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RESUMEN EJECUTIVO 

 

 

El presente estudio se ha realizado sobre la base de una investigación de mercado, en la 

ciudad del Tena, a través del cual se obtuvo información sobre las necesidades del 

mercado y sobre el servicio que se propone ofertar. Este dio como  resultado una 

demanda insatisfecha considerable y beneficiosa para iniciar las actividades de la 

escuela de conducción. 

 

Se hicieron estudios de los requerimientos de las inversiones, de los costos, de los 

gastos en los que incurriría la empresa para iniciar las actividades y su normal 

funcionamiento y de la localización más conveniente. 

 

La estructura organizacional también fue diseñada junto con los objetivos y las 

estrategias corporativas y operativas que deberán implantarse y aplicarse para obtener 

una organización productiva. 

 

A pesar de que la inversión inicial es alta, el estudio financiero revela índices atractivos 

para el inversionista; sin embargo se tiene que observar que el período de recuperación 

es de aproximadamente cuatro años. 

 

Analizando en conjunto el estudio, se recomienda invertir en la empresa, pues el 

proyecto es viable y atractivo para el inversionista    
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1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO 

 

 Identificar la estructura del mercado 

 Conocer las necesidades de los clientes potenciales 

 Establecer la demanda insatisfecha 

 

 

1.2 ESTRUCTURA DEL MERCADO 

 

1.2.1 Análisis histórico 

La curiosidad del hombre y la búsqueda de mejores condiciones de vida,  llevó 

al ser humano a inventar en primer lugar la rueda, que fue utilizada años 

posteriores como un medio de comunicación en carretas y carruajes.  

 

El constante avance tecnológico desarrolló en 1769 el primer vehículo a vapor, 

que era una especie de triciclo de madera, con llantas de hierro. En 1886 

Gottlieb  Daimler, de origen alemán, construyó el primer automóvil impulsado 

por un motor de combustión interna, en ese momento comenzó un nuevo 

mercado e industria. 

 

En 1891 Panhard & Levassor creó un sistema en el cual el motor se colocaba en 

la parte delantera y era impulsado por las ruedas de atrás, principio que se fue 

imponiendo. En septiembre de ese mismo año Henry Ford empieza su camino en 

la industria de los autos, los cuales en años posteriores serían un éxito en los 

Estados Unidos. 

 

Con el paso de los años los avances tecnológicos en esta industria siguieron, 

buscando siempre  la mejora continua y la comodidad de las personas. Esto 

conllevó a la modificación de ciudades enteras y a la creación  de normas y leyes 

de tránsito para regular el uso de este revolucionario invento; así como la 

capacitación de los conductores. 
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A partir que el ser humano inició la compra de automóviles como una 

herramienta indispensable para la comunicación, el riesgo de accidentes empezó 

su escalada, por lo que identificaron la necesidad de normar el uso de este 

artefacto a través de la Ley. 

 

En el Ecuador la Asociación Nacional Ecuatoriana de Turismo y Automovilismo 

ANETA.   “creó la primera Escuela de Conducción Sportman”
1
 hace cincuenta y 

ocho años, la cual se encargó de la enseñanza de normas y reglamentos de 

tránsito, de la puesta en marcha del vehículo y de ciertos conocimientos básicos 

de mecánica. Inició como una instrucción optativa y de élite, hasta cuando fue 

indispensable aprobar dicho curso para acceder el permiso de conducir. 

 

El aumento de la demanda de automóviles, el tráfico ocasionado por las 

imprudencias de los conductores, y los múltiples accidentes hicieron que se 

estipule en el país la obligatoriedad de aprobar un curso de manejo por una de 

las escuelas acreditadas. 

 

El inicio de la educación se remonta a tiempos antiguos, en donde se enseñaba 

básicamente dos puntos, religión y las tradiciones del pueblo. En ciertos lugares 

como “En el antiguo Egipto, las escuelas del templo enseñaban no sólo religión, 

sino también los principios de la escritura, ciencias, matemáticas y 

arquitectura”
2
. Este tipo educación también lo aplicaban en la India y la China. 

 

El pueblo Judío en cambio, promovía que los conocimientos se transmitan de 

padres a hijos,  no solo en el campo religioso sino en el profesional, idiomas, 

deportes, etc. 

 

En Grecia, estaba centrada la atención en la Filosofía, liderazgo, artes, etc., su 

objetivo era preparar a sus discípulos en el área intelectual. Roma prefería la 

                                                
1 http://www.aneta.org.ec/historia.htm 
2 http://mx.encarta.msn.com/encyclopedia_761561415/Historia_de_la_educaci%C3%B3n.html 
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oratoria y la retórica, y en lo posterior “decantó por el uso de profesores griegos 

para la juventud, tanto en Roma como en Atenas”
3
 . 

Con el pasar del tiempo se fueron abriendo academias de estudio y 

universidades, a las cuales solo tenían acceso las personas de las clases sociales 

altas marginando a potenciales científicos, filósofos y profesionales brillantes, 

pero que se encontraban en las clases sociales bajas. De aquí en adelante la 

educación sería un privilegio sólo de los varones, hasta que fue evolucionado 

hasta que cualquier persona que lo desee estudiar lo haga en cualquier campo. 

 

En la actualidad la educación es un punto que determina el desarrollo de los 

países, mientras más educada es su población este tiene de ofrecer más 

oportunidades de cambio, mejoramiento del desempeño y desarrollo de nuevas 

industrias. 

 

En la actualidad estamos en la era de la información, en donde “las tecnologías 

de la información y la comunicación han desempeñado un papel fundamental en 

la configuración de nuestra sociedad y nuestra cultura”
4
, por lo que si damos una 

mirada al pasado identificaremos como los seres humanos buscan la manera de 

satisfacer sus necesidades y adaptar instrumentos para mejorar su comodidad, 

características que los llevó a inventar la rueda, la bombilla eléctrica, la 

imprenta, la televisión, etc. 

 

La educación también ha sido revolucionada por la tecnología y la información, 

pero también hay que tomar en cuenta, que en muchas ocasiones es difícil un 

cambio dado a las arraigadas prácticas del pasado. A pesar de esto todas las 

personas tienen acceso a una gran cantidad de información, a través del Internet 

donde pueden acceder a la auto-educación.  

 

En la actualidad la corriente de la educación a distancia es una práctica muy 

utilizada debido a las largas jornadas de trabajo o a las diferentes actividades que 

deben desempañar en el día, hechos que dificultan asistir a un recinto educativo 

                                                
3 http://mx.encarta.msn.com/encyclopedia_761561415/Historia_de_la_educaci%C3%B3n.html 
4 http://www.uib.es/depart/gte/revelec7.html 
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con el fin de aprender, la tendencia actual es la inducción la cual es guiada por 

expertos. 

 

 

1.2.2 Análisis de la situación actual del mercado 

La exigencia de aprobar el curso de conducción antes de obtener la licencia que 

avaliza a la persona como apto para conducir, causó la constitución de otras 

escuelas que permiten a los clientes elegir el servicio más adecuado de acuerdo a 

sus necesidades y expectativas. 

 

En la actualidad existen 15 escuelas de capacitación de chóferes no profesionales 

a nivel nacional, que están autorizadas para operar de acuerdo a lo que informa 

el Consejo Nacional de Tránsito y Transporte Terrestre, pero estas no son 

suficientes para cubrir con la demanda real de este servicio, las podemos 

identificar en el siguiente cuadro: 

 

Tabla 1.1. Escuelas de conducción a nivel nacional 

PROVINCIA CIUDAD ESCUELA SIGLAS

Aprenda a Manejar APRENSA

Practi-car Escuela de Conducción PRACT-CAR

CHIMBORAZO Riobamba
Centro de Capacitación y Conducción de Manejo 

CenterDrive Cia. Ltda.
CENTERDRIVE

Alltransitsa S.A. AL TRANSIT

Escuela de Capacitación Automovilística del 

Ecuador Cia. Ltda.
ECUAUTE

IMBABURA Ibarra Club de Automovilismo y Turismo de Imbabura CATI
LOJA Loja Condusport Rodar CONDUSPORT RODAR

Automóvil Club del Ecuador ANETA

Centro Nacional de Entrenamiento y Capacitación 

del Conductor 
CENECC

Balseca Aguas del Ecuador ESCUT

Condufácil CONDUFÁCIL

Quito-Cumbaya
Corporación de Promoción Universitaria San 

Francisco
CPU-USFQ

Sangolqui Eccosytur Cia. Ltda. ECCOSYTUR

Pelileo Escudeconp S.A ESCUDENCONP

Ambato Safedrive SAFEDRIVE

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra

Quito

PICHINCHA

TUNGURAHUA

Fuente: http://www.cnttt.gov.ec/escuelas/escuelasauto.html

AZUAY Cuenca

GuayaquilGUAYAS

 
 

En varios artículos de la prensa escrita de mayor circulación del país, como lo 

son El Universo, El Mercurio de Cuenca, etc., se resalta que las personas tienen 

problemas para aprobar los exámenes, “1500 alumnos inscritos para un curso de 
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conducir en ANETA, el establecimiento más antiguo, el 20 por ciento no 

aprueba ni el teórico ni el práctico”
5
  

Las 40 horas de clases, que se dividen en 20 teóricas y 20 prácticas, resultan 

insuficientes, por la cantidad de alumnos a los cuales deben atender, los mismos 

que para poder ingresar, se encuentran en lista de espera por varios meses. 

 

Hay varias opiniones acerca de las posibles causas sobre el hecho que no se 

apruebe el curso, una de estas perspectivas es la del Presidente Ejecutivo de la 

Comisión de Tránsito del Guayas, Ricardo Antón,  que “considera que los altos 

porcentajes de alumnos reprobados es resultado del desconocimiento de las leyes 

y la forma de conducir”
6
, hecho que puede ser provocado por la falta de 

alternativas que tienen los clientes al momento de elegir la institución de 

capacitación. 

 

En la ciudad de Tena, se halla una sucursal de ANETA, la cual es la única 

escuela de conducción, hecho que niega la posibilidad al cliente de elegir la 

mejor de varias alternativas. 

 

1.2.3 Análisis de las tendencias del mercado 

La tendencia del mercado con respecto a la utilización de este servicio es 

creciente por las siguientes razones: 

 

 Es una obligación que tienen que ser cumplida para poder obtener la 

licencia.  

 

 Las personas tienen la necesidad de aprender a conducir para poder 

transportarse en sus propios vehículos. 

 

 El crecimiento del parque automotor del país. 

 

                                                
5 http://www.alltransit.org/htm/contenidoant.php?sCategory=2&id=65&form=1 
6 http://www.alltransit.org/htm/contenidoant.php?sCategory=2&id=65&form=1 
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 La tasa de crecimiento de la población tiene siempre una tendencia que 

va en aumento, lo que asegura un mercado futuro. 

 

 La edad más común de estudiantes está entre los 18 y los 19 años, lo que 

también asegura el mercado, dadas las características de los países en 

vías de desarrollo que poseen un alto índice de población joven, hecho 

que lo podemos demostrar con el siguiente cuadro. 

 

Gráfico 1.1. Pirámide poblacional país censo 2001  

 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos,  

Fascículo Nacional Censo de Población y Vivienda 2001 

 

Por estas razones podemos decir que la tendencia del mercado con respecto a la 

utilización de este servicio es creciente. 
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1.3 CARACTERIZACIÓN DEL SERVICIO 

 

1.3.1 Características del servicio 

En estos días la educación juega un papel muy importante en la vida de cada una 

de las personas, quienes son medidas no sólo por sus actitudes sino por la 

capacitación que han recibido. 

 

La educación ha mutado desde su inicio hasta convertirse en lo que es hoy, un 

sistema que a través de métodos inductivos, deductivos, audiovisuales, 

conceptuales, entre otros, enriquecen a los usuarios de este servicio a través de 

vivencias y experiencia transmitidas, además de las investigaciones que deben 

realizar. 

 

Este servicio ya no es conocido exclusivamente como el que se imparte en 

escuelas, colegios y universidades, sino que existe capacitación en casi todos los 

campos que imaginables y en todos los niveles, como por ejemplo está el caso 

de: los deportes, gastronomía, sistemas de información, ciencia y tecnología, 

manualidades, etc., hecho que ha generado un crecimiento importante de este 

sector económico. 

 

Hace más de cincuenta años, en el Ecuador se funda la primera escuela de 

conducción del país, la cual tenía como uno de sus objetivos proporcionar los 

conocimientos necesarios sobre leyes, puesta en marcha del vehículo, mecánica 

básica y primeros auxilios. 

  

Debido a las imposiciones de la Ley de Tránsito y Transporte Terrestre, el 

ingreso al curso se convirtió en una obligación, provocando la creación de 

nuevas escuelas, las cuales imparten teóricamente las leyes y normas, y de forma 

práctica el proceso de accionar el vehículo para que pueda desplazarse. Utilizan 

métodos audiovisuales,  aplican el aprendizaje conceptual, y el enriquecimiento 

a través de experiencias vividas, etc. 
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1.3.2 Clasificación por Efecto 

El servicio de capacitación que ofrecen las Escuelas de Conducción es una 

ordenanza de la Ley de Tránsito y Transporte Terrestre, como un requisito 

obligatorio para la obtención del permiso de conducir. Disposición que fue 

planteada con el fin de obtener conductores responsables, capacitados, 

conocedores y que cumplan con las leyes y reglamentos de tránsito. El objetivo 

de la regulación es el de reducir el alto índice de accidentes de tránsito 

registrados, a demás de ubicar al país dentro de los niveles que se encuentran el 

resto de naciones que ya tenían esta ordenanza y en los cuales los resultados 

obtenidos han sido satisfactorios. 

 

En conclusión, contratar este servicio es una obligación que tienen que cumplir 

todas las personas que deseen obtener su permiso de conducir, debido a que es 

un mandato de la Ley de Tránsito y Transporte Terrestre, el mismo que no puede 

ser omitido, por ser un requisito indispensable. 

 

1.3.3 Normatividad Legal, Técnica, de Seguridad y Comercial 

 Normativa Legal: La Ley de Tránsito y Transporte Terrestre estipula en el 

artículo 34  que uno de los requisitos para conducir vehículos es la obtención 

del título de conductor profesional o no profesional. 

 

Para que una escuela de conducción pueda iniciar sus actividades tienen que 

contar con la autorización del Consejo Nacional de Tránsito y Transporte 

Terrestre y para que esta no sea suspendida debe cumplir con las “exigencias 

determinadas por la Ley, el  Reglamento  y  las resoluciones del Consejo 

Nacional de Tránsito y Transporte Terrestres”
7
 

 

Según la Ley de Tránsito y Transporte Terrestre (LTTT), los requisitos 

mínimos que las escuelas deberán cumplir para no ser sancionadas son los 

siguientes: 

 

                                                
7 Ecuador, Ley de Tránsito y Transporte Terrestre, Ley No. 000. RO/1002 de 2 de Agosto de 1996 

artículo 42 
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 Contar con los vehículos, infraestructura, herramientas para impartir el 

aprendizaje y las prácticas suficientes. 

 

 Cumplir con los programas unificados de estudio y con los elementos 

pedagógicos para la enseñanza. 

 

 Contar con un personal de instructores y docentes idóneo. 

 

Los objetivos que la LTTT ha planteado para la Educación del Tránsito y 

Transporte Terrestre son las siguientes: 

 

 Proteger la integridad de las personas y sus recursos. 

 

 Proporcionar seguridad en el tránsito peatonal y vehicular 

 

 Educar y capacitar a las personas para el uso corrector de los medios de 

transporte 

 

 Prevenir y controlar la contaminación ambiental y ruido 

 

 Disminuir las infracciones de tránsito. 

 

El Reglamento de Escuelas de Capacitación de Conductores Sportman indica 

que, la finalidad de las escuelas de capacitación de conductores es la de 

proporcionar a los alumnos las destrezas y conocimientos necesarios para 

que aprueben los exámenes y puedan obtener su permiso de conducir. 

Además menciona que junto con las Jefaturas o Sub-jefaturas de tránsito o 

con la Comisión de Tránsito del Guayas tienen que otorgar el título de 

aprobación de los estudios. 

 

La duración del curso se ha establecido en 33 horas, divididas de la siguiente 

manera: 
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 10 horas de instrucción teórica 

 

 15 horas de práctica (manejo) 

 

 5 horas de clases de mecánica 

 

 2 horas de clases de psicología en la conducción 

 

 1 hora de primer auxilios 

 

  Normativa Técnica: Las escuelas de conducción deberán estar organizadas y 

regidas por:  

 

 Director General 

 

 Supervisor 

 

 Asesor técnico en Educación y Seguridad Vial 

 

 Psicólogo Educativo 

 

 Secretaria 

 

 Tesorera 

 

 Cuerpo docente 

 

 Empleados necesarios 

 

El lugar en donde se establezca físicamente la escuela deberá ser exclusivo 

para ese fin. Como mínimo tendrá dos aulas, un área para el desempeño de 

las actividades administrativas, un sitio para las evaluaciones psicotécnicas, 

un bar, servicios higiénicos, parqueo para los autos. También deberá contar 
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con una mecánica dentro o fuera del lugar, si esta está fuera deberá ser a no 

más de 5 kilómetros de distancia. 

 

En lo que respecta a los vehículos, el Reglamento dispone que la Escuela 

mínimo deberá contar con 3 autos en buen estado dentro de sus activos, a los 

cuales se les haya adaptado un sistema de frenos y embrague adicionales. 

Estos no podrán tener más de 5 años de uso y se les deberá realizar 

revisiones técnicas cada seis meses. Los carros deberán estar pintados en las 

partes frontal, posterior y laterales con letreros que identifiquen a la escuela 

y se alerte que quien maneja es un estudiante. 

 

 Normativa de Seguridad:  

Los vehículos deberán cumplir con todos los requisitos que la ley exige para 

estos casos, incluido el Seguro Obligatorio de Accidentes de Tránsito. 

 

Adicionalmente se deberá contratar una póliza de seguro multiriesgo, que 

asegure además de los posibles daños que se puedan ocasionar al vehículo, la 

responsabilidad civil ante terceros. 

 

 Normativa Comercial: 

De acuerdo a la Codificación del al Ley de Registro Único de 

Contribuyentes, el RUC es un instrumento que registra a los contribuyentes 

con el fin de identificarlos con fines impositivos y para proporcionar 

información a la Administración tributaria. Todas las personas naturales y 

jurídicas de cualquier nacionalidad, que inicien actividades económicas en el 

país tienen la obligación a inscribirse por una sólo vez en el Registro Único 

de Contribuyentes. El plazo máximo que se les concede para obtenerlo es de 

30 días después de su constitución o inicio de actividades. 

 

Otra de las disposiciones a cumplir es la que se encuentra en el Reglamento 

de Comprobantes de Venta y de Retención, en la cual indica que se tiene que 

emitir y entregar facturas cuando se realizan actividades de transferencia de 

dominio o prestación de servicios a personas naturales o jurídicas. 
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Documento que tiene que cumplir con las especificaciones que manda la Ley 

y ser impresos en los establecimientos autorizados. 

 

En la Ley de Régimen Tributario Interno (LRTI) se especifica los impuestos 

que las personas naturales y jurídicas nacionales deben cumplir. Uno de 

estos impuestos es el Impuesto al Valor Agregado (IVA), el cual se paga 

cuando se produce la transferencia de dominio de bienes y por la prestación 

de servicios. 

 

Otras de las disposiciones tributarias que se encuentran en la LRTI, con la 

que todas las personas naturales y jurídicas, nacionales o extranjeras deben 

cumplir es con el pago al fisco del Impuesto a la Renta, el cual es una 

imposición sobre los todos lo ingresos o rentas, recibidos en un año, que han 

sido generados dentro de la República y como efecto de las actividades 

económicas como por ejemplo: comerciales, personales, industriales, 

agrícolas incluyendo los ingresos. Previo el cálculo de la base imponible, se 

reducen los gastos y costos que han sido necesarios para la conservación de 

estas rentas.  

 

De acuerdo a la Ley de Compañías, el contrato de compañía es aquel en el 

que dos o más personas aportan capital para iniciar operaciones mercantiles, 

industriales, agrícolas, etc., las cuales tiene que estar domiciliada en el lugar 

en donde indica su constitución, a demás que se las deberá inscribir en el 

Registro Mercantil con la razón social, la misma que tiene que ser clara y 

única en el país. Las actividades que desempeñen estas empresas deberán ser 

lícitas y apegadas a las buenas costumbres  

 

Los nombramientos de los representantes legales deberán ser inscritos en el 

Registro Mercantil con la aceptación de la designación del cargo dentro los 

30 días siguientes a la designación. 
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1.4 INVESTIGACIÓN DE MERCADO 

 

1.4.1 Segmentación del Mercado 

Por la heterogeneidad del mercado, este tiene que ser segmentado, con el fin de 

reunir a un grupo de personas con características similares y conocer a los 

clientes y consumidores, además de definir estrategias y planes de marketing 

para el mercado meta seleccionado. 

 

A través de una buena segmentación del mercado lograremos enfocarnos de una 

mejor manera en las necesidades del cliente e ir ganando participación de 

mercado. 

 

Para segmentar el mercado se tomará como base los siguientes criterios que son: 

 

Tabla 1.2. Criterios de segmentación 

VARIABLES SUBVARIABLE RESULTADO 

Geográfica 

Región Amazónica 

Provincia Napo 

Cantón Tena 

Demográficas 
Edad  18 a 65 años 

Educación Básica 

Conductuales Beneficios 

Aprender a manejar. 

Actualizarse en leyes y reglamentos 

de tránsito. 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

1.4.2 Definición del Universo 

El universo para el estudio lo constituyen todas las personas comprendidas entre 

los 18 a 65 años de edad de la ciudad del Tena. Bajo estas características se 

encuentra 31.537 personas. 

 

1.4.3 Selección de la Muestra 

La muestra está formada por 137 personas, que se las tomará en forma aleatoria. 
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La muestra es una porción representativa de la población; es decir, que en base 

al estudio  que se aplique a esta, se obtendrán conclusiones que representen al 

universo. 

 

La fórmula para el$$$ cálculo de la muestra que se utilizará en el estudio es la 

siguiente: 

 

En donde: 

n= tamaño de la muestra 

N= población 

Z= nivel de confianza 

p= proporción estimada de éxitos 

q= proporción estimada de rechazo 

e= error de estimación. 

 

Reemplazando los datos se tiene que: 

 

)1.0*9.0*96.1(537,31*0414.0

1.0*9.0*537,31*96.1
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1.4.4 Diseño de los Instrumentos de Investigación 

La recolección de la información se realizará a través de un cuestionario 

aplicado a las personas seleccionadas, el cuestionario base se encuentra en el 

anexo 1 
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Adicionalmente se tiene una ficha de observación, la cual fue utilizada para la 

investigación a la competencia que ofrece sus servicios en la ciudad de Tena. 

Documento que se encuentra en el anexo 2. 

 

1.4.5 Investigación de Campo 

Para aplicar la investigación de campo, se capacitó a las personas encargadas del 

levantamiento de la información, para que puedan aplicar la herramienta de una 

forma adecuada y que los resultados arrojados sean representativos de la 

población. 

 

1.4.5.1 Procesamiento de la información: 

Una vez que se ha recopilado la información en los cuestionarios, se codificó 

la herramienta, con la finalidad de poder tabular. 

 

Las encuestas fueron enumeradas para guardar el orden y relación entre los 

datos manifestados por los encuestados y los tabulados. 

 

La información alcanzada fue ingresada y procesada en el programa 

estadístico SPSS, con el fin de poder analizar los datos y realizar las 

conclusiones correspondientes  

 

1.4.5.2 Análisis de los resultados: 

Los datos obtenidos de la investigación de campo han sido procesados y 

ordenados, con el fin de conocer como es el mercado del servicio de 

capacitación en conducción y leyes de tránsito. 

 

A continuación se muestra la información obtenida con sus respectivos 

análisis. 
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 Pregunta 1. ¿Cuántos años tiene? 

125 62.5% 62.5%

33 16.5% 16.5%

15 7.5% 7.5%

12 6.0% 6.0%

10 5.0% 5.0%

5 2.5% 2.5%

de 18 a 26 años

de 27 a 34 años

de 35 a 42 años

de 43 a 50 años

de 51 a 58 años

de 59 años o más

1. GRUPO

DE EDAD

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

v álido

 

 

125

33

15 12 10
5

0

20

40

60

80

100

120

140

de 18 a 26 años

de 27 a 34 años 

de 35 a 42 años 

de 43 a 50 años

de 51 a 58 años

de 59 años o más

 

 

Del total de los encuestados el 62,5% de ellos se encontraban entre los 

18 y 26 años, el 16,5% entre los 27 y 34 años, 7,5% de los encuestados 

tienen entre 35 y 42 años, el 6% de ellos tenían de 43 a 50 años de edad, 

el 5% de los encuestados tienen entre 51 a 58 años, y el 2,5% restante 

tienen más de 59 años. 

 

 

 Pregunta 2. Indique su nivel de instrucción 

2. NIVEL DE INSTRUCCION

8 4,0 4,0 4,0

84 42,0 42,0 46,0

107 53,5 53,5 99,5

1 ,5 ,5 100,0

200 100,0 100,0

 primaria

secundaria

superior

ninguna

Total

Válidos

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado
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FRECUENCIA

8; 4%

84; 42%

107; 53%

1; 1%

Primaria

Secundaria

Superior

Ninguna

 

 

En lo que respecta al nivel de instrucción el 53,5% de los encuestados 

tienen un instrucción superior, el 42% de los encuestados tienen una 

instrucción secundaria, el 4% una instrucción primaria y sólo el 0,5% no 

ha recibido instrucción de ningún tipo. 

 

 Pregunta 3. ¿Tiene usted permiso de conducir? 

3. ¿TIENE PERMISO DE CONDUCIR?

52 26,0 26,0 26,0

148 74,0 74,0 100,0

200 100,0 100,0

si

no

Total

Válidos

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

52; 26%

148; 74%

SI

NO

 

 

De los encuestados el 74% no posee permiso para conducir, y el 26% de 

ellos si lo tiene. 
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 Pregunta 4. ¿Realizó usted el curso de manejo previa la obtención de 

la licencia? 

4. ¿REALIZO EL CURSO DE MANEJO PREVIO A LA OBTENCION DE LA

LICENCIA?

47 23,5 23,5 23,5

153 76,5 76,5 100,0

200 100,0 100,0

si

no

Total

Válidos

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

47; 24%

153; 76%

SI

NO

 

 

De las 200 personas encuestadas 47 si realizaron el curso de manejo que 

corresponde al 23,50% y las153 personas restantes no lo hicieron. 

 

 

 Pregunta 5. ¿Cuánto tiempo estuvo en lista de espera antes de 

ingresar al curso de manejo? 

 

Esta pregunta es sólo para aquellas personas que respondieron de forma 

afirmativa en la anterior, por lo que el 100% viene a ser 47 personas. 

 



 
María Daniela Rivadeneyra Albán 

 
“Bienaventurado el hombre que halla la sabiduría, y obtiene la inteligencia.”       20 

 

 

10

15

9
8

0

2

4

6

8

10

12

14

16

FRECUENCIA

menos de 1 semana

de 1 a 2 semanas

de 3 a 4 semanas

más de 4 semanas

no estuvo en espera

 

 

El 32% de las 47 personas que realizaron el curso de manejo tuvieron 

que esperar de 1 a 2 semanas  antes de poder ingresar al curso; el 21% 

esperó menos de 1 semana, el 19% esperó de 3 a 4 semanas, el 17% de 

las personas que si tomaron el curso de manejo esperaron más de 4 

semanas y el 11% no esperó para poder iniciar las actividades. 

 

 

 Pregunta 6. ¿De los siguientes aspectos cual considera que fue 

insuficiente y que se debería reforzar? 

 

Esta pregunta está dirigida también 47% de la muestra que sí tomo el 

curso para aprender a conducir. 
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6.¿DE LOS SIGUIENTES ASPECTOS CUAL CONSIDERA QUE FUE INSUFICIENTE Y QUE SE

DEBERIA REFORZAR?

11 5,5 23,4 23,4

19 9,5 40,4 63,8

12 6,0 25,5 89,4

5 2,5 10,6 100,0

47 23,5 100,0

153 76,5

200 100,0

leyes y  normas

práctica

mecánica

primeros auxilios

Total

Válidos

no aplicaPerdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

  

11

19

12

5

0

2

4

6

8

10

12

14

16

18

20

FRECUENCIA

Leyes y normas

Práctica

Mecánica

Primeros Auxilios

 

 

De los 47 encuestados, 19 consideran que las prácticas de manejo son las 

que se deberían reforzar, 12 creen que son insuficientes las clases de 

mecánica; 11 informan que las clases en donde se imparten las leyes y 

normas son las que deberían ser reforzadas, y sólo 5 que requieren de un 

mayor conocimiento de primeros auxilios. 

 

 

 Pregunta 7. ¿Siente la necesidad de ingresar a un curso de 

conducción con la finalidad de conocer/ actualizarse las leyes y las 

normas de tránsito a pesar de poseer el permiso de conducir? 

 
7.SIENTE LA NECESIDAD DE INGRESAR A UN CURSO DE CONDUCCION PARA

ACTUALIZARSE A PESAR DE POSEER LICENCIA?

183 91,5 91,5 91,5

17 8,5 8,5 100,0

200 100,0 100,0

si

no

Total

Válidos

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado
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FRECUENCIA

183; 91%

17; 9%

SI 183

NO 17

 

 

El 91.50% del total de la muestra si tomarían un curso de conducción 

con el fin de conocer y actualizarse sobre las normas y leyes de tránsito, 

el 8.50% no lo tomaría.  

 

 

 Pregunta 8. Señale cuáles son los métodos con los que usted más 

aprende, tomando en cuenta una escala del 1 al 5, en donde 5 es lo 

más importante. 

 

Para identificar cuales son los aspectos más importantes que los 

encuestados consideran que son más importantes se va a analizar cada 

una de las opciones por separado.  

 

Hay que aclarar que los 15 casos perdidos corresponden a las personas 

que no les interesa conocer ni actualizarse en los que respecta a las leyes 

de tránsito ni a lo que enseña la escuela de conducción, por lo que el total 

de la muestra para esta pregunta será de 185 encuestas. 

 

Clases teóricas: 
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8.CLASES TEÓRICAS

68 34,0 36,6 36,6

24 12,0 12,9 49,5

21 10,5 11,3 60,8

56 28,0 30,1 90,9

17 8,5 9,1 100,0

186 93,0 100,0

14 7,0

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

68; 37%

24; 13%

21; 11%

56; 30%

17; 9%

1. No es importante

2. Importa muy poco

3. Medianamente importante

4. Importante

5. Muy importante

 

 

El 9% de las personas encuestados consideran que lo más importante en 

el curso de manejo son las clases teóricas, para el 37% no es nada 

importante. 

 

Clases prácticas: 

9. CLASES PRÁCTICAS

7 3,5 3,8 3,8

4 2,0 2,2 5,9

8 4,0 4,3 10,3

14 7,0 7,6 17,8

152 76,0 82,2 100,0

185 92,5 100,0

15 7,5

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado
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FRECUENCIA

7; 4%4; 2%8; 4%
14; 8%

152; 82%

1. No es importante

2. Importa muy poco

3. Medianamente importante

4. Importante

5. Muy importante

 

 

Para el 82% de los encuestados las clases prácticas son lo más 

importante del curso de manejo. 

 

Audiovisuales: 

10. AUDIOVISUALES

27 13,5 14,6 14,6

37 18,5 20,0 34,6

59 29,5 31,9 66,5

56 28,0 30,3 96,8

6 3,0 3,2 100,0

185 92,5 100,0

15 7,5

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

27; 15%
37; 20%

59; 32%

56; 30%

6; 3%

1. No es importante

2. Importa muy poco

3. Medianamente importante

4. Importante

5. Muy importante

 

 

En lo que respecta a las clases con ayudas audiovisuales que puedan ser 

utilizadas, el 3% de los encuestados consideran que es muy importante; 
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el 32% consideran que es medianamente importante, el 30% considera 

que son importantes. 

 

Interactivas: 

11. INTERACTIVAS

36 18,0 19,5 19,5

56 28,0 30,3 49,7

61 30,5 33,0 82,7

25 12,5 13,5 96,2

7 3,5 3,8 100,0

185 92,5 100,0

15 7,5

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

36; 19%

56; 30%

61; 33%

25; 14%
7; 4%

1. No es importante

2. Importa muy poco

3. Medianamente importante

4. Importante

5. Muy importante

 

 

El 4% del total de los encuestados consideran que lo más importante son 

las clases interactivas, el 33% considera que es medianamente importante 

y el 30% considera que importa muy poco. 
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Personalizadas: 

12. PERSONALIZADAS

44 22,0 23,8 23,8

62 31,0 33,5 57,3

41 20,5 22,2 79,5

32 16,0 17,3 96,8

6 3,0 3,2 100,0

185 92,5 100,0

15 7,5

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

44; 24%

62; 34%

41; 22%

32; 17%

6; 3%

1. No es importante

2. Importa muy poco

3. Medianamente importante

4. Importante

5. Muy importante

 

 

Para el 3% de la muestra seleccionada es muy importante que las clases 

sean personalizadas, para el 34%, estas importan muy poco. 

 

68

7

27
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21
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2. Importa muy poco

3. Medianamente

importante
4. Importante
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No responde
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Si analizamos en conjunto a cada una de las variables de esta pregunta, 

identificamos que aproximadamente el 76% de las personas creen que lo 

más importante en los cursos de manejo son las clases prácticas, mientras 

que las clases teóricas tienen un peso de 9%. En lo que respecta las 

clases personalizadas, interactiva y audiovisuales se pueden decir que 

tienen la misma relevancia, pero la cual no es muy significativa, se 

podría decir que las personas opinan que son medianamente y/o muy 

poco importantes.  

 

 

 Pregunta 9. Señale en orden de importancia los siguientes aspectos 

que usted considera indispensables en el aprendizaje, tomando en 

cuenta una escala del 1 al 5, en donde 5 es lo más importante. 

 

Al igual que en la pregunta anterior, para poder conocer cuales son los 

aspectos que los encuestados consideran más importantes se va a analizar 

cada una de las opciones por separado.  

 

Hay que aclarar que los 15 casos perdidos corresponden a las personas 

que no les interesa conocer ni actualizarse en los que respecta a las leyes 

de tránsito ni a lo que enseña la escuela de conducción, por lo que el total 

de la muestra para esta pregunta será de 185 encuestas. 

 

Evaluaciones periódicas: 

13. EVALUCIONES PERIODICAS

41 20,5 22,2 22,2

42 21,0 22,7 44,9

41 20,5 22,2 67,0

48 24,0 25,9 93,0

13 6,5 7,0 100,0

185 92,5 100,0

15 7,5

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado
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FRECUENCIA

41; 22%

42; 23%

41; 22%

48; 26% 13; 7%

1. No es indispensable

2. Poco indispensable

3. Medianamente

indispensable
4. Indispensable

5. Muy indispensable
 

 

Para el 7% de las personas seleccionadas las evaluaciones periódicas son 

un aspecto indispensable en el aprendizaje, mientras que para el 26% es 

indispensable. 

 

Docentes expertos en educación y tránsito: 

14.DOCENTES EXPERTOS EN EDUCACION Y TRANSITO

13 6,5 7,0 7,0

21 10,5 11,4 18,4

31 15,5 16,8 35,1

43 21,5 23,2 58,4

77 38,5 41,6 100,0

185 92,5 100,0

15 7,5

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

13; 7%

21; 11%

31; 17%
43; 23%

77; 42%

1. No es indispensable

2. Poco indispensable

3. Medianamente

indispensable
4. Indispensable

5. Muy indispensable
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El 42% de las personas consideran que es muy indispensable que los 

docentes sean expertos en el tema de tránsito y educación. 

 

Aplicaciones prácticas: 

15.APLICACIONES PRACTICAS

14 7,0 7,6 7,6

16 8,0 8,6 16,2

33 16,5 17,8 34,1

52 26,0 28,1 62,2

70 35,0 37,8 100,0

185 92,5 100,0

15 7,5

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

14; 8%

16; 9%

33; 18%
52; 28%

70; 37%

1. No es indispensable

2. Poco indispensable

3. Medianamente

indispensable
4. Indispensable

5. Muy indispensable
 

 

Para el 37% de las personas las aplicaciones prácticas son muy 

indispensables en el aprendizaje, para el 28% es indispensable. 
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Estudio de casos: 

16. ESTUDIO DE CASOS

34 17,0 18,4 18,4

62 31,0 33,5 51,9

53 26,5 28,6 80,5

30 15,0 16,2 96,8

6 3,0 3,2 100,0

185 92,5 100,0

15 7,5

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

34; 18%

62; 34%53; 29%

30; 16%
6; 3%

1. No es indispensable

2. Poco indispensable

3. Medianamente

indispensable
4. Indispensable

5. Muy indispensable
 

 

Para el 3% de los encuestados el estudio de casos es muy indispensable 

en el aprendizaje, en contraste con el 34% que considera que es poco 

indispensable. 

 

Videos con situaciones extremas y consecuencias de accidentes: 

17. VIDEOS CON SITUACIONES EXTERNAS Y CONSECUENCIAS DE

ACCIDENTES

70 35,0 40,2 40,2

41 20,5 23,6 63,8

27 13,5 15,5 79,3

20 10,0 11,5 90,8

16 8,0 9,2 100,0

174 87,0 100,0

26 13,0

200 100,0

1

2

3

4

5

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado
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70, 38%

41, 22%

27, 14%

20, 11%

16, 9%

11, 6%

FRECUENCIA

1. No es indispensable

2. Poco indispensable

3. Medianamente indispensable

4. Indispensable

5. Muy indispensable

No responde

 

 

Para el 9% de las personas encuestadas es indispensable la proyección de 

videos con situaciones extremas y consecuencias de los accidentes de 

tránsito. En esta variable se registran 11 datos perdidos, los cuales serán 

considerados como que no es indispensable, por lo que el porcentaje de 

esta respuesta se incrementa del 37% al 43%. 

41
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evaluaciones

periódicas

docentes expertos en
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aplicaciones
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estudio de casos video / consecuencias

de accidentes

1. No es

indispensable
2. Poco

indispensable
3. Medianamente

indispensable
4. Indispensable

5. Muy indispensable

No responde

 

 

Analizado en conjunto las variables, con el fin de conocer que es lo que 

los posibles consumidores consideran que es totalmente indispensable se 

encuentra en primer lugar los docentes expertos en tránsito y la 

educación con un 42% aproximadamente, seguido muy de cerca por las 

aplicaciones prácticas. Las evaluaciones periódicas fueron consideradas 

como indispensables, mientras que el estudio de casos fue considerado 

como medianamente indispensable. La proyección de videos se pueden 

considerar fueron considerados como no indispensable.  
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 Pregunta 10. ¿Cuál de los siguientes horarios le conviene más a 

usted? 

18. ¿CUÀL DE LOS SIGUIENTES HORARIOS LE CONVIENE A USTED?

46 23,0 24,9 24,9

17 8,5 9,2 34,1

42 21,0 22,7 56,8

80 40,0 43,2 100,0

185 92,5 100,0

15 7,5

200 100,0

lunes a v iernes en

horas de la mañana

lunes a v iernes hora

de la tarde

lunes a v iernes hora

de la noche

sabados en hora de

la mañana

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

46; 25%

17; 9%

42; 23%

80; 43%

Lunes a viernes en la

mañana
Lunes a viernes en la tarde

Lunes a viernes en la noche

Sábados en la mañana

 

 

El horario que más le conviene al 43% de los encuestados es el de los 

sábados en la mañana, al 25% le conviene más el horario de lunes a 

viernes en horas de la mañana, el 23% de lunes a viernes en la noche y a 

sólo el 17% le conviene el horario de lunes a viernes en la tarde. 

 

 

 Pregunta 11. Si una empresa decide abrir una escuela de conducción 

con todas las características que usted ha señalado ¿estaría dispuesto 

a contratar los servicios ofrecidos? 
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19. SI UNA EMPRESA DESEA ABRIR UNA ESCUELA DE CONDUCCION CON LAS

CARACTERISTICAS SEÑALADAS USTED LO CONTRATARIA?

181 90,5 96,8 96,8

6 3,0 3,2 100,0

187 93,5 100,0

13 6,5

200 100,0

si

no

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado

 

 

FRECUENCIA

181; 97%

6; 3%

si no

 

 

En el caso que una empresa de servicios educativos de conducción 

decidiera abrir una escuela de conducción en la ciudad de Tena, el 97% 

de las personas estarían dispuestos a contratar lo servicios que ofrecería. 

 

 Pregunta 12. ¿De qué manera le gustaría enterarse de la presencia 

de este servicio? 

20.¿DE QUE MANERA LE GUSTARIA ENTERARSE DE LA PRESENCIA DE ESTE

SERVICIO?

118 59,0 65,2 65,2

15 7,5 8,3 73,5

7 3,5 3,9 77,3

11 5,5 6,1 83,4

29 14,5 16,0 99,4

1 ,5 ,6 100,0

181 90,5 100,0

19 9,5

200 100,0

Radio

Prensa escrita

Pancartas

Vallas

Hojas volantes

Af iches

Total

Válidos

0Perdidos

Total

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje

válido

Porcentaje

acumulado
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FRECUENCIA

118; 64%

15; 8%

7; 4%

11; 6%

29; 16%1; 1%
1; 1%

Radio

Prensa escrita

Pancartas

Vallas
Hojas volantes

Afiches

No le interesa

 

 

Al 64% de los encuestados les gustaría enterarse de la nueva escuela por 

la radio, al 16% mediante hojas volantes al 8% y al 6% mediante la 

prensa escrita y vallas respectivamente y sólo al 4% en pancartas. 

 

En esta pregunta se obtuvo un dato perdido. Existen en esta pregunta tres 

casos perdidos más que en las preguntas anteriores y corresponde a las 

tres personas que no les interesaría si otra escuela de conducción 

ofreciera sus servicios en la ciudad de Tena.  

 

Con el fin de poder realizar conclusiones más precisas se han cruzado las 

siguientes variables que nos demuestran lo siguiente: 
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 Crosstab 1. Edad y la necesidad de las personas de ingresar a un 

curso de conducción para actualizarse a pesar de poseer  licencia. 

1.  GRUPO DE EDAD * 7.SIENTE LA NECESIDAD DE INGRESAR A UN

CURSO DE CONDUCCION PARA ACTUALIZARSE A PESAR DE POSEER

LICENCIA? Crosstabulation

Count

114 11 125

29 4 33

13 2 15

12 0 12

10 0 10

5 0 5

183 17 200

de 18 a 26 años

de 27 a 34 años

de 35 a 42 años

de 43 a 50 años

de 51 a 58 años

de 59 años o más

1.  GRUPO

DE EDAD

Total

si no

7.SIENTE LA

NECESIDAD DE

INGRESAR A UN

CURSO DE

CONDUCCION PARA

ACTUALIZARSE A

PESAR DE POSEER

LICENCIA?

Total

 

 

57,00%

14,50%

6,50% 6,00% 5,00%
2,50%

91,50%

5,50%
2,00% 1,00% 0,00% 0,00% 0,00%

8,50%

0,00%

10,00%

20,00%

30,00%

40,00%

50,00%

60,00%

70,00%

80,00%

90,00%

100,00%

de 18 a

26 años

de 27 a

34 años 

de 35 a

42 años 

de 43 a

50 años

de 51 a

58 años

de 59

años o

más

Total

si

no
 

 

Como se puede apreciar en los gráficos el 91,5% de los encuestados 

sienten la necesidad de aprender a manejar o de actualizarse en las leyes 

de tránsito, y de ellos el 57% corresponde a las personas que se 

encuentran entre los 18 a 26 años de edad. 
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En lo que respecta a las personas que no les interesa o no sienten la 

necesidad de ingresar a un curso de conducción, el 5,5% corresponde a 

las personas que se encuentran  entre los 18 a 26 años de edad, y el resto 

se divide entre las diferentes distribuciones de frecuencias. 

 

  Crosstab 2. Edad de los encuestados y horario del servicio. 

Con la finalidad de conocer la estructura que deberían tener los horarios 

de la nueva escuela de conducción se cruzó la edad de las personas 

encuestadas con el horario que prefieren. 

18.  ¿CUÀL DE LOS SIGUIENTES HORARIOS LE CONVIENE A USTED? * 1. GRUPO DE EDAD Crosstabulation

Count

36 4 0 3 2 1 46

12 2 1 2 0 0 17

21 6 5 2 4 4 42

48 17 6 5 4 0 80

117 29 12 12 10 5 185

lunes a v iernes en

horas de la mañana

lunes a v iernes hora

de la tarde

lunes a v iernes hora

de la noche

sabados en hora de

la mañana

18.  ¿CUÀL DE LOS

SIGUIENTES

HORARIOS LE

CONVIENE A USTED?

Total

de 18 a

26 años

de 27 a

34 años

de 35 a

42 años

de 43 a

50 años

de 51 a

58 años

de 59 años

o más

1.  GRUPO DE EDAD

Total

 

 

36

12

21

48

117

4 2
6

17

29

0 1
5 6

12

2 2
5

12

2 0
4 4

10

1 0 0
53 4

0

20

40

60

80

100

120

140

L - V mañana L - V tarde L - V noche sábado

mañana

Total

18 a 26

27 a 34

35 a 42

43 a 50

51 a 58

59 o más

 

  

Se puede observar que las personas entre los 18 a 26 años tienen 

preferencia por el horario de lunes a viernes en la mañana y los sábados 

en la mañana; mientras que las personas entre los 27 a 34 años preferirían 

asistir en el horario de lunes a viernes por la noche y en los sábados por 
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la mañana. Para el resto de las personas prefieren hacerlo los sábados por 

la mañana. 

 

La tendencia es de asistir los sábados, las misma que puede ser 

provocada por las diferentes actividades en horas laborables. 

 

 Crosstab 3. Personas que tienen permiso de manejo y voluntad de 

compra. 

 

3.  ¿TIENE PERMISO DE CONDUCIR? * 19. SI UNA EMPRESA DESEA

ABRIR UNA ESCUELA DE CONDUCCION CON LAS CARACTERISTICAS

SEÑALADAS USTED LO CONTRATARIA?  Crosstabulation

Count

38 5 43

143 1 144

181 6 187

si

no

3.  ¿TIENE PERMISO

DE CONDUCIR?

Total

si no

19.  SI UNA EMPRESA

DESEA ABRIR UNA

ESCUELA DE

CONDUCCION CON

LAS

CARACTERISTICAS

SEÑALADAS USTED

LO CONTRATARIA?

Total

 

0%

20%

40%

60%

80%

100%

120%

si tiene no tiene total

si%

no%
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Como se puede apreciar en la tabla, la mayoría de los encuestados 

estarían dispuestos a contratar los servicio de la escuela de conducción, 

así el 20% de las personas que corresponden a las que si tienen licencia, 

les gustaría tomar el curso con el fin de actualizarse sobre las nuevas 

regulaciones de la Ley de  Tránsito y Transporte Terrestre. El 76% del 

total de los encuestados no tienen licencia y les gustaría contratar los 

servicios de la escuela de conducción. En lo que respecta a las personas 

que no desean contratar los servicios de la escuela de conducción 

independientemente de contar o no con el permiso de conducir 

corresponde al 3% del total de los encuestados.   

 

 

1.5 ANÁLISIS DE LA DEMANDA 

 

1.5.1 Clasificación de la demanda 

En el libro Microeconomía del economista René Puga, la demanda es definida 

como: “las distintas cantidades alternativas de un bien o servicio que los 

consumidores están dispuestos a comprar a los diferentes precios, manteniendo 

constantes los demás determinantes en un período determinado”
8
 

 

La variación de la demanda da como resultado su clasificación que son las 

diferentes elasticidades, las mismas que son las variaciones porcentuales que 

sufre la variable dependiente en relación con las variaciones porcentuales de la 

variable independiente. 

 

La fórmula para obtener la elasticidad de la demanda es: 

 

 Bajo estas premisas se tiene las siguientes elasticidades: 

                                                
8 PUGA ROSERO René, Microeconomía, pág. 91. 

P

Q
E d

%

%




  
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 Perfectamente inelástica: Se dice que la demanda es perfectamente 

inelástica  cuando el resultado es cero (0), el significado es que ante las 

diferentes variaciones de los precios la cantidad demanda no sufre 

cambios. 

 

Gráfico 1.2. Curva de demanda perfectamente inelástica 

P

P1

Po

Qo Q  
Fuente: Microeconomía, René Puga 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 Inelástica: Es inelástica cuando el resultado es menor que uno (-1). 

Obtener este tipo de elasticidad significa que cuando los precios varían la 

cantidad demanda cambia en pequeñas cantidades. 

 

Gráfico 1.3. Curva de demanda inelástica 

P

P1

Po

Q1 Qo Q  
 Fuente: Microeconomía, René Puga  

 Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 Elástica: Se produce cuando el resultado es mayor que uno y significa 

que ante una variación de los precios la cantidad varía en mayor 

cantidad. 



 
María Daniela Rivadeneyra Albán 

 
“Bienaventurado el hombre que halla la sabiduría, y obtiene la inteligencia.”       40 

 

Gráfico 1.4. Curva de demanda elástica 

P

P1

Po

Q1 Qo Q  
Fuente: Microeconomía, René Puga  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

  Unitaria: Es cuando el resultado es igual a uno (=1). Significa que 

cuando los precios cambian, la cantidad varía en la misma proporción. 
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Gráfico 1.5. Curva de demanda unitaria 

P

P1

Po

Q1 Qo Q  

Fuente: Microeconomía, René Puga  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 Perfectamente elástica: Cuando se registra este tipo de elasticidad con 

respecto a la demanda, indica que cuando el precio es inferior al 

establecido, la cantidad demandada tiende al infinito, en el precio los 

consumidores compran cualquier cantidad, y sobre este la cantidad 

demandada es cero. 

  

Gráfico 1.6. Curva de demanda perfectamente elástica 

P

PO

Q  
 Fuente: Microeconomía, René Puga  

 Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

La curva de demanda del servicio de capacitación, específicamente el de 

escuelas de conducción, sería inelástica, debido a que la variación de los precios 

provoca que la cantidad del servicio demandado varíe en una cantidad menor. 

Esto se debe a que al ser un requisito obligatorio para obtener el premiso de 

conducir, hace que las personas tengan que contratar los servicios de estos 

centros educativos. 
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También se puede clasificar a la demanda de este servicio como aquella que es 

requerida por las personas que están obligados a seguir el curso porque necesitan 

obtener el permiso de conducir y como aquella que se contrata los servicios de 

capacitación para actualizarse sobre las leyes y normas de tránsito. 

 

Otra forma de clasificar a la demanda sería aquella en la que los consumidores 

demandan más horas de prácticas y aquella en la que los consumidores 

demandan más horas de teoría. 

 

1.5.2 Factores que afectan la demanda 

Se dice que ha se ha producido cambios en la cantidad demandada cuando solo 

el precio se ve afectado, mientras que los demás componentes de la función de 

demanda permanece constantes. 

 

Pero la función de demanda no sólo está compuesta por el producto del bien o 

servicio sino por otros factores. Cuando estos varían se dicen que hay cambios 

en la demanda. Gráficamente la curva de demanda se desplaza hacia la izquierda 

o derecha, dependiendo del efecto que estos tengan: 

 

Gráfico 1.7. 

Cambios en la 

demanda 

 

 

Fuente: Microeconomía, René Puga  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Se considera que estos factores pueden ser innumerables dependiendo del bien y 

suele cambiar constantemente y sin previo aviso. 

 

Entro los principales aspectos que afectan a la demanda se encuentran: 

  

 Los gustos y preferencias de los clientes y consumidores 

 

 La cantidad de productos sustitutos 

 

 La cantidad de productos complementarios 

 

 El ingreso de los clientes y/o consumidores 

 

 Las expectativas ante los precios 

 

Dadas las características del servicio, los factores que pueden incidir para que la 

demanda varíe son: 

 

 Incremento de competidores: Al momento en la ciudad de Tena sólo 

existe Aneta, como única institución que brinda el servicio, por lo que se 

registraría una variación de la demanda en el caso que ingresen al 

mercado seleccionado nuevos competidores. Aneta observaría una 

contracción de la demanda pues los clientes/consumidores tendrían más 

opciones para escoger, además que el mercado se repartiría para el 

número de competidores de ese momento. 

 

 Crecimiento de la población: Este es un factor que influye en la 

expansión de la demanda, debido a que por el crecimiento de la tasa 

poblacional, habrá un número mayor de personas  que requieran 

contratar de los servicios de las escuelas de conducción pues están en la 

necesidad de obtener el permiso de conducir. 

 



 
María Daniela Rivadeneyra Albán 

 
“Bienaventurado el hombre que halla la sabiduría, y obtiene la inteligencia.”       44 

 Crecimiento del parque automotor: Este es un factor que podríamos 

llamarlo indirecto, pues el incremento de vehículos provoca la necesidad 

en las personas de aprender a manejar y poder manejar, este hecho 

genera un incremento en la demanda del servicio.  

 

 Gustos y preferencias: Un punto a tomar en consideración es que a los 

clientes y consumidores por lo general buscan un producto o servicio por 

el cual no tengan que esperar por el. En este momento, en la ciudad de 

Tena, las personas se encuentran en lista de espera por aproximadamente 

un mes, pues la capacidad de Aneta no es la suficiente para cubrir con la 

demanda.  

 

1.5.3 Comportamiento histórico de la demanda 

Para poder obtener el comportamiento histórico de la demanda, se toma la 

población de la ciudad de Tena comprendida entre los 18 y 65 años de edad; a 

esta se le resta los analfabetos y las personas que ya poseían licencia de 

conducción. Se tomará en cuenta el porcentaje de las personas que no tienen 

licencia de conducir. 

 

Bajo esta premisa la demanda histórica del servicio sería la siguiente: 

  

Tabla 1.3. Demanda histórica 

Año Población 

18-65

Licencias 

otorgadas

Analfabetos Posee 

licencia

Demanda 1 Demanda 

Histórica

2002 26.680       105            2.535           6.174         17.972       13.299       

2003 27.522       251            2.615           6.279         18.629       13.785       

2004 28.373       440            2.695           6.530         19.148       14.170       

2005 29.153       375            2.770           6.970         19.414       14.366       

2006 29.888       406            2.839           7.345         19.704       14.581       

2007 30.751       475            2.921           7.751         20.079       14.858       

Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos/Jefatura Nacional de Tránsito 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 



EE SS CC UU EE LL AA   PP OO LL II TTÉÉ CC NN II CC AA   DD EE LL   EE JJ ÉÉ RR CC II TT OO  

 

 “Retén el consejo, no lo dejes; guárdalo, porque eso es tu vida” 45 

 

Gráfico 1.8. Tendencia de la demanda histórica 

y = 9,1391x0,7156

R2 = 0,9791

13.000

13.500

14.000
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Potencial
(Serie1)

 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

1.5.4 Demanda actual del servicio 

Para poder encontrar la demanda actual del servicio, se tomó como referencia la 

población de la ciudad de Tena, comprendida entre los 18 y 65 años de edad. A 

esta población se le debe restar el porcentaje de analfabetos anual que es el de 

9.5% y las personas que tiene licencia, a este resultado se lo llamará demanda 1. 

 

A la demanda 1 se le multiplica por el porcentaje de las personas que no tienen 

permiso de conducir que es el 74%. 

 

La demanda actual del servicio es de 15,100 personas.    

  

1.5.5 Proyección de la demanda 

Para proyectar la demanda, se correlacionó la información histórica de la 

población con los datos históricos de la demanda del servicio, para lo cual se 

utilizó el método de mínimos cuadrados. Se calculó ( r
2
) que es el coeficiente de 

correlación y el cual indica la fuerza de la relación que tienen las variables.  

 



 
María Daniela Rivadeneyra Albán 

 
“Bienaventurado el hombre que halla la sabiduría, y obtiene la inteligencia.”       46 

En este caso con las diferentes ecuaciones se identificó una fuerte relación entre 

variables que se pueden ver a continuación. 

 

Tabla 1.4. Coeficiente de correlación 

tipo de ecuación ecuación r
2

polinómica y = -3E-05x2 + 2.139x - 21880 0,994

logaritmica y = 10176ln(x) - 90281 0,984

potencial y = 9.139x0.715 0,979

exponencial y = 6997.e2E-05x 0,972

lineal y = 0.348x + 4144 0,978  
 Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

A pesar que la relación más fuerte es con la ecuación polinómica, esta no sigue 

la misma tendencia de los datos que es creciente en todos los años, por esa razón 

se utilizó la ecuación potencial, la cual también tiene una fuerte relación y 

muestra la misma tendencia que las variables. 

 

Tabla 1.5. Demanda proyectada 

Año

Población 

18-65 Analfabetos

Posee 

licencia Demanda 1

Demanda 

Proyectada

2009 32.548       2.404         8.462         21.681       15.394       

2010 33.486       1.924         8.706         22.856       15.710       

2011 34.450       1.539         8.957         23.954       16.032       

2012 35.443       1.231         9.215         24.997       16.361       

2013 36.464       985            9.481         25.998       16.697        
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

La demanda se ha proyectado a cinco años, pues está en función del activo 

principal del estudio que son los vehículos, los cuales se deprecian 20% cada 

año; es decir tienen una vida útil de 5 años y después de eso tienen que ser dados 

de baja para adquirir unos nuevos. 
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1.6 ANÁLISIS DE LA OFERTA  

 

1.6.1 Clasificación de la oferta 

Para iniciar con el estudio de la oferta, se ha consultado en el diccionario de la 

Real Academia de la Lengua la definición desde el punto de vista de la 

economía, esta es “Conjunto de bienes o mercancías que se presentan en el 

mercado con un precio concreto y en un momento determinado”
9
. 

 

Otra definición encontrada es: “se entiende por oferta a las distintas cantidades 

que un productor puede entregar al consumidor a diferentes precios.”
10

 

 

El estudio de la oferta no es más que investigar sobre el comportamiento de los 

vendedores en el mercado y los factores que los pueden afectar. 

 

La oferta se clasifica de acuerdo a la elasticidad frente al precio e indica cuánto 

varía esta cuando se producen variaciones en los precios, y los demás factores 

permanecen inalterables. 

 

La fórmula utilizada para identificar la elasticidad del producto es la siguiente: 

 

 

Las elasticidades de la oferta son las siguientes:  

 

 Perfectamente inelástica: La oferta es cuando al aplicar la fórmula la 

respuesta es cero (0), el significado es que ante las diferentes variaciones 

de los precios la cantidad ofertada no sufre cambios. 

 

                                                
9 http://buscon.rae.es/draeI/SrvltConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=oferta 
10 PUGA ROSERO René, Microeconomía, pág. 100. 
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Gráfico 1.9. Curva de oferta perfectamente inelástica 

P

P1

PO

OO O1 Q  
Fuente: Microeconomía, René Puga  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 Inelástica: Se dice que la oferta la inelástica cuando al registrarse una 

variación en los precio la cantidad ofertada aumenta o disminuye en 

cantidades pequeñas. El resultado de la aplicación de la fórmula es menor 

que uno (-1). 

 

Gráfico 1.10. Curva de oferta inelástica 

P

P1

OO

OO O1 Q  
Fuente: Microeconomía, René Puga  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 Elástica: Se tiene una oferta de este tipo cuando el resultado es mayor 

que uno e indica que ante una variación de los precios la cantidad 

ofertada varía de forma significativa. 
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Gráfico 1.11. Curva de oferta elástica 

P

P1

PO

OO O1 Q  
Fuente: Microeconomía, René Puga  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

  Unitaria: Se registra esta sensibilidad cuando ante un cambio en los 

precios la cantidad ofertada varía en una forma proporcional, el resultado 

de aplicar la fórmula es igual a uno (=1).  

 

Gráfico 1.12. Curva de oferta unitaria 

P

P1

PO

OO O1 Q  
Fuente: Microeconomía, René Puga  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 Perfectamente elástica: Registra este tipo de elasticidad significa  que 

para cualquier precio del estándar la cantidad que el productor ofrece es 

cero, sobre el precio estipulado la cantidad ofertada tiende al infinito y en 

el precio ofrecen cualquier cantidad. 
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Gráfico 1.13. Curva de oferta perfectamente elástica 

P

PO

Q  
Fuente: Microeconomía, René Puga  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

Para el caso de las escuelas de conducción,  la elasticidad de la oferta es la 

perfectamente elástica, debido a que se fijara el precio de acuerdo a los costos y 

al margen deseado, y no se ofrecería por debajo de ese precio, al precio 

establecido o mayor se ofrecerá toda la capacidad de la escuela, con tal de 

satisfacer a la demanda. 

 

1.6.2 Factores que afectan a la oferta 

Al igual que la demanda, la oferta varía cuando se presentan cambios en los 

demás integrantes de la función, generando variaciones en la oferta. 

Gráficamente la curva se desplaza incrementando o disminuyendo la oferta, 

dependiendo del efecto que provoquen los factores, así: 

 

Gráfico 1.14. Cambios en la oferta  
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Fuente: Microeconomía, René Puga  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Entre los factores que afectan a la oferta se encuentra: 

 Precio de los insumos 

 

 Bienes alternativos 

 

 Tecnología 

 

 Número de empresas 

 

 Precio esperado 

 

 Cambios climáticos y otros suceso naturales. 

 

En al actualidad este servicio en la ciudad de Tena es un monopolio, pues no hay 

más empresas que ofrezcan los mismos servicios. Es un monopolio porque en un 

mercado con muchos compradores hay un solo vendedor, por la simple razón 

que no tiene competencia; por esta razón la escuela de conducción controla los 

precios y la oferta del producto. 

 

1.6.3 Comportamiento histórico de la oferta 

Como oferta del servicio se tomó el número de licencias sportman entregadas 

desde el 2002 en la provincia del Napo,  año en el cual entró en vigencia la 

obligatoriedad de aprobar el curso de conducción. 

 

Se decidió tomar esta información como referencia, en vista que serían las 

personas que efectivamente tomaron el curso, lo aprobaron y pudieron 

beneficiarse del permiso de conducir.  
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Tabla 1.6.  Oferta histórica 

año

#licencias 

entregadas

2002 105

2003 251

2004 440

2005 375

2006 406

2007 475  
Fuente: Jefatura Nacional de Tránsito  

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

Gráfico 1.15. Comportamiento histórico de la oferta  
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Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos/Jefatura Nacional de 

Tránsito 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

1.6.4 Oferta actual del servicio 

Con base en los datos obtenidos en la Jefatura Nacional se estima que la oferta 

efectiva actual del servicio por parte de Aneta es de 342 cupos. 

 

1.6.5 Proyección de la oferta 

Para proyectar la oferta se utilizó el método de promedio móviles simples, el 

cual permitió estimar la oferta utilizando como base la información 
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proporcionada por la Jefatura Nacional de Tránsito con respecto a las licencias 

entregadas en la ciudad de Tena desde el año 2002. 

 

Tabla 1.6.  Proyección de la Oferta 

año

#licencias 

entregadas

2009 382

2010 403

2011 397

2012 401

2013 400  
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 

1.7 DETERMINACIÓN DE LA DEMANDA INSATISFECHA 

 

Tabla 1.7. Determinación de la demanda insatisfecha. 

año Demanda Oferta

Demanda 

Insatisfecha

2008 15,100             342                  14,758             

2009 15,394             382                  15,013             

2010 15,710             403                  15,307             

2011 16,032             397                  15,635             

2012 16,361             401                  15,960             

2013 16,697             400                  16,297              
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

Observando la tabla de demanda insatisfecha, comprueba que esta existe, debido 

a que la demanda del servicio es mucho mayor que la oferta del mismo. 

Básicamente esto se debe a que hay una gran cantidad de personas que no 

pueden acceder al curso porque no cuentan con la suficiente capacidad para 

atender los requerimientos de los interesados.  

 

Hay que recalcar que en estos casos no han sido consideradas las personas que a 

pesar de poseer la licencia de manejo por diferentes razones les gustaría ingresar 

al curso para actualizarse y conocer las nuevas regulaciones de la Ley. 

1.8 ANÁLISIS DEL PRECIO DEL MERCADO DEL SERVICIO 
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Al precio se lo puede definir como la cantidad de dinero que necesita un 

individuo para adquirir un producto o servicio.  

 

El precio de un bien o servicio se lo utiliza como un indicador que mide el 

mercado de la siguiente manera: si los clientes aceptan el precio que impone la 

oferta, se entiende que este es aceptado por el mercado; en el caso que así no sea 

se deberá revisar el precio de bien o servicio. 

 

Hay que recalcar que el éxito en la fijación de precios depende de la 

comprensión del valor del cliente percibe frente al precio que establecen. 

  

1.8.1 Factores que afectan en el comportamiento de los precios 

Hay muchos factores que  inciden en el comportamiento de los precios, entre los 

cuales lo que más importantes son los siguientes: 

 

 El costo  

 Demanda 

 Oferta 

 La competencia 

 

Los factores determinantes del precio para este producto serían los siguientes: 

 

 El costo: Este es un factor determinante a la hora de fijar el precio del 

producto,  porque en base a este se calcula el margen de ganancia que 

obtienen la escuela de conducción. 

 

 Inflación: Este es uno de los factores más importantes y de los que más 

afecta a la fijación de precios, debido a que el país atraviesa por un 

proceso inflacionario no solo a nivel país, sino mundial; lo cual es un 

determinante en el incremento del precio del servicio. 
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1.8.2 Comportamiento histórico y Tendencias 

Debido a que la única escuela de conducción que funciona en la ciudad de Tena, 

no posee información histórica por las malas administraciones de sus 

funcionarios, no se puede realizar un estudio comparativo sobre el precio y sus 

fluctuaciones. 

 

Sin embargo, de las entrevistas realizadas a los funcionarios actuales de la 

escuela se conoció que los precios han tenido leves incrementos desde que la 

institución empezó a funcionar en la ciudad en el año 2002, los cuales se han 

debido básicamente al incremento de los insumos que se utilizan en los 

vehículos y a los incrementos de los sueldos y salarios. 

 

Debido a que la aprobación de un curso de conducción es un requisito para 

obtener la licencia de manejo, provoca que la demanda de este servicio sea 

inelástica, lo cual produce que un cambio en los precios no afecta a la demanda. 

Otra causante de este comportamiento es que el servicio está en un monopolio, 

en donde los precios fijados son aceptados por los clientes obligatoriamente, sin 

que ellos tenga la posibilidad de ejercer presión provocar una disminución de los 

precios. 

  

Actualmente el precio del curso de conducción es de USD$165,44 el mismo que 

no incluye los gastos que se tienen que realizar en la jefatura de tránsito. 

 

 

1.9 MERCADEO Y COMERCIALIZACIÓN 

 

En este punto se perfilará las características del servicio que se propone ofrecer a 

los clientes potenciales. 
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1.9.1 Estrategia de servicio 

La estrategia que la empresa utilizará para el ingreso al mercado es la de 

diferenciación, la cual busca dotar al servicio de características que la hagan 

diferente de la competencia con el fin los clientes consideren al servicio como 

único. 

 

Este tipo de estrategia no busca realizar una determinada acción a cualquier 

precio, sino al contrario tienen que disminuir todos aquellos gastos que no 

contribuyen a la diferenciación del servicio. 

 

Una de las principales ventajas de emplear esta estrategia es que las empresas 

que la usan logran la fidelización, y para esto el servicio que se brinde tiene que 

ser superior al de la competencia. 

 

Para que la empresa pueda implementar esta estrategia, todos deben tener 

sinergia y seguir el mismo norte, con el fin de alcanzar los objetivos buscados 

por la empresa, porque un comportamiento errado de una de las personas del 

equipo de trabajo podría echar a perder los esfuerzos de toda la compañía. 

 

Un punto que se debe tener presente al elaborar las estrategias de servicio, son 

“las cuatro características que los distinguen de los bienes: la intangibilidad, 

inseparabilidad, heterogeneidad y el carácter perecedero.”
11

 

 

Para ingresar al mercado se propone  las siguientes estrategias:  

 

 Se ofrecerá dos líneas de servicios: 

 

 Diseñado para aquellas personas que no saben conducir y que 

requieren de horas de práctica para accionar el vehículo 

 Diseñado para aquellas personas que requieren de actualización n 

leyes de tránsito, mecánica y primeros auxilios, la cual no 

incluye horas de práctica. 

                                                
11 LAMB Charles, HAIR Joseph, McDANIEL Carl, Marketing, pág.344 
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 Se asegurará la aprobación del curso y de los exámenes para la obtención 

del permiso de conducir, ofreciendo horas de tutorías que permitan 

despejar dudas sobre los temas que se han revisado. 

 

 Utilizar métodos educativos que estimulen el aprendizaje y la formación 

de una conducta responsable. 

 

 Brindar un servicio que deleite al cliente, basado un modelo de calidad 

total. 

 

 La instrucción estará orientada hacia los valores de respeto hacia los 

otros motorizados, peatón, medio ambiente y propiedad. 

 

 Contar infraestructura cómoda y que garantice el aprendizaje. 

 

1.9.2 Estrategia de precios 

El precio es uno de los componentes que a ser analizados con minuciosidad, con 

el fin de poder penetrar en el mercado, pero que a la vez permitan cubrir los 

costos y se obtenga una ganancia para los inversionistas. 

 

Se dice que hay tres objetivos en la asignación de precios los cuales son: 

 

 Orientado hacia las utilidades, la cual fija el precio para que las utilidades 

sean en un porcentaje muy elevado en relación a los costos. 

 

 Orientados hacia las ventas, el cual busca incrementar la participación en 

el mercado. 

 

 Asignación de precios de estatus, este busca mantener los precios 

actuales o igualar a los de la competencia. 

 

Hay varios métodos para la fijación de precios entre los que se encuentran: 
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 En función de los costos 

 

 Método de costos más margen 

 Método de acuerdo al análisis del punto de equilibrio y utilidades 

meta. 

 Fijación de precios basados en la demanda 

 

 Fijación de precios basados en la competencia 

 

El precio del servicio propuesto será igual al de la competencia, pues se debe 

cubrir todos los costos para el normal funcionamiento de la escuela a demás de 

poder obtener registrar una ganancia para el inversionista. 

 

También se utilizará tácticas para la afinación del precio otorgando un 5% de 

descuento en horas extras de clases prácticas 

 

1.9.3 Estrategia de plaza 

Definir la forma de distribución es complicada, dado que lo que se propone es un 

servicio, y no hay cosas intangibles que se tienen que trasladar, o calcular 

inventarios de seguridad, o elegir el mejor canal de distribución. 

 

En lo que respecta a la distribución del servicio se propone ofrecerlo 

directamente del personal contratado por la escuela de conducción en el 

establecimiento dedicado para eso, aunque si se identifica que hay personas que 

se trasladan desde otros puntos, se puede diseñar cursos intensivo en cierto días 

exclusivos para que la escuela se traslade a los lugares de donde viene la 

mayoría de las personas ajenas al cantón.  

  

1.9.4 Estrategia de promoción 

Como resultado de la investigación de campo, a las personas les gustaría conocer 

sobre los servicios de esta nueva escuela de conducción a través de la radio en 
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primer lugar, que es ahí en donde se deberá informar sobre las ventajas y los 

beneficios que van a recibir.  

 

Pero a demás la empresa tiene que procurar ingresar al top of mind de las 

personas, posicionando la marca. 

 

Otra de las formas y la más importante de promoción de los servicios es la 

publicidad de un cliente satisfecho, el cual será el encargado de dar a conocer al 

resto de las personas los beneficios obtenidos. 
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II. ESTUDIO TÉCNICO 
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2.1 TAMAÑO DEL PROYECTO 

 

2.1.1 Factores determinantes del proyecto 

Para poder identificar los factores que determinan el mercado se hará un estudio de 

los aspectos externos que afectan al mercado, entre los cuales están: 

 

Amenazas: 

 

 Incremento de la inflación no solo a nivel nacional, sino mundial. 

 

 Incremento de los precios del petróleo y sus derivados. 

 

 Corrupción en la entrega de licencias sin cumplir con todos los requisitos. 

 

Oportunidades: 

 

 Reducción de las tasas de interés en el sistema financiero nacional. 

 

 Obligatoriedad de realizar el curso antes de obtener el permiso de conducir. 

 

2.1.1.1 Condicionantes del mercado 

De acuerdo a los factores determinantes del estudio, aquellos que condicionan 

el mercado son los siguientes: 

 

 De acuerdo al estudio de mercado la mayoría de las personas piensan que se 

tiene que poner énfasis en las clases prácticas. 

 

 La mayoría de los habitantes de la ciudad de Tena que no tiene licencia y 

quisieran aprender a conducir, y también hay personas que a pesar de tener 

licencia desean actualizarse sobre las leyes de tránsito; por lo que se debería 
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diseñar dos tipos de cursos, uno en donde se impartan clases prácticas y en 

otras que no. 

 

 El horario que más prefieren los clientes es el de los sábados por la mañana 

en primer lugar, y en segundo lugar el de lunes a viernes por la mañana y 

lunes a viernes por la noche, razón por la cual se tiene que tratar de en esos 

horarios concentrar los recursos y esfuerzos. 

  

2.1.1.2 Disponibilidad de Recursos Financieros 

Para poner en marcha el presente estudio, se tiene que conseguir 

financiamiento en primer lugar a través de los inversionistas, los cuales 

realizarán aportaciones de capital. 

 

En segundo lugar se tiene que buscar financiamiento de alguna institución 

financiera, la cual puede ser una privada, la cual brinde bajos costos financieros 

y beneficios, o a través de otras instituciones financieras del sector público, 

como por ejemplo la Corporación Financiera Nacional (CFN). 

 

La ventaja de conseguir financiamiento externo actualmente, es que las tasas de 

interés se encuentran bajas y tienen a la baja; cuando el comportamiento 

normal de estas es al alza. 

 

Debido a que las condiciones del mercado en el cual se desea operar son 

beneficiosas y alentadoras, las probabilidades de conseguir inversionista que 

deseen realizar aportaciones de capital, para poder iniciar las operaciones de la 

escuela. 

 

Por otro lado hay entidades financieras sólidas que otorgan financiamiento a 

las personas que lo solicitan, a través de líneas de crédito que se otorgan a  los 

clientes. 

 

2.1.1.3 Disponibilidad de Recursos Humanos 
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En  lo que respecta a la disponibilidad de recursos humanos, se tiene que 

contratar a personas de acuerdo a las funciones que van a desempeñar y las 

cuales deberán tener las siguientes características: 

 

 Director: Deberá poseer conocimientos de tránsito y la habilidad de 

impartir clases teóricas y prácticas, a demás de experiencia en la dirección 

de centros educativos, es preferible que sean oficiales de la Policía 

Nacional que se encuentran en servicio pasivo. 

 

 Supervisor: La persona que desempeñe este cargo deberá  poseer una vasta 

experiencia instrucción teórica y práctica de manejo y conocimientos de la 

ley. 

 

 Secretaria/Tesorera: Deberá poseer experiencia en el manejo de office, en 

la organización de actividades y soporte a los directivos, conocimientos de 

contabilidad, a demás deberá poseer habilidades en atención al cliente. 

 

 Instructores: Poseer el certificado de Instructor en educación vial, y el 

certificado de su hoja de vida como conductor limpia, licencia de  manejo 

profesionales, ser mayor de 23 años, 5 años de experiencia en la 

conducción de vehículos y que no posea infracciones a la Ley y 

reglamentos de tránsito en los últimos 3 años, dominio de las leyes de 

tránsito y transporte terrestre, experiencia en pedagogía. 

 

Para poder conseguir el personal deseado para la escuela de conducción, es 

necesario buscar las personas con las características deseadas, y capacitarles 

para brindar una excelente atención al cliente, y capacitación innovadora y 

dinámica, para lo cual se deberá capacitar en temas de pedagogía. 

 

2.1.1.4 Disponibilidad de Insumos 

El insumo principal de la escuela de conducción es la gasolina, el cual se 

consume diariamente, por esta razón es preferible realizar una alianza 

estratégica con una distribuidora de gasolina, con el fin de facturar y cancelar 
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los valores pendientes mensualmente, de acuerdo a los requerimientos que 

tengan la escuela, y el cual estará determinado por el número de cursos que 

imparta por mes.  

 

En cuanto a útiles de aseo, materiales de oficina, materiales de uso pedagógico, 

se mantendrá  un stock en las bodegas de la escuela, y se adquirirán estos de 

acuerdo a los requerimientos mensuales. 

 

Los insumos que se requieren para el funcionamiento de la escuela no son 

complicados de adquirir, pero se tiene que realizar buenas negociaciones con 

aquellas empresas con las cuales se van a realizar las alianzas estratégicas, con 

el fin de dejar bien sentadas las bases sobre las cuales se va a llevar las 

relaciones. 

 

2.1.1.5 Disponibilidad de Tecnología 

 La tecnología que se debe utilizar para el estudio son las siguientes: 

 

 Equipar a los autos con un doble sistema de freno y embrague en cada uno 

de los automóviles. 

 

 Equipos de computación para el personal administrativo 

 

 Equipos de computación para el laboratorio de computación, en donde se 

realizarán las evaluaciones. 

 

 Equipos de proyección y reproducción de videos. 

 

 En lo referente al mantenimiento de los vehículos, se realizará una alianza 

estratégica con una mecánica con el fin que brinde este servicio de acuerdo 

a los requerimientos de los vehículos. Los costos en los que se incurra serán 

facturados y cancelados a fin de cada mes. 
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Todos estos activos que serán adquiridos por la escuela, no tiene un elevado 

nivel de complejidad en su obtención. En lo que tiene que ver con el servicio 

de mantenimiento de los vehículos, se deberá realizar una sólida alianza 

estratégica con la mecánica, debido a que el servicio que brindará será 

indispensable para el funcionamiento de la empresa, pues de esté dependerá el 

correcto funcionamiento y desempeño de los vehículos, y disminuirá al 

máximo las pérdidas e insatisfacción al cliente por falta del vehículo para la 

enseñanza. 

 

2.1.1.6 Economías de Escala 

“Economías de Escala significa el nivel óptimo que un proceso productivo 

alcanza para producir más mercancías o servicios con un costo por unidad cada 

vez menor.”
12

 

 

La escuela deberá mantener todos los horarios llenos y su capacidad al 

máximo, estas acciones provocarán una reducción de los costos fijos unitarios, 

y por ende una disminución del costo total unitario del servicio, por lo que el 

margen sería mayor.  

 

En las horas en las cuales hay una menor afluencia de personas, se podrá 

ofrecer treinta minutos adicionales de práctica para las personas tomen las 

clases prácticas en estas horas. 

 

También hay que aprovechar las horas de clases teóricas para brindas 

capacitación de educación vial y legislación de tránsito a todas aquellas 

personas a pesar de tener permiso de conducir desee recibir este tipo de 

capacitación. 

2.1.2 Capacidad de Prestación de Servicio 

Para el cálculo de la capacidad de prestación del servicio, se aplicarán los conceptos 

de capacidad pico, que es “la máxima producción que se pueda lograr en un 

proceso o instalación, bajo condiciones ideales”
13

 

                                                
12 http://www.jesus-guerrero.com/2007/06/economas-de-escala-en-internet.html 
13 KRAJWESKY, Gerencia de Operaciones, Pág. 302  
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Como base de cálculo para determinar la capacidad de prestación del servicio se 

utilizará el activo principal, los vehículos. 

 

Considerando que en el día un vehículo está fuera de trabajo por una hora debido a 

que está recargando combustible, la capacidad máxima sería de 15 horas diarias. Si 

la escuela considera tener dentro de sus activos 6 vehículos, la capacidad máxima 

de la misma sería de 145 alumnos por curso, o 1,747 cupos al año. 

  

2.1.2.1 Tamaño óptimo 

Debido a que el servicio que se propone ofrecer, gira alrededor de las clases 

prácticas que se dictan en los vehículos, hay dificultad de cuadrar horarios y 

que estos se encuentren todos llenos, razón por la cual se ha considerado que 

existirán horas en donde los vehículos se encuentren sin ser utilizados. 

 

Se estima que de lunes a viernes por vehículo se perderán 4 horas de utilización 

por falta de personas en las horas de 9:00 a 12:00 y de 15:00 a 16:00; en lo que 

respecta a los fines de semana estarán disponibles 12 horas en el día que se 

estima que estará llenas debido a los necesidades identificadas en el estudio de 

mercado, por lo que el tamaño óptimo de la escuela con 6 vehículos sería de  

121 alumnos por curso o 1,459 cupos al año. 

 

También hay que considerar que para que se pueda abrir un curso de clases se 

deberá contar mínimo con 15 personas inscritas en un mismo curso en los 

horarios disponibles. 

 

 

2.2 LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 

 

2.2.1 Macro Localización 

Para ubicar la escuela de conducción se ha elegido a la provincia del Napo, cantón 

Tena, ciudad de Tena. 
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2.2.1.1 Justificación 

Se ha escogido este lugar debido a que es una ciudad que tiene un crecimiento 

sostenido de su población y del parque automotor. 

 

Por otro lado hay que considerar la necesidad de las personas de comunicación 

y de traslado no solo de ellos, sino también de productos y mercancías. 

 

La provincia del Napo, es muy fructífera, la cual no ha podido ser explotada 

por la falta de vías de comunicación que permitan la comercialización de sus 

productos, por otro lado turísticamente es muy atractiva y el poco flujo de 

turista se debe a  esa misma razón. En la actualidad se está construyendo una 

amplia vía de acceso, la cual comunicará a las olvidadas provincias amazónicas 

con el resto del país, generando más recursos económicos y el desarrollo de 

esta región del país.  

 

La terminación de estas vías incrementará la necesidad de transporte, 

provocando un incremento en la cantidad demanda de licencias de conducir.  

 

2.2.1.2 Mapa de Macro Localización 

 

Gráfico 2.1. Macro localización  
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 Fuente: http://www.luventicus.org/mapas/ecuador.html 

Gráfico 2.2. Macro localización 

 
Fuente: Google Earth  

2.2.2 Micro Localización 

 

2.2.2.1 Criterios de selección de alternativas 

Para poder determinar la localización exacta de la escuela, se lo hará en base a 

los siguientes criterios. 

 

Tabla 2.1. Criterios de selección de alternativas 

Criterio de 

selección 
Siglas Descripción 

Peso 

asignad

o 

Parámetro de medición 

Cercanía a 
clientes 

CC 

Relacionada con las distancias que 

recorren los clientes para llegar a las 
instalaciones de la escuela 

0,3 

Por cada 5 km que se aleje del 

centro de la ciudad se disminuirá 1 
punto, con un máximo de 5 puntos. 

Disponibilidad 
de Energía 

eléctrica 

DEE 
Relacionada con la facilidad y rapidez 

de acceder a este servicio. 
0,2 

Si existe los trámites tardan hasta 30 
días la puntuación será 5, si tardan 

entre 31 a 60 día de será de 3 y si 

tardan más de 61 día será de 1. 

Espacio físico 

disponible 
EFD 

Es el tamaño de las instalaciones, de 

las cuales puede hacer uso para 

desempeñar sus tareas. 

0,25 

Si la propiedad tiene un tamaño de 

1000m2 a 600 m2 se calificará 5, si 

tiene de 599 m2 o menos será de 1 y 

si tiene más de 1001 m2  será 3. 

Cercanía a 

proveedores 
CP 

Está relacionado con la distancia que 

existe entre la escuela de conducción la 

distribuidora de gasolina que facturará 

el combustible. 

0,25 

Si los proveedores están hasta a 3km 

de los proveedores calificación 5, 

por cada 3 km que se alejen 

perderán un punto. 
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Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra  
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2.2.2.2 Matriz de Micro Localización 

Para la escuela de conducción se han seleccionado 3 lugares en donde es 

factible ubicar la escuela de conducción. Los cuales se presentan a 

continuación con su respectiva puntuación. 

 

Tabla 2.2. Matriz de micro localización 

Calificación
Calificación 
ponderada

Calificación
Calificación 
ponderada

Calificación
Calificación 
ponderada

CC 0,3

0 a 5 km = 5
5.1 a 10 km = 4
10.1 a 15 km = 3
15.1 a 20 km = 2
20.1 a 25 km = 1

                  4,00                    1,20 5,00                                    1,50 3,00                                    0,90 

DEE 0,2

hasta 30 día = 5

de 31 a 60 días = 3

más de 61 días = 1

                  5,00                    1,00 5,00                                    1,00 1,00                                    0,20 

EFD 0,25

de 1000m2 a 600m2=5

más de 1000m2=3

menos de 600m2=1

                  1,00                    0,25 5,00                                    1,25 5,00                                    1,25 

CP 0,25

0 a 3 km = 5
3.1 a 6 km = 4
6.1 a 9 km = 3
9.1 a 12 km = 2
12.1 a 15 km = 1

                  3,00                    0,75 4,00                                    1,00 2,00                                    0,50 

Sumatoria 3,2 4,75 2,85

TALAG

Criterios

TERERÉ VIA AL PANO

Peso Parámetro

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra  

 

Una vez que se calculó el promedio ponderado de cada uno de los lugares 

seleccionados, se obtiene que dadas las características del terreno que se 

encuentra en la vía al Pano. 
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2.2.2.3 Plano de Micro Localización 

 

Gráfico 2.3. Plano de localización 

 
Fuente: http://www.exploringecuador.com/maps/mapas_provincias/grandes/napo/napo_ 

map.htm 

 

 

2.3 INGENIERÍA DEL PROYECTO 

 

2.3.1 Proceso de Prestación del Servicio 

 

De acuerdo a la cadena de valor, el servicio que brindará la organización es el de 

capacitación en el aprendizaje de manejo, es por eso que los pasos esenciales para 

brindar un adecuado servicio son los siguientes: 

http://www.exploringecuador.com/maps/mapas_provincias/grandes/napo/napo_
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 Matriculación de los alumnos. 

 

 Capacitación de alumnos 

 

 Seguimiento a cliente y feedback  

 

Estos son los procesos por los que el estudiante deberá pasar para poder acercarse a 

las Jefaturas de Tránsito y poder obtener su licencia.  La cadena de valor se 

encuentra en el anexo 3.  

 

2.3.2 Diagrama de Flujo 

 

El diagrama de flujo de la prestación de servicio es el siguiente: 
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FECHA DE ELABORACIÓN:      20/06/2004

FECHA DE ÚLTIMA REVISIÓN: 25/07/2005
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CAPACITACIÓN
Distribuidora de gasolina

Mantenimiento

Servicios Profesionales

Ley de Tránsito y Transporte Terrestre 

Ley de Compañías

Ley de Régimen Tributario Interno

Reglamento de Escuelas de Capacitación de Conductores 

Sportman

REQUISITOS LEGALES

Humanos

Financieros

Físicos

Tecnológicos

MCP

1 Dirección General

Certificación

Capacitación

2008/07/15

2008/07/15
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DIAGRAMA 

MACRO DEL 

PROCESO

DIAGRAMA 

MACRO DEL 

PROCESO

MACRO PROCESO: CAPACITACIÓN DE CONDUCTORES SPORTMAN

PROCESO:

SUBPROCESO:

CÓDIGO:

VERSIÓN: 0.0

FECHA DE ELABORACIÓN: 2008/07/15

FECHA DE ÚLTIMA REVISIÓN: 2008/07/15

PÁGINA:

MA

2

SECRETARIA PSICOLOGO SUPERVISORALUMNO

FIN

MANIFIESTA 

INTENCIÓN DE 

MATRICULARSE

INGRESA DATOS 

PARA  EVALUACIÓN 

PSICOSENSOMETRICA

EVALUACIÓN 

PSICOSENSOMÉTRICA

INDUCCIÓN AL 

PROCESO DE 

ESTUDIO

1

BIENVENIDA AL 

CURSO

REGISTROS:

1. Ingresa el nombre completo y edad del alumno

2. Solicitud de admisión, certificado de aprobación de educación básica, cédula de identidad, Record policial, 

certificado de tipo de sangre, dos fotos tamaño carnet.

¿APRUEBA?

FIN

NO APTO

NO

ENTREGA 

DOCUMENTOS 

PARA REGISTRO Y 

MATRICULACIÓN

SI

¿DOC. 

COMPLETA?

2

NO

COMPLETAR 

DOCUMENTACIÓN

REVISA 

DOCUMENTACIÓN

INGRESO 

INFORMACIÓN A 

BASE DE DATOS

SI

IMPRIME EL COMPROBANTE 

DE MATRICULACIÓN

CANCELA EL 

VALOR DE LA 

MATRÍCULA

ARCHIVA 

DOCUMENTACIÓN

Matriculación de los Alumnos
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DIAGRAMA 

MACRO DEL 

PROCESO

DIAGRAMA 

MACRO DEL 

PROCESO

MACRO PROCESO: CAPACITACIÓN DE CONDUCTORES SPORTMAN

PROCESO:

SUBPROCESO:

CÓDIGO:

VERSIÓN: 0.0

FECHA DE ELABORACIÓN: 2008/07/15

FECHA DE ÚLTIMA REVISIÓN: 2008/07/15

PÁGINA: 3

CA

Aprendizaje del alumno 

ALUMNO
DOCENTES 

TEORÍA 

TIPO DE 

CAPACITACIÓN

CAPACITACIÓN:

- Educación vial

- Psicología vial

- Primeros auxilios

REGISTROS:

2008/07/15

2008/07/15

DOCENTE 

PRÁCTICA

CONSEJO 

ACADEMICO

EVALUACIÓN

RECIBE 

CERTIFICACIÓN

FIN

TEÓRICA

CAPACITACIÓN

- Conducción

- Capacitación 

Mecánica y Taller

PRÁCTICA

EVALUACIÓN

APRUEBA EL 

CURSO

COMPLETA 

HORAS DE 

ESTUDIO

SI

EMITE 

CERTIFICACIÓN

NO

NO

1

1

1. Notas de las evaluaciones rendidas por el alumno
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DIAGRAMA 
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PROCESO

DIAGRAMA 

MACRO DEL 

PROCESO

MACRO PROCESO: CAPACITACIÓN DE CONDUCTORES SPORTMAN

PROCESO:

SUBPROCESO:

CÓDIGO:

VERSIÓN: 0.0

FECHA DE ELABORACIÓN: 2008/07/15

FECHA DE ÚLTIMA REVISIÓN: 2008/07/15

PÁGINA:

SECRETARIA EX - ALUMNO

FIN

COMUNICACIÓN  

CON EL ALUMNO

APLICA EL 

INSTRUMENTO

REGISTRA 

INFORMACIÓN

RESPONDE LAS 

PREGUNTAS

AGRADECE POR LA 

COLABORACIÓN

REGISTROS:

Servicio de Postventa y feedback

1

ARCHIVA 

RESPUESTAS

3

1. Registro de respuesta a las preguntas y sugerencias

 

 

2.3.3 Programa de Prestación del Servicio 

 

2.3.3.1 Clasificación de Insumos, Materiales, Materias Primas, Recurso humano y 

Servicios  

 

Los requerimientos de suministros para las operaciones de la escuela de 

conducción son las siguientes: 
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 INSUMOS: 

 

 Gasolina. 

 

 Folletos para estudiantes. 

 

 MATERIALES 

 

 Materiales de oficina  

 

 RECURSO HUMANO: 

 

 Director 

  

 Supervisor 

 

 Secretaria/Tesorera 

 

 Instructores 

 

 SERVICIOS: 

 

 Servicios Básicos 

 

 Limpieza 

 

 Seguridad 

 

 Seguros 

 

 Publicidad 

 

 Mantenimiento 
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 Comunicación 

 

 Servicios de Contabilidad 

 

 Asesoría técnica en educación y seguridad vial 

 

2.3.3.2 Determinación de cantidades 

 

Tabla 2.3. Cantidades necesarias para insumos, materiales, recurso humano y 

servicios por alumno 

N. DESCRIPCIÓN UNIDAD CANTIDAD

1 Gasolina Galones 22,00

2 Folletos para Estudiantes Unidades 1

3 Agua Valor /alumno 1,33$             

4 Energía Valor /alumno 4,67$             

5 Teléfono Valor /alumno 4,67$             

6 Limpieza Valor /alumno 5,33$             

7 Seguridad Valor /alumno 2,00$             

8 Seguros Valor /alumno 29,68$           

9 Publicidad Valor /alumno 6,67$             

10 Mantenimiento Valor /alumno 30,39$           

11 Asesor técnico educación y seguridad vial Valor /alumno 3,33$             

12 Contabilidad Valor /alumno 6,67$             

13 Comunicación Valor /alumno 5,00$             

13 Docentes educación vial Horas 10

14 Instructor conducción Horas 15

15 Psicologo Horas 3,58

16 Docente mecánica Horas 5

17 Docente primeros auxilios Horas 2

18 Director General Valor /alumno 56,03$           

19 Supervisor Valor /alumno 50,94$           

20 Secretaria/Tesorera Valor /alumno 30,56$           

RECURSOS HUMANOS

INSUMOS

SERVICIOS

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra  
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Tabla 2.4. Cantidades necesarias para insumos, materiales, recurso humano y 

servicios por curso 

N. DESCRIPCIÓN UNIDAD CANTIDAD

1 Gasolina Galones 330,00           

2 Folletos para Estudiantes Unidades 15,00             

3 Hojas papel bond Resmas 0,20               

4 Carpetas archivadoras Unidades 1,00               

5 Esferos Unidades 12,00             

6 Lápices Unidades 15,00             

7 Resaltadores Unidades 5,00               

8 Marcador tiza líquida Unidades 4,00               

9 Borradores Unidades 2,00               

10 Grapas Caja 1,00               

11 Clips Caja 1,00               

12 Cinta Scotch Unidades 1,00               

13 Notas Post-it Unidades 1,00               

14 Carpetas Unidades 15,00             

15 Cartuchos de impresora Unidades 2,00               

16 Agua Mensualidad 20,00$           

17 Energía Mensualidad 70,00$           

18 Teléfono Mensualidad 70,00$           

19 Limpieza Mensualidad 80,00$           

20 Seguridad Mensualidad 30,00$           

21 Seguros Mensualidad 445,18$         

22 Publicidad Mensualidad 100,00$         

23 Mantenimiento Mensualidad 455,83$         

24 Asesoría técnica educacion y seguridad vial Mensualidad 50,00$           

25 Contabilidad Mensualidad 100,00$         

26 Comunicación Mensualidad 75,00$           

27 Docentes educación vial Horas 10

28 Instructor conducción Horas 225

29 Psicologo Horas 12

30 Docente mecánica Horas 5

31 Docente primeros auxilios Horas 2

32 Director Mensualidad 840,49$         

33 Supervisor Mensualidad 764,08$         

34 Secretaria/Tesorera Mensualidad 458,45$         

RECURSOS HUMANOS

SERVICIOS

INSUMOS

MATERIALES DE OFICINA

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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2.3.3.3 Condiciones de abastecimiento 

Las condiciones bajo las cuales se abastecerá a la escuela de las diferentes 

necesidades que tiene son las siguientes: 

 

Tabla 2.5. Condiciones de abastecimiento de insumos, materiales, recurso 

humano y servicios 
N. DESCRIPCIÓN

1 Gasolina

2 Folletos para Estudiantes

3 Hojas papel bond

4 Carpetas archivadoras

5 Esferos

6 Lápices

7 Resaltadores

8 Marcador tiza líquida

9 Borradores

10 Grapas

11 Clips

12 Cinta Scotch

13 Notas Post-it

14 Carpetas

15 Cartuchos de impresora

16 Agua

17 Energía

18 Teléfono

19 Limpieza

20 Seguridad

21 Seguros

22 Publicidad

23 Mantenimiento

24 Contabilidad

25 Servicios profesionales

26 Comunicación

27 Docentes educación vial

28 Instructor conducción

29 Psicologo

30 Docente mecánica

31 Docente primeros auxilios

32 Director

33 Supervisor

34 Secretaria/Tesorera

SERVICIOS

Será consumidos los servicios mensualmente, y se cancelarán los misos contra las facturas de estos.

MATERIALES

Todas estos materiales serán adquiridos a fin de mes, de acuerdo al listado de necesidades que 

proporcionará la la secretaria de la esuela.

INSUMOS

FORMA DE ABASTECIMIENTO

Se recargarán los vehículos de gasolina de acuerdo a los requerimientos que se tenga diariamente. Se 

firmará un convenio de facturación de combstible con una distribuidora con el fin que se sumniestre 

del mismo a las persons que lleven el ticket de recarg

Se realizarán impresiones de 100 folletos, cuando se tenga en stock 20 de ellos, se volverá a la 

imprenta la impresión de otras 100 unidades

Se contratará a las personas mediante concurso de selección de aquellas que se apeguen más al perfil 

de los puestos con vacante. Se les hará firmar contratos para que formen parte de la nómina de la 

empresa.

RECURSOS HUMANOS

Se contratará los sevicios de una persona para que limpie y arregle las intalaciones de la escuela. Las 

horas diarias de trabajo serán de cuatro diarias.

Se contratará los servicios de una empresa de seguridad que de vigilancia y monitero las 24 horas del 

día.

Se contratará los servicios de una aseguradora con la finalidad de salvaguardar las inversiones 

realizadas en activos por la esuela.

Se contratarán los servicios de expertos en el tema y se cancelarán los servicios contra factura de uso, 

de acuerdo a los contratos establecidos.

Se arrendará una frecuencia de radio con la finalidad de mantener comunicación entre la escuela y los 

instructores en las horas de intrucción de conducción.

Relacionado a los servicios prestados por el Asesor técnico y el contador

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra  
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2.3.4 Distribución física 

Se ha calculado que para el funcionamiento de la escuela de conducción se requiere 

de 396m
2
 de construcción. Dentro de las instalaciones estará una pequeña mecánica 

en donde existirán las herramientas básicas para la enseñanza, esta tendrá un área 

de 36 m
2
.  

 

 Las instalaciones están divididas de la siguiente manera: 

 

Gráfico 2.3. Distribución física 

extintor

5m

2,5m
ACCESO PRINCIPAL

extintor

4,5m

9,5m

7m

4m

2mSECRETARIA

16m

3m

OFICINA 2

5,5m

3m

2m

SALA DE ESPERA

BAÑOS

SALA DE TUTORÍA

CAFETERIA

OFICINA 14m

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Gráfico 2.4. Distribución física 

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

2.3.5 Requerimiento de Infraestructura 

Para poder operar, la escuela de conducción necesita un lugar exclusivo para su 

funcionamiento, en donde a demás de las aulas deberán estar ubicadas las oficinas 

de administración, el laboratorio de evaluación, espacio para el parqueo de los 

autos. 

 

En base a esto, se  requiere un establecimiento con el suficiente espacio para poder 

contar con dos aulas, un laboratorio, dos oficinas administrativas, departamento de 

evaluación psicotécnica, una sala de tutorías, una sala de espera, una cafetería, 

espacio amplio para parquear los vehículos.  
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Tabla 2.6. Requerimiento de infraestructura (Operativo) 

1 Terreno m
2 10,00$      10.000,00$     

2 Construcción m
2 300,00$    118.800,00$   

C. TOTAL N. DESCRIPCIÓN U C. UNITARIO

INFRAESTRUCTURA

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

2.3.6 Requerimiento de Equipo 

Tabla 2.7.1 Requerimiento de equipos (operativo)  

1 Eq. evaluación psicosensométricos unidad 1 16.000,00$     16.000,00$     

2 Computadores unidad 5 675,00$          3.375,00$       

3 Impresoras unidad 1 143,00$          143,00$          

4 Proyector unidad 1 856,00$          856,00$          

N. DESCRIPCIÓN C. UNITARIO

EQUIPOS

U CANT. C. TOTAL 

 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 

Tabla 2.7.2 Requerimiento de Equipos (administrativos) 

1 Computadores unidad 3 675,00$         2.025,00$      

2 Impresoras unidad 1 143,00$         143,00$         

C. UNITARION. DESCRIPCIÓN U

EQUIPOS

C. TOTAL CANT.

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

2.3.7 Requerimiento de Insumos, Materiales, y Servicios 

Tabla 2.8. Requerimiento de Insumos (operativos) 

1 Gasolina Galones 330,00           1,48$              488,40$            5.860,80$       

2 Folletos para Estudiantes Unidades 15 3,00$              45,00$              540,00$          

N. DESCRIPCIÓN U CANT. C. UNITARIO C. TOTAL CURSO
C. TOTAL 

ANUAL

INSUMOS

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Tabla 2.9.1 Requerimiento de Materiales (operativos) 

1 Marcador tiza líquida Unidades 4 1,08$              4,32 17,28$            

2 Borrador pizarrón Unidades 2 0,36$              0,72 2,88$              

U CANT. C. UNITARIO C. TOTAL CURSO
C. TOTAL 

ANUAL

MATERIALES

N. DESCRIPCIÓN

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 

Tabla 2.9.2 Requerimiento de Materiales (administrativos) 

1 Hojas papel bond Resmas 0,2 4,15$             0,83 3,32

2 Carpetas archivadoras Unidades 1 2,53$             2,53 10,12

3 Esferos Unidades 12 0,23$             2,76 11,04

4 Lápices Unidades 15 0,19$             2,85 11,4

5 Resaltadores Unidades 5 0,76$             3,8 15,2

6 Borradores Unidades 2 0,15$             0,3 1,2

7 Grapas Caja 1 0,84$             0,84 3,36

8 Clips Caja 1 0,82$             0,82 3,28

9 Cinta Scotch Unidades 1 0,37$             0,37 1,48

10 Notas Post-it Unidades 1 1,23$             1,23 4,92

11 Carpetas Unidades 15 0,09$             1,35 5,4

12 Cartuchos de impresora Unidades 2 39,65$           79,3 317,2

N. DESCRIPCIÓN U CANT. C. UNITARIO
C. TOTAL 

CURSO

C. TOTAL 

ANUAL

MATERIALES

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

Tabla 2.10.1 Requerimiento de Servicios (operativos) 

1 Seguros activos operativos Mensualidad 442,56$          442,56$            5.310,75$       

2 Mantenimiento activos operativos Mensualidad 433,83$          433,83$            5.205,92$       

3 Comunicación Mensualidad 75,00$            75,00$              900,00$          

C. TOTAL 

ANUAL

SERVICIOS

N. DESCRIPCIÓN U C. UNITARIO C. TOTAL CURSO

 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

Tabla 2.10.2 Requerimiento de Servicios (administrativos) 

1 Agua Mensualidad 20,00$           20,00$           240,00$          

2 Energía Mensualidad 70,00$           70,00$           840,00$          

3 Teléfono Mensualidad 70,00$           70,00$           840,00$          

4 Limpieza Mensualidad 80,00$           80,00$           960,00$          

5 Seguridad Mensualidad 30,00$           30,00$           360,00$          

6 Seguros administrativos Mensualidad 2,62$             2,62$             31,46$            

7 Publicidad Mensualidad 100,00$         100,00$         1.200,00$       

8 Mantenimiento administrativo Mensualidad 22,01$           22,01$           264,08$          

9 Asesor téc edu. seguridad vial Mensualidad 50,00$           50,00$           600,00$          

10 Contabilidad Mensualidad 100,00$         100,00$         1.200,00$       

C. TOTAL 

ANUAL

SERVICIOS

C. UNITARION. DESCRIPCIÓN
C. TOTAL 

CURSO
U

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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2.3.8 Requerimiento de recurso humano. 

 

Tabla 2.11.1 Requerimiento de Recurso humano (operativos) 

1 Docentes educación vial Horas 10 4,78$              47,76$              191,02$          

2 Instructor conducción Horas 225 5,25$              1.181,94$         4.727,77$       

3 Psicologo Horas 12 4,78$              57,31$              229,23$          

4 Docente mecánica Horas 5 4,30$              21,49$              85,96$            

5 Docente primeros auxilios Horas 2 4,78$              9,55$                38,20$            

C. TOTAL CURSO
C. TOTAL 

ANUAL

RECURSOS HUMANOS

N. DESCRIPCIÓN U CANT. C. UNITARIO

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

  

Tabla 2.11.2 Requerimiento de Recurso humano (administrativo) 

1 Director Mensualidad 840,49$         840,49$         10.085,90$       

2 Supervisor Mensualidad 764,08$         764,08$         9.169,00$         

3 Secretaria/Tesorera Mensualidad 458,45$         458,45$         5.501,40$         

N.

RECURSOS HUMANOS

C. UNITARIO
C. TOTAL 

CURSO
C. TOTAL ANUALDESCRIPCIÓN U

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

2.3.9 Requerimiento de vehículos 

Tabla 2.12. Requerimiento de vehículos (operativos) 

1 Vehículos unidad 6 9.940,00$       59.640,00$     

2 Radios unidad 7 100,00$          700,00$          

N. DESCRIPCIÓN CANT. C. UNITARIO

VEHÍCULOS

C. TOTAL U

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

2.3.10 Requerimiento de muebles y enseres 

Tabla 2.13.1 Requerimiento de Muebles y enseres (operativos) 

1 Escritorio sencillo unidad 3 90,00$            270,00$          

2 Escritorio pequeño unidad 40 26,00$            1.040,00$       

Silla oficina Giratoria unidad 3 58,03$            174,09$          

4 Sillas unidad 50 22,31$            1.115,50$       

5 Tablero Tiza líquida unidad 2 32,24$            64,48$            

MUEBLES Y ENSERES

N. DESCRIPCIÓN U CANT. C. UNITARIO C. TOTAL 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 



 
María Daniela Rivadeneyra Albán 

 
“Bienaventurado el hombre que halla la sabiduría, y obtiene la inteligencia.”       86 

Tabla 2.13.2 Requerimiento de Muebles y enseres (administrativos) 

1 Escritorio de gerencia unidad 1 200,00$         200,00$         

2 Escritorio porta teclado unidad 2 120,00$         240,00$         

3 Modulos rodantes unidad 4 50,00$           200,00$         

4 Silla ejecutiva unidad 1 222,32$         222,32$         

5 Silla oficina Giratoria unidad 2 58,03$           116,06$         

CANT.

MUEBLES Y ENSERES

N. DESCRIPCIÓN U C. TOTAL C. UNITARIO

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

2.3.11 Requerimiento de útiles de oficina 

Tabla 2.14.1 Requerimiento de equipos de oficina (administrativos) 

1 Perforadora unidad 3 5,80$             17,40$           17,40$           

2 Engrapadora unidad 3 12,46$           37,38$           37,38$           

3 Tijera unidad 2 1,59$             3,18$             3,18$             

4 Organizador de escritorio unidad 4 4,41$             17,64$           17,64$           

5 Regla unidad 3 1,65$             4,95$             4,95$             

6 Dispensador Scotch unidad 3 5,58$             16,74$           16,74$           

EQUIPOS DE OFICINA

C. TOTAL UDESCRIPCIÓN CANT. C. UNITARIO
C. TOTAL 

CURSO
N.

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

2.3.12 Cronograma de ejecución del proyecto 

 

La ejecución del proyecto una vez culminado el estudio respectivo, se lo demuestra 

en el siguiente cuadro: 
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Tabla 2.15. Ejecución del proyecto 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

Estim ado

R eal

O C T U B R E N O V IE M B R E D IC IE M B R E E N E R O

7
C onstrucción de la escuela D irector, M ano de 

O bra y M ateriales

3 Em isión del R U C

4

N . A C T IV ID A D E S

1
A probar docum entación 

legales de constitución

T IE M PO R E C U R SO S
E N E R O FE B R E R O

12
Inicio de operaciones de la 

escuela de conducción

8
A dquisición de vehículos

2
A probar los planos de la 

distribución física

5
Localización lugar de 

construcción escuela

6
Planficación de construcción 

escuela

9
A dquisición de m ateriales y 

m uebles de oficina y aulas

10
C ontratación de póliza de 

seguro

11
R eclutam iento del personal

D irector y supervisor

D irector y supervisor

D irector y supervisor

D irector y supervisor

D ocum entos legales

Planos de la 

distribución física

M onetarios y 

m ovilización

Ingenieros y 

A rquitectos

D ocum entos legales

D ocum entos legales 

aprobación planos

Intalaciones 

com pletas escuela

A utorización de 

funcionam iento

 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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2.4 ASPECTOS AMBIENTALES 

 

2.4.1 Identificación y descripción de los impactos potenciales 

Los principales impactos que puede provocar el establecimiento de la escuela de 

conducción, son las emanaciones de gases producto de la utilización diaria de los 

vehículos.  

  

Otro de los impactos ambientales sería el daño provocado al medio ecosistema por 

la eliminación de desechos que pueden ser reutilizados  y reciclados. 

 

2.4.2 Medidas de prevención y Mitigación 

En la actualidad en la provincia del Napo no existen regulaciones para controlar las 

emanaciones de gases que emitidos por los autos motores; por lo que como una 

medida de prevención los vehículos de la escuela estarán equipados con 

catalizadores que minimizan las emisiones de gases.  

 

En lo que respecta a la mitigación del impacto ambiental se realizarán 

mantenimientos cada tres meses a los vehículos para garantizar el buen 

funcionamiento de los mismos y evitar la contaminación. 

 

En lo que respecta al manejo de desechos de útiles de oficina, como medida de 

mitigación del impacto, se establecerá acuerdos con las empresas recicladoras para 

que pasen por la escuela cada semana retirando los desechos realizados. 

Adicionalmente a eso la escuela busca la enseñanza con responsabilidad social y 

ambienta. 

 

Por otro lado se tiene que considerar reutilizar los papeles que ya fueron 

desechados, con el fin de disminuir el consumo de este insumo.  
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III. LA EMPRESA Y SU ORGANIZACIÓN
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3.1 BASE LEGAL 

 

3.1.1 Nombre o razón social 

El nombre de la escuela o razón social con el cual se realizará la constitución de 

empresa y la inscripción en el Registro Mercantil es el siguiente: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El nombre comercial con el que se le conocerá es el siguiente: 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico 3.1. Logotipo de la escuela de conducción 

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

3.1.2 Titularidad de Propiedad de la Empresa 

En el Ecuador existen diferentes tipos de empresas, las cuales está reguladas por la 

Superintendencia de Compañías, que es el órgano de control al cual tiene que 

someterse todas las entidades del sector societario.  
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Los tipos de empresas que pueden constituirse en el Ecuador de acuerdo a la Ley de 

Compañías son las siguientes: 

 

Tabla 3.1. Tipos de Compañías 

Tipo de Compañía
# Personas 

Conformarla
Capital 
Social

Forma de 
Capital

Tipo de Junta
Obligaciones 
accionistas

Responsabilidades

Nombre colectivo
Tres o más 
personas  $     400,00 Participación

Junta General 
de Socios

50% capital 
suscrito y 
diferencia 1 año

El socio participa en 
las pérdidas 

Sociedad en 
Comandita

Tres o más 
personas  $     400,00 Participación

Junta General 
de Socios

50% capital 
suscrito y 
diferencia 1 año

Responsabilidad 
limitada al monto de 
sus aportaciones

Responsabilidad 
Limitada

Tres o más 
personas  $     400,00 Participación

Junta General 
de Socios

50% capital 
suscrito y 
diferencia 1 año

Su responsabilidad se 
limita al monto de sus 
participaciones 
sociales

Compañía Anónima
Más de dos 
accionistas  $     800,00 Acción Directorio

50% capital 
suscrito y 
diferencia 1 año

La responsabilidad de 
los fundadores es 
ilimitada frente a 
terceros

Sociedad de Hecho
A partir de una 
persona

 $     400,00 Participación
Junta General 
de Socios

50% capital 
suscrito y 
diferencia 1 año

Responsabilidad 
limitada al monto de 
sus aportaciones

Fuente: Ley de Compañías 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

Se ha considerado que el tipo de empresa que conformará será una de 

Responsabilidad Limitada, básicamente a que esta será una empresa familiar, en 

donde el número de socios no superará por ningún motivo el límite establecido por 

la ley. 

  

La participación de los socios será de la siguiente manera: 

 

 Crnl. Raúl Rivadeneyra  25% 

 

 Lcda. Sonia Albán.  25% 

 

 Gral. Marcelo Vega  50% 

 

3.1.3 Tipo de empresa (sector, Actividad) 

El aumento de la población, el incremento de la demanda de autos, las necesidades 

de transporte y comunicación, desarrollaron una millonaria y pujante industria. En 

la actualidad cada familia posee tres vehículos en promedio. 
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En años anteriores los principiantes aprendían a manejar con otra persona que 

tuviera más experiencia que ellos, pero esta enseñanza básicamente estaba 

concentrada en la práctica, en la forma  de cómo coordinar los sentidos necesarios 

para que la máquina pueda desplazarse adecuadamente y las personas puedan ser 

transportadas de un lugar a otro, sin considerar las leyes y reglamentos que debe 

cumplirse. 

 

Actualmente la Ley de Tránsito y Transporte Terrestre exige el curso de 

capacitación antes de obtener la licencia de manejo, esto originó que la demanda 

del servicio se incremente y que por tanto la capacidad de los centros educativos 

sea insuficiente. Las escuelas de conducción educan a sus alumnos, en lo teórico y 

en lo práctico. 

 

Esta empresa está dirigida al sector educativo, realizando capacitación de 

conductores no profesionales, para que puedan acceder a la obtención de licencias 

tipo A o B, formando conductores responsables. 

 

De acuerdo al CIIU, que es el código Industrial Internacional Uniforme, el servicio 

que brindará CONDUTENA Cia. Ltda., se encuentra clasificado dentro de la 

industria de la  educación, y se le ha asignado el código 80 806 8060, 

correspondiente  a la educación no formal.  
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3.2 MAPA ESTRATÉGICO 

3.2.1 Mapa estratégico 
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3.2.2 Mapa de Objetivos 
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3.2.3 Mapa de  Estrategias 
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3.3 ORGANIZACIÓN ADMINISTRATIVA 

3.3.1 Estructura Orgánica 

La estructura orgánica está definida como la “disposición sistemática de los 

órganos que integran una institución, conforme a criterios de jerarquía y 

especialización, ordenados y codificados de tal forma que sea posible visualizar 

los niveles jerárquicos y sus relaciones de dependencia”
14

 

 

La estructura orgánica que se va a utilizar en CONDU TENA, a pesar de ser 

lineal, tendrá una estructura de comunicación de dos vías, es decir que no 

deberán seguir estrictos proceso de comunicación, para exponer ideas y 

sugerencias a posibles tomas de decisiones. 

 

Por otro lado lo que se desea en la escuela de conducción es dar la libertad a las 

personas que la integran de tomar decisiones en beneficio de ella, sin tener que 

atravesar un proceso burocrático, dentro de la cadena de mando; es decir el 

empoderamiento será una de las políticas de la institución a la cual se le de 

mayor énfasis. 

 

CONDU TENA buscará ser una entidad descentralizada; es decir que los 

aportes, opiniones críticas, etc. de sus colaboradores internos, permitiéndolos ser 

partícipes en las tomas de decisiones de la escuela. 

  

Básicamente las principales ventajas que se obtendrían con este tipo de 

estructura son: 

  

 Reducir los tiempos de espera de los clientes en lo referente a decisiones 

que  pueden ser tomadas por los docentes o supervisores, siempre y 

cuando esta no sea de una complejidad mayor que necesariamente tenga 

que ser consultada con el director en una reunión extraordinaria del 

consejo académico. 

 

                                                
14

 http://www.definicion.org/estructura-organica 
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 Permite el crecimiento de los miembros de la institución, a través del 

desarrollo de su intelecto y formas innovadoras con las que se resuelven 

los problemas. 

 

La escuela de conducción contará con órganos de dirección, apoyo, y línea, de la 

siguiente manera: 

 

 Órgano de dirección: Dirección 

 

 Órgano de apoyo: Secretaría, 

 

 Órgano de línea: Supervisión y docencia. 

 

3.3.2 Descripción de Funciones 

 

Las funciones que desempeñarán cada uno de los funcionarios de la escuela de 

conducción de acuerdo al Reglamento de Escuelas de capacitación de 

conductores sportman son las siguientes: 
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FUNCIONES DEL PERSONAL

Cargo:

Ubicación:

Superior inmediato:

Funciones

Director

Dirección General

Junta General de Socios

Dirigir y administrar la escuela de conducción.

Velar el cumplimiento de planes y programas de estudio.

Presidir el consejo administrativo.

Supervisar, asesorar, coordinar y evaluar los procesos pedagógicos, 

psicosensométricos y administrativos de la escuela.

Coordinar actividades con jefaturas y sub-jefaturas de tránsito.

Legalizar los documentos estudiantiles oficiales.

Supervisar clases teóricas y prácticas.

Preparar el presupuesto anual de la escuela.

Evaluar los métodos aplicados, medios y formas de realización del curso.

Presidir tribunales de exámenes.

Preparar informes de actividades y planes anuales.

Diseñar, aprobar y gestionar la publicidad de la escuela.

Responsabilizarse de los bienes y recursos económicos de la escuela.

Seleccionar y reclutar el personal.

Adquirir activos
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FUNCIONES DEL PERSONAL

Cargo:

Ubicación:

Superior inmediato:

Funciones

Supervisor

Dep. Capacitación y aprendizaje

Director General

Supervisar el proceso de inscripción de los alumnos.

Revisar las nóminas de los alumnos.

Mantener un archivo de los documentos por cursos.

Presentar informes mensuales sobre las actividades realizadas.

Responder por la disciplina del personal administrativo y docente.

Cumplir y hacer cumplir con las disposiciones administrativas y operativas.

Organizar los cursos teóricos y prácticos con los docentes.

Impartir la inducción al proceso de estudios a los alumnos y darles la bienvenida.
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FUNCIONES DEL PERSONAL

Cargo:

Ubicación:

Superior inmediato:

Funciones

Secretaria - Tesorera

Secretaría

Director General

Ejecutar las tareas administrativas.

Conferir previa autorización del Director las copias y certificaciones que se solicitaren.

Mantener registro de las matriculas, calificaciones y otros documentos propios de la 

función.

Llevar un registro de asistencia de alumnos y puntualidad del personal.

Responsable de los procesos de registro y matriculación y servicios de post-venta y 

feedback.

Efectuar los egresos debidamente autorizados y justificados, así como recaudar los 

fondos y asignaciones de la escuela.
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FUNCIONES DEL PERSONAL

Cargo:

Ubicación:

Superior inmediato:

Funciones

Profesores teoría

Director General

Dictar las clases de acuerdo a los planes y programas teóricos.

Planificar y dictar las clases, así como dirigir y evaluar permanentemente los 

conocimientos del personal.

Utilizar técnicas y recursos didácticos adecuados.

Llevar registro de asistencia y calificaciones de los alumnos.

Tomar y calificar los exámenes al final del curso.

Entregar en secretaria la lista de los alumnos aprobados y no aprobados.

Dep. Capacitación y aprendizaje
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FUNCIONES DEL PERSONAL

Cargo:

Ubicación:

Superior inmediato:

Funciones

Profesores práctica

Director General

Instruir las prácticas de acuerdo al programa establecido.

Hacer uso de una excelente pedagogía para impartir sus conocimientos.

Calificar a los estudiantes después de cada práctica e informar a secretaría.

Asistir a las juntas y reuniones convocadas.

Dep. Capacitación y aprendizaje
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3.3.3 Organigrama 

 

El organigrama de “CONDUTENA Cia. Ltda” será el siguiente: 

 

 

JUNTAGENERAL 
DE ACCIONISTAS

SUPERVISIÓN DOCENCIA

DIRECCIÓN
GENERAL

SECRETARÍA

DEP.DE 
CAPACITACIÓN Y 

APRENDIZAJE
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IV. ESTUDIO FINANCIERO
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4.1 PRESUPUESTOS 

 

Los presupuestos permiten a la empresa preveer los posibles ingresos y egresos que 

existirá en un determinado período, el cual por lo general es de un año. Este se 

expresa en términos financieros con respecto a las operaciones y recursos que 

componen una organización. 

 

Se ha tomado como base la información recopilada del estudio de mercado, técnico 

y organizacional; con el fin de elaborar los presupuestos más acertados de acuerdo 

a la realidad y necesidades de la empresa. 

  

4.1.1.- Presupuestos de Inversión 

 

En el presupuesto de inversión se encuentran todos los activos necesarios para 

poner en marcha la empresa y para que esta puede realizar sus actividades con 

normalidad. 

  

Al presupuesto de Inversión para facilitar su estudio se la ha dividido de la 

siguiente manera: 

 

 Presupuesto de activos fijos. 

 

 Presupuesto de activos intangibles. 

 

 Presupuesto del capital operacional o de trabajo. 

 

4.1.1.1.- Activos Fijos 

Los activos Fijos “constituyen aquellos bienes permanentes y/o derechos 

exclusivos que la empresa utiliza sin restricciones, en el desarrollo de sus 

actividades productivas”
15

 

                                                
15 ZAPATA SÁNCHEZ, Pedro, Contabilidad General 4, Pág. 153 
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El presupuesto de activo fijo permite identificar cual es la necesidad de la 

empresa con respecto a estos bienes.  

 

Se ha considerado que el presupuesto de activo fijo para la empresa es el 

siguiente: 

 

Tabla 4.1. Presupuesto de Activos Fijos 

Terreno 10.000,00$             

Edificios 118.800,00$           

Equipos 17.556,00$             

Equipos de computación 5.686,00$               

Vehículos 59.640,00$             

Muebles y Enseres 3.642,45$               

Equipos de Oficina 97,29$                    

215.421,74$           

Inversión activos fijos

TOTAL  
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 Todos los activos fijos a excepción de los terrenos son depreciables; debido a 

que con “el transcurso del proceso productivo, estos bienes pierden su valor”
16

 

debido al uso que se les da a estos. 

  

En la tabla que se muestra a continuación podemos apreciar las depreciaciones 

que se realizarán a los activos a través de los años. Hay que recalcar que en 

esta tabla ya se encuentran los activos que la empresa deberá adquirir en los 

diferentes años para poder cubrir con las ventas del servicio esperadas. 

 

El método de depreciación utilizado es el de línea recta con valor residual; en 

donde se descuenta una cuota igual para todos los años a cada uno de los 

activos del la empresa de acuerdo a su categoría. 

 

La fórmula de este método es: 

                                                
16 ZAPATA SÁNCHEZ, Pedro, Contabilidad General 4, Pág. 153 
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Tabla 4.2. Depreciaciones de los activos fijos 

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

depreciación anual 4.554,00$            4.554,00$            4.554,00$            4.554,00$            4.554,00$            

valor del bien en libros 118.800,00$        114.246,00$        109.692,00$        105.138,00$        100.584,00$        96.030,00$          

depreciación anual 2.808,96$            2.840,96$            2.872,96$            2.888,96$            2.920,96$            

valor del bien en libros 17.556,00$          14.747,04$          12.106,08$          9.433,12$            6.644,16$            3.923,20$            

depreciación anual 1.516,12$            1.516,12$            1.516,12$            1.516,12$            1.516,12$            

valor del bien en libros 5.686,00$            4.169,88$            2.653,77$            1.137,65$            5.307,54$            3.791,42$            

depreciación anual 9.542,40$            12.723,20$          15.904,00$          17.494,40$          20.675,20$          

valor del bien en libros 59.640,00$          50.097,60$          57.254,40$          61.230,40$          53.676,00$          52.880,80$          

depreciación anual 291,40$               291,40$               291,40$               291,40$               291,40$               

valor del bien en libros 3.642,45$            3.351,05$            3.059,66$            2.768,26$            2.476,87$            2.185,47$            

depreciación anual 7,78$                   7,78$                   7,78$                   7,78$                   7,78$                   

Edificios

Equipos

Equipos de computación

Vehículos

Muebles y Enseres

Equipos de Oficina

Fuente: Contabilidad General 4, Pedro Zapata 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

4.1.1.2.- Activos Intangibles 

En lo que respecta al presupuesto de activos intangibles, se han considerado los 

diferentes egresos que se deberán realizar para iniciar el funcionamiento de la 

empresa.  

 

La inversión en activos intangibles son “todas aquellas que se realizan sobre 

activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la 

puesta en marcha del proyecto.”
17

 

 

El presupuesto de inversión que se ha elaborado para la empresa es el 

siguiente: 

 

Tabla 4.3. Presupuesto de Activos Intangibles 

Gastos de constitución 2.000,00$               

Gastos de instalación $ 800

2.800,00$               

Inversión activos intangibles

TOTAL  
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

                                                
17 SAPAG Nassir, Preparación y Evaluación de Proyectos, Pág. 234. 
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Los activos intangibles son amortizables; pues se tiene que recuperar la 

inversión realizada en estos. El tiempo de amortización de los mismos es de 

cinco años;  es decir el 20% anual sobre el valor total de estos. 

 

4.1.1.3.- Capital de Trabajo 

 

El capital de trabajo de acuerdo al libro Preparación y Evaluación de Proyectos 

de Nassir y Reinaldo Sapag Chain; es el conjunto de recursos que una empresa 

necesita como activo corriente para que pueda operar normalmente durante un 

período de tiempo.   

 

Para el cálculo del capital de trabajo, se utilizó el método del déficit, en donde 

se compara los ingresos  de acuerdo al punto de equilibrio y los ingresos 

esperados. 

 

Este método permite identificar el monto requerido de Capital de Trabajo a 

demás del tiempo que este es necesario. 

 

El Capital de trabajo para le empresa es el siguiente: 

 

 

Capital de trabajo 15.654,69$         

Devolucion CT anual 3.130,94$           

Plazo: 120 días  
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Tabla 4.4. Cálculo de Capital de trabajo 

mes ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

# días 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31

Ingresos en PE 6.577,60$       6.577,60$       6.577,60$       6.577,60$       6.742,04$       6.742,04$        6.906,48$         6.906,48$        6.577,60$        6.577,60$        6.577,60$        6.577,60$        

PE mensual 40 40 40 40 41 41 42 42 40 40 40 40

% ventas esperadas 1% 2% 2% 4% 8% 10% 15% 15% 11% 10% 10% 12%

ventas esperadas 1.183,97$       2.367,94$       2.367,94$       4.735,87$       9.471,74$       11.839,68$      17.759,52$       17.759,52$      13.023,65$      11.839,68$      11.839,68$      14.207,62$      

SALDOS (5.393,63)$      (4.209,66)$      (4.209,66)$      (1.841,73)$      2.729,70$       5.097,64$        10.853,04$       10.853,04$      6.446,05$        5.262,08$        5.262,08$        7.630,02$        
 

Fuente: Preparación y Evaluación de Proyectos, Sapag Chain 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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4.1.2.- Cronograma de Inversiones 

 

A continuación se muestra una tabla diseñada con el fin de establecer el monto de las inversiones a realizarse por año y por rubro, para el 

normal funcionamiento de la empresa de acuerdo al crecimiento esperado. Una vez que los activos se han depreciado en un 100%, estos 

serán donados a entidades sin fines de lucro que requieran de nuestros activos. 

 

Tabla 4.5. Cronograma de inversiones 

Activo v. unitario valor total Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Terrenos

Terreno 10,00$                10.000,00$        10.000,00$                   

Edifcios

Construcción 300,00$              118.800,00$      118.800,00$                 

Equipos

Eq. evaluación psicosensométricos 16.000,00$         16.000,00$        16.000,00$                   

Proyector 856,00$              856,00$             856,00$                        

Radios 100,00$              700,00$             700,00$                        200,00$                      200,00$                      100,00$                      200,00$                      

Equipos de computación

Computadores 675,00$              5.400,00$          5.400,00$                     5.400,00$                   

Impresoras 143,00$              286,00$             286,00$                        286,00$                      

Vehículos

Vehículos 9.940,00$           59.640,00$        59.640,00$                   19.880,00$                 19.880,00$                 9.940,00$                   19.880,00$                 

Muebles y Enseres

Escritorio sencillo 90,00$                270,00$             270,00$                        

Escritorio pequeño 26,00$                1.040,00$          1.040,00$                     

Silla oficina Giratoria 58,03$                174,09$             174,09$                        

Sillas 22,31$                1.115,50$          1.115,50$                     

Tablero Tiza líquida 32,24$                64,48$               64,48$                          

Escritorio de gerencia 200,00$              200,00$             200,00$                        

Escritorio porta teclado 120,00$              240,00$             240,00$                        

Modulos rodantes 50,00$                200,00$             200,00$                        

Silla ejecutiva 222,32$              222,32$             222,32$                        

Silla oficina Giratoria 58,03$                116,06$             116,06$                        

Equipos de Oficina

Perforadora 5,80$                  17,40$               17,40$                          

Engrapadora 12,46$                37,38$               37,38$                          

Tijera 1,59$                  3,18$                 3,18$                            

Organizador de escritorio 4,41$                  17,64$               17,64$                          

Regla 1,65$                  4,95$                 4,95$                            

Dispensador Scotch 5,58$                  16,74$               16,74$                          

215.421,74$                 -$                            20.080,00$                 20.080,00$                 15.726,00$                 20.080,00$                 TOTAL DE INVERSIONES  
Fuente: Preparación y Evaluación de Proyectos, Sapag Chain 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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4.1.3.- Presupuestos de Operación 

 

El presupuesto de operación se refiere al cálculo anticipado de los ingresos y los 

gastos de la empresa en un determinado período. 

 

Se realiza esta presupuesto proyectándose hacia un futuro inmediato con el fin de 

establecer un escenario en el cual la empresa va a operar y poder realizar establecer 

estrategias y desempeñar acciones que permitan salvaguardar los intereses de los 

inversionistas. 

 

4.1.3.1.- Presupuestos de Ingresos 

El presupuesto de ingresos debe ser elaborado en forma realista sin exceso de 

entusiasmo pero constituye todo un reto a la creatividad, imaginación y 

dinámica. 

Se ha establecido el siguiente presupuesto de ingresos para la empresa. 

Tabla 4.6. Presupuesto de ingresos 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ventas proyectadas 720                      864                      1.037                   1.244                   1.493                   

Valor del curso / 

persona
164,44 164,44 164,44 164,44 164,44

Ventas anuales 118.396,80$        142.076,16$        170.491,39$        204.589,67$        245.507,60$        

total de ingresos 118.396,80$        142.076,16$        171.628,59$        204.589,67$        245.507,60$         
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

4.1.3.2.- Presupuestos de Egresos 

 

Corresponde al total de egresos de dinero que tendrá la empresa durante el 

mismo período del presupuesto de ventas calculado. 

 

Con el fin de poder identificar si los gastos corresponden exclusivamente a la 

actividad productiva o no, a estos se los ha dividido en operativos y 

administrativos. 
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Tabla 4.7. Presupuesto de egresos operativos 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Gasolina 23.443,20$         28.131,84$         33.758,21$         40.509,85$          48.611,82$          

Folletos para Estudiantes 2.160,00$           2.592,00$           3.110,40$           3.732,48$            4.478,98$            

Marcador tiza líquida 17,28$                20,74$                24,88$                29,86$                 35,83$                 

Borrador pizarrón 2,88$                  3,46$                  4,15$                  4,98$                   5,97$                   

Seguros activos operativos 5.310,75$           7.885,55$           7.885,55$           8.529,25$            8.529,25$            

Mantenimiento activos operativos 3.040,57$           4.022,67$           5.028,33$           5.531,17$            6.536,83$            

Comunicación 900,00$              900,00$              900,00$              900,00$               900,00$               

Docentes educación vial 191,02$              229,23$              275,07$              330,08$               396,10$               

Instructor conducción 4.727,77$           5.673,32$           6.807,98$           8.169,58$            9.803,49$            

Psicologo 229,23$              275,07$              330,08$              396,10$               475,32$               

Docente mecánica 85,96$                103,15$              123,78$              148,54$               178,25$               

Docente primeros auxilios 38,20$                45,85$                55,01$                66,02$                 79,22$                 

Total Egresos operativos 40.146,86$         49.882,86$         58.303,46$         68.347,91$          80.031,07$          

Operativo

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

Tabla 4.8. Presupuesto de egresos administrativos 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Hojas papel bond 3,32$                  3,98$                  4,78$                  5,74$                   6,88$                   

Carpetas archivadoras 10,12$                12,14$                14,57$                17,49$                 20,98$                 

Esferos 11,04$                13,25$                15,90$                19,08$                 22,89$                 

Lápices 11,40$                13,68$                16,42$                19,70$                 23,64$                 

Resaltadores 15,20$                18,24$                21,89$                26,27$                 31,52$                 

Borradores 1,20$                  1,44$                  1,73$                  2,07$                   2,49$                   

Grapas 3,36$                  4,03$                  4,84$                  5,81$                   6,97$                   

Clips 3,28$                  3,94$                  4,72$                  5,67$                   6,80$                   

Cinta Scotch 1,48$                  1,78$                  2,13$                  2,56$                   3,07$                   

Notas Post-it 4,92$                  5,90$                  7,08$                  8,50$                   10,20$                 

Carpetas 5,40$                  6,48$                  7,78$                  9,33$                   11,20$                 

Cartuchos de impresora 317,20$              380,64$              456,77$              548,12$               657,75$               

Agua 240,00$              240,00$              240,00$              240,00$               240,00$               

Energía 840,00$              840,00$              840,00$              840,00$               840,00$               

Teléfono 840,00$              840,00$              840,00$              840,00$               840,00$               

Limpieza 960,00$              960,00$              960,00$              960,00$               960,00$               

Seguridad 360,00$              360,00$              360,00$              360,00$               360,00$               

Seguros administrativos 31,46$                31,46$                31,46$                31,46$                 31,46$                 

Publicidad 1.200,00$           1.200,00$           1.200,00$           1.200,00$            1.200,00$            

Mantenimiento administrativo 264,08$              264,08$              264,08$              264,08$               264,08$               

Asesor téc edu. seguridad vial 600,00$              600,00$              600,00$              600,00$               600,00$               

Contabilidad 1.200,00$           1.200,00$           1.200,00$           1.200,00$            1.200,00$            

Director 10.085,90$         10.085,90$         10.085,90$         10.085,90$          10.085,90$          

Supervisor 9.169,00$           9.169,00$           9.169,00$           9.169,00$            9.169,00$            

Secretaria/Tesorera 5.501,40$           5.501,40$           5.501,40$           5.501,40$            5.501,40$            

Total Egresos Administrativos 31.679,77$         31.757,35$         31.850,45$         31.962,17$          32.096,24$          

TOTAL EGRESOS 71.826,63$         81.640,21$         90.153,91$         100.310,08$        112.127,31$        

Administrativos

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Hay que indicar que todas las ventas de los cursos se realizarán de contado y se 

cancelarán todos los valores en el mismo mes de ejecución; por lo que la 

empresa no considera la utilización de crédito ni con cliente ni con 

proveedores. 

 

 

4.1.3.3.- Estructura de Financiamiento 

 

La estructura del financiamiento de la empresa está dada por el requerimiento 

de recursos para poner en marcha la empresa. Se ha dividido en el aporte de 

capital de los socios y el financiamiento externo. 

 

La estructura de financiamiento por el cual optará la empresa es la siguiente: 

 

recursos propios 60% 183.421,83$    

recursos externo 40% 100 122.281,22$    

100% 101 305.703,05$    

215.421,74$    

2.800,00$        

71.826,63$      

15.654,69$      156,55$           

Inversión inicial 305.703,05$    

Inverión activos fijos

Inversión activos intangibles

Total egresos

Capital de trabajo

 

 

 

En base a esto la empresa deberá solicitar los siguientes financiamientos: 

 

Crédito Corto Plazo Solca Valor acreditado en la cuenta

Monto: 15.812,82$     158,13$         15.654,69$                                

Plazo días 120 15.654,69$                                

Tasa: 16,00%

Crédito Largo Plazo (INMUEBLES)Solca Valor acreditado en la cuenta

Monto: 107.703,57$   1.077,04$      106.626,53$                              

Plazo en años: 10 106.626,53$                              

Tasa: 12,21%  

 

Para el préstamo de largo plazo tenemos la siguiente tabla de amortización. 
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Tabla 4.9. Tabla de amortización Préstamo Largo Plazo 

Año Interes Capital Dividendo Saldo

0 108.819,77$    108.819,77$  

1 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      97.937,79$    

2 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      87.055,81$    

3 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      76.173,84$    

4 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      65.291,86$    

5 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      54.409,88$    

6 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      43.527,91$    

7 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      32.645,93$    

8 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      21.763,95$    

9 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      10.881,98$    

10 3.438,68$     10.881,98$      14.320,66$      -$               

Total 34.386,83$   108.819,77$    143.206,60$     
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

El costo del financiamiento se basó en la tabla de costos del Banco Pichincha 

C.A; sin embargo se puede considerar fuentes de financiamiento menos 

costosas como con la Corporación Financiera  Nacional. 

 

4.1.4.- Punto de Equilibrio 

 

El punto de equilibrio determina “el punto que demuestra la actividad de una 

empresa en donde los ingresos totales son iguales a los egresos totales. Es el punto 

en que no hay pérdidas ni ganancias” 
18

 

 

El punto de equilibrio es utilizado para conocer el punto en el cual una empresa 

empieza a ganar dinero. 

 

Se analizó el estudio con respecto al punto de equilibrio en unidades y en dólares.  

 

Para el cálculo del punto de equilibrio en unidades la fórmula utilizada fue la 

siguiente: 
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En donde: 

 

 CF = costos fijos totales 

 p = precio 

 CVu = costos variables unitarios 

 

En lo que respecta al punto de equilibrio en dólares la fórmula utilizada fue: 

 

En donde: 

 

 CV = costos variables totales 

 I = ingresos 

 

Para poder realizar el análisis del punto de equilibrio, se ha dividido los costos en 

fijos y variables. 

 

Tabla 4.10. Tabla de Costos Fijos 

Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Seguros activos operativos 5.310,75$      7.885,55$      7.885,55$      8.529,25$      8.529,25$      

Comunicación 900,00$         900,00$         900,00$         900,00$         900,00$         

Agua 240,00$         240,00$         240,00$         240,00$         240,00$         

Energía 840,00$         840,00$         840,00$         840,00$         840,00$         

Teléfono 840,00$         840,00$         840,00$         840,00$         840,00$         

Limpieza 960,00$         960,00$         960,00$         960,00$         960,00$         

Seguridad 360,00$         360,00$         360,00$         360,00$         360,00$         

Seguros administrativos 31,46$           31,46$           31,46$           31,46$           31,46$           

Publicidad 1.200,00$      1.200,00$      1.200,00$      1.200,00$      1.200,00$      

Mantenimiento administrativo 264,08$         264,08$         264,08$         264,08$         264,08$         

Asesor téc edu. seguridad vial 600,00$         600,00$         600,00$         600,00$         600,00$         

Contabilidad 1.200,00$      1.200,00$      1.200,00$      1.200,00$      1.200,00$      

Director 10.085,90$    10.085,90$    10.085,90$    10.085,90$    10.085,90$    

Supervisor 9.169,00$      9.169,00$      9.169,00$      9.169,00$      9.169,00$      

Secretaria/Tesorera 5.501,40$      5.501,40$      5.501,40$      5.501,40$      5.501,40$      

Depreciaciones 18.720,65$    21.933,45$    25.146,25$    26.752,65$    29.965,45$    

Amortizaciones 560,00$         560,00$         560,00$         560,00$         560,00$         

Total costos fijos 56.783,26$    62.570,86$    65.783,66$    68.033,76$    71.246,56$    

 Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

I

CV

CF
PE




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Tabla 4.11. Tabla de Costos Variables 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

23.443,20$    28.131,84$    33.758,21$    40.509,85$    48.611,82$    

2.160,00$      2.592,00$      3.110,40$      3.732,48$      4.478,98$      

17,28$           20,74$           24,88$           29,86$           35,83$           

2,88$             3,46$             4,15$             4,98$             5,97$             

191,02$         229,23$         275,07$         330,08$         396,10$         

4.727,77$      5.673,32$      6.807,98$      8.169,58$      9.803,49$      

229,23$         275,07$         330,08$         396,10$         475,32$         

85,96$           103,15$         123,78$         148,54$         178,25$         

38,20$           45,85$           55,01$           66,02$           79,22$           

Mantenimiento activos operativos 3.040,57$      4.022,67$      5.028,33$      5.531,17$      6.536,83$      

Hojas papel bond 3,32$             3,98$             4,78$             5,74$             6,88$             

Carpetas archivadoras 10,12$           12,14$           14,57$           17,49$           20,98$           

11,04$           13,25$           15,90$           19,08$           22,89$           

11,40$           13,68$           16,42$           19,70$           23,64$           

15,20$           18,24$           21,89$           26,27$           31,52$           

1,20$             1,44$             1,73$             2,07$             2,49$             

3,36$             4,03$             4,84$             5,81$             6,97$             

3,28$             3,94$             4,72$             5,67$             6,80$             

1,48$             1,78$             2,13$             2,56$             3,07$             

4,92$             5,90$             7,08$             8,50$             10,20$           

5,40$             6,48$             7,78$             9,33$             11,20$           

317,20$         380,64$         456,77$         548,12$         657,75$         

34.324,03$    41.562,81$    50.076,51$    59.588,98$    71.406,21$    

Cinta Scotch

Carpetas

Cartuchos de impresora

Esferos

Gasolina

Folletos para Estudiantes

Concepto

Grapas

Marcador tiza líquida

Notas Post-it

Borradores

Docente primeros auxilios

Total costos variables

Docente mecánica

Resaltadores

Lápices

Borrador pizarrón

Docentes educación vial

Clips

Instructor conducción

Psicologo

 Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

El punto de equilibrio de Condutena S.A anuales son los siguientes: 

 

Tabla 4.12. Tabla del Punto de Equilibrio 

Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ventas proyectadas 720,00           864,00           1.036,80        1.244,16        1.492,99        

Valor del curso / persona 164,44$         164,44$         164,44$         164,44$         164,44$         

Ventas anuales 118.396,80$  142.076,16$  170.491,39$  204.589,67$  245.507,60$  

Total costos fijos 56.783,26$    62.570,86$    65.783,66$    68.033,76$    71.246,56$    

Total costos variables 34.324,03$    41.562,81$    50.076,51$    59.588,98$    71.406,21$    

Costo variable unitario 47,67$           48,11$           48,30$           47,89$           47,83$           

PE = (CF total/(PRECIO-CVu) 486                538                566                584                611                

PE($) = CF total/(1-CV/Ingresos) 79.965,91$    88.444,24$    93.140,87$    95.992,67$    100.467,72$  

Fuente: Curso Práctico de Análisis Financiero, Juan Lara 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Para que la escuela de conducción no registre pérdidas deberá vender como mínimo 

486 cursos en el año, que equivalen a tres cursos mensuales de quince personas 

cada uno, en el primero y segundo año, y cuatro cursos de quince personas para el 

tercero, cuarto y quinto año. 

 

El gráfico del punto de equilibrio para el primer año se muestra a continuación. 

 

Gráfico 4.1. Punto de equilibrio en el primer año 
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Fuente: Curso Práctico de Análisis Financiero, Juan Lara 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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4.2.- ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA 

 

4.2.1.- Estado de Origen y Aplicación de Recursos 

 

Se ha diseñado este estado financiero con el fin de mostrar la forma en la que se 

utilizarán los recursos y que rubro será adquirido con financiamiento propio y cual 

con financiamiento externo. 

 

Tabla 4.13. Tabla de Origen y Aplicación de Recursos 

`PROPIA EXTERNA

ACTIVO CORRIENTE

Caja - Bancos 15.654,69$             15.654,69$           

Total activo Corriente 15.654,69$             15.654,69$           

ACTIVOS FIJOS

Terreno 10.000,00$             10.000,00$           

Edificios 118.800,00$           12.173,47$           106.626,53$         

Equipos 17.556,00$             17.556,00$           

Equipos de computación 5.686,00$               5.686,00$             

Vehículos 59.640,00$             59.640,00$           -$                     

Muebles y Enseres 3.642,45$               3.642,45$             

Equipos de Oficina 97,29$                    97,29$                  

215.421,74$           108.795,21$         106.626,53$         

ACTIVOS INTANGIBLES

Gastos de constitución 3.235,16$               3.235,16$             

Gastos de instalación $ 2.800 $ 2.800

6.035,16$               6.035,16$             -$                     

TOTAL ACTIVOS 237.111,59$           114.830,37$         122.281,22$         

Total activos Fijos

Total activos intangibles

FINANCIAMIENTOINVERSIÓN 

INICIAL

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

4.2.2.- Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias) 

El estado de resultado o estado de pérdidas y ganancias es un documento contable 

que muestra detalladamente y ordenadamente la utilidad o perdida del ejercicio. 
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Tabla 4.14. Tabla de Estado de resultados (en dólares) 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

INGRESOS

Ventas anuales 118.396,80$      142.076,16$     170.491,39$    204.589,67$       245.507,60$       

(-) Total Egresos operativos 40.146,86$        49.882,86$       58.303,46$      68.347,91$         80.031,07$         

(=) Utilidad Bruta 78.249,94$       92.193,30$      112.187,93$    136.241,77$      165.476,54$       

(-) Total Egresos Administrativos 31.679,77$        31.757,35$       31.850,45$      31.962,17$         32.096,24$         

(-) Gtos. Depreciación 18.720,65$        21.933,45$       25.146,25$      26.752,65$         29.965,45$         

(-) Amortización Gtos. Const 560,00$             560,00$            560,00$           560,00$              560,00$              

(=)

 Utilidad/Pérdida Antes de 

Impuestos y Participaciones 
27.289,52$       37.942,49$      54.631,23$      76.966,94$        102.854,84$       

(-) Participación Trabajadores 4.093,43$          5.691,37$         8.194,68$        11.545,04$         15.428,23$         

(=) Utilidad antes de impuestos 23.196,09$       32.251,12$      46.436,54$      65.421,90$        87.426,62$         

(-) Impuesto a la Renta 5.799,02$          8.062,78$         11.609,14$      16.355,47$         21.856,65$         

(=) Utilidad Neta 17.397,07$       24.188,34$      34.827,41$      49.066,42$        65.569,96$          
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

Como se puede apreciar en el estado de resultados la empresa registra utilidad 

desde el primer año de operaciones, a demás de un crecimiento sostenido de la 

misma a través del tiempo; lo cual es bueno para la empresa y los socios de la 

misma. 

 

4.2.3.- Flujos Netos de Fondos 

El flujo de recursos de una empresa es un proceso continuo y de doble vía, que 

implica que por cada utilización de fondos exista una fuente que, previa o 

simultáneamente, los haya generado. 

 

“Es el informe contable principal que presenta en forma significativamente 

resumida y clasificada por actividades de operación, inversión y financiamiento, los 

diversos conceptos de entrada y salida de recursos monetarios efectuados durante 

un período, con el propósito de medir la habilidad gerencial en recaudar y usar el 

dinero, así como de evaluar la capacidad financiera de la empresa, en función de su 

liquidez presente y futura”
19

 

 

Con este estado se evalúa la capacidad de la empresa de generar dinero, el pago de 

obligaciones a proveedores y colaboradores y la necesidad de financiamiento. 

 

El objetivo principal de Flujo Neto de Fondos es la de informar de los diferentes 

cambios en la situación financiera de la empresa en términos de liquidez. 

                                                
19 ZAPATA SÁNCHEZ, Pedro, Contabilidad General 4, Pág. 295 
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4.2.3.1.- Del Proyecto sin Financiamiento 

El flujo neto de fondos del estudio se muestra a continuación, en este no se 

considera financiamiento externo. 
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Tabla 4.15. Tabla de Flujo Neto de fondos del proyecto (en dólares) 

0 1 2 3 4 5

INGRESOS

Ventas anuales 118.396,80$               142.076,16$              170.491,39$               204.589,67$                245.507,60$                 

Total Egresos operativos 40.146,86$                 49.882,86$                58.303,46$                 68.347,91$                  80.031,07$                   

Utilidad Bruta 78.249,94$                92.193,30$                112.187,93$              136.241,77$               165.476,54$                

Total Egresos Administrativos 31.679,77$                 31.757,35$                31.850,45$                 31.962,17$                  32.096,24$                   

Gtos. Depreciación 18.720,65$                 21.933,45$                25.146,25$                 26.752,65$                  29.965,45$                   

Amortización Gtos. Const 560,00$                      560,00$                     560,00$                      560,00$                       560,00$                        

Utilidad Antes de Imp. y Part. 27.289,52$                37.942,49$                54.631,23$                76.966,94$                 102.854,84$                

Participación Trabajadores 4.093,43$                   5.691,37$                  8.194,68$                   11.545,04$                  15.428,23$                   

Utilidad antes de impuestos 23.196,09$                32.251,12$                46.436,54$                65.421,90$                 87.426,62$                  

Impuesto a la Renta 5.799,02$                   8.062,78$                  11.609,14$                 16.355,47$                  21.856,65$                   

Utilidad Neta 17.397,07$                24.188,34$                34.827,41$                49.066,42$                 65.569,96$                  

Gtos. Depreciación 18.720,65$                 21.933,45$                25.146,25$                 26.752,65$                  29.965,45$                   

Amortización Gtos. Const 560,00$                      560,00$                     560,00$                      560,00$                       560,00$                        

Venta de activos fijos -$                            

Compra de activos fijos -$                            20.080,00$                20.080,00$                 15.726,00$                  20.080,00$                   

Pago de capital de préstamo -$                            -$                           -$                            -$                             -$                              

Devolución de Capital de trabajo 3.130,94$                   3.130,94$                  3.130,94$                   3.130,94$                    3.130,94$                     

Valor en libros 158.869,27$                 

Flujo de caja bruto 39.808,66$                69.892,73$                83.744,60$                95.236,01$                 278.175,62$                

Inversión Inicial (237.111,59)$   

Flujo de caja proyectado (237.111,59)$   39.808,66$                 69.892,73$                83.744,60$                 95.236,01$                  278.175,62$                 

AÑO

Elabor

ado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Como se puede apreciar, en todos los años se tiene un flujo positivo, que indica 

que la empresa tiene los recursos suficientes para cancelar todas sus 

obligaciones, y no requiere de financiamiento de corto plazo para pagar las 

obligaciones inmediatas, en otras palabras la empresa posee liquidez suficiente 

para hacer frente a todas sus obligaciones. 

 

 

4.2.3.2.- Del Proyecto con Financiamiento 

 En lo que respecta al flujo neto de fondos del inversionista, o del proyecto con 

financiamiento, se ha incluido el préstamo de largo plazo que será utilizado 

para la construcción de las instalaciones, a demás del préstamo de corta plazo 

de capital de trabajo, que en este caso los inversionistas no lo van a asumir. 

 

 Como se puede ver a pesar que se ha incrementado el pago del impuesto a 

Solca que es el 1% de los créditos, del pago de interese, y de los abonos de 

capital que se deberían hacer para ir pagando el préstamo recibido, la empresa 

continúa registrando un flujo positivo, es decir tiene los suficientes recursos 

para afrontar sus obligaciones. 
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Tabla 4.16. Tabla de Flujo Neto de fondos del inversionista (en dólares) 

0 1 2 3 4 5

INGRESOS

Ventas anuales 118.396,80$       142.076,16$       170.491,39$       204.589,67$       245.507,60$       

(-) Total Egresos operativos 40.146,86$         49.882,86$         58.303,46$         68.347,91$         80.031,07$         

(=) Utilidad Bruta 78.249,94$         92.193,30$         112.187,93$       136.241,77$       165.476,54$       

(-) Total Egresos Administrativos 31.679,77$         31.757,35$         31.850,45$         31.962,17$         32.096,24$         

(-) Impuesto pagados Solca 1.235,16$           -$                    -$                    -$                    -$                    

(-) Intereses CP 843,35$              -$                    -$                    -$                    -$                    

(-) Intereses LP 3.403,41$           3.403,41$           3.403,41$           3.403,41$           3.403,41$           

(-) Gtos. Depreciación 18.720,65$         21.933,45$         25.146,25$         26.752,65$         29.965,45$         

(-) Amortización Gtos. Const 807,03$              807,03$              807,03$              807,03$              807,03$              

(=) Utilidad Antes de Imp. y Part. 21.560,56$         34.292,05$         50.980,78$         73.316,49$         99.204,40$         

(-) Participación Trabajadores 3.234,08$           5.143,81$           7.647,12$           10.997,47$         14.880,66$         

(=) Utilidad antes de impuestos 18.326,48$         29.148,24$         43.333,67$         62.319,02$         84.323,74$         

(-) Impuesto a la Renta 4.581,62$           7.287,06$           10.833,42$         15.579,75$         21.080,93$         

(=) Utilidad Neta 13.744,86$         21.861,18$         32.500,25$         46.739,26$         63.242,80$         

(+) Gtos. Depreciación 18.720,65$         21.933,45$         25.146,25$         26.752,65$         29.965,45$         

(+) Amortización Gtos. Const 807,03$              807,03$              807,03$              807,03$              807,03$              

(+) Venta de activos fijos -$                    

(-) Compra de activos fijos -$                    20.080,00$         20.080,00$         15.726,00$         20.080,00$         

(+) Crédito bancario CP 15.812,82$         

(-) Pago capital préstamo CP (15.812,82)$        

(+) Crédito bancario LP 107.703,57$       

(-) Pago de capital de préstamo LP (10.770,36)$        (10.770,36)$        (10.770,36)$        (10.770,36)$        (10.770,36)$        

(+) Valor en libros 158.869,27$       

(=) Flujo de caja bruto 6.689,37$           61.198,37$         78.596,60$         94.834,35$         283.275,14$       

(-) Inversión Inicial (237.111,59)$      

(=) Flujo de caja proyectado (113.595,21)$      6.689,37$           61.198,37$         78.596,60$         94.834,35$         283.275,14$       

AÑO

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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4.3.- EVALUACIÓN FINANCIERA 

 

4.3.1.- Determinación de la Tasa de Descuento 

La tasa de descuento o tipo de descuento es una medida financiera que se aplica 

para determinar el valor actual de un pago futuro. Así, si A es el valor nominal 

esperado de una obligación con vencimiento de un lapso de tiempo específico y la 

tasa de descuento es d y su valor actual que puede ser reconocido por una persona o 

entidad tomadora es B: 

 

En donde: 

 B = Valor actual 

 A = Valor futuro 

 D = Tasa de descuento 

 

La tasa de descuento que tiene que tiene que utilizarse para poder traer a valor 

presente los flujos netos de fondos de un proyecto, corresponde a la rentabilidad 

que esperan y exigen los inversionistas para no disponer de estos recursos en otras 

actividades con el mismo nivel de riesgo. 

  

La determinación de la tasa de descuento para el proyecto está dada en primer lugar 

por la tasa libre de riesgo del Banco Central del Ecuador que se encuentra en el 

$11,34% más una tasa de riesgo del 2,0% para la inversión. 

 

En el siguiente cuadro se muestra el cálculo de las tasas de descuento tanto del 

proyecto como del inversionista 

 

d

A
B




1
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Tabla 4.17. Tabla de determinación de Tasa de descuento 

PARA EL PROYECTO:  financiamiento  con recursos propios

Analisis Inversiones 11,34%

Tasa de riesgo (maximo 3 %) 2,00%

Tasa ajustada por el riesgo : 13,34%

PARA EL INVERSIONISTA:  con credito

TASA ACTIVA DE INTERES QUE LE COBRA LA IFI 16,00%

FINANCIAMIENTO % APORTACION TASA INDIVIDUAL PONDERACION

CREDITO 40,00% 10,200% 4,0800%

PROPIO 60,00% 13,340% 8,0040%

100,00% CPPK = 12,08%

CPPK = Costo promedio ponderado del capital  
Fuente: Investigación directa 2008 

Elaboración: JAV/2008 

 

4.3.2.- Criterios de Evaluación 

 

La evaluación de proyectos de inversión consiste en determinar las ventajas y/o 

desventajas en términos de beneficio y costo que resultan de asignar recursos 

productivos a una determinada actividad económica, mediante ciertos coeficientes 

que miden las diferentes magnitudes que en ella intervienen, para coadyuvar en la 

toma de la decisión de realizarlo o no conforme a determinado criterio u objetivo. 

 

4.3.2.1.- Valor Actual Neto 

Permite calcular el valor presente de un determinado número de flujos de caja 

futuros, originados por una inversión. 

La fórmula para calcular el Valor Actual Neto es: 

 

 

01 *1
I

i

BN
VAN

n

t t

t  
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En donde: 

 BN = Beneficio neto del flujo del período 

 t = período 

 i = Tasa de descuento 

 I0 = Inversión Inicial del Proyecto 

Aplicando la fórmula a cada uno de los flujos, es decir al del proyecto como 

del inversionista se obtiene el siguiente valor actual neto. 

Tabla 4.18. Tabla de Valor actual neto del estudio 

Proyecto Inversionista

13,34% 12,08%

116.382,26$       93.613,26$       

Concepto

Tasa de descuento

VAN  
Fuente: Preparación y Evaluación de Proyectos, Nassir Sapag Chain 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

El  VAN indica que una vez que se han traído al presente los flujos futuros, 

tanto del proyecto como del inversionista, la inversión se recupera y se tiene 

una utilidad considerable y atractiva. 

 

4.3.2.2.- Tasa Interna de Retorno 

“El criterio de la tasa interna de retorno (TIR) evalúa al proyecto en función de 

una única tasa de rendimiento por período, con la cual la totalidad de los 

beneficios actualizados son iguales a los desembolsos expresados en moneda 

actual”
20

  

 

                                                
20 SAPAG CHAIN, Nassir, Preparación y evaluación de Proyectos, Pág. 323 

VAsVAi

VAi
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En donde: 

 

 TDi = Tasa de descuento inicial 

 TDs = Tasa de descuento superior 

 VAi = Valor actual inicial  

 Vas = Valor actual superior 

 

Para poder determinar las tasas de descuento, y los valores actuales, se 

realizaron aproximaciones teniendo como base los beneficios netos del estudio. 

 

Las TIR del estudio se muestran a continuación: 

 

Tabla 4.19. Tabla de Tasa Interna de Retorno del estudio 

Proyecto Inversionista

13,34% 12,08%

116.382,26$       93.613,26$       

24,77% 22,05%

Concepto

Tasa de descuento

VAN

TIR  
Fuente: Preparación y Evaluación de Proyectos, Nassir Sapag Chain 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

4.3.2.3.- Periodo de Recuperación de la Inversión 

 El período de recuperación permite determinar el número de períodos 

necesarios para poder recuperar la inversión inicial. 

  

Para establecer el período de recuperación usamos la siguiente fórmula: 

 

En donde: 

 

 Año RI = Año de la recuperación de la inversión 

 FFA = Flujo de fondos acumulado 

1

)(






añoRI

añoRIo

FF

FFAIañoRI
PRI  
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 FF = Flujo de fondos  

  

Tabla 4.20. Tabla Período de recuperación de la inversión del proyecto 

AÑO
Valor actual 

neto

Flujo 

acumulado

M faltante 

sobrante cubrir la 

inv.

M faltante o 

sobrante cubrir la 

inv. Anual

M faltante o 

sobrante cubrir la 

inv. Mensual

Meses req cubrir 

la inversión

0 237.111,59

1 39.808,66 39.808,66$      

2 69.892,73 109.701,39$    

3 83.744,60 193.445,99$    

4 95.236,01 288.682,01$    (51.570,41)$   43.665,60$    0,458498831 5,50              

5 278.175,62 566.857,63$     
Fuente: Preparación y Evaluación de Proyectos, Nassir Sapag Chain 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

Aplicando la fórmula, el período de recuperación de la inversión del proyecto 

es de cuatro años y seis meses aproximadamente. 

 

Tabla 4.21. Tabla Período de recuperación de la inversión del proyecto 

AÑO
Valor actual 

neto

Flujo 

acumulado

M faltante 

/sobrante 

cubrir la inv.

M faltante o 

sobrante 

cubrir la inv. 

Anual

M faltante o 

sobrante 

cubrir la inv. 

Mensual

Meses req. 

cubrir la 

inversión

0 237.111,59$   

1 6.689,37$       6.689,37$       230.422,22$   6.689,37$       

2 61.198,37$     67.887,74$     169.223,85$   230.422,22$   

3 78.596,60$     146.484,34$   90.627,25$     169.223,85$   

4 94.834,35$     241.318,69$   (4.207,10)$     90.627,25$     0,95563742 11,47

5 283.275,14$   524.593,83$    
Fuente: Preparación y Evaluación de Proyectos, Nassir Sapag Chain 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

En lo que respecta al período de recuperación de la inversión desde la 

perspectiva del inversionista este es de cuatro años y once meses 

 

A pesar que el período re recuperación es considerable, el proyecto de muestra 

a demás de poder recuperar la inversión el poder obtener utilidad. 
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4.3.2.4.- Relación Beneficio/Costo 

La relación beneficio costo nos indica, cual es el beneficio que se obtendrá por 

las inversiones realizadas. 

 

Esta relación toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de 

resultado, para determinar cuáles son los beneficios por cada dólar que se 

sacrifica en el proyecto. 

 

La fórmula utilizada para el cálculo de esta relación se muestra a continuación: 

 

La relación Beneficio costo del estudio tanto del proyecto como del 

inversionista se muestra a continuación. 

 

 Tabla 4.22. Tabla Relación Costo beneficio 

Proyecto Inversionista

R. Costos - Beneficio 2,80$                  2,60$             

Concepto

 
Fuente: Preparación y Evaluación de Proyectos, Nassir Sapag Chain 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 Desde la perspectiva del proyecto, por cada dólar que se invierta se recuperará 

$1,8; y desde la perspectiva del inversionista por cada dólar de inversión se 

recuperará $1,60. 

 

4.3.2.5.- Análisis de Sensibilidad 

En este análisis se realizan simulaciones de escenarios para a través de ellos 

observar los cambios que se pueden dar con respecto al escenario modelo o 

tendencial. Las simulaciones se hacen en base a las variaciones de sus 

principales variables.  

 

Para el estudio se ha considera un escenario optimista y uno pesimistas. 





VANegresos

sVANingreso
BeneficioolaciónCostRe  
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Escenario Optimista. 

El incremento en los ingresos, provocará un aumento de la demanda de 

vehículos, por lo que se creará la necesidad de obtener una licencia de 

conducir, provocando un aumento de la demanda del servicio. 

 

Por otro lado el precio del barril de petróleo se estabilizará, provocando que 

los precios de los derivados de este bien se mantengan. 

 

El gobierno central se ha fijado como meta disminuir el costo de 

financiamiento, es decir reducir las tasas de interés activas de las IFIS, 

tendencia que se mantendrá a la baja en todos los préstamos contratados. 

 

Con base en estas premisas las variables que afectarán al estudio son las 

siguientes: 

 

 Incremento en las ventas del servicio en 15% 

 El costo de la gasolina se  mantendrá constante 

 Las tasas de interés se reducirán en 2 puntos porcentuales. 

 

El cambio en estas variables provocará cambios en el estado de resultados y 

en el flujo de caja del estudio y lo podremos observar a continuación: 
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Tabla 4.23. Tabla de Flujo Neto de Fondos del proyecto escenario optimista 

0 1 2 3 4 5

INGRESOS

Ventas anuales 136.156,32$   163.387,58$      196.065,10$      235.278,12$      282.333,75$      

(-) Total Egresos operativos 47.779,23$     57.138,59$        67.006,09$        79.196,25$        93.485,88$        

(=) Utilidad Bruta 88.377,09$     106.249,00$     129.059,01$     156.081,87$     188.847,87$     

(-) Total Egresos Administrativos 31.737,96$     31.827,18$        31.934,24$        32.062,72$        32.216,90$        

(-) Gtos. Depreciación 21.933,45$     23.539,85$        26.736,65$        28.359,05$        33.178,25$        

(-) Amortización Gtos. Const 830,31$          830,31$             830,31$             830,31$             830,31$             

(=) Utilidad Antes de Imp. y Part. 33.875,37$     50.051,66$       69.557,81$       94.829,78$       122.622,41$     

(-) Participación Trabajadores 5.081,31$       7.507,75$          10.433,67$        14.224,47$        18.393,36$        

(=) Utilidad antes de impuestos 28.794,07$     42.543,91$       59.124,14$       80.605,31$       104.229,05$     

(-) Impuesto a la Renta 7.198,52$       10.635,98$        14.781,03$        20.151,33$        26.057,26$        

(=) Utilidad Neta 21.595,55$     31.907,93$       44.343,10$       60.453,99$       78.171,79$       

(+) Gtos. Depreciación 21.933,45$     23.539,85$        26.736,65$        28.359,05$        33.178,25$        

(+) Amortización Gtos. Const 830,31$          830,31$             830,31$             830,31$             830,31$             

(+) Venta de activos fijos -$                  

(-) Compra de activos fijos -$                10.040,00$        20.080,00$        15.726,00$        30.120,00$        

(-) Pago de capital de préstamo -$                -$                  -$                  -$                  -$                  

(-) Devolución de Capital de trabajo 3.337,47$       3.337,47$          3.337,47$          3.337,47$          3.337,47$          

(+) Valor en libros 167.720,47$      

(=) Flujo de caja bruto 47.696,79$     69.655,57$       95.327,54$       108.706,82$     313.358,29$     

(-) Inversión Inicial (258.340,65)$   

(=) Flujo de caja proyectado (258.340,65)$   47.696,79$     69.655,57$        95.327,54$        108.706,82$      313.358,29$      

AÑO

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Tabla 4.24. Tabla de Flujo Neto de Fondos del inversionista escenario optimista 

0 1 2 3 4 5

INGRESOS

Ventas anuales 136.156,32$    163.387,58$       196.065,10$      235.278,12$      282.333,75$      

(-) Total Egresos operativos 47.779,23$      57.138,59$         67.006,09$        79.196,25$        93.485,88$        

(=) Utilidad Bruta 88.377,09$     106.249,00$       129.059,01$     156.081,87$     188.847,87$     

(-) Total Egresos Administrativos 31.737,96$      31.827,18$         31.934,24$        32.062,72$        32.216,90$        

(-) Impuesto pagados Solca 1.351,54$        -$                    -$                   -$                   -$                   

(-) Intereses CP 983,26$           -$                    -$                   -$                   -$                   

(-) Intereses LP 4.474,74$        4.474,74$           4.474,74$          4.474,74$          4.474,74$          

(-) Gtos. Depreciación 21.933,45$      23.539,85$         26.736,65$        28.359,05$        33.178,25$        

(-) Amortización Gtos. Const 830,31$           830,31$              830,31$             830,31$             830,31$             

(=) Utilidad Antes de Imp. y Part. 27.065,83$     45.576,92$         65.083,07$       90.355,04$       118.147,67$     

(-) Participación Trabajadores 4.059,87$        6.836,54$           9.762,46$          13.553,26$        17.722,15$        

(=) Utilidad antes de impuestos 23.005,95$     38.740,38$         55.320,61$       76.801,79$       100.425,52$     

(-) Impuesto a la Renta 5.751,49$        9.685,10$           13.830,15$        19.200,45$        25.106,38$        

(=) Utilidad Neta 17.254,47$     29.055,29$         41.490,46$       57.601,34$       75.319,14$       

(+) Gtos. Depreciación 21.933,45$      23.539,85$         26.736,65$        28.359,05$        33.178,25$        

(+) Amortización Gtos. Const 830,31$           830,31$              830,31$             830,31$             830,31$             

(+) Venta de activos fijos -$                   

(-) Compra de activos fijos -$                 10.040,00$         20.080,00$        15.726,00$        30.120,00$        

(+) Crédito bancario CP 16.855,93$        

(-) Pago capital préstamo CP (16.855,93)$     

(+) Crédito bancario LP 118.298,13$      

(-) Pago de capital de préstamo LP (11.829,81)$     (11.829,81)$        (11.829,81)$       (11.829,81)$       (11.829,81)$       

(+) Valor en libros 167.720,47$      

(=) Flujo de caja bruto 11.332,48$     61.320,73$         91.137,76$       109.887,34$     320.444,74$     

(-) Inversión Inicial (258.340,65)$    

(=) Flujo de caja proyectado (123.186,59)$    11.332,48$      61.320,73$         91.137,76$        109.887,34$      320.444,74$      

AÑO

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Como se puede apreciar en flujos de fondos los beneficios netos son 

positivos y alcanza para cubrir con las obligaciones que la empresa tiene; 

por otro lado hay que ver que tiene utilidad desde el primer año de 

funcionamiento. 

 

Pero también hay que considerar los otros puntos de análisis que se 

muestran a continuación: 

 

Tabla 4.25. Tabla resumen de índices de análisis del estudio escenario optimista 

Proyecto Inversionista

13,34% 11,57%

136.858,06$      122.925,54$      

27,79% 23,27%

2,92$                 2,65$                 

4,50 4,10PRI

Concepto

Tasa de descuento

VAN

TIR

R. Costos - Beneficio

 
Fuente: Preparación y Evaluación de Proyectos, Nassir Sapag Chain 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

Los índices que se muestran son aceptables, la TIR sobrepasa la tasa de 

descuento que es el porcentaje de utilidad mínima que el inversionista 

esperaría tener en otro tipo de inversión, el valor actual del proyecto permite  

a demás de recuperar la inversión obtener utilidad. El período de 

recuperación sigue siendo alto, pero dados el resto de índices se vuelve 

atractivo para el inversionista. 

 

 

Escenario Pesimista. 

La crisis mundial en la que nos encontramos provoca una concentración de 

los gastos en alimentación, educación y vestido, provocando una 

disminución de las ventas en un 10%. 

 

La inflación ha provocado un incremento en todos los costos y gastos en los 

que incurre la empresa. 

 

Debido a la inseguridad política y económica del país, los intereses 

bancarios se incrementan, encareciendo el costo del financiamiento. 
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Basándonos en estas premisas las variables que se verán afectadas son las 

siguientes: 

 

 Se espera que el crecimiento de las ventas sea del 10% 

 Los costos y gastos se incrementan en un 6% 

 Las tasas de interés se incrementarán en 1 punto porcentual. 

 

El cambio en estas variables provocará los siguientes cambios que los 

apreciaremos en el estado de flujo de caja. 
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Tabla 4.26. Tabla Flujo Neto de Fondos del proyecto escenario pesimista 

0 1 2 3 4 5

INGRESOS

Ventas anuales 118.396,80$   130.236,48$  143.260,13$      157.586,14$      173.344,75$      

(-) Total Egresos operativos 42.865,55$     47.205,42$    50.831,04$        57.284,77$        61.671,77$        

(=) Utilidad Bruta 75.531,25$     83.031,06$   92.429,09$       100.301,37$     111.672,99$     

(-) Total Egresos Administrativos 34.059,63$     34.100,75$    34.145,98$        34.195,74$        34.250,47$        

(-) Gtos. Depreciación 19.374,09$     22.595,34$    22.561,42$        24.205,97$        24.155,09$        

(-) Amortización Gtos. Const 820,93$          820,93$         820,93$             820,93$             820,93$             

(=) Utilidad Antes de Imp. y Part. 21.276,59$     25.514,03$   34.900,75$       41.078,73$       52.446,50$       

(-) Participación Trabajadores 3.191,49$       3.827,10$      5.235,11$          6.161,81$          7.866,97$          

(=) Utilidad antes de impuestos 18.085,10$     21.686,93$   29.665,64$       34.916,92$       44.579,52$       

(-) Impuesto a la Renta 4.521,28$       5.421,73$      7.416,41$          8.729,23$          11.144,88$        

(=) Utilidad Neta 13.563,83$     16.265,20$   22.249,23$       26.187,69$       33.434,64$       

(+) Gtos. Depreciación 19.374,09$     22.595,34$    22.561,42$        24.205,97$        24.155,09$        

(+) Amortización Gtos. Const 820,93$          820,93$         820,93$             820,93$             820,93$             

(+) Venta de activos fijos -$                  

(-) Compra de activos fijos -$                20.132,80$    -$                  16.093,56$        -$                  

(-) Pago de capital de préstamo -$                -$               -$                  -$                  -$                  

(-) Devolución de Capital de trabajo 3.657,15$       3.657,15$      3.657,15$          3.657,15$          3.657,15$          

(+) Valor en libros 137.625,50$      

(=) Flujo de caja bruto 37.416,00$     63.471,41$   49.288,73$       70.965,29$       199.693,30$     

(-) Inversión Inicial (249.281,43)$   

(=) Flujo de caja proyectado (249.281,43)$   37.416,00$     63.471,41$    49.288,73$        70.965,29$        199.693,30$      

AÑO

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Tabla 4.27. Tabla Flujo Neto de Fondos del inversionista escenario pesimista 

0 1 2 3 4 5

INGRESOS

Ventas anuales 118.396,80$     130.236,48$     143.260,13$       157.586,14$       173.344,75$       

(-) Total Egresos operativos 42.865,55$       47.205,42$       50.831,04$         57.284,77$         61.671,77$         

(=) Utilidad Bruta 75.531,25$      83.031,06$       92.429,09$        100.301,37$       111.672,99$       

(-) Total Egresos Administrativos 34.059,63$       34.100,75$       34.145,98$         34.195,74$         34.250,47$         

(-) Impuesto pagados Solca 1.304,65$         -$                  -$                   -$                    -$                    

(-) Intereses CP 1.308,32$         -$                  -$                   -$                    -$                    

(-) Intereses LP 3.238,55$         3.238,55$         3.238,55$           3.238,55$           3.238,55$           

(-) Gtos. Depreciación 19.374,09$       22.595,34$       22.561,42$         24.205,97$         24.155,09$         

(-) Amortización Gtos. Const 820,93$            820,93$            820,93$              820,93$              820,93$              

(=)
 Utilidad/Pérdida Antes de Impuestos y 

Participaciones 
15.425,07$      22.275,48$       31.662,20$        37.840,18$         49.207,95$         

(-) Participación Trabajadores 2.313,76$         3.341,32$         4.749,33$           5.676,03$           7.381,19$           

(=) Utilidad antes de impuestos 13.111,31$      18.934,16$       26.912,87$        32.164,15$         41.826,76$         

(-) Impuesto a la Renta 3.277,83$         4.733,54$         6.728,22$           8.041,04$           10.456,69$         

(=) Utilidad Neta 9.833,48$        14.200,62$       20.184,65$        24.123,12$         31.370,07$         

(+) Gtos. Depreciación 19.374,09$       22.595,34$       22.561,42$         24.205,97$         24.155,09$         

(+) Amortización Gtos. Const 820,93$            820,93$            820,93$              820,93$              820,93$              

(+) Venta de activos fijos -$                   

(-) Compra de activos fijos -$                 20.132,80$       -$                   16.093,56$         -$                    

(+) Crédito bancario CP 18.470,43$         

(-) Pago capital préstamo CP (18.470,43)$     

(+) Crédito bancario LP 111.995,00$       

(-) Pago de capital de préstamo LP (11.199,50)$     (11.199,50)$      (11.199,50)$       (11.199,50)$        (11.199,50)$        

(+) Valor en libros 137.625,50$       

(=) Flujo de caja bruto 358,57$           51.283,73$       39.095,72$        62.085,11$         193.228,77$       

(-) Inversión Inicial (249.281,43)$     

(=) Flujo de caja proyectado (118.815,99)$     358,57$            51.283,73$       39.095,72$         62.085,11$         193.228,77$       

AÑO

 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Los flujos de fondos muestran beneficios positivos en todos los años, los 

mismos que se van incrementando a con el paso del tiempo, pero no solo 

se puede dar una opinión en base en los flujos, hay que revisar el resto de 

índices. 

 

Tabla 4.28. Tabla resumen de índices de análisis del estudio escenario 

pesimista 

Proyecto Inversionista

13,43% 12,34%

16.767,45$    (33.768,21)$      

15,46% 8,34%

2,39$             2,23$                

5,30 5,6PRI

Concepto

Tasa de descuento

VAN

TIR

R. Costos - Beneficio

 
Fuente: Preparación y Evaluación de Proyectos, Nassir Sapag Chain 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

    

Al analizar estos índices vemos que la TIR es mucho más baja que la tasa 

de descuento, y el período de recuperación de es demasiado largo, bajo 

estas condiciones se deben ajustar costos y considerar el funcionamiento 

de la empresa. 

 

Para obtener una media más acertada se ponderaron los índices de análisis 

con la probabilidad de ocurrencia de cada uno de los escenarios. 

 

En lo que respecta a la perspectiva del proyecto se tiene los siguientes 

resultados: 
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Tabla 4.29. Tabla resumen de índices de análisis ponderados desde la 

perspectiva del proyecto 

Ponderación del escenario 100%

Criterio de evaluación Valor Ponderación Valor Ponderación Valor Ponderación Promedio

Tasa de descuento 13,34% 10,01% 13,34% 2,00% 13,43% 1,34% 13,35%

########## 87.286,70$   ########## 20.528,71$   16.767,45$   1.676,75$     ##########

24,77% 18,58% 27,79% 4,17% 15,46% 1,55% 24,29%

R. Costos - Beneficio 2,80$            2,10$            2,92$            0,44$            2,39$            0,24$            2,78$            

4,50              3,38              4,50              0,68              5,30              0,53              4,58              

VAN

TIR

PRI

Escenario TENDENCIAL OPTIMISTA PESIMISTA

75% 15,00% 10,00%

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

Si se ponderan los datos de cada uno de los escenarios, se tiene índices 

aceptables, así el período de recuperación de la inversión es de cuatro años y 

cinco meses aproximadamente, un VAN de alrededor de $109,500 y una 

tasa interna de retorno de 24,29% que supera ampliamente a la tasa de 

descuento; y la relación costo-beneficio nos da que se obtendrá $1,78 de 

utilidad por cada dólar que se invierta. 

 

Tabla 4.30. Tabla resumen de índices de análisis ponderados desde la 

perspectiva del inversionista. 

Ponderación del escenario 100%

Criterio de evaluación Valor Ponderación Valor Ponderación Valor Ponderación Promedio

Tasa de descuento 12,08% 9,06% 11,57% 1,74% 12,34% 1,23% 12,03%

93.613,26$   70.209,95$   ########## 18.438,83$   ########## (3.376,82)$   85.271,96$   

22,05% 16,54% 23,27% 3,49% 8,34% 0,83% 20,86%

R. Costos - Beneficio 2,60$            1,95$            2,65$            0,40$            2,23$            0,22$            2,57$            

4,11              3,08              4,10              0,62              5,60              0,56              4,26              

Escenario TENDENCIAL OPTIMISTA PESIMISTA

PRI

75% 15,00% 10,00%

VAN

TIR

 Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

En lo que respecta a la perspectiva del inversionista los índices también son 

aceptables, el período de recuperación es de cuatro años y tres meses 

aproximadamente, con un valor actual de alrededor de $85,300; la tasa 

interna de retorno es de 20,86%, que es mayor que la tasa de descuento, a 

demás que en la relación costo beneficio indica que por cada dólar que se 

invierta se recupera $1,57. 
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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5.1 CONCLUSIONES 

 

 El estudio de mercado demuestra la predisposición de la población de la 

ciudad del Tena, para contratar los servicios otra escuela de conducción que 

no sea la existente. 

 

 Existe una barrera de entrada considerable, debido a que la inversión inicial 

es alta. 

 

 Todas las escuelas de conducción están sometidas al cumplimiento de un 

reglamento, que se encuentra a cargo del Consejo Nacional de Tránsito y 

supeditado a la Ley de Tránsito y Transporte Terrestre. 

 

 El proyecta registra ser sensible ante cambios en las diferentes variables. 

 

 El análisis del estudio financiero revelan índices favorables y atractivos a los 

inversionistas.  

 

 

5.2 RECOMENDACIONES 

 

 Gracias al estudio de mercado y al estudio financiero, se recomienda realizar 

una inversión para instalar una escuela de conducción que brinde los servicios 

de acuerdo a las necesidades de los clientes. 

 

 Debido a la alta inversión que se debe realizar para ejecutar el presente 

estudio, es necesario establecer una forma adecuada de la estructura del 

financiamiento inicial, buscando aportes de socios y préstamos de costos 

convenientes por parte de entidades financieras. 

 

 Se debe conocer,  aplicar y cumplir las disposiciones que se encuentran en la 

Ley de Tránsito y Transporte Terrestre y en el Reglamento de Escuelas de 
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Capacitación de Conductores Sportman; con el fin de evitar sanciones y 

multas. 

 

 Para disminuir los impactos de los cambios ante las diferentes variables se 

recomienda, revisar los costos periódicamente con el fin de detectar 

variaciones a tiempo para tomar las medidas de contingencia oportunamente, 

a demás que se deberá realizar acciones para tratar de cubrir el punto de 

equilibrio anual de la empresa lo antes posible, con el fin de mantener flujos 

positivos. 
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ANEXOS 
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Anexo 1: Cuestionario 

 

La presente encuesta tiene por objeto identificar la posibilidad de constituir otra escuela de 

conducción en la ciudad de Tena. Por lo tanto le solicitamos que las respuestas sean verídicas. 

1 ¿Cuántos años tiene ?

de 18 a 26 años

de 27 a 34 años 

de 35 a 42 años 

de 43 a 50 años

de 51 a 58 años

de 59 años o más

2 Indique su nivel de instrucción

Primaria

Secundaria

Superior

Ninguna

3 ¿Tiene usted permiso de conducir?

si no

Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 7 de lo contrario continúe.

4 ¿Realizó usted el curso de manejo previa a la obtención de la licencia?

si no

Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 7 de lo contrario continúe.

5 ¿Cuánto tiempo estuvo en lista de espera antes de ingresar al curso de manejo?

menos de 1 semana

de 1 a 2 semanas

de 3 a cuatro semanas

más de 4 semanas

no estuvo en espera

ESCUELA POLITÉCNIA DEL EJÉRCITO
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6 ¿De los siguientes aspectos cual considera que fue insuficiente y que se debería reforzar?

Leyes y normas

Práctica

Mecánica

Primeros Auxilios

7 ¿Siente la necesidad de ingresar a un curso de conducción con la finalidad de conocer/

actualizarse las leyes y las normas de tránsito a pesar de poseer el permiso de conducir?

si no

8 Señale cuáles son los métodos con los que usted más aprende, tomando en cuenta una 

escala del 1 al 5, en donde 5 es lo más importante, 

Clases teóricas

Clases prácticas

Audiovisuales

Interactivas

Personlizadas

9 Señale en órden de importancia los siguientes aspectos que usted considera indispensables

en el aprendizaje, tomando en cuenta una escala del 1 al 5, en donde 5 es lo más

importante.

Evaluaciones periódicas

Docentes expertos en educación y tránsito

Aplicaciones prácticas

Estudio de casos

Videos con situaciones extremas y consecuencias de accidentes

10 ¿Cuál de los siguientes horarios le conviene más a usted?

Lunes a viernes en horas de la mañana

Lunes a viernes en horas de la tarde

Lunes a viernes en horas de la noche

Sábados en horas de la mañana

11 Si una empresa decide abrir una escuela de conducción con todas las características que

usted ha señalado ¿estaría dispuesto a contratar los servicios ofrecidos?

si no

12 ¿De qué manera le gustaría enterarse de la presencia de este servicio?

radio

prensa escrita nombre

Pancartas

Vallas

Hojas volantes

afiches
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Anexo 2: Entrevista Aneta Tena 

 

ESCUELA POLITÉCNICA DEL EJÉRCITO 

 

 

La presente ficha de investigación es una entrevista no estructurada realizada a los 

funcionarios de Aneta, sucursal Tena.  

 

1. Ubicación 

Aneta Tena se encuentra ubicada en la Av. Pano y Federico Monteros 

 

2. ¿Desde qué año funciona la escuela de conducción en la ciudad de Tena? 

Aneta Tena funciona en la ciudad desde el año 2002. 

 

3. ¿Cuál es el cupo actual de alumnos? 

En la actualidad la escuela de conducción cuenta con 64 cupos al mes. 

 

4. ¿Registran tiempo de espera? 

Hay una lista de espera indistinta, los futuros alumnos esperan mientras un curso 

finaliza, y hay en promedio entre 10 y 15 personas en lista de espera. 

 

5. ¿Cuántos alumnos se han matriculado anualmente desde el año 2002? 

No cuentan con datos estadísticos desde hace cinco años debido a que por las malas 

administraciones y problemas con los funcionarios, no se ha llevado un registro de 

las actividades realizadas, ni del número de alumnos a los cuales se ha capacitado. 

Se realizaron registros manuales los cuales desaparecieron. 

  

6. ¿Cuál es la metodología utilizada para impartir los conocimientos a los 

alumnos? 

Las clases son presenciales, y utilizan ayudas audiovisuales, Aneta es la encargada 

de proporcionar los folletos y material didáctico que se utiliza en el curso. 
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7. ¿Cuál es el costo del curso en la actualidad? 

El costo actual del curso es de USD$165,44, los gastos en la jefatura van por cuenta 

del alumno. 

 

8. ¿Con cuántos profesores cuenta? 

Aneta Tena cuenta con los siguientes instructores: 

 

Cantidad función   Horas de trabajo en la semana 

1  Profesor  mecánica  2 horas a la semana 

1  Profesor primeros auxilios 2 horas a la semana 

8  Instructores de conducción 8 horas diarias 

 

9. ¿Con cuántos vehículos cuentan? 

La escuela de conducción cuenta con 4 vehículos 

 

10. ¿Con cuántas aulas cuentan? 

Aneta Tena dispone de 3 aulas, una de 16 metros cuadrados y dos de 12 metros 

cuadrados. 

 

11. ¿Cuál es el horario de trabajo? 

Prácticas de conducción:  desde 6:00 hasta 22:00 

Clases teóricas   desde 7:00 hasta18:00
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Anexo 3: Cadena de Valor 

 

Gráfico A3.1. Cadena de Valor 

PROCESOS DE APOYO

CADENA DE VALOR

Administración

Planificación Académica

Elaboración de publicidad

Capacitación a instructores

Capacitación 

de alumnos

Seguimiento

a cliente y 

feedback

Matriculación 

de alumnos

 

Elaborador por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Anexo 4: Procesos  

 

 PROCESO 1: Matriculación de los alumnos 

 

1.- OBJETIVO: 

Evaluar las habilidades psicosensométricos, registrar a los alumnos e inducir a 

los alumnos al proceso de estudio. 

 

2.- ALCANCE: 

Aplicado a todos los procesos de matriculación por curso. 

 

3.- RESPONSABLES: 

 

Tabla A4.3 Responsables proceso matriculación de alumnos 

Funcionario Descripción de la responsabilidad Observación 

 

 

Secretaria 

Será la encargada del ingreso de los datos de los alumnos, 

de llenar la base de datos con la información del alumno, 

receptar los documentos necesarios para la  matriculación, 

imprimir el comprobante de matriculación, guardar los 

documentos para archivo. 

 

 

Tesorero 

Está encargado de recibir el valor del costo del curso. Sellar el comprobante 

de inscripción como 

cancelado. 

 

Psicólogo 

Es el encargado de evaluar a los aspirantes antes que se 

realice el registro en la base de datos e ingreso a la escuela 

de conducción. 

 

Supervisor Tiene a su cargo la inducción a los alumnos inscritos al 

proceso de capacitación. 

 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

4.- DEFINICIONES: 

 

4.1.- Evaluación psicosensométricas: son las evaluaciones previas que se 

realizan a cada aspirante al curso de capacitación, en estas se miden la 
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visión, la audición, la coordinación bimanual, reacción al freno y la 

coordinación. 

 

5.- PROCEDIMIENTO: 

 

5.1 Sub-proceso de evaluación visual: 

El aspirante debe acudir a la escuela de conducción para solicitar un cupo, 

la secretaria toma los datos y entrega el turno para las evaluaciones. 

 

El psicólogo recibe al alumno y lo conduce hasta el lugar en donde se 

realizará los exámenes; realizará la evaluación individual, y obtendrá los 

resultados, los cuales serán entregados a la secretaria con la respectiva 

recomendación. Si los exámenes han sido aprobados continuará su con el 

siguiente proceso, caso contrario no está apto y no puede inscribirse. 

 

5.2 Sub-proceso de registro y matriculación: 

Con los resultados favorables obtenidos de las evaluaciones 

psicosométricas, la secretaria procede a abrir el expediente del alumno, en 

el cual archivará la documentación necesaria y que ha recibido y revisado  

para el ingreso al curso.  

Ingresará en la base de datos la información del alumno. Imprime el 

comprobante de matriculación, recibe el valor de los derechos del curso, 

sella como cancelado el comprobante y lo entrega al alumno y archiva en 

el expediente del alumno.  

 

5.3  Sub-proceso de inducción al estudio: 

Una vez que han concluido el registro y la matriculación de los alumnos, 

ellos asistirán a la inducción al proceso de estudio la cual estará a cargo 

por completo del supervisor. Él será el encargado de recibir a los alumnos, 

una vez que los convocados se encuentren en el aula, inicia la charla sobre 

la forma en la que se realiza el curso, la forma de calificación, las normas 

básicas, etc. Para finalizar les da la bienvenida a la escuela de conducción 

y los despide para que continúen con sus actividades 
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Tabla A4.4 Mapa de sub-proceso Evaluaciones Psicosensométricas 

Número Tiempo Distancia
de pasos minutos Ejecución

Operación 13 55 0
Transporte 2 2 0
Aprobación 0 0 0
Espera 0 0 0
Archivo 0 0 0

Acti. Responsable
# Ejecución

1 Secretaria x
2 Secretaria x
3 Secretaria x
4 Psicologo x
5 Psicologo x
6 Psicologo x
7 Psicologo x
8 Psicologo x
9 Psicologo x

Principio: 1 semana de cada mes
Final: 2 semana de cada mes

Descripción de los Pasos

Evaluación del alumno
Obtención de resultados

1,00
0,50

Se dirige hacia la secretaría
Entrega de resultados a secretaría

Recepción de alumno
Ingreso del alumno a la sala de evaluación psicotécnica

2,00
0,50
0,50
1,00
30,00
3,00

Recepción de la solicitud de ingreso al curso
Ingresa los datos para las evaluaciones psicosensométricas
Entrega el turno para las evaluaciones psicosensométricas

Actividad

Resumen

2,00

Tiempo
minutos

Proceso: Evaluaciones Psicosensométricas
Sujeto: Psicologo

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 

Tabla A4.5 Mapa de sub-proceso Registro y Matriculación 

 
Elaborado por: María Daniela Rivadeneyra 

 

 

Tabla A4.6 Mapa de sub-proceso Inducción al estudio 

Número Tiempo Distancia
de pasos minutos Ejecución

Operación 4 35 0
Transporte 0 0 0
Aprobación 0 0 0
Espera 0 0 0
Archivo 0 0 0

Acti. Responsable
# Ejecución
16 Supervisor x
17 Supervisor x
18 Supervisor x
19 Supervisor x5,00 Da la bienvenida al curso de conducción

2 días después de iniciadas las 
inducciones

Final:

5,00 Recibe a los alumnos
20,00 Imparte la charla a los alumnos
5,00 Da la bienvenida al curso de conducción

Finalizar la matriculación

Tiempo
Descripción de los Pasos

minutos

Proceso: Inducción al estudio Resumen
Sujeto: Secretaria

Actividad
Principio:

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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 PROCESO 2: Capacitación de los alumnos 

 

1.- OBJETIVO: 

Impartir los conocimientos teóricos y prácticos al alumnado. 

 

2.- ALCANCE: 

Es aplicado a todas las capacitaciones que brinde la escuela. 

 

3.- RESPONSABLES: 

 

Tabla A4.6 Responsables proceso Capacitación a los  alumnos 
Funcionario Descripción de la responsabilidad Observación 

 

 

Docentes 

Son los encargados recibir a los alumnos ya sea en el 

vehículo o en el lugar físico asignado para que los alumnos 

reciban los conocimientos. 

Cuando esté por finalizar el docente realizará las 

evaluaciones respectivas de los conocimientos que han 

impartido. 

En cada clase se tiene 

que considerar a los 15 

últimos minutos para 

realizar las 

evaluaciones. 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

4.- DEFINICIONES: 

 

4.1.- Docentes: son las personas encargas de capacitar y evaluar los 

conocimientos de los alumnos diariamente. 

  

5.- PROCEDIMIENTO: 

 

5.1 Sub-proceso Aprendizaje teórico, en primeros auxilios y evaluaciones: 

El alumno  ingresa al aula de estudio en donde su profesor le da la 

bienvenida. Dicta durante 40 minutos aproximadamente. Transcurrido 

ese tiempo otorgará 5 minutos para resolver las dudas que pudieran 

presentarse. Los próximos 15 minutos están destinados a la evaluación 

del día y de los conocimientos que ya han sido revisados. Una vez que se 

haya concluido la clase de ese día, el maestro procederá a despedir a los 

alumnos del aula. 
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5.2 Sub-proceso Aprendizaje práctico, mecánico y evaluaciones: 

El alumno tiene que buscar a su instructor en uno de los vehículos en 

donde se recibirá la clase. Las prácticas será de 45 minutos; una vez 

concluido este lapso de tiempo se proseguirá con la evaluación de la 

clase, y se preparan para el retorno a las instalaciones de la escuela. 

 

 

Tabla A4.7 Mapa de sub-proceso Aprendizaje teórico, en primero auxilios, 

psicológico y evaluaciones 

Número Tiempo Distancia
de pasos minutos Ejecución

Operación 5 60 0
Principio: Transporte 0 0 0

Aprobación 0 0 0
Espera 0 0 0
Archivo 0 0 0

Acti. Responsable
# Ejecución

1 Docente x
2 Docente x
3 Docente x
4 Docente x
5 Docente x

El docente recibe al alumno
Imparte los conocimientos programados para la el día
Se resuelven dudas de los alumnos

Despide al alumno
Evaluación a los alumnos de la clase

5,00

0,50
15,00

0,50
39,00

Proceso: Aprendizaje teórico, en primeros auxilios 
, psicológicos y evaluaciones

Tres semanas después

Descripción de los Pasos
Tiempo
minutos

Resumen

Actividad
Docentes
Primer dia de clases

Sujeto:
Principio:

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 

Tabla A4.8 Mapa de sub-proceso Aprendizaje práctico, mecánico y 

evaluaciones 

Número Tiempo Distancia
de pasos minutos Ejecución

Operación 4 60 0
Principio: Transporte 0 0 0

Aprobación 0 0 0
Espera 0 0 0
Archivo 0 0 0

Acti. Responsable
# Ejecución

1 Docente x
2 Docente x
4 Docente x
5 Docente x

Sujeto: Docentes
Principio: Primer dia de clases

Tres semanas después

Proceso: Aprendizaje práctico, mecánico y 
evaluaciones

Resumen

Actividad

Tiempo
Descripción de los Pasos

minutos

15,00 Evaluación a los alumnos de la clase
0,50 Despide al alumno

0,50 El docente recibe al alumno
44,00 Imparte los conocimientos programados para la el día

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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 PROCESO 3: Seguimiento y feedback 

 

1.- OBJETIVO: 

Conocer lo que los alumnos perciben de la escuela, con el fin de identificar 

fortalezas y debilidad que tiene que ser mejoradas. 

 

2.- ALCANCE: 

Es aplicado a todos los alumnos que han sido capacitados en la escuela.. 

 

3.- RESPONSABLES: 

 

Tabla A4.9 Responsables del proceso de Post-Venta y Feedback 
Funcionario Descripción de la responsabilidad Observación 

Secretaria Llamada a los alumnos para tomar nota sobre las 

sugerencias y recomendaciones sobre el curso al que 

acaban de asistir. 

Se debe invitar al 

cliente a que haga 

publicidad a la escuela 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

4.- DEFINICIONES: 

 

4.1.- Feedback: Es la retroalimentación sobre las cosas buenas y malas del 

servicio recibido. 

 

5.- PROCEDIMIENTO: 

La secretaria de la escuela estará encargada de contactarse con los alumnos que 

aprobaron el curso con el fin de obtener datos buenos y malos, recomendaciones 

y sugerencias directamente de los consumidores del servicio. Por otro lado se 

animaría a los clientes a que recomienden los servicios de la escuela a personas 

que tengan la necesidad de aprender a conducir. 
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Tabla A4.10 Mapa de proceso Post-Venta y Feedback 

Número Tiempo Distancia
de pasos minutos Ejecución

Operación 4 10 0
Transporte 0 0 0
Aprobación 0 0 0
Espera 0 0 0
Archivo 1 1 0

Acti. Responsable
# Ejecución

1 Secretara x
2 Secretara x
3 Secretara x

4 Secretara
x

5 Secretara x

Final:

Tiempo
Descripción de los Pasos

minutos

Resumen

Actividad
Principio: Finalizado el curso

Una semana después de la finalizacion 
del curso

1,00 Llamada a los alumos
5,00 Preguntas para obtener información sobre el curso 
2,50 Toma nota de aceptaciones y recomendaciones

1,00
Agradecimiento por su tiempo e invitación a comentar sobre los 
servicio recibidos

1,00 Archivo de las respuestas

Proceso:  Post-venta y  Feedback
Sujeto: Secretaria

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Anexo 5: Filosofía Corporativa 

 

 VALORES 

 

 Respeto hacia el cliente, el medio ambiente y el resto de la sociedad en la que se 

opera. 

 

 Responsabilidad: Con el cliente, con el medio ambiente y con los colaboradores 

internos. 

 

 Disciplina en todo las actividades que se realicen, con el fin de actuar de una forma 

ordenada y perseverante en la consecución de los objetivos planteados. 

 

 Puntualidad al desempeñar las actividades planificadas. 

 

 Compromisos con los clientes y la institución, con el fin de apoyar la consecución 

de las metas de ambos. 

 

 Honestidad en todas las actividades que se realizan, tratando siempre de 

salvaguardar los intereses de los clientes internos y externos. 

 

 Eficiencia en las actividades desempeñadas, para cumplir con lo planeado, sin 

desperdiciar recursos. 

 

 Lealtad con la escuela, los clientes y la sociedad. 

 

 

 PRINCIPIOS 

 

 Eficiencia y agilidad en la atención al cliente y prestación del servicio. 

 

 Trabajo en equipo con honestidad y profesionalismo 
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 Innovación y creatividad en el desempeño de las actividades. 

 

 Calidad al ofrecer el servicios a todos los clientes. 

 

 

 MISIÓN 

 

Tabla A5.1 Elementos de la Misión 

ELEMENTOS DE LA MISIÓN 

Características de los servicios: Capacitar e instruir 

Naturaleza del negocio: 
Enseñar las normas de tránsito y la puesta 

en marcha del vehículo 

Mercado al que sirve: Ciudad de Tena 

Valores y Principios: Disciplina , Calidad y Responsabilidad 

 Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

MISIÓN 

 

“Capacitar e instruir, a los ciudadanos mayores de edad y con 

educación básica, domiciliados en la ciudad del Tena; las normas de 

transito, la manera correcta de poner en marcha el vehículo y 

conducir de forma responsable, con disciplina, calidad y 

responsabilidad social y medio ambiental” 
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 VISIÓN 

 

Tabla A5.2 Elementos de la Visión 

ELEMENTOS DE LA VISIÓN 

Posición del Mercado: Ser el líder 

Tiempo: 5 años 

Ámbito del mercado: Ciudad de Tena 

Servicios: 

Capacitar e instruir sobre las leyes de tránsito y una 

responsable forma de conducir. 

Valores y Principios Disciplina, eficiencia e innovación 

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

VISIÓN 2013 

 

 

“Ser líder en el mercado de la capacitación sobre  de tránsito y 

de la forma responsable de conducir en la ciudad de Tena, con 

un profundo sentido de disciplina, eficiencia e innovación” 
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 ESTRATEGIA CORPORATIVA 

 

Es necesario identificar cual será el perfil estratégico, el guiará a la organización, el 

cual es el siguiente: 

 

 

Gráfico A5.1. Perfil estratégico 

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

Una vez identificado el perfil estratégico, las estrategias a utilizarse son las 

siguientes: 

 

 Estrategia Corporativa: 

La estrategia de “CONDUTENA Cia. Ltda”, está enfocada en atraer a los 

futuros conductores de la ciudad de Tena, los cuales deseen aprender a conducir 

de forma interactiva y dinámica, con responsabilidad social, y ambiental; es 

decir de una manera distinta a la tradicional. 

 

 Estrategia Competitiva: 

“CONDUTENA Cia. Ltda” será una escuela de conducción que concentre sus 

esfuerzos en la diferenciación de las otras escuelas, en donde la enseñanza sea de 
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forma interactiva y dinámica con el fin de satisfacer la necesidad de los clientes 

de conocer las leyes de tránsito y de conducción del vehículo, incentivando los 

valores de respeto y responsabilidad social. 

 

 Estrategia de Crecimiento: 

Se deberá enfocar los esfuerzos en las inscripciones de alumnos, con el fin de 

incrementar los niveles de ingresos de la organización, sin olvidar la calidad 

del servicio y la enseñanza que se debe brindar a los estudiantes. 

 

 Estrategia de Desarrollo: 

Se deberá mantener los costos del servicio en niveles bajos, para así obtener 

mayor cantidad de clientes, gracias al marketing que imparten los mismos 

estudiantes. 

 

 

 OBJETIVOS 

 

Los objetivos se los puede plantear considerando 4 ejes primordiales que forman 

parte de una empresa, estos son: 

 

Tabla A5.3. Objetivos Corporativos 

N. PERSPECTIVA OBJETIVO

1
PERSPECTIVA 
FINANCIERA

Buscar alteRnativas de inversión, que 
permitan el  crecimiento de la empresa.

2
PERSPECTIVA DEL 

CLIENTE

Implementar un sistema de difusión de los 
logros y beneficios del proceso de 
capacitación que se aplica 

3
PERSPECTIVA 

INTERNA

Implantar un sistema de mejoramiento 
continuo, permitiendo el crecimIento de la 
escuela conducción y sus colaboradores 
internos.

4
PERSPECTIVA 

CRECIMIENTO Y 
APRENDIZAJE

Establecer estrategias adecuadas que 
permitan llegar al cumplimiento de los 
objetivos y metas de la organización a 
través del aprendizaje y la capacitación.

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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Los objetivos operacionales que permitirán conseguir los objetivos corporativos son 

los siguientes: 

 

 

Tabla A5.4. Objetivos Operacionales 

1 2 3

PERSPECTIVA 
FINANCIERA

Buscar alteRnativas de 
inversión, que permitan el  
crecimiento de la empresa.

PERSPECTIVA 
DEL CLIENTE

Implementar un sistema de 
difusión de los logros y 
beneficios del proceso de 
capacitación que se aplica 

Desarrollar una 
impecable imagen 

corporativa

PERSPECTIVA 
INTERNA

Implantar un sistema de 
mejoramiento continuo, 
permitiendo el crecimIento de 
la escuela conducción y sus 
colaboradores internos.

Incrementar las 
ventas del servicio

Optimizar los 
procesos internos

Identificar 
fortalezas y 
debilidades en el 
proceso de 
educación

PERSPECTIVA 
CRECIMIENTO 

Y 
APRENDIZAJE

Establecer estrategias 
adecuadas que permitan llegar 
al cumplimiento de los 
objetivos y metas de la 
organización a través del 
aprendizaje y la capacitación.

Difundir la filosofía 
corporativa

Desarrollar el 
talento humano y el 

compromiso 
empresarial

Implantar un 
sistema  de 

capacitación y 
aprendizaje 
continuo

OBJETIVOS OPERACIONALES
PERSPECTIVA OBJETIVO GENERAL

Identificar las oportunidades de expansión de la escuela de 
conducción

Conseguir una alta satisfacción del 
cliente, de tal forma que se convierta en 
un difusor de los servicios que brinda la 

escuela de conducción

Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 

 

 

 ESTRATEGIAS 

 

Las estrategias son el conjunto de acciones que permitirán conseguir los objetivos 

planteados. 

 

Las estrategias operacionales y planes de acción son los siguientes: 
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Tabla A5.5. Estrategias Operacionales y Planes de Acción 
PERSPECTIVAS OBJETIVO GENERAL OBJETIVOS OPERACIONALES ESTRATEGIAS PLANES DE ACCIÓN

Estudiar la posibilidad de abrir 
una sucursal de la escuela de 

conducción

Identificar clientes potenciales 
en otras zonas

Identificar oportunidades de 
diversificación de servicios

Identificar necesidades afines y 
complementarias al actual

Desarrollar una impecable imagen 
corporativa

Promocionar la imagen 
corporativa a los clientes

Realizar publicidad con 
testimonios de clientes 
satisfechos

Aplicar los conocimientos 
recibidos en las capacitaciones

Utilizar métodos de enseñanza 
innovadores 

Incrementar las ventas del servicio
Difundir y dar a conocer el 

funcionamiento de la escuela

Promocionar los servicios de la 
escuela de conducción a através 

de medios de comunicación

Optimizar los procesos internos
Eliminar actividades 

innecesarias en los procesos
Identificar actividades que no 

sean útiles y que generen gastos 

Realizar alianzas con 
proveedores para obtener 

precios más bajos

Identificar los potenciales 
proveedores

Realizar investigación de 
mercados

Realizar sondeos de opinión a 
los ex-alumnos de la escuela

Difundir la filosofía corporativa

Identificar e implementar un 
sistema  de información 

adecuado y eficiente para la 
empresa

Diseñar el sistema de 
información a utilizar

Desarrollar el talento humano y el 
compromiso empresarial

Desarrollar e implementar un 
sistema de gestión de 

competencias

Implementar un sistema de 
gestión por competencias

Implantar un sistema  de capacitación 
y aprendizaje continuo

Capacitar al personal a nivel 
pedagógico, de conocimiento y 

relaciones humanas

Impartir capacitaciones 
trimestrales

Implementar un sistema de 
difusión de los logros y 
beneficios del proceso de 
capacitación que se aplica 

PERSPECTIVA 
DEL CLIENTE

Conseguir una alta satisfacción del 
cliente, de tal forma que se convierta 

en un difusor de los servicios que 
brinda la escuela de conducción

Deleitar al cliente a través de la 
satisfacción de sus necesidades 

de aprendizaje

Identificar las oportunidades de 
expansión de la escuela de conducción

Establecer estrategias 
adecuadas que permitan 

llegar al cumplimiento de 
los objetivos y metas de la 
organización a través del 

aprendizaje y la 
capacitación.

PERSPECTIVA DE 
CRECIMIENTO Y 
APRENDIZAJE

PERSPECTIVA 
INTERNA

Implantar un sistema de 
mejoramiento continuo, 

permitiendo el crecimIento 
de la escuela conducción y 
sus colaboradores internos.

Identificar fortalezas y debilidades en 
el proceso de educación

PERSPECTIVA 
FINANCIERA

Buscar alteRnativas de 
inversión, que permitan el  
crecimiento de la empresa.

 
Elaborado por: Ma. Daniela Rivadeneyra 
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