas de comparar:

4 http://www.emprendepymes.es/las-cinco-fuerzas-competitivas-de-porter/
> http://www.academia.edu/5151135/Las_5_fuerzas_competitivas._Michael_Porter
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e Los precios

e La tecnologia utilizada

e Las innovaciones

e La calidad de los servicios de la competencia.

En este caso la nocion que se tiene es que la rivalidad es Alta, por lo cual es
necesario tener valores agregados y servicios sustitutos, ademas desarrollar
estrategias de marketing y publicidad para los servicios de la academia, de esta
manera se asegura que mas gente conozca a Skool English Institute lo cual
ayuda a obtener una ventaja competitiva.

e Amenaza de nuevos competidores: Aqui se medira el grado de dificultad
para que la academia entre en el mercado, por lo cual se verifico las
politicas gubernamentales en cuanto a la pedagogia del inglés. Ademas
los requisitos para la constitucion y montaje de la academia en la ciudad
de Popayan, lo que permite disminuir el grado de dificultad y concluir si
la academia es rentable o no.

e El poder de negociacion con los proveedores: En este punto se analizé
las posibles relaciones con los proveedores de los implementos de la
academia y mano de obra en este caso los colaboradores. Es necesario
establecer plan de choque en diferentes escenarios por ejemplo: Si
algun colaborar dejara de suministrar sus servicios, cual seria el costo
de contratar una persona nueva, que se haria si los precios de los
suministros suben, para ello debe realizarse una matriz de costos
adicionales.

e El poder de negociacion de los compradores: En este caso los
compradores serian los estudiantes, para ello se realiz6 el estudio con
las encuestas para conocer a los posibles clientes.

e La amenaza de sustitutos: Para estar al tanto de los servicios sustitutos,
por ello se realiz6 un estudio de la competencia para conocer las
ventajas y desventajas de sus servicios para poder implementar
sustitutos.

8.8. MEZCLA DEL MERCADO

La estrategia de marketing, es una combinacion de herramientas que permite
llegar al mercado buscado. Para disefiar dicha estrategia, se dispone de cinco
instrumentos basicos, que se deben combinar adecuadamente, con el fin de
conseguir los objetivos. Estas herramientas se resumen en las “5 P”. °
Algunas estrategias para la academia de inglés Skool English Institute son:
e Agregarle nuevas caracteristicas a los servicios, beneficios, mejoras por
ejemplo clases personalizadas a domicilio.

® http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/tp/Las-5-P-Del-Marketing.htm

40



e Crear un eslogan y logotipo llamativo con el cual el cliente se sienta
identificado.

e Ampliar el portafolio de servicios como asesorias externas.

e Acompafamiento constante a los estudiantes con el fin de lograr la
excelencia.

¢ Instalaciones comodas: sillas modernas, cafetin etc.

e Disponibilidad de horarios.

e Financiacion.

El propdsito es la lograr la satisfaccion de los clientes los cuales son los
habitantes de la ciudad de Popayan y los municipios de sus alrededores sin
preferencia de estrato o condicion social, a partir de los 10 afios.

Producto’

En el caso de esta propuesta el producto es intangible, ya que se presta un
servicio de educacion en el idioma inglés, el lanzamiento del servicio se hara
en la ciudad de Popayan, manejando estandares de calidad propuestos y
establecidos por la institucion matriz ubicada en la ciudad de Cali.

El mantenimiento del servicio serd béasico para alcanzar el éxito deseado,
manejando estrategias y politicas de calidad ofrecidas a los usuarios la
academia sera reconocida a nivel local.

La academia ofrece:
Nivel A: con duracién de 5, 8 y 15 meses

Nivel B: con duracion de 6,10 y 18 meses

Precio®

Es el costo al publico o precio de venta. Es el valor de intercambio del
producto, determinado por la utilidad o la satisfaccion, derivada de la compra y
el uso o el consumo del producto. Es uno de los factores claves para la venta
de un producto, pero no es el Unico y no es el determinante en la mayoria de
los casos. Muchas veces el precio se calcula como el costo de produccion mas
un porcentaje, sin embargo, por lo general el precio lo decide el mercado.
Caracteristicas:

e Se fija mas a corto plazo
e Por el precio, la empresa puede adaptarse rapidamente segun la
competencia

e Es el Gnico que genera ingresos, mientras que los demas elementos
generan costes

” http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/tp/Las-5-P-Del-Marketing.htm
® http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/tp/Las-5-P-Del-Marketing.htm
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http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/a/Gu-Ia-Pr-Actica-Para-Entender-El-Mercado-Los-Clientes-Y-Consumidores.htm

Para la ACADEMIA DE INGLES “SKOOL ENGLISH INSTITUTE”, los precios
estan establecidos segun las normas y politicas generadas por la casa Matriz
manteniendo un estandar de la competencia:

Nivel A: $1.920.000
Nivel B: $2.400.000

Estos precios se dividen en cuotas mensuales y por el nimero de meses de
duracion del curso. En el caso de pago de contado se dara el 30% de
descuento sobre el valor de la matricula, también se realizard descuento del
15% por un referido.

Promocion®

Es la publicidad que se haga para vender el producto, es decir, las formas de
informar y convencer de las bondades del producto o servicio. Con la
promocién se busca crear en el cliente razones para adquirir un producto que
se esta comercializando. Se busca:

e Comunicar las caracteristicas del producto
e Comunicar los beneficios del producto
e Que se recuerde o se compre la marca/producto

La publicidad para LA ACADEMIA DE INGLES  “SKOOL ENGLISH
INSTITUTE”, se realizara a través de medios masivos de informacion, como
radio local, television regional, prensa, volantes, pasacalles en puntos
estratégicos de la ciudad como por ejemplo el centro de la ciudad y cerca a
otras instituciones de Inglés, colegios y universidades, promociones en
instituciones educativas formales y pancartas en las principales calles de la
ciudad.

Plaza®

Es el lugar donde se ofrece el producto. Esto puede jugar un rol relevante para
el éxito del negocio. Una calle con mucho transito de personas es una mejor
vitrina que un pasaje escondido, por eso es recomendable, antes de abrir un
negocio, hacer un estudio de mercado de la zona. Se utiliza la plaza para
conseguir que un producto llegue al cliente. Cuatro elementos configuran la
politica de distribucion:

Canales de distribucion. Agentes que llevan los productos desde el proveedor
hasta el consumidor

® http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/tp/Las-5-P-Del-Marketing.htm
'* http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/tp/Las-5-P-Del-Marketing.htm
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Planificacion de la distribucion. Tematica de como hacer los productos a los
consumidores y los agentes que intervienen (mayoristas, minoristas)

Distribucién fisica. Formas de transporte, niveles de stock, almacenes,
localizacion de plantas y agentes utilizados

Comercializacion. Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de
venta. Presentacion, publicidad y la promocion en el punto de venta.

Para el servicio ofrecido por la academia se busca una sede amplia y ubicada
estratégicamente que facilite el acceso de los usuarios, la distribucion de la
planta fisica serd comoda y acogedora, con valor agregado que proporcione
familiaridad y confianza la estudiante — usuario, utilizando tecnologia de punta
con el fin de distribuir los servicios virtual y presencialmente.

Personal o Post-Venta®!

Son las actividades que se realizan con posterioridad a la venta y cuyo objetivo
inmediato es asegurarse la completa satisfaccion del cliente y una posible
recompra. Implica dar seguimiento a los compradores, conocer sus habitos,
gustos, expectativas, etc.

e Se requiere mantener al cliente informado sobe nuevas ofertas,
lanzamientos, servicios y/o garantias para conseguir su fidelidad a la
marca, empresa, producto, servicio, etc.

¢ Que sepa que ante posibles fallos del producto, dudas o sugerencias, la
empresa esta a su disposicion

¢ De esta forma se consigue que el cliente repita la accién de compra y
motive a terceros Todas estas areas tienen una sola finalidad: responder
oportunamente, en forma eficiente y eficaz para satisfacer las
necesidades o deseos del cliente.

En el caso de la academia este proceso se realizarA mediante la
implantacion del PQR (peticiones, quejas y reclamos) que se ubicara en u
punto visible de la institucibn y en la pagina web de la academia,
permitiendo a los usuarios dar a conocer sus inquietudes o sugerencias de
mejoramiento.

' http://negocios.about.com/od/Marketing-y-ventas/tp/Las-5-P-Del-Marketing.htm
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9. ESTUDIO TECNICO

9.1. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Es de suma importancia estudiar el comportamiento del consumidor; cuando se
habla de este tema; se hace referencia a que se busca conocer como las
personas que componen el mercado meta toman decisiones para gastar sus
recursos como el tiempo y el dinero, que son limitados, buscando satisfacer
necesidades ilimitadas.

Las academias o institutos de idiomas prestan un servicio intangible, esto
significa que el consumidor no puede apreciarlos a través de los cinco sentidos
(vista, oido, olfato, tacto, gusto) posiblemente, la intangibilidad sea la
caracteristica mas definitoria de los servicios y la que supone un mayor riesgo
percibido para los consumidores o el temor a verse insatisfechos tras la
adquisicién de los mismos, por haber pagado un precio demasiado alto o
porque estos no cumplan con sus expectativas.

Sin embargo el grado de intangibilidad es variable: existen servicios que son
totalmente intangibles, en el caso de la academia las clases de inglés cumplen
esta figura, porque la metodologia de cada profesor es diferente a la de los
otros, y puede ser que la calidad de las lecciones no sea la misma en todos los
casos, pero todos los estudiantes deberan pagar la misma tarifa, esto esta
ligado a otra caracteristica en la que el servicio no pueden ser estandarizado.

Al ser la educacion (aprendizaje de segunda lengua) una necesidad de primer
nivel se convierte en un requisito laboral, personal, en negocios y académico
para los individuos generando un estilo de vida diferente para aquellos que
posean conocimientos en idiomas diferentes al nativo.

El tipo de consumidor para la academia Skool English Institute posee ciertas
caracteristicas que permiten crear estrategias para cumplir con sus
expectativas:

e EIl consumidor se encuentra en linea, donde interactia con empresas y
otros consumidores para conocer mas de los servicios que desea
adquirir, para compartir puntos de vista y generar opiniones sobre la
empresa.

e Son cada vez mas exigentes, buscan servicios personalizados.}

e Son cada vez mas consientes, en cuanto a la calidad y precio del
servicio.

e Quiere ser escuchado.
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e No tiene tiempo, por lo cual busca comodidad y disponibilidad de
horarios.

e Es dificil de sorprender.

e Estd actualizado y pregunta en otras instituciones antes de adquirir
servicios.

Es por ello que el cliente al que se quiere llegar tiene motivacion de realizar he
invertir en educacion para su crecimiento tanto profesional, laboral como
personal, el cliente va desde nifios hasta jévenes, por ello saben de antemano
que se requiere dar a ofrecer de una manera estratégica los servicios para
llegar al cliente seleccionado, y que este realizase el curso en la academia.

9.2. ESTUDIO DE COMERCIALIZACION

En el estudio de comercializacion se analizaran las diferentes etapas del
proyecto que se relacionan con el posicionamiento, el sostenimiento y la
maduracion del servicio en el mercado, ganando un espacio en la competencia.

Lanzamiento: En su etapa inicial la academia tendra como principal objetivo la
diferenciacion de calidad educativa y metodologia, la cual es basada en el
margen educativo Europeo, el cual aplica métodos de evaluacion y orientacion
con calidad para los resultados del curso, con relacion a los institutos ya
existentes en el mercado, es por esto que se manejara tecnologia innovadora
exigida, como lo son laboratorios altamente dotados, equipos de cédmputo con
la mejor tecnologia, herramientas de estudio diferenciadoras, que aporten a la
formacion segun el modelo propuesto.

Sostenimiento: para el sostenimiento y la generacion de reconocimiento a nivel
comercial se debera infundir la calidad educativa, esta podra ser evidenciada
en la satisfaccion de los estudiantes en el transcurso o terminacion del servicio
y con los evidentes resultados de la formacién con el margen europeo como
promesa basica.
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9.3. LOCALIZACION

2MACRO-LOCALIZACION

MAPA GEO-REFERENCIADO DE LA CIUDAD DE POPAYAN

PUAS L JRCENAMENTO
JIERTONAL 98 e

/

FIGURA 2. FUENTE: PLAN DE DESARROLLO MUNICIPAL

El municipio de Popayan, se encuentra ubicada en el departamento del Cauca,
entre las coordenadas 2° 26’ 39” de latitud norte y 76° 37’ 16” de longitud
oeste, del meridiano de Greenwich, con los siguientes limites; al NORTE con
los municipios de Cajibio y Totord, al SUR con los municipios de Sotara, Timbio
y Puracé; al ORIENTE con los municipios de Totord, Puracé y el departamento
del Huila'y al OCCIDENTE con los municipios de El Tambo, y Timbio.

El Municipio de Popayan tiene una superficie de 512 km2 que corresponden al
1.6% de la superficie del Departamento. Su densidad poblacional es de 505
habitantes por kildbmetro cuadrado, la temperatura promedio del municipio es de
19°C que corresponde a clima templado; y se encuentra entre minimo de 10°C

?Resumen de informacién contenida en el plan de desarrollo municipal de Popayan 2008 —
2011 “BIENESTAR PARA TODOS” Pag. 7y 8
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en los limites con Puracé y al maximo de 26°C con Cajibio. El municipio de
Popayan por ser la capital del Departamento del Cauca, tiene comunicacion
con todos los municipios a excepcion de Guapi y Timbiqui, la carretera
panamericana atraviesa el departamento de norte a sur, comunicando a
Popayan con los Departamentos del Valle del Cauca, Narifio y Departamento
del Huila; asi mismo cuenta con comunicacién aérea con Bogota y las
principales ciudades del pais, ademas cuenta con un parque automotor que
presta el servicio de transporte a nivel urbano, rural e intermunicipal.

En cuanto a servicio de transporte urbano, lo prestan buses y microbuses de 10
empresas, las cuales cubren 38 rutas, cuentan con un parque automotor
aproximadamente 1455, entre buses, microbuses y taxis.

Referente a las vias de comunicacion terrestre, Popayan cuenta con una malla
vial panamericana que atraviesa la ciudad de sur a norte, es el eje sobre el cual
se ha establecido el desarrollo de la ciudad, existen otras vias, como los son la
via de la calle 5 desde la carrera 3 hasta el sector de parte de la comuna 9 por
la cual se moviliza la poblacién de esos barrios hacia el sector histérico. La
variante de Popayan constituye en una ruta para dar circulacién al transporte
pesado, ademas cuenta con otras vias secundarias que permiten la
comunicacion del Cauca con el resto del pais.

Con respecto al transporte terrestre, la ciudad de Popayan cuenta con una
terminal de transportes, con un flujo de pasajeros que ha permanecido
constante durante los ultimos afios.

8La ciudad de Popayan en desarrollo del Cédigo de Régimen Politico
Municipal (Ley 3 de 1986 y Decreto 1333 de 1986), la division politica
administrativa del municipio quedo establecida en el Acuerdo N° 6 de julio de
1989 del Consejo Municipal de Popayan, en 9 comunas (zona urbana) y 23
corregimientos (zona rural) las cuales se detallan asi:

COMUNA 1: Ubicada al Nor-Occidente de la ciudad y cuenta con 28 barrios.
COMUNA 2: Ubicada al Norte de la ciudad comprende 58 barrios

COMUNA 3: Ubicada al Norte-Centro de la ciudad comprende 52 barrios.
COMUNA 4: Ubicada al Centro-Oriente de la ciudad cuenta con 33 barrios.
COMUNA 5: Ubicada en el extremo Sur-Oriental de la ciudad cuenta con 16
barrios.

COMUNA 6: Ubicada en el Sur de la ciudad comprende 31 barrios.

COMUNA 7: Ubicada en la parte central del Sur-Oriente de la ciudad cuenta
con 29 barrios.

COMUNA 8: Ubicada al Occidente de la ciudad cuenta con 17 barrios.
COMUNA 9: Ubicada al extremo Occidental de la ciudad cuenta con 14 barrios.

CORREGIMIENTOS: Los cerrillos, Las Mercedes, La Meseta, La Rejoya, La
Yunga, San Rafael, Santa Rosa, Julumito, San Bernardino, Calibio, El tablon,

*plan de desarrollo del municipio de Popayan 2008-2011 “BIENESTAR PARA TODOS” PAG.
23Y 24
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El Charco, Cajete, Figueroa, Vereda de Torres, Puelenje, Samanga, Pueblillo
Alto, Santa Barbara, Poblazon, El canelo, Las Piedras y Quintana.

De acuerdo el censo del DANE de 2005, la poblacion de este municipio de
Popayan es esencialmente urbana de 258.652 personas de las cuales
aproximadamente el 88% residian en la zona urbana y el 12% en la parte rural
y el 40% en lo urbano, de un total de poblaciéon de 1.268.937 para el
Departamento del Cauca.

TABLA 6.
CENSO PERSONAS PORCENTAJE
2005POPAYAN
TOTAL MUJERES 137.086 53%
TOTAL HOMBRES 121.567 47%

Fuente: Plan de desarrollo del municipio de Popayan

MICRO-LOCALIZACION

Se escogio un lugar ubicado en la carrera novena (9) con calle 8 norte Barrio
Santa Clara, debido a que es un lugar de facil acceso con alto flujo de personas
y €s un sitio estratégico, debido a que se encuentra ubicado en una de las tres
principales avenidas de Popayan, punto cercano al centro de la ciudad,
universidades y terminal de transporte que favorece a las personas del sector
rural. En esta entidad se compartira espacio del lugar debido a que cuenta
con un amplio espacio de arrendamiento dentro de las instalaciones, ademas
que generaran reconocimiento por el instituto “PEC” que ya se encuentra
constituido en la ciudad.
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IMAGEN 1.

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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9.4. INGENIERIA Y TECNOLOGIA

IMAGEN 2.

! e = o L

IMAGEN 3.

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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IMAGEN 4.

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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10. ASPECTOS LEGALES Y ORGANIZACIONALES
10.1. ASPECTOS LEGALES

Al ser esta una academia ya creada en la ciudad de Cali, el propésito es crear
una sucursal en la ciudad actual, para ello los aspectos que se deben tener en
cuenta para realizar cierto fin son: se debe realizar solicitud de matricula y de
registros en la Camara de Comercio con jurisdiccion en el lugar donde la
sucursal va a desarrollar su actividad

Requisitos para su inscripcion:

Diligencie el formulario de Registro Unico Empresarial (Caratula Unica y
el Anexo Mercantil.) con los siguientes anexos:

Copia autenticada del acta en donde conste la decision de abrir la sucursal,
nombramiento del administrador y asignacion de funciones.

Copia auténtica de la escritura publica de constitucion.
Copia auténtica de todas las escrituras publicas de reforma, si las hubiere.

Carta de aceptacion del designado, con indicacion del numero del
documento de identificacion. Si se deja constancia en el acta de tal
aceptacion, no es necesario este requisito.
Certificado reciente de existencia y representacion legal de la sociedad,
expedido por la cdmara de comercio del domicilio principal, presentado en
original o copia autenticada.

Requisitos para su Cancelacion:

Certificado reciente de existencia y representacion legal de la sociedad
expedido por la camara de comercio del domicilio principal, presentado en
original o copia autenticada.

Comunicacion suscrita por el representante legal con reconocimiento de firmay
Contenido notarial.

ASPECTOS LEGALES

Las normas que rigen la educacion en el pais son las siguientes:

Es reglamentada por la Ley 30 de 1992 que define el caracter y autonomia de
las Instituciones de Educacion Superior -IES-, el objeto de los programas
académicos y los procedimientos de fomento, inspeccion y vigilancia de la
ensefianza.
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El Decreto 2566 de 2003 reglament6 las condiciones de calidad y demas
requisitos para el ofrecimiento y desarrollo de programas académicos de
educacion superior, norma que fue derogada con la Ley 1188 de 2008 que
establecié de forma obligatoria las condiciones de calidad para obtener el
registro calificado de un programa académico, para lo cual las Instituciones de
Educacion Superior, ademas de demostrar el cumplimiento de condiciones de
calidad de los programas, deben demostrar ciertas condiciones de calidad de
caracter institucional.

la Ley 749 de 2002 que organiza el servicio publico de la educacién superior en
las modalidades de formacion técnica profesional y tecnologica, amplia la
definicion de las instituciones técnicas y tecnoldgicas, hace énfasis en lo que
respecta a los ciclos propedéuticos de formacion, establece la posibilidad de
transferencia de los estudiantes y de articulacion con la media técnica.

NOMBRE: Organizacion Colombiana Bilinglie S.A.S.
SUCURSAL: POPAYAN —CAUCA

DIRECCION SUCURSAL: Carrera 9 — Calle 8
MATRICULA MERCANTIL No. 872296-16.

FECHA DE MATRICULA: 24 de mayo de 2013

Nit. 900620743-9

REPRESENTANTE LEGAL: Nestor Marino Bastidas Alzate

OBJETO SOCIAL: la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial,
econdmica, tanto en Colombia como en el extranjero. La sociedad podra llevar
a cabo, en general, todas las operaciones de cualquier naturaleza, que ellas
fueren directa o indirectamente relacionadas con el objeto mencionado. Asi
como cualesquiera actividades similares, convexas o complementarias que
permitan facilitar o desarrollar el comercio o la industria de la sociedad. La
sociedad tendra como actividades principales las siguientes:
a. Prestacion de servicios académicos de idiomas y sistemas
b. Compray venta de materiales educativos y/ académicos
c. Ofrecer cursos, capacitaciones, seminarios, talleres vy
actualizaciones a personas naturales, juridicas e instituciones
de educacion formal, no formal, en idiomas y sistemas de
cémputo.

10.2. ASPECTOS ORGANIZACIONALES
Misién

La Organizacion Colombia Bilingiie Skool, institucion de educacion para el
trabajo y desarrollo humano, responsable de la ensefianza de idiomas
modernos para la sociedad en general, fundamentado en la flexibilidad, calidad
y larga experiencia con un ambiente estratégico para promover, motivar y
apoyar el aprendizaje de lenguas extranjeras proporciona a los estudiantes los
conocimientos linglisticos para su formacion integral en el bilingliismo,
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promoviendo la interculturalidad, dando cumplimiento a la normatividad legal
vigente y contribuyendo al desarrollo social de la region y el pais.

El objetivo es satisfacer las necesidades del mercado globalizado, de los
estudiantes de la academia Bilingiie Skool brindandoles las herramientas
académicas y éticas necesarias para alcanzar estandares de alta calidad.

Visién

La institucion de educacion para el trabajo y desarrollo humano Colombia
Bilinglle Skool, proyecta en el afio 2018, ser el instituto de idiomas lider del Sur
Occidente Colombiano, alcanzando reconocimiento como una institucion
educativa de alta calidad en sus programas y servicios.

Objetivos organizacionales

e Generar impacto empresarial con esta nueva propuesta de negocio en el
Departamento del Cauca.

e Aportar al desarrollo del Departamento del Cauca generando ingresos
para el mismo como también se generara ingresos para el desarrollo de
la empresa y crecimiento de sus socios capitalistas y empleados.

Principios

e Brindar educacion de calidad a los clientes buscando satisfacer
completamente sus necesidades.

« Reconocemos el aprendizaje como camino hacia el logro del crecimiento
empresarial.

e Transmitimos la vision de ser lideres en el sector educativo de lenguas
extranjeras.

Valores

Calidad: Nos consideramos competentes para satisfacer continuamente las
expectativas de nuestros clientes, con actitud, innovacién, agilidad vy
anticipdndonos a sus necesidades brindando un excelente servicio y calidad de
formacion.

Honestidad: Nos guiaremos por la sinceridad y la coherencia de nuestras

acciones dentro de un marco de franqueza y transparencia, tanto para nuestros
clientes como para la institucion.
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Responsabilidad: Se respetaran los lineamentos y reglas que plantee la
empresa para contribuir con el crecimiento y la armonia del entorno en el que
nos desenvolveremos y con las personas que interactuaremos.

Aprendizaje: Como buenos empresarios tenemos en cuenta que todos los dias
se aprende algo, es por eso que estamos dispuestos a escuchar a nuestro
visitantes para evolucionar con nuestras ideas de negocio y brindar asi cada
vez un mejor servicio.

Etica: Actuando con profesionalismo, integridad y respeto a las personas.

Tolerancia: Actuamos y promovemos el respeto a la diversidad de opiniones y
a otras etnias y culturas.

Trabajo en equipo: Fomentamos la participacién de todos para lograr un
objetivo comun compartiendo la informacion y los conocimientos.

Tecnologia de punta: impulsamos el uso de nueva tecnologia, dotando al
instituto de los equipos necesarios.

Matriz DOFA

Debilidades
¢ No se cuenta con infraestructura propia
e Falta de reconocimiento de la academia por ser nuevos en la ciudad,
prestando el servicio.
e La trayectoria en el mercado que tiene las otras entidades que prestan el
servicio

Oportunidades:

e La creacion de la sucursal de la academia beneficiara a la ciudad en
cuanto al empleo que va a generar.

¢ Flujo masivo de personas por el sector donde se ubicara el instituto.

e Demanda potencial de estudiantes

Fortalezas:

Ubicacién del instituto en centro educativo reconocido

Personal calificado

Capital suficiente para inversion

Diversificacion de servicio

Experiencia en el sector educativo bilingie

Implementacion de la educacién bilinglie bajo el marco comun europeo
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Amenazas:

Creciente competencia

Fluctuacién econdémica de los clientes

Oferta del servicio de manera informal
Reconocimiento de otras instituciones bilingles
Falta de cultura bilingte en la ciudad
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TABLA 7. MATRIZ DOFA ACADEMIA DE INGLES “SKOOL ENGLISH INSTITUTE”

MATRIZ DOFA
ACADEMIA DE
INGLES “SKOOL
ENGLISH INSTITUTE”

OPORTUNIDADES

e La creacion de la sucursal
de la academia beneficiara
a la ciudad en cuanto al
empleo que va a generar.

e Demanda potencial de
estudiantes

¢ Flujo masivo de personas
por el sector donde se
ubicara el instituto.

AMENAZAS

e Creciente competencia

e Fluctuacién econémica de
los clientes

e Oferta del servicio de
manera informal

e Reconocimiento de otras
instituciones bilingles

e Falta de cultura bilingle

en la ciudad

FORTALEZAS

e Ubicacion del
instituto en  centro
educativo reconocido
e  Personal calificado
e Capital suficiente
para inversion

e Demanda
potencial de
estudiantes

e Diversificaciébn de
servicio

e  Experiencia en el
sector educativo
bilinglie

¢ Implementacion de la
educacion bilingte
bajo el marco comun

europeo

ESTRATEGIAS F.O.

Aprovechar la demanda potencial
para incrementar la fidelizaciéon en
el servicio.

Con la experiencia que se tiene en
la prestacion de servicio, crear
estrategias con alianzas a
empresas e instituciones
educativas.

Aprovechar el punto de ubicacion
por encontrarse en una de las
principales avenidas de la ciudad,
cerca del terminal de transportes.

Adquisicion de tecnologia de
punta.

ESTRATEGIAS F.A.

Fortalecer los servicios y dar a
conocer los servicios por medio
de publicidad para cubrir el
mercado actual.

Contrarrestar con la experiencia
en la prestacién del servicio a la
nueva competencia.

El valor agregado que se ofrece
sera el diferenciador importante,
en cuanto a tecnologia.
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DEBILIDADES

eNOo se cuenta con
infraestructura propio

e Falta de
reconocimiento de la
academia por ser
nuevos en la ciudad,
prestando el servicio

[ ]

La trayectoria en el

mercado que tienen las
otras entidades

prestando el servicio

ESTRATEGIAS D.O.

Buscar crear nuevas instalaciones
para ampliar su capacidad de
servicio.

Hacer alianzas con las empresas
de transporte que utilizan pantallas
para hacer pasar publicidad
constante de la empresa. Que
estén  ubicadas cerca dela
academia.

ESTRATEGIAS D.A.

Con una infraestructura mas
grande se podra tener mayores
ingresos, por lo tanto disminucion
de costos de servicio.

Fortalece el servicio prestado, asi
los clientes seran portadores de
publicidad indirectamente.

Mejorar las relaciones
competitivas.

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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10.2. ORGANIGRAMA

IMAGEN 5.
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PERFILES Y FUNCIONES

ASAMBLEA DE ACCIONISTAS: La Asamblea General de Accionistas es el
maximo organo social de la Organizacion, el cual cuenta con plenas facultades
para dirigir y decidir los temas de mayor trascendencia de la Sociedad. Esta
conformada por el niumero total de accionistas inscritos en el Libro de acciones,
quienes participan por si mismos o0 representados por sus apoderados o
representantes legales, conforme con lo definido en los estatutos de la
Sociedad y la ley.

Hacen parte de él los accionistas, el tipo de vinculacién que tendran por ser
propietarios es de contrato indefinido.

CONSEJO DIRECTIVO: Es la instancia directiva escolar, encargada de
resolver conflictos, adoptar y aprobar el reglamento institucional, aprobar el
plan estudiantil. Su orientacion es académica y administrativa.

Este estara conformado por un profesor y un accionista, deben de hacer parte
de la academia para poder ejercer el cargo.

Son funciones del Consejo Directivo:

e Tomar las decisiones que afecten el funcionamiento de la academia,
excepto que sean competencia de otra autoridad, tales como las
reservadas a la direccion administrativa y académica.

e Servir de instancia para resolver los conflictos que se presenten entre los
docentes y administrativos con los educandos.

e Fijar los criterios para la asignacion de cupos disponibles para la
admision de educandos nuevos.

e Estimular y controlar el buen funcionamiento de la academia.

e Establecer estimulos y sanciones para el desempefio académico y social
de los educandos.

e Participar en la evaluacion de los docentes y personal administrativo de
la academia.

e Promover las relaciones de tipo académico, deportivo y cultural con otras
instituciones educativas y la conformacion de organizaciones juveniles.

e Aprobar el presupuesto de ingresos y gastos de los recursos propios y
los provenientes de pagos legales autorizados

CONSEJO ACADEMICO: Organo del Gobierno Escolar, una instancia superior
para participar en la en la orientacion pedagdgica de la institucion que se
encargara de cubrir una funcion especifica al interior de la organizacion, pero
es responsabilidad de todos el cumplir y apropiarse de los objetivos y funciones
de este Consejo. Haran parte de este consejo un accionista y dos profesores

Sus funciones son:

Servir de 6rgano del Consejo Directivo en la revision de la propuesta del
Proyecto Educativo Institucional.
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Estudiar el curriculo y propiciar su continuo mejoramiento, introduciendo las
modificaciones y ajustes.

Organizar el plan de estudios y orientar su ejecucion.
Participar en la evaluacion institucional anual.

Integrar los Consejos de para la evaluacion periddica del rendimiento de los
educandos y para la promocion, asignarle sus funciones y supervisar el
proceso de evaluacion.

Recibir y decidir los reclamos de las estudiantes sobre la evaluacién educativa
y proyecto pedagadgico.

DIRECCION EJECUTIVA: Atender todos los asuntos relacionados con la
Organizacion, Planeacidon Estratégica, Direccion, Supervisiéon y Control de las
actividades relacionadas con la academia. Asi como, ejercer la Representacion
Legal e Institucional ante Organismos Nacionales e internacionales. Hacen
parte de dos accionistas.

Sus funciones son:

e Ejercer la representacion legal e institucional de la Asociacion, por el
cumplimiento de los estatutos, reglamentos, determinaciones e
instrucciones de la Asamblea de accionistas.

e Ejecutar, controlar y supervisar el movimiento econémico de la
Asociacion en funcion al presupuesto de ingresos y egresos aprobados.
Sera responsable de la parte administrativa, presupuesto, facturacion,
cartera entre otros.

e Otorgar poder general y especial, con las facultades requeridas para la
representacion especial de la academia, sin que éste acto implique
delegacion de sus funciones.

e Presentar Estados Financieros, Planes de Accién, Plan de trabajo,
Informe Administrativo y otros ante la Asamblea de accionistas.

e Guardar y proteger la reserva comercial e industrial de la academia, y
abstenerse de utilizar indebidamente informacién privilegiada.

e Proponer a la Asamblea de accionistas el Presupuesto Anual de
Ingresos y Egresos de la institucion.

e Nombrar y remover los funcionarios de acuerdo a las directrices que
emita la Asamblea de accionistas.

e Para actos o contratos en cuantias superiores a cincuenta (50) salarios
minimos mensuales vigentes o para la compra, venta y gravamen de
acciones, cuotas o partes de interés en sociedades de cualquier
naturaleza, asi como para la compra, venta, negociacién o gravamen de
inmuebles, requiere la previa aprobacion de la Junta de accionistas
segun las competencias establecidas en estos Estatutos.
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e Planear y coordinar la realizacion de eventos y seminarios de la
academia Skool.

e Realizar labores de cabildeo frente Autoridades Nacionales,
Organizaciones, Asociaciones y Gremios, para mantener una relacion
estrecha con los mismos, lo cual se traduce en proyectos y
oportunidades para la Organizacion.

AUDITOR: Es el 6rgano encargado de regir los destinos de la gestion y de la
aplicacion de los recursos institucionales. Entre las mas importantes en materia
de la labor de vigilancia de la gestion fiscal, esta dirigido por una persona.

e Contrato fijo a un afio
e Perfil académico: bachiller, carrera profesionales en éareas
administrativas. Contaduria publica y especializacion en revisoria fiscal.

Se destaca las siguientes funciones:

e Determinar las politicas, estrategias, planes, programas Yy
proyectos para el cabal cumplimiento de la vigilancia de la gestion
fiscal y el adecuado funcionamiento administrativo de la academia,
con base en su autonomia administrativa, juridica, contractual y
presupuestal.

e Prescribir los métodos y la forma en que sus vigilados deben rendir
cuentas y determinar criterios de evaluacion financiera, operativa y
de resultados, entre otros, que deberan aplicarse para el ejercicio
de la vigilancia de la gestion fiscal y la evaluacién del control fiscal
interno.

e Promover las acciones pertinentes para resolver los conflictos de
competencia que se susciten entre las entidades sujetas a su
vigilancia.

e Establecer la responsabilidad que se derive de la gestion fiscal,
imponer sanciones pecuniarias del caso, recaudar su monto y
ejercer la jurisdiccion coactiva sobre los alcances deducidos de la
misma.

e Ejercer la vigilancia de la gestion fiscal, en forma excepcional,
sobre las cuentas de las contralorias municipales y distritales, sin
perjuicio del control que les corresponde a las contralorias
departamentales, previa solicitud del gobierno departamental,
distrital o municipal.

e Adoptar las politicas, planes, programas y estrategias necesarias
para el adecuado manejo administrativo y financiero, en desarrollo
de su autonomia.

e Ordenar el gasto, sin perjuicio de las delegaciones que considere
convenientes para la buena marcha de la institucién.
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o Establecer y desarrollar el Sistema de Control Interno de la
academia, en cumplimiento de las normas constitucionales y
legales que lo rigen.

e Establecer las politicas, planes, métodos y procedimientos para el
desarrollo de las actividades de capacitacion integral de su talento
humano, coordinar programas conjuntos con los organismos
sujetos a su vigilancia.

DIRECCION ADMINISTRATIVA Y ACADEMICA: Ejerce la jurisdiccion
administrativa del area académica, cumpliendo y haciendo cumplir las
disposiciones que emanan de la legislacion vigente, es dirigido y controlado
por una persona la cual tiene dentro de su perfil las siguientes funciones:

e Dirige, coordina y supervisa la gestibn administrativa de los
Departamentos Alumnos y de Docencia

e Determina y deslinda las responsabilidades del personal jerarquico de
cada uno de los servicios de su jurisdiccion.

e Interviene y suscribe la expedicion de toda la documentacion referida al
progreso curricular de los alumnos y a la carrera de los docentes y al
orden de los estudios.

e Determina y eleva a aprobacion superior los mecanismos operativos de
cada uno de los sectores del area, con miras a la optimizacion y
agilizacion de la gestion administrativa

DIRECCION FINANCIERA: se encarga de planificar, coordinar y evaluar los
procesos y las actividades propias de la Direccidn Financiera y determinar, con
base en el andlisis de los resultados de la evaluacion, las acciones de
mejoramiento de las dependencias adscritas a ella. De este cargo se encuentra
manejado por una persona.

e Contrato fijo a un afio

e Perfil académico: bachiller, carrera profesional en contaduria publica,
con experiencia en dos afios.

Son funciones de la Direcciéon Financiera:

o Captar los ingresos y controlar que los egresos se efectlen, de acuerdo
con el presupuesto aprobado.

o Custodiar correctamente los bienes, fondos e ingresos con sus
respectivos documentos de soporte y mediante controles adecuados.

« Controlar y autorizar la disposicién del gasto y la ordenacion de pagos,
asi como la celebracion de convenios con entidades financieras solidas
para coadyuvar al cumplimiento de la mision institucional.
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o Participar en la elaboracion del proyecto anual de presupuesto, de
acuerdo con la definicién de politicas financieras, fiscales y académicas
gue apruebe la Asamblea de accionistas.

« Refrendar los pagos que se efectien por cualquier concepto.

o Refrendar paz y salvos financieros, asesorar, coordinar, controlar y
autorizar créditos, pagos de matriculas y otros derechos académicos.

o Establecer diferentes formas de crédito estudiantil con sus respectivos
mecanismos de aplicacion.

DIRECCION COMERCIAL: Estudia e implanta los medios necesarios para
poder efectuar la venta de la forma mas rentable y beneficiosa para la
empresa, teniendo en cuenta la necesidad de cubrir sus objetivos de
facturacion. Su gestion debe alcanzar todo el proceso de la venta, de ahi que
sea imprescindible contar con una experiencia dilatada. Para ello organiza y
coordina la actividad de la fuerza comercial con la de los servicios que
intervienen antes y después de la venta. Dentro del espiritu del marketing,
ajusta la oferta de la empresa a la demanda existente en el mercado. En esta
area se encuentra los cargos de director comercial.

e Contrato fijo a un afio

e Perfil académico: bachiller, carreras tecnolégicas o profesionales en
areas administrativas.

Funciones basica:

« Analizar y desarrollar la metodologia de trabajo

« Determinar el potencial de pago de las diferentes categorias de clientes.

« Elaborar las previsiones de venta de comun acuerdo con el departamento de
contabilidad.

« Planificar los objetivos y estrategias de su equipo.

o Desarrollar una estructura organizativa de venta capaz de alcanzar los
objetivos.

« Reclutar y seleccionar al personal de ventas, o contribuir a ello.

o Formar a estos equipos comerciales con arreglo a los conocimientos y otras
técnicas necesarias para el desarrollo de sus funciones.

e Motivarlos y dinamizarlos para que desempefien su trabajo lo mejor posible.
e Valorar y controlar su labor para asegurarse de que alcancen los

objetivos previstos.

SUPPORT TEACHER: Participa en la docencia directa para el desarrollo del
curriculo al alumnado cuyo dictamen de evaluacibn recomiende esta
intervencion. Dentro de esta area se encuentran vinculados los cuatro (4)
profesores vinculados a la academia

Dentro de sus funciones se encuentran:
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o« Atender a los estudiantes con necesidades especificas de apoyo
educativo en el desarrollo de intervenciones especializadas que
contribuyan a la mejora de sus capacidades.

e La realizacion, en colaboracion con el profesorado encargado las
actualizaciones de los contenidos programaticos de cada nivel.

« Elaboracion y adaptacion del material didactico

« Coordinar horarios adicionales de tutorias.

PROFESORES: Pone en contacto al alumnado con datos comunicativos que
resulten significativos y comprensibles, cercanos a los intereses y a las
necesidades de los estudiantes, aplicables a un amplio nUmero de situaciones.
Son cuatro docentes dentro de la academia.

e Contrato fijo de uno a tres afios
e Perfil académico: bachiller, licenciados en lenguas modernas,
experiencia de dos afios en cargos similares

Sus funciones son:

o Centrar la planificacion didactica en torno a tareas que desarrollen de
forma integrada la comprension y expresion oral y escrita.

e Usar el aula como contexto social para propiciar la interaccion
comunicativa.

o Favorecer el aprendizaje cooperativo y las actividades en grupo.

e Organizar y secuencializar los contenidos en torno a conceptos,
procedimientos y actitudes.

« Adoptar un enfoque funcional en la ensefianza del idioma.

o Centrar la ensefianza en el alumno y ofrecer un curriculum abierto.

e Ser consecuente con el constructivismo y facilitar la "construccion" de
los aprendizajes en los alumnos.

e Desarrollar la competencia comunicativa de los alumnos y las su
competencias implicadas: linguistica, sociolinguistica, cultural,
estratégica y discursiva

CENTRO DE CONTABILIDAD: Se encarga de instrumentar y operar las
politicas, normas, sistemas y procedimientos necesarios para garantizar la
exactitud y seguridad en la captacion y registro de las operaciones financieras,
presupuestales y de consecucion de metas de la entidad, a efecto de
suministrar informacion que coadyuve a la toma de decisiones, a promover la
eficiencia y eficacia del control de gestidn, a la evaluacion de las actividades y
facilite la fiscalizacion de sus operaciones, cuidando que dicha contabilizacién
se realice con documentos comprobatorios y justificativos originales, y vigilando
la debida observancia de las leyes, normas y reglamentos aplicables.

Este esta dirigido por una persona quien es el contador publico de la academia.
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Funciones:

Establecer y operar las medidas necesarias para garantizar que el sistema
de contabilidad este disefiado para que su operacion facilite la fiscalizacion
de los activos, pasivos, ingresos, costos, gastos, avance en la ejecucion de
programas y en general de manera que permitan medir la eficacia y
eficiencia del gasto publico.
Realizar las acciones necesarias para garantizar que el sistema contable del
organismo, asi como las modificaciones que se generen por motivos de su
actualizacion, cuenten con las autorizaciones legales para su funcionamiento
y operacion.
Llevar a cabo la contabilidad de la institucién en los términos que establece
la Ley de Presupuesto, Contabilidad y Gasto Publico.
Emitir por escrito las principales politicas contables necesarias para asegurar
gue las cuentas se operen bajo bases eficientes y consistentes, asi como
para la clara definicion y asignacién de responsabilidades de funcionarios.
Mantener actualizado el catdlogo de cuentas y guia contabilizadora, de
manera que éstos satisfagan las necesidades institucionales y fiscalizadoras
de informacién relativa a los activos, pasivos, ingresos costos, gastos y
avance en la ejecucidbn de programas, recabando para el efecto, las
autorizaciones suficientes de las autoridades competentes.

= Elaborar, analizar y consolidar los Estados Financieros de la institucion y
depurar permanentemente los registros contables y presupuestales.

AUXILIAR CONTABLE: es el encargado de clasificar, preparar, codificar y
registrar cuentas, facturas y otros estados financieros de acuerdo con
procedimientos establecidos, usando sistemas manuales y computarizados.

e Contrato fijo a un afio

e Perfil académico: bachiller, técnico en auxiliar contable.

Este perfil lo ocupa una persona la cual tiene dentro de sus funciones:

= Procesar, verificar y preparar balance de prueba, registros financieros y
otras transacciones como: cuentas por pagar, cuentas por cobrar, e
ingresar datos en libros auxiliares o aplicacion computarizada.

= Elaborar comprobantes de ingreso y egreso.

= Liquidar impuestos de rete fuente y aportes parafiscales.

= Realizar otras funciones de oficina como: mantener el archivo y sistemas
de registro, completar informes y contestar preguntas de los usuarios.

= Analizar los estados financieros.

= Presentar un diagnadstico financiero.

= Formular alternativas y ajustes considerando objetivos Organizacionales.

RECEPCION: Satisfacer las necesidades de comunicacion del personal de la
unidad, operando una central telefénica pequefia, atendiendo al publico en sus
requerimientos de informacion y entrevistas con el personal, ejecutando y
controlando la recepcion y despacho de la correspondencia, para servir de
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apoyo a las actividades administrativas de la unidad. Este perfil es ocupado por
una persona.

e Contrato fijo a un afio
e Perfil académico: bachiller, curso en atencion al cliente o secretariado

Sus funciones son:

= Operar una central telefénica pequefia, haciendo y recibiendo llamadas
telefonicas, conectando las mismas con las diferentes extensiones.

= Atender al publico que solicita informacion déandole la orientacion
requerida.

= Anotar en libros de control diario las llamadas efectuadas y recibidas por
el personal y el tiempo empleado.

= Mantener el control de llamadas locales y a larga distancia mediante
registro de numero de llamadas y tiempo empleado.

= Recibir la correspondencia y mensajes dirigidos a la institucion.

= Anotar los mensajes dirigidos a las diferentes personas y secciones de
la institucion.

= Entregar la correspondencia recibida a las diferentes personas y
secciones, asi como también los mensajes recibidos.

= Cumplir con las normas y procedimientos en materia de seguridad
integral, establecidos por la organizacion.

= Mantener en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier
anomalia.

= Elaborar informes periédicos de las actividades realizadas.

= Realizar cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

ASESORES COMERCIALES: Cumplir tanto mensual como anualmente con el
presupuesto de ventas asignado, buscando brindar una excelente atencion, un
claro entendimiento y un eficiente manejo de las necesidades de sus clientes
para asi contribuir permanentemente a propiciar en ellos un alto nivel de
satisfaccion que asegure la recompra y/o el cierre exitoso de las diversas
negociaciones en las que el asesor participe como representante de la
institucion.

e Contrato fijo a un afio
o Perfil académico: bachiller, carreras tecnologicas o profesionales en
areas administrativas.

Hacen parte del &rea dos asesores comerciales que tienen como funciones:

Antes de la venta. Realizar prospecciones, organizar el tiempo, intentar
descubrir nuevos sectores, establecer contacto previo con el cliente, preparar
las rutas, preparar las visitas.

Durante la venta, la visita. Presentacion, oferta, tratamiento de objeciones,
cierre de la venta.
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Después de la venta, el seguimiento. Analisis de cumplimiento de objetivos,
informe de gestidn diario, atender reclamaciones e incidencias

ASEO GENERAL: Brindar el servicio de aseo en todas las éreas
administrativas y judiciales de la institucion de forma eficiente, eficaz y segura.
e Contrato fijo a un afo.
o Perfil académico: bachiller, curso en servicios generales

En este hace parte una persona la cual tiene como objetivo cumplir con las
siguientes funciones:

Velar continuamente por el orden y el aseo de la institucion.

Contribuir con su trabajo al bienestar de la institucion.

Realizar sus funciones con cuidado y prontitud, en todas las areas de la
institucion.

Realizar las labores de aseo, alistamiento y presentacién de las areas fisicas.
Atender el servicio de cafeteria para los usuarios y personal de las areas de la
Entidad.

Realizar los tramites de solicitud de los elementos de aseo y cafeteria

Ejercer el autocontrol en todas las funciones que le sean asignadas.

VIGILANCIA: Realizar labores de vigilancia e inspeccion dentro de la
institucién. Este cargo esta conformado por una persona.

e Contrato fijo a un afio
e Perfil académico: bachiller, estudios en seguridad privada

Sus funciones son:

Realizar rondas a pie con la frecuencia necesaria alrededor de la institucion,
estando alerta de lo que sucede.

Atender cortés y amablemente, las llamadas externas cuando el conmutador se
encuentra en servicio nocturno.

Registrar respetuosamente la entrada de personal ajeno a la institucién, como
proveedores y demas visitantes.

Brindar un trato cortés y amable a los alumnos, profesores y personas ajenas,
que entren o salgan de la institucion, a fin de dar una imagen positiva.
Supervisar y reportar comportamientos de los alumnos que infrinjan la
reglamentacion interna.

Conocer, observar, difundir y supervisar en el &mbito de su competencia, el
cumplimiento de la normatividad.

Orientar todas sus acciones hacia el cumplimiento de la misién, principios y
propésitos institucionales.
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ESTUDIANTES:

Desempefiarse de la mejor manera en el cumplimiento de sus actividades y

funciones.
Cumplir con el reglamento de la institucion
Dar un manejo adecuado a la informacion que le sea suministrada en la

entidad.
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INVERSION FIJA

11. ESTUDIO FINANCIERO

CONCEPTO CANTIDAD COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
Barra recepcion 1 $ 450.000,00 | $ 450.000,00
Estanteria de informacion 1 $ 300.000,00 | $ 300.000,00
Caja fuerte 1 $ 120.000,00 | $ 120.000,00
Sillas de atencion 3 $ 60.000,00 | $ 180.000,00
Escritorio 1 $ 180.000,00 | $ 180.000,00
Computador de mesa 1 $ 670.000,00 | $ 670.000,00
Impresora 1 $ 190.000,00 | $ 190.000,00
Caja registradora 1 $ 150.000,00 | $ 150.000,00
Sillas para escritorio 2 $ 55.000,00 | $ 110.000,00
Video Beam 2 $ 1.200.000,00 | $ 2.400.000,00

TOTAL INVERSION FIJA

$ 4.750.000,00
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INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
SERVICIOS PUBLICOS S 360.000,00
Energia 1| N.A S 130.000,00
Agua 1] N.A S 60.000,00
Telefonia Fija 1] N.A S 25.000,00
Telefonia movil 2| S 50.000,00 | S 100.000,00
Internet 1] N.A S 45.000,00
SALARIOS $ 7.900.000,00
Administrador, contador 2| S 950.000,00 | $ 1.900.000,00
Docentes 4| S 1.500.000,00 | S 6.000.000,00
Asesores, auxiliar, recepcion,
oficios varios 4| S 616.000,00 S 2.464.000,00
ARRENDAMIENTO 3/ S 700.000,00 $ 2.100.000,00
Tecnologia y software 301 S 950.000,00 | $ 28.500.000,00
tecnologia de aulas $ 9.630.000,00
audifonos 30| $ 45.000,00 S 1.350.000,00
microfonos 30 S 40.000,00 S 1.200.000,00
tableros electronicos 6|9 250.000,00 S 1.500.000,00
DVD 4| S 120.000,00 S 480.000,00
parlantes 30| S 25.000,00 | S  750.000,00
mesas para pc 30| $ 70.000,00 | $ 2.100.000,00
tabletas 151 S 150.000,00 S 2.250.000,00

TOTAL INVERSION CAPITAL DE TRABAJO

$ 48.490.000,00
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INVERSION DIFERIDA

CONCEPTO CANTIDAD VALOR TOTAL
Tramites de Registro S 150.000,00
Publicidad S 700.000,00
Capacitacion S 350.000,00
Acondicionamiento del local N.A. S 1.000.000,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA S 2.200.000,00
INVERSION FIJA S 4.750.000,00
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO S 48.490.000,00
INVERSION DIFERIDA S 2.200.000,00
TOTAL INVERSION $  55.440.000,00
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COSTOS FIJOS MENSUALES

CONCEPTO CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL COSTO TOTAL
MENSUAL ANUAL

SERVICIOS PUBLICOS S 360.000,00 | $ 4.320.000,00
Energia 1] N.A S 130.000,00 | S 1.560.000,00
Agua 1] N.A S 60.000,00 | S 480.000,00
Telefonia Fija 1] N.A S 25.000,00 | S 300.000,00
Telefonia movil 2| S 50.000,00 | S 100.000,00 | S 1.200.000,00
Internet 1] N.A S 45.000,00 | S 540.000,00
SALARIOS S 7.900.000,00 | $ 92.800.000,00
Administrador, contador 2| S 950.000,00 | S 1.900.000,00 | S 22.800.000,00
Docentes 45 1.500.000,00| S 6.000.000,00 | S 72.000.000,00
Asesores, recepcion, oficios

varios 4] S 616.000,00 | S 2.464.000,00 S 29.568.000,00
ARRENDAMIENTO 1S 2.100.000,00 S 6.300.000,00 | $ 75.600.000,00

TOTAL COSTOS FIJOS MENSUALES S 13.550.000,00 | $ 172.720.000,00
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COSTOS VARIABLES MENSUALES

CONCEPTO CANTIDAD | COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MATERIAL DE OFICINA S 50.000,00 | $ 50.000,00
COMPRA DE TECNOLOGIA ) 32.130.000,00 | $ 32.130.000,00
PUBLICIDAD S 50.000 | $ 150.000,00
TOTAL COSTOS VARIABLES MENSUALES S 32.330.000,00
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GASTOS MENSUALES

CONCEPTO CANTIDAD PAGOTOTAL PAGO TOTAL
MENSUAL ANUAL

SERVICIOS PUBLICOS $ 360.000,00 $ 4.320.000,00
Energia 1S 130.000,00 S 1.560.000,00
Agua 1S 60.000,00 S 480.000,00
Telefonia Fija 1S 25.000,00 S 300.000,00
Telefonia movil 2| S 50.000,00 S 600.000,00
Internet 11§ 45.000,00 S 540.000,00
SALARIOS $ 7.900.000,00 | $94.800.000,00
Administrador, contador 2| S 1.900.000,00 | $ 22.800.000,00
Docentes 45 6.000.000,00 | $ 72..000.000,00
Asesores, recepcion, oficios
varios 4! S 616.000,00 S 7.392.000,00
ARRENDAMIENTO 1/ $ 2.100.000,00 $ 25.200.000,00

TOTAL COSTOS FIJOS MENSUALES

$ 4,552,000,00

$ 124.320,000,00
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
FLUJO DE EFECTIVO SOBRE ACTIVIDADES DE OPERACION

Efectivo recibido de socios $ 80.000.000,00
Efectivo pagado por Tecnologia $ 38.130.000,00
Efectivo pagado por salarios $ 7.900.000,00
Efectivo pagado por servicios publicos S 360.000,00
Efectivo pagado por tramites de funcionamiento S 150.000,00
Efectivo pagado por arrendamiento $ 2.100.000,00

TOTAL $ 48.640.000,00

FLUJO DE EFECTIVO SOBRE ACTIVIDADES DE INVERSION

Efectivo pagado por adquicion de bienes muebles S 4.750.000,00
Efectivo pagado por publicidad S 700.000,00
Efectivo pagado por adecuacion S 1.000.000,00
Efectivo pagado por capacitacion S 350.000,00

TOTAL $ 6.800.000,00

TOTAL EFECTIVO INVERTIDO S 48.640.000,00

EFECTIVO INICIAL EN CAJA S 150.000,00

EFECTIVO INICIAL EN BANCO $ 31.420.000,00
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BALANCE GENERAL INICIAL 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO
|
ACTIVO
S S $ $ S S
ACTIVO CORRIENTE 63.700.000,00|63.700.000,00|70.070.000,00(77.077.000,00|84.784.700,00|93.263.170,0(
S S S S S S
DISPONIBLE 31.570.000,00 31.570.000,00 |34.727.000,00 |38.199.700,00 |42.019.670,00 |46.221.637,00
S S S S S S
Caja 150.000,00 150.000,00 165.000,00 181.500,00 199.650,00 219.615,00
S S S S S S
Bancos 31.420.000,00 31.420.000,00 |34.562.000,00 |38.018.200,00 [41.820.020,00 [46.002.022,00
S S S S S S
INVENTARIOS 32.130.000,00 32.130.000,00 |35.343.000,00 |38.877.300,00 [42.765.030,00 [47.041.533,00
Mercancias no
fabricadas por la $ S S S S S
empresa 32.130.000,00 32.130.000,00 |35.343.000,00 |38.877.300,00 (42.765.030,00 [47.041.533,00
PROPIEDADES PLANTA S S S S S S
Y EQUIPO 5.350.533,00 |4.149.467,00 |4.183.467,00 |4.217.467,00 |4.251.467,00 |4.285.467,00
Equipo de computacion | $ S S S S S
y comunicacion 670.000,00 670.000,00 670.000,00 670.000,00 670.000,00 670.000,00
S S S S S S
Muebles y enseres 4.080.000,00 4.080.000,00 |4.080.000,00 |[4.080.000,00 |4.080.000,00 |4.080.000,00
Depreciacion S S S S S S
acumulada 34.000,00 34.000,00 68.000,00 102.000,00 136.000,00 170.000,00
Diferidos S S S S $ S
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634.533,00 634.533,00 634.533,00 634.533,00 634.533,00 634.533,00
S S $ $ S S

TOTAL ACTIVO 69.050.533,00|67.849.467,00|74.253.467,00/81.294.467,00|89.036.167,00|97.548.637,0(
PASIVO
COSTOS Y GASTOS POR S S S S $ $
PAGAR 11.550.000,00|9.500.000,00 |10.608.920,00/11.040.614,40|11.558.218,49(12.101.164,2¢
Gastos por S S S S S N
arrendamiento 2.100.000,00 2.100.000,00 |2.205.000,00 |2.315.250,00 [2.431.012,50 |2.552.563,13

S S S S S S
Gastos por servicios 360.000,00 360.000,00 396.000,00 435.600,00 478.500,00 486.350,00

S S S S S S
Gastos de personal 7.900.000,00 7.900.000.00 |8.300.000.00 |8.700.000.00 {9.100.000.00 {9.500.000.00

S S S S S S
Gastos de publicidad 700.000,00 - 650.000,00 600.000,00 612.000,00 624.240,00
Gastos de S S S S S S
funcionamiento 1.000.000,00 - - - - -

S S S S S S
Gastos de capacitacion | 350.000,00 - - - - -

S S S S S S
Impuestos 150.000,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00

S S S S S S

TOTAL PASIVO

11.550.000,00

9.500.000,00

10.608.920,00

11.040.614,40

11.558.218,49

12.101.164,2¢
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PATRIMONIO

S S S S S S
CAPITAL SOCIAL 80.000.000,00 | 20.000.000,00 | 22.000.000,00 | 24.000.000,00 | 26.000.000,00 | 28.000.000, O
S S S S S S
Aportes sociales 80.000.000,00 |20.000.000,00 |[22.000.000,00 |24.000.000,00 |26.000.000,00 |28.000.000,00
UTILIDAD O PERDIDA S S S S S S
DEL EJERCICIO 57.500.533,00 | 58.349.467,00 | 63.644.547,00|70.253.852,60 | 77.477.948,51 | 85.447.472,7°
TOTAL PASIVO Y S S S S S S

PATRIMONIO

69.050.533,00

67.849.467,00

74.253.467,00

81.294.467,00

89.036.167,00

97.548.637,0(

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

2014

2015

2016

2017

2018

INGRESOS
OPERACIONALES

5
32.130.000,00

5
35.343.000,00

5
38.877.300,00

5
42.765.030,00

S

47.041.533,00
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Comercio al por mayor
y por menor

5
32.130.000,00

3
35.343.000,00

3
38.877.300,00

5
42.765.030,00

5
47.041.533,00

(-) devoluciones e

ventas 0 0 0 0 0 0
COSTOS DE VENTAS
S S S S N S
Inventario inicial 32.130.000,00 |32.130.000,00 |35.343.000,00 |38.877.300,00 |42.765.030,00 |47.041.533,00
S S N S
(+) compras netas 0 0/3.213.000,00 |3.534.300,00 |3.887.730,00 |4.276.503,00
S S S S S
compras brutas 0(32.130.000,00 |38.556.000,00 |42.411.600,00 |46.652.760,00 |51.318.036,00
(-) devoluciones en
compras 0 0 0 0 0 0
(=) mcias. disponible S S S S S S
para venta 32.130.000,00 |32.130.000,00 |38.556.000,00 |42.411.600,00 |46.652.760,00 |51.318.036,00
(-) inventario final de S S S S
mercancias 0 0/3.213.000,00 |3.534.300,00 |3.887.730,00 |4.276.503,00
S S S S S S
UTILIDAD BRUTA 32.130.000,0 (32.130.000,0 |35.343.000,0 |38.877.300,0 |42.765.030,0 |47.041.533,0
OPERACIONAL 0 0 0 0 0 0
GASTOS
GASTOS OPERACION S S S S $ $
DE ADMON 7.366.000,00 (7.366.000,00 |7.685.920,00 |8.023.364,40 (8.379.205,99 |8.754.361,12
S S N N S S
Gastos de personal 6.964.000,00 [6.964.000,00 |7.312.200,00 |7.677.810,00 |8.061.700,50 |8.464.785,53
S S N N S S
Servicios 286.000,00 286.000,00 291.720,00 297.554,40 303.505,49 309.575,60
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S S S S S S
Gastos legales 150.000,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00
S S S S S S
Depreciaciones 34.000,00 34.000,00 68.000,00 102.000,00 136.000,00 170.000,00
UTILIDAD S S S S S S
OPERACIONAL 7.434.000,00 |7.434.000,00 |7.821.920,00 [8.227.364,40 |8.651.205,99 |9.094.361,12
UTILIDAD NETA ANTES | § S S S S S
IMPTO 24.696.000,00 |24.696.000,00 |30.734.080,00 |34.184.235,60 |38.001.554,01 |42.223.674,88
S S S S S S
IMPUESTOS 3.951.360,00 |3.951.360,00 |4.917.452,80 |5.469.477,70 |6.080.248,64 |6.755.787,98
S S S S S S
UTILIDAD DEL 57.500.533,0 |20.744.640,0 |25.816.627,2 |28.714.757,9 [31.921.305,3 |35.467.886,9
EJERCICIO 0 0 0 0 7 0
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12. EVALUACION FINANCIERA

Para iniciar se podria decir que el proyecto es rentable por cuanto al

hacer un estudio financiero es evidente observar que en el primer ano

ocasionara buena acogida en el mercado por visionaria ganancia que

refleja el estado de resultados y los analisis financieros proyectados,

aplicados a los indicadores correspondientes:

PERIODO INVERSION COSTOS INGRESOS FCR

0] $55.440.000.00 $ 48.430.000,00
1 $ 13.550.000,00 | $ 6.940.000,00 |S 6.610.000,00
2 $ 13.550.000,00 | $ 10.410.000,00 |S 3.140.000,00
3 $ 13.550.000,00 | $ 10.462.050,00 |S 3.087.950,00
4 $ 13.550.000,00 | $ 10.514.360,25 |S 3.035.639,75
5 $ 13.550.000,00 | $ 10.566.932,05 |S 2.983.067,95
6 $ 13.550.000,00 | $ 10.619.766,71 |S 2.930.233,29
7 $ 13.550.000,00 | $ 10.672.865,55 |S 2.877.134,45
8 $ 13.550.000,00 | $ 10.726.229,87 |S 2.823.770,13
9 $ 13.550.000,00 | $ 10.779.861,02 |S 2.770.138,98

10 $ 13.550.000,00 | $ 10.833.760,33 |S 2.716.239,67

11 $ 13.550.000,00 | $ 10.887.929,13 |S 2.662.070,87

5 > >
12 13.550.000,00 10.942.368,77 2.607.631,23

VNA (35%)
VPN
TIR

$27.699.352,45
$76.129.352,45
50%

De acuerdo a los resultados arrojados por el VPN y TIR se puede determinar

este proyecto como un negocio viable, ya que se esta representando una

tasa de recuperacion del 50 %, indicando un 15% mayor a la tasa dada por

el VNP.

82




INDICADORES DE RENTABILIDAD

ACTIVO UTILIDAD
UTILIDAD NETA VENTAS NETAS TOTAL PATRIMONIO | OPERACIONAL
3 5 5 5
S 3.896.666,67 6.940.000,00  |3.441.199,67 |20.000.000,00 |3.043.333,33

RENTABILIDAD BRUTA 56%
RENTABILIDAD OPERACIONAL 447%
RENTABILIDAD DEL ACTIVO 29%

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO 19%
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INDICADORES E LIQUIDEZ Y ENDEUDAMIENTO

UTILIDAD NETA VENTAS NETAS |ACTIVO TOTAL |PATRIMONIO UTILIDAD OPERACIONAL
2$:1.696.000,00 3$2.130.000,00 $ 69.050.533,00 | $80.000.000,00 | $ 7.434.000,00
RENTABILIDAD BRUTA 77%

RENTABILIDAD OPERACIONAL 23%

RENTABILIDAD DEL ACTIVO 36%

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO 31%

Lo anterior nos demuestra que la empresa es rentable, ya que se presentara una rentabilidad bruta del 77%, operacional del

44%, en el activo sera del 23% y el patrimonio sera rentable con un 31%.

Dentro de los indicadores de liquidez y de endeudamiento, también demuestra la factibilidad del proyecto, ya que tenemos

alta capacidad de apalancamiento y una razén corriente de mas del 100%.
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ACTIVO CORRIENTE

PASIVO

INVENTARIOS

PATRIMONIO

3
63.700.000,00

$ 11.550.000,00

$ 32.130.000,00

$ 80.000.000,00

RAZON CORRIENTE

552%

ENDEUDAMIENTO

18%

APALANCAMIENTO

14%
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD FINANCIERA

S

INVESRION 55.440..000,00
S

VENTAS 32.130.000,00
S

GASTOS FIJOS  |4.316.000,00

GASTOS S

VARIABLES 236.000,00 VENTAS
S S S S S

GANANCIA 27.578.000,00 |35.343.000,00 |35.343.000,00 |38.877.300,00 |42.765.030,00
S S S S S
230.000,00 30.797.000,00 [30.797.000,00 |34.331.300,00 |38.219.030,00
S S S S S
225.000,00 30.802.000,00 [30.802.000,00 |34.336.300,00 |38.224.030,00

GASTO S S S S S

VARIABLES  |235.000,00 30.792.000,00 [30.792.000,00 |34.326.300,00 |38.214.030,00
S S S S S
240.000,00 30.787.000,00 |[30.787.000,00 |34.321.300,00 |38.209.030,00
S S S S S
236.000,00 30.791.000,00 [30.791.000,00 |34.325.300,00 |38.213.030,00
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De acuerdo al analisis de sensibilidad, el proyecto es viable, ya que el
incremento en los gastos variables no afectara las ganancias que se esperan
obtener.

Las ventas proyectadas son una razén para determinar que ademas de
presentar recuperacion y pago de gastos fijos arrojaran ganancia.
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13. IMPACTOS

Como resultado final de esta investigacion empresarial se pretende obtener un
resultado de factibilidad positivo para la creacion de una nueva empresa
dedicada a prestar el servicio de educacion en un segundo idioma en la ciudad
de Popayan logrando de esta manera generar una opcion mas de empleo,
aportandole mas ingresos econdmicos al departamento del Cauca, de esta
misma manera se ofrecerd una opcion de educacion diferente a las que se
cuenta actualmente. La academia sera ubicada en la actual sede del Instituto
Politécnico Empresarial.

IMPACTO SOCIAL: la Academia sera beneficiosa para el departamento del
Cauca y la ciudad de Popayan debido a que se contar4 con una dindmica
moderna y tecnologia de punta para sus clases.

IMPACTO FINANCIERO: Se entiende por impacto financiero a todos los
resultados de informes que utilizan las empresas para notificar la situacion
econdmica y financiera de la empresa. El impacto financiero que genera la
academia es positivo para los socios capitalistas, esto se puede observar en el
estado de resultados donde arroja una utilidad bruta rentable en un 77%.

IMPACTO AMBIENTAL: Se entiende por impacto ambiental el efecto que
produce una determinada accion humana sobre el medio ambiente en sus
distintos aspectos.

La academia genera impacto ambiental debido a que por el consumo de
energia por las herramientas de educacién que se utilizaran para la educacion
de los estudiantes como equipos de oficina, equipos para laboratorio,
alumbrado de las instalaciones, seran negativas para el ambiente por ello la
mayor estrategia que se establecera sera el ahorro continuo de este servicio
debido a que no es posible quitarlo si es posible disminuirlo, en cuanto al
consumo de este.
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CONCLUSIONES

Debido a la situacion actual econémica de la ciudad de Popayan es un deber
para nosotros como futuros profesionales aportar al desarrollo y crecimiento
econémico de la region aportando conocimientos, ideas, herramientas y
recursos para disminuir la tasa de desempleo y no buscar como profesionales
empleo si no crearlo para el sustento y el de los empleados de igual forma se
quiere generar un impacto social y contribuir al bienestar del departamento;
segun el estudio financiero proyectado realizado para la empresa es notable
que estd generard resultados positivos siendo esto beneficioso para el
desarrollo y crecimiento de la region, sus socios capitalistas y empleados.

Para el establecimiento de la academia de inglés se ha analizado el
mercado al cual se quiere llegar como primer lugar, con ello dando como
deduccién que el conocimiento de un segundo idioma como lo es el
inglés, no puede considerarse una opcion sino un aspecto muy
importante a tener en cuenta en la educacion.

Una de las bases para el aprendizaje de un idioma nuevo en muchos de
los casos es la motivacion, en el cual se deben fijar objetivos a corto
plazo y largo plazo para a la medida ir cumpliéndolos.

Actualmente, la sociedad prefiere aprender idiomas de forma autbnoma,
como por ejemplo via internet. Este modo de aprendizaje es bueno,
puesto que en internet hoy en dia se puede aprender de todo, pero tiene
un problema: la constancia y la voluntad.

De acuerdo a la investigacion se logra evidenciar desventajas de la
competencia en cuanto a la satisfaccion del estudiante

Es evidente la falta de planeacion y de investigacion para ser
satisfactorio los resultados de los conocimientos que adquieren los
estudiantes en las academias de inglés para que con ello tengan en
cuenta las metas de los estudiantes y sea de total satisfaccion.
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RECOMENDACIONES

Se debe tener en cuenta en la investigacion tanto los estudios técnicos,
comerciales, financieros también las expectativas del estudiante para
gue con ello se logre un resultado satisfactorio para ambas partes, con
ello se conseguiria mayor calidad en cuanto al servicio como al resultado
del mismo.

La creacion de la sucursal de la academia en la ciudad de Popayan es
factible debido al nicho de mercado que se quiere tiene campo para
incursionar en él y lograr como lo demuestra el estudio financiero
rentabilidad para el mismo.

Los indicadores financieros tales como liquidez, rentabilidad,
apalancamiento endeudamiento son positivos en sus resultados
generando asi, recuperacion de la inversion y rentabilidad de la misma,
ademas de generar valores agregados como empleo y desarrollo de la
economia de la ciudad.
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