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 1. Resumen ejecutivo
Este plan de negocio describe los planes para abrir un centro de estudios profesionales y  de postgrado para profesionales y empresas en San Salvador (para el que se propone el nombre de “Instituto Superior Arrupe de Negocios y Empresa” o ISANE). El objetivo de este centro es obtener ingresos para financiar los gastos del colegio que la fundación Arrupe tiene en Soyapango.
La principal diferencia de ISANE con otros centros educativos consiste en que complementará los servicios de capacitación con los de colocación, de forma que a cada estudiante, una vez aprobado con éxito sus estudios, se le ofrecerán servicios de inserción profesional que les permitan obtener un trabajo (si no lo tienen) o mejorar su nivel profesional (si ya tiene trabajo). Es por ello que ISANE es un híbrido entre un centro educativo y una agencia de colocación.
Otras diferencias de ISANE con la competencia son las siguientes:

· Se ofrecerán estudios con contenidos diferentes a los disponibles actualmente en el mercado salvadoreño (los cuales están muy centrados en el área de Administración de Empresas).

· Como parte de la oferta, se ofrecerán másteres y estudios con títulos de Universidades españolas e incluso la posibilidad de realizar parte de los estudios o, en casos puntuales, conseguir un trabajo en este país.

· Se ofrecerán contactos, oportunidades y un sentido de comunidad a partir de la Asociación de Estudiantes y ex-estudiantes.

· Posibilidad de realizar cursos de capacitación convalidables en un máster. De esta manera, el estudiante puede realizar al máster a su ritmo, sin tener que hacer un desembolso económico en poco tiempo.

· Posibilidad de pagar parte de los estudios mediante servicios en vez de recursos monetarios. Así, por ejemplo, el estudiante puede pagar con tareas de marketing de los servicios de ISEANE o, en el caso de que sea profesor, impartiendo cursos de capacitación en ISEANE.
Estos dos últimos puntos permiten acceder a segmentos del mercado compuestos por individuos que, usualmente, no considerarían seguir unos estudios, por no poder costeárselos. Así se conseguirá maximizar la penetración en el mercado salvadoreños.
El Gerente General será Vicent-Ramon Palasí Lallana, profesional español con catorce años de experiencia en educación, con un Máster en Educación, un Doctorado en Ingeniería Informática, nueve años de experiencia profesional en El Salvador (entre ellos, experiencia en ser Gerente General de una empresa privada acabada de nacer y en la Dirección Académica de una Universidad salvadoreña) 
2. Declaración de Propósito

.

El propósito de este plan de negocio es convencer a los responsables de la fundación Arrupe de la factibilidad y conveniencia de establecer un centro de postgrados y capacitación profesional, llamado ISANE, como forma de financiar la operación del Colegio Padre Arrupe de El Salvador, con el fin de que autoricen un estudio de mercado más detallado que lleve a la creación de dicho centro.

Este plan de negocio describe el establecimiento del negocio y su operación durante su primera etapa, que comprende los dos primeros años y medio de existencia del negocio.
3. Descripción del negocio
3.1. Servicios que se ofrecen 

ISANE produce servicios de capacitación e inserción profesional que permiten que los profesionales salvadoreños avancen en sus carreras. Podríamos describirlo como una mezcla entre un centro de formación superior y una agencia de colocación profesional. El objetivo principal de ISANE es conseguir una mejora objetiva y comprobable en la condición profesional de un alto porcentaje de los clientes que contratan sus servicios.
Para ello, se ofrecerán principalmente los siguientes servicios de capacitación:

· Diplomados locales de capacitación. Estos diplomados estarán respaldados por la Universidad Matías Delgado, con la que la fundación Arrupe tiene una positiva experiencia de colaboración. El contenido de los diplomados cubre áreas de las cuales no hay oferta de formación superior en El Salvador (por ejemplo, dirección de centros educativos). Además, a un cliente que supera satisfactoriamente un conjunto determinado de diplomados de la misma área se le otorga el título de máster en esa área, previa realización de un proyecto fin de máster. Todo ello se complementará con los servicios de inserción profesional que se describen más abajo.
· Diplomados y másteres de Universidades españolas. A través de convenios con Universidades españolas, se ofrecerán diplomados y másteres que permitirán obtener títulos de dichas universidades. Estos estudios podrán ser presenciales, semipresenciales o completamente a distancia. Además, en el caso de los másteres, podrán impartirse íntegramente en El Salvador o bien tener su segundo curso en España, para lo cual los estudiantes especialmente brillantes podrán obtener becas. En algunos casos, también se ofrecerá la posibilidad de hacer prácticas profesionales en España o insertarse profesionalmente en empresas españolas. Todo ello se complementará con los servicios de inserción profesional que se describen más abajo.
· Cursos para desempleados. En estos cursos, se aprovecharán las instalaciones de ISANE por la mañana (en la cual los profesionales con trabajo no pueden asistir). Se trata de dar cursos para profesionales desempleados por sectores, en la que se impartirá una serie de conocimientos y diplomados que aumentan su valía en el mercado de trabajo. Todo ello se complementará con los servicios de inserción profesional que se describen a continuación.

Como se ha indicado, todos estos servicios de capacitación se complementarán con servicios de inserción laboral para los estudiantes (que se cobrarán a parte). En concreto, a cada cliente nuevo que contrata los servicios de capacitación de ISANE:
· Se le hará un estudio de su currículo y de sus posibilidades profesionales en el mercado de trabajo del momento, orientándole en qué dirección debería dirigir su carrera.

· Para ello, se le indicarán los cursos de ISANE que le hacen falta para completar las áreas débiles de su formación.

· Además, se le ofrecerán prácticas en empresas (con las que tiene convenio ISANE) para completar los puntos débiles de su experiencia profesional. Estas prácticas serán remuneradas con un salario modesto y serán compatibles con las horas de trabajo del estudiante (si éste tiene trabajo), por lo que resultarán atractivas para el estudiante (que obtiene experiencia), la empresa donde se hacen las prácticas (por el salario modesto) y para ISANE (que recibirá una comisión).
Además para cada cliente que haya superado satisfactoriamente algunos o todos los cursos y prácticas que se le indicaron, se le ofrecerán por un costo los siguientes servicios: 

· Identificación de oportunidades profesionales adecuadas para este cliente.  Se le buscarán ofertas de trabajo adecuadas a su perfil, ya sea a través de la oferta que está disponible en los medios (prensa, Internet), a través de los miembros de la Asociación de Estudiantes de ISANE o a través de los convenios que ISANE establezca con las empresas locales y las agencias de colocación. Se le informará de esas oportunidades y, por un costo adicional, se le preparará el currículo y para la entrevista.
· Soporte de asistencia técnica para los estudiantes que quieran empezar sus propios negocios. ISANE puede optar en invertir ser socio de esas empresas si determina que su rentabilidad está asegurada. Este será el germen de la incubadora de negocios (ver más adelante). 

Estos serán los servicios que se ofrecerán hasta el 1 de marzo de 2011, fecha hasta la que se extiende el presente plan de negocio. Sin embargo, a partir de esa fecha, consolidado completamente el negocio (ver apartado 5.5), recuperada la inversión inicial y con un alto nivel de beneficios (ver apartado 7), se entrarán a nuevas posibilidades de negocio, que esbozamos a continuación:
· Ofrecer cursos totalmente virtuales para El Salvador y el mundo respaldados solamente por ISANE.

· Poner en marcha la incubadora de negocios. A los estudiantes brillantes graduados de un máster de ISANE, que tengan un plan de negocio sólido y pasen un estudio de factibilidad conducido por ISANE, se les puede ayudar a crear un negocio, si ellos desean. Para ello, ISANE ofrecerá asistencia técnica e inversión económica a cambio de parte de la propiedad del negocio. Con el tiempo, se pretende contar con una red de negocios parcialmente propiedad de ISANE que no sólo le reporten beneficios, sino que puedan actuar de manera sinérgica con este centro de capacitación, entrando en proyectos conjuntos, expandiendo el marketing de ISANE y aumentando la importancia de ISANE en la economía salvadoreña.

3.2. Datos generales del negocio
El nombre legal del negocio es  “Instituto Superior Arrupe de Negocios y Empresa, Sociedad Anónima de Capital Variable”, que se abreviará ISANE a efectos de publicidad. El negocio estará ubicado en la colonia Escalón de San Salvador, República de El Salvador, Centroamérica. Por ser esta la principal zona comercial y de negocios de la República, se considera que esta la ubicación idónea (para más detalle, ver apartado 6.1)
El negocio se creará como una Sociedad Anónima de Capital Variable, según las leyes de la República de El Salvador. Ver más detalles en el apartado de “Datos Financieros”. 
3.3. Situación actual
El negocio no existe en la actualidad, por lo que deberá crearse y consolidarse. La descripción de este proceso es el objetivo de este plan de negocio.

Con nueve años de experiencia profesional en El Salvador, cinco en la dirección de una empresa privada salvadoreña, catorce años de experiencia en el sector de educación y formación, experiencia en la Dirección de una Universidad salvadoreña y un Máster en Educación, Vicent Palasí está bien posicionado para comenzar un nuevo negocio que crecerá y tendrá éxito (para más detalles, ver apartado 6.6). 
Como el análisis mercadológico demuestra (ver apartado 5.4), ISANE ocupará un nicho único en un mercado que crece. Su concepto único de ligar la capacitación con la inserción profesional, el contenido innovador de sus capacitaciones así como las facilidades de financiación a los clientes y los valores añadidos que éstos reciben hacen superar la oferta de sus competidores.
3.4. El futuro/metas
La creación del negocio puede dividirse en tres etapas separadas, dos de las cuales son estudiadas en este plan de negocio:

1. Etapas de establecimiento del negocio. Dura desde el 1 de septiembre de 2008 hasta el 1 de marzo de 2009. Las tareas que se realizan son las siguientes:

· Crear la organización, consiguiendo los recursos necesarios 

· Implementar una estrategia de marketing que permita a los posibles clientes conocer a la empresa y sus productos.
· Proveer los cursos para desempleados.
Para más detalle, consultar el apartado 5.5.
2. Consolidación del negocio. Esta fase durará desde el 2 de marzo de 2009 hasta el 1 de marzo del 2011, es decir, hasta la finalización del periodo descrito en este plan de negocio. En ella, se ampliará para que proporcione todos los servicios de cursos de máster, cursos para empresas e inserción profesional. El negocio pasa a producir beneficios y se expande tanto en servicios como en número de clientes. Para más detalle, ver el apartado 5.5.
3. Operación normal del negocio. A partir del 2 de marzo del 2011, el negocio operará normalmente, siguiendo las pautas del presente plan de negocio y se expandirá a nuevas áreas, como los cursos totalmente virtuales y la incubadora de negocios, que se describen en el apartado 3.1.  Para más detalle, consultar el apartado 5.5.
4. Entorno empresarial
4.1. Panorama general
Durante los últimos cinco años, la oferta de capacitación superior en El Salvador se ha incrementado de forma considerable, tanto en la aparición de nuevos actores (por ejemplo, Universidad Francisco Gavidia - por iniciativa del autor de este plan, ver apartado 6.6- o la Universidad Tecnológica) como en la oferta de nuevos estudios por los actores consolidados (por ejemplo, ISEADE y UCA).

El aumento de esta oferta se debe a las siguientes tendencias:

1. Por el lado de la oferta, las Universidades y otros centros han comprobado la rentabilidad de este mercado. Además, Universidades con el pregrado han visto el postgrado como su vía de crecimiento natural, así como una forma de aumentar su prestigio académico.
2. Por el lado de la demanda, el aumento de la demanda de capacitación superior se debe a dos causas complementarias:

a. Por una parte, la extensión de la educación universitaria de pregrado y la constante adición al mercado de trabajo de nuevos titulados universitarios ha producido que estos busquen capacitación adicional para distinguirse de otros titulados en la búsqueda de un puesto de trabajo. Este proceso, que es natural en cualquier país que generaliza la enseñanza universitaria y que se encuentra más avanzado en países desarrollados como España, en El Salvador también ha tenido una aceleración notable.

b. Por otra parte, la política económica restrictiva de la demanda, la dolarización, la apertura comercial, las adquisiciones de empresas y la inversión extranjera ha producido una retracción de la capacidad empleadora de las empresas locales, lo que se ha notado especialmente en la reducción de puestos profesionales administrativos. Esto añade más presión al profesional para que busque distinguirse de otros titulados que compiten en el mismo mercado de trabajo.

Estas tendencias sólo pueden que aumentar, por lo que la demanda y la oferta de capacitación superior incrementarán en el futuro con toda seguridad. Es en este mercado en el que se propone actuar ISANE.

Otras tendencias que presenta este mercado son las siguientes:

· La tendencia a aumentar el prestigio de la oferta de capacitación ligándola a una universidad extranjera y a los títulos que ésta ofrece. Sin embargo, la calidad de las universidades extranjeras que se involucran en este tipo de acuerdos es muy desigual. En algunos casos, se trata de universidades con prestigio reconocido dentro y fuera de El Salvador, por ejemplo, el Instituto Tecnológico de Monterrey. En otros casos, se trata de universidades de poco prestigio, pero que, sin embargo, resultan atractivas en el mercado salvadoreño debido a la tendencia de la cultura salvadoreña de considerar todo lo extranjero como mejor (podemos poner por ejemplo, la Universidad Internacional de Andalucía).

· La poca variedad de los contenidos de la oferta de capacitación. Excepto en el caso de la UCA, la oferta se ha concentrado casi exclusivamente en el sector de Administración de Empresas (y, con más intensidad, en el MBA). Sólo últimamente se está abriendo la oferta tímidamente a otros sectores (como el de la Informática). El hecho de esta poca variedad se debe en parte a la inercia del mercado salvadoreño (reacio a arriesgarse y probar iniciativas nuevas) y en parte al hecho de que el sector de mercado de los administradores de empresas es el más rentable económicamente (pues son ellos quienes están más bien remunerados y quien tienen la decisión de cómo se gasta el presupuesto de capacitación de las empresas).
4.2. Competidores principales 

Dado que ISANE ofrece servicios integrados de capacitación e inserción profesional, debemos tener en cuenta la competencia en estos dos rubros. 

Los competidores principales en el área de capacitación son las Universidades y centros de formación superior presentes en El Salvador. Concretamente, se pueden destacar los siguientes competidores:

· UCA. Es el competidor más importante a considerar en virtud de la variedad de estudios de postgrado que ofrece. Si nos concentramos en la oferta de másteres, la UCA ofrece 13 másteres que cubren las áreas más diversas: desde Administración de Empresas, hasta Medicina, Psicología, Filosofía y Derecho. Los puntos fuertes de la oferta de la UCA son su prestigio, su variedad y el relativo bajo precio de los mismos, si los comparamos con el que ofrecen otras instituciones. Su estrategia futura parece ser diversificar aún más los estudios, impartiendo nuevos estudios de postgrado.

· Universidad Don Bosco. Ofrece másteres de Informática, Tecnología Educativa y Diseño Gráfico. Su característica más atractiva es la calidad, pero su principal debilidad es su lejanía al centro urbano. Su estrategia futura parece ser asociarse con instituciones extranjeras para ofrecer estudios homologados en el extranjero.

· IUP. Asociación de tres universidades españolas que ofrece capacitación por Internet. Tiene una sucursal en El Salvador para apoyar a los estudiantes en los asuntos administrativos. Ofrece educación virtual con títulos de Universidades españoles en las áreas empresariales, turismo, edición y tecnología educativa.  Su principal ventaja es el prestigio de los títulos españoles. Su principal inconveniente es el carácter virtual de la educación. Esto la hace más difícil para los salvadoreños, los cuales prefieren enseñanza presencial, pues les cuesta expresarse por escrito (debido a las deficiencias de la educación salvadoreñas). Su estrategia futura parece ser aumentar el número de estudiantes basándose en el publicidad y en el boca a boca.

· Universidad Francisco Gavidia y Universidad Tecnológica. Se centran en las áreas empresariales y de Informática. Ofrecen educación presencial y semipresencial. Su mayor ventaja reside en el relativo bajo costo de su educación. Su mayor inconveniente consiste en el relativo bajo prestigio de estas universidades. En el futuro, su estrategia es aumentar el número de estudiantes mediante estrategias de marketing.

· UES, ISEADE, la Universidad Matías Delgado, INCAE y Alta Dirección se concentran sobre todo en áreas empresariales. En general, tienen bastante prestigio (ISEADE destaca por su prestigio y calidad). Excepto en el caso de ISEADE, que es uno de los líderes de MBA en el país, su penetración en el mercado de postgrados es relativamente baja.
· Universidad Andrés Bello y Universidad Albert Einstein. Se centran en estudios de salud y similares, que son muy diferentes a lo que deseamos ofrecer.

El costo de estos servicios varía grandemente. En el área de MBA va desde aproximadamente 35,000 dólares del INCAE hasta los 6,000 dólares de las ofertas más económicas. En otros tipos de másteres diferentes del MBA, el costo puede rebajarse hasta los 3000 dólares.

En el área de diplomados podemos destacar también el ITCA y la Cámara de Comercio con una variada oferta de diplomados sin opción a máster.

Además, hay una variedad de pequeñas empresas que ofrecen seminarios dedicados a ejecutivos. Sin ánimo de ser exhaustivos, podemos citar empresas como Competitividad Empresarial, Dinámica Cuántica e Integración Empresarial.
En el área de capacitación informática, hay una variada oferta pero hay que destacar las empresas que ofrecen cursos certificados por Microsoft (New Horizons, Executrain y Alpha IT), CONSISA (que ofrece cursos certificados de Sybase) y Oracle, que ofrece cursos sobre su gestor de base de datos (cuyo uso está muy extendido entre las empresas más importantes del país).
En el área de inserción profesional, los principales competidores son Preselección Empresarial, Search y el servicio en Internet “Tecoloco” (estos dos últimos del mismo grupo empresarial). También existe una multitud de pequeñas empresas de selección de personal, aunque normalmente se dirigen a profesionales de perfil diferente o más bajo que nuestro público objetivo (así High Development para comercio y hostelería, Out source para tareas de limpieza y jardinería y Out sourcing para impulsadores o edecanes, sin hablar de las agencias especializadas en colocación de servicio doméstico).

Un estudio de la competencia indica claramente que ISANE ocupará un nicho único en el mercado salvadoreño de formación. Ningún centro ofrece una oferta de capacitación con los contenidos que ISANE ofrece ni incorpora todos los servicios asociados que ISANE proporciona al cliente (y que se detallan en el apartado 5.2).  

4.3. Tipos de clientes
Los clientes de ISANE serán de tres tipos:

· Profesionales y gerentes empleados en puestos medios del mundo empresarial. Estos profesionales contratan másteres y cursos de postgrado para avanzar en su carrera profesional.

· Profesionales con formación superior en busca de empleo, los cuales contratan cursos para desempleados como medio de encontrar trabajo.

· Empresas y organizaciones, las cuales contratan servicios de capacitación exclusivos para sus empleados pues quieren aumentar la capacidad de sus empleados y mejorar su organización.

Dado que las empresas y organizaciones constituirán en un principio una parte muy limitada de nuestros servicios de capacitación, a partir de ahora nos centraremos en los profesionales particulares, es decir, los dos primeros tipos.

4.4. Perfil del cliente medio.

A continuación detallamos el perfil del cliente medio según diferentes criterios. Concretamente, los criterios son:

· Geográfico. Nuestros clientes viven en El Salvador, mayoritariamente en el área metropolitana de San Salvador, aunque no hay que excluir clientes que viven en otros departamentos o incluso en el extranjero y que acceden a los estudios de forma virtual, aunque esto será raro en el periodo que cubre el presente plan de negocio.

· Demográfico. Se considera que los clientes son de nacionalidad salvadoreña de etnia mestiza y lenguaje español y responden al siguiente perfil demográfico.
· Género:  85 % Hombre, 15 % Mujer

· Edad: 25% 20-30 años,  70% 30-40 años y 5% 50-60.
· Educación: 5% Bachilleres, 90% Con título universitario y 5% Con título de postgrado.
· Económico. Son ejecutivos de grado medio de empresas privadas, universidades o la Administración pública, por lo tanto, suelen tener un nivel de ingresos medio-alto si consideramos el conjunto de la economía e ingresos altos si los comparamos al conjunto de empleados o fuerza laboral. La mayoría de clientes poseen sus casas en propiedad, aunque estas no están totalmente pagadas y deben pagar hipoteca. 

· Familiar. La mayoría de los clientes tienen hijos menores de edad y son casados (mayoritariamente) o divorciados.  El porcentaje de divorciados es mayor en las mujeres que en los hombres.
· Psicográfico. Contiene los siguientes elementos:
· Intereses: En su tiempo libre, suelen ir a la iglesia y viajar a la playa o quedarse en casa descansando. Suelen leer alguno de los dos periódicos principales.

· Creencias: Suelen tener opiniones conservadoras en política (por lo tanto, votantes de ARENA), aunque una minoría considerable tiende a una izquierda “de salón” (con lo que votan al FMLN). Tienen fe religiosa. La mayoría son católicos pero una minoría considerable son evangélicos. Los evangélicos suelen ser más religiosos que los católicos, aunque en general, la asistencia a la Iglesia es numerosa. Su valor principal es la familia por encima de todo, seguido por un trabajo bien remunerado y la amistad.

· Patrones de compra: Suelen comprar después de una consideración cuidadosa y no son fieles a sus proveedores, sino que son altamente susceptibles a nuevas ofertas. Valoran el precio en primer lugar y el prestigio en segundo lugar, siendo la calidad menos importante para ellos. Prefieren las marcas que den prestigio, sobre todo en la educación. En cuanto a la decisión de adquirir un bien o servicio, suelen tomar la decisión por si mismos, aunque suelen consultar a su cónyuge. Es mucho más raro consultar a los amigos o la Internet para la decisión de compra.

5. Estrategia empresarial 

5.1. Fuentes de ingresos

La estrategia empresarial comienza en la identificación de los servicios que son competitivos en el mercado y, por lo tanto, que se consideran los más adecuados para fuentes de ingresos. A ese efecto, a partir de la oferta existente (que se ha resumido en el apartado 4.2), se identificarán las áreas de formación que no se ofertan en el mercado salvadoreño, de las cuales se seleccionarán algunas para someterlas a un estudio de factibilidad, que se pretende que sea realizado por la Universidad Matías Delgado en virtud de la historia de colaboración que tiene con la fundación Arrupe.

En principio, se consideran prometedoras las siguientes áreas:

· Estudios de educación y gestión educativa, dirigido a los profesores universitarios que desean obtener un máster para aumentar su calificación y remuneración en la Universidad.

· Estudios de cooperación y administración de entidades de economía social, dirigidas al amplio sector de ONGs que existe en el país.

· Estudios de administración de empresas específicos, complementarios al MBA generalistas que se ofrecen en el país. Así, estudios de recursos humanos, de marketing, de finanzas y similares.

· Estudios para desempleados, que se han descrito en el apartado 3.1.

Se priorizarán los estudios que se puedan realizar conjuntamente con Universidades españolas. 

5.2. Creando una ventaja competitiva

Aunque la oferta de formación superior en el mercado salvadoreño es abundante, la poca variedad de la misma (tanto en los contenidos como en los servicios ofrecidos a los clientes) permite crear un nuevo centro de capacitación profesional que explote nichos que han sido ignorados hasta el momento y, por lo tanto, que posea una clara ventaja competitiva.

La ventaja competitiva de ISANE se debe a los siguientes factores:

· La oferta de contenidos diferentes a los que están disponibles ahora en el mercado salvadoreño, los cuales se dirigen a segmentos diferentes de mercado (ver apartado anterior).

· La posibilidad de conseguir títulos de Universidades españolas, oficiales en la Unión Europea, así como la posibilidad de realizar estudios y/o trabajar en España, incluso obteniendo una beca para alumnos brillantes. Esto es especialmente atractivo en un país en el que la mayoría de la población sueña con emigrar y establecerse en un país desarrollado.

· El hecho de asociar la capacitación con la inserción profesional con lo que la mayoría de clientes ven una utilidad evidente en contratar nuestros servicios. Como se ha dicho, hay un Departamento de ISANE dedicado exclusivamente a conseguir la inserción profesional de los clientes. Para ello, hace un estudio de cada persona y le consigue capacitaciones,  prácticas y oportunidades profesionales en empresas para su currículo.
· La oferta de facilidades de financiación que permiten acceder a segmentos de mercado anteriormente no explotados. Es especialmente remarcable la posibilidad de financiar parte o la totalidad de los estudios realizando tareas de marketing y venta para la institución, en un contexto de marketing viral.

· La posibilidad de formar parte de la Asociación de Estudiantes de ISANE (compuesta por todos aquellos que han contratado en el pasado algún de los cursos), la cual se considera una herramienta fundamental de marketing. Cualquier miembro de esa asociación recibe una serie de descuentos en cursos, ofertas de empleo adecuadas a su perfil y contactos personales con otros miembros así como otros servicios que se definirán en el tiempo. 

· La opción de completar los estudios de máster al ritmo que el cliente pueda, aprobando Diplomados que son convalidados como cursos de máster. Un Diplomado puede servir para dos másteres, aumentando las opciones del cliente. Esto es importante para un segmento del mercado que, a veces, tiene dificultades de obtener el tiempo y el dinero necesario para cursar un máster.
· La posibilidad de repetir un curso o un examen a bajo precio.

· La asesoría que se ofrecerá a los ex-estudiantes en su labor profesional, fortaleciendo la lealtad del cliente y su identificación con la empresa.
5.3. Análisis D.A.F.O.
	
	Positivo
	Negativo

	Análisis interno
	Fortalezas.
· Oferta de estudios que no se encuentran en el mercado salvadoreño.

· Posibilidad de títulos europeos.

· Posibilidad de inserción profesional.

· Posibilidades de pagar en servicios.

· Relativos bajos precios.


	Debilidades.
· El hecho de ser un centro de capacitación poco conocido por ser nuevo puede jugar en nuestra contra, en un mercado en el que el prestigio y reconocimiento son claves.



	Análisis externo
	Oportunidades.

· Aumento de la demanda de capacitación profesional.

· Empeoramiento del mercado de trabajo en el sector ejecutivo: menos oferta de trabajo y mayor competitividad.

· Alto porcentaje de la población buscando perspectivas en el extranjero.


	Amenazas
· Aumento de la oferta de capacitación, tanto en cuanto a organizaciones como en cantidad de estudios.

· Reducción del poder adquisitivo.



Debemos aprovechar nuestras fortalezas para conseguir aprovechar las oportunidades que presenta el mercado salvadoreño. En cuanto la debilidad que se presenta, obligará a elegir una estrategia de marketing efectiva (que se describe a continuación) para conseguir que ISANE sea conocida y asociada con prestigio. Se deberá evaluar y revisar con frecuencia esa estrategia de marketing para asegurarse de su efectividad.

En cuanto a las amenazas, las tenemos esencialmente cubiertas, ya que:

· La reducción del poder adquisitivo se contrarresta con los bajos precios de nuestros servicios y con la posibilidad de pago por servicios (dos de nuestras fortalezas).

· La aumenta de oferta se contrarresta ofreciendo otro tipo de contenidos novedosos así como la posibilidad de inserción profesional (de nuevo, otras fortalezas).

5.4. Plan de marketing
La estrategia de marketing de ISANE se basará en presentarse como la forma más eficaz de que los profesionales salvadoreños mejoren a corto plazo su posicionamiento profesional. De ahí el eslogan elegido para el negocio “La forma más segura de avanzar en su carrera profesional”. 

5.4.1. Estrategia publicitaria

La estrategia publicitaria consistirá de los siguientes elementos:

· Una serie de anuncios en prensa publicitando los diferentes estudios que se ofrecen.
· Una página Web y una lista de correo electrónico entre las personas interesadas y los miembros de la Asociación de Estudiantes.

· Convenios con los diferentes medios (en especial los de los empresarios asociados con la fundación Arrupe en El Salvador) para conseguir espacios publicitarios en intercambio (o bien por servicios de capacitación o bien por la generación de contenidos para los medios).

· Una generación continua de noticias sobre ISANE para distribuir entre los medios gratuitamente.

Nuestro objetivo primario en esta estrategia publicitaria es difundir la idea de que ser cliente de ISANE significa avanzar en la carrera profesional, publicitando todas las ventajas que implica contratar nuestros servicios. 
Las campañas publicitarias se centrarán antes del inicio de cada máster (lo que significa en los meses de enero a marzo) y al inicio de cada uno de los cursos que forman el máster.
5.4.2. Estrategia de ventas.

La estrategia de ventas será implementada por un equipo de ventas dirigido por el Director de Marketing. En principio, el equipo de ventas estará formado por cinco vendedores con un sueldo base y comisiones, con experiencia en la venta de formación empresarial, que contactarán con empresas para ofrecer servicios y ofertas de capacitación, así como identificar posibilidades de formación que las mismas  empresas puedan necesitar. Más adelante, el equipo se ampliará a diez vendedores.
Hay que incluir en esta estrategia las ofertas que realizaremos a los clientes de ISANE de rebajar o eliminar el importe de sus estudios si obtienen nuevos clientes entre sus conocidos, en el contexto de un marketing viral.

Asimismo, se realizarán convenios con asociaciones profesionales y empresariales, empresas de servicios empresariales (contadores, consultores, etc.) y otros centros educativos que no sean competencia de ISANE para incluirlos a todos en nuestra red de venta y promoción de los cursos, a cambio de un porcentaje de comisión.

5.5. Planificación temporal 
El periodo que describe este plan de negocio comprende dos años y medio divididos en dos etapas:

5.5.1. La etapa de establecimiento. 

El objetivo de esta primera etapa es obtener los recursos necesarios para comenzar la docencia de los cursos de máster de ISEANE. No se consideran los recursos financieros, que se suponen conseguidos antes del comienzo de este plan de negocio, por medio de un préstamo bancario (para más detalle, ver el apartado 7.1). De esta manera, podemos dividir los recursos a conseguir en tres clases: humanos, de infraestructura (local, mobiliario y sistemas informáticos) y de marketing (promoción y venta). 

La etapa de establecimiento dura desde el 1 de septiembre de 2008 hasta el 1 de marzo de 2009 y puede  dividirse en las siguientes partes:

1. Creación de la infraestructura inicial. Hasta el 17 de octubre de 2008, en el que se contrata el personal y se busca y adecua el local.

2. Preparación de los primeros cursos. Hasta el 1 de diciembre de 2008. Por razones de complejidad se comenzará con cursos no integrados en másteres, concretamente, los cursos para desempleados. Con esto se pretende comenzar a funcionar y pulir los problemas más importantes y evidentes antes de embarcarse en un proyecto más ambicioso y serio como el de los cursos de máster. En esta segunda etapa, se prepararán estos primeros cursos mercadeándolos, contratando los profesores y estableciendo los contenidos y el temario.

3. Docencia de los primeros cursos. Hasta el 1 de marzo de 2009. Se realiza la docencia de los primeros cursos mientras se mercadean los cursos de máster. Este es el período correcto para mercadear estos últimos, pues en el primer trimestre del año las empresas deciden sus presupuestos para capacitación. Es por ello que los másteres suelen comenzar entre febrero y marzo de cada año. 

De estas tres partes, las dos primeras no obtienen ingresos. La tercera genera algunos ingresos pero por debajo de los que se obtienen en una operación normal del negocio. Para más detalles económicos, ver el apartado 7.
5.5.2. La etapa de consolidación. 
Esta etapa se caracteriza por ofrecer cursos de máster, cursos para desempleados y para empresas. Comprende desde el 2 de marzo del 2009 y hasta el 1 de marzo del 2011, es decir, acaba cuando finaliza el periodo que describe este plan de negocio.

Esta etapa no debe considerarse como estática sino que durante ella el negocio se expandirá continuamente, tanto en número de clientes como en servicios que se ofrecen.

5.5.3. La etapa de operación normal 
Esta etapa, que comienza el 2 de marzo de 2011 y dura todo lo que dura la existencia de la empresa, no es estudiada en este plan de negocio. En ella, ISANE se expandirá a nuevas posibilidades de negocio, como los cursos virtuales, la incubadora de negocios, etc. Para más detalles, sobre estos servicios, ver el apartado 3.1. 

Para más detalle de la planificación temporal, se recomienda observar el gráfico de cronograma que se encuentra en el anexo A. En él, se desglosan las etapas anteriormente mencionadas y se indica qué personal es responsable de cada tarea. Aunque se recomienda aún más la consulta del archivo de Microsoft Project adjunto a este plan de negocio (ISEANEProject.mpp)
6. Descripción de las operaciones. 

6.1. Ubicación.

El negocio será ubicado en la colonia Escalón de San Salvador. Las ventajas más importantes de esta ubicación son las siguientes:

· Es una zona de prestigio 

· Es donde se suelen colocar ese tipo de negocios.

· Es fácilmente accesible para los clientes desde sus trabajos.

6.2. Local

El local debe contener, a parte de agua y luz corriente:

· Una recepción.

· Un despacho.
· Cuatro habitaciones. Una la acondicionaremos para cubículos del personal fijo, otras dos para clases tradicionales y la cuarta para una sala de veinte ordenadores.
· Muebles que se adquirirán. Una mesa y silla de recepción, cinco estanterías, cuatro escritorios con sillas, cinco aparatos de teléfono, una centralita de teléfono y cinco ordenadores para el personal fijo (a parte de los de la sala).
· Líneas de teléfonos. Tres líneas mínimo. Una para la recepcionista, otro para el encargado de inserción profesional y otro para uso general.
Como se ve, el local tendrá tres salones de clase, lo que permitirá llevar a cabo tres cursos simultáneos. Si temporalmente se necesitan más salones se deberán alquilar salones complementarios en otras ubicaciones. A largo plazo, cuando el negocio crezca, se contempla en alquilar un local más grande.

6.3. Uso de equipos tecnológicos.

La tecnología es importante en nuestro negocio debido a las siguientes razones:

· Algunos cursos necesitan ordenadores.

· La página Web es nuestro punto de partida de la estrategia de marketing.

· Posibilidad de dar cursos virtuales o semivirtuales.

En cuanto a la inversión en ordenadores para los cursos se contempla adquirir 20 ordenadores de gama media, junto con un ordenador de gama alta que sirva como servidor. Como se ha dicho, esos ordenadores se ubicarán en una misma sala.
La página Web se realizará en la etapa de establecimiento, antes de promocionar los cursos (ver cronograma). Para ello, se aprovechará que el Gerente General tiene experiencia profesional en diseño de páginas Web (ver, por ejemplo, http://www.aurumsol.com).

Asimismo, antes de comenzar los cursos de máster se tendrá implementada un aula virtual para complementar las clases presenciales con discusiones y otras acciones pedagógicas virtuales. Para ello, de nuevo, se aprovechará la experiencia del Gerente General en diseño e implementación de aulas virtuales (ver, por ejemplo, http://aula.aurumsol.com/)

Finalmente, la posibilidad de ofrecer cursos completamente virtuales se evaluará para implementarse en la etapa de operación normal (ver apartado 5.5), fuera del alcance del presente plan. No se considera adecuado introducirla en una primera fase por su alta complejidad y pequeña demanda en el mercado salvadoreño (los profesionales salvadoreños tienen problemas en leer y, sobre todo, escribir, debido a las deficiencias del sistema educativo salvadoreño).

6.4. Servicio al cliente.

El servicio el cliente se concretará en un seguimiento individualizado a cada cliente, con la gestión de la carrera profesional de que se ha hablado en el apartado 3.1 y con facilidades, como una segunda oportunidad de aprobar cursos no superados realizando de nuevo el correspondiente examen.
6.5. Organigrama.

Durante la mayor parte de la duración de este plan de negocio, el organigrama de ISEANE será el que aparece más abajo (aunque los ayudantes de inserción de profesional sólo serán contratados a partir de marzo de 2009). Por razón de espacio no se indica el puesto de vigilante.
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Al final de este plan de negocio, se añadirá un director académico, por lo que el organigrama quedará así: 
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Los cuadrados sombreados corresponden al personal fijo. Los cuadrados en blanco corresponden al personal de venta (equipo de vendedores) y al personal docente (equipo de profesores). A continuación vamos a explicar cada una de estas tres clases.
Es importante remarcar que este es el germen de la organización que tendrá ISANE después del plan de negocio. Cada una de las ramas que cuelgan del Gerente General (con la excepción de la secretaria) se convertirá en un Departamento separado de ISANE. Sin embargo, esto está más allá del alcance de este plan de negocio.
6.6. Personal fijo.

El personal fijo estará formado por las siguientes personas y cargos:

Vicent-Ramon Palasí Lallana, Gerente General

Vicent-Ramon Palasí Lallana se graduó en 1992 en la Universidad Politécnica de Cataluña como Licenciado en Informática. En 1993, comenzó a trabajar como profesor de dicha Universidad. En 1997 obtuvo su Doctorado (Ph. D.) en Informática.

En 1997, viaja a El Salvador, país en el que pasa 9 años de su vida profesional. Es Gerente General (CEO) de la empresa de software Aurum Solutions desde su nacimiento y durante cinco años, en los cuales la empresa se convierte en uno de los líderes de desarrollo de software en El Salvador. Asimismo, es Director de Informática de la Defensoría del Consumidor, durante el nacimiento de esta organización. También se dedica a la capacitación privada en sus horas libres y desempeña el cargo de Director Académico de la Universidad Francisco Gavidia (una de las más importantes del país), donde coordina la docencia, investigación y proyección social. En este cargo introdujo la enseñanza virtual en la Universidad, poniendo en práctica los conocimientos obtenidos en el Máster en Nuevas Tecnologías aplicadas a la Educación de la Universidad Autónoma de Barcelona, que estudió durante esa época. También diseño e implementó la oferta de másteres de la Universidad (que no existía antes de su contratación). 

De vuelta en España en 2006, obtiene la primera nota en las oposiciones de profesor de Informática de la Comunidad Valenciana (de los 618 candidatos presentados), convirtiéndose en funcionario de carrera español, con lo cual puede dedicarse a proyectos de cooperación bajo la figura de servicios especiales. Obtiene el Certificate of Advanced English de la Universidad de Cambridge y el DELF B2 del Gobierno Francés. En la actualidad, estudia on-line un Máster de Administración de Empresas con la Universidad de Valencia.

El sólido y amplio conocimiento que Vicent Palasí tiene de la economía, sociedad, cultura y mundo empresarial de El Salvador, su amplia experiencia como gerente empresarial y en la educación en este país (tanto como docente como gestor de centros educativos), su capacidad de trabajo y liderazgo así como su talante innovador y creativo constituye la base para hacer de ISANE un auténtico éxito.

Los deberes y responsabilidades del Gerente General serán las siguientes:

· Ser el máximo responsable y nexo de comunicación de la empresa ante la fundación padre Arrupe en España y El Salvador.

· Establecer alianzas y convenios con Universidades españolas y empresas salvadoreñas.

· Representar a ISANE en actos y, en general, ante la sociedad.
· Definir y coordinar las estrategias de marketing, financiera, académica y empresarial a través de los diferentes directores.

· Dirigir a los directores, evaluándolos, liderándoles y haciendo el seguimiento de sus tareas.

· En los primeros años, seleccionar, coordinar y evaluar académicamente a los profesores contratados.
· En los primeros años, crear y mantener la página Web y el aula virtual.

Director de Inserción Profesional

Después del Gerente General es la persona más importante de la empresa. Será reclutado a través de una empresa de selección de personal y elegido entre una terna por el Gerente General. Junto con el Gerente General, será el responsable de la elección del resto de personal de la empresa.
Su labor principal será encontrar trabajo y oportunidades profesionales a los estudiantes de ISANE, para lo cual recibirá una comisión por cada estudiante que consiga colocar. Para ello, deberá contar con un título de formación en Recursos Humanos, experiencia y resultados comprobables en puestos de selección de personal, buenas recomendaciones, una extensa red de contactos personales entre los directores de recursos humanos de las principales empresas del país y los principales departamentos de la Administración pública. Deberá crear convenios con empresas, cargos de la Administración pública y empresas de selección profesional para colocar los estudiantes de ISANE. Deberá ser dinámico, optimista, activo, entusiasmado con el trabajo y con la posibilidad de ganar dinero extra. Deberá tener una gran facilidad de palabra y habilidades de venta.
En su labor será ayudado por dos ayudantes de Inserción Profesional, que serán profesionales con experiencia en la gestión de recursos humanos y buenas referencias, que estarán bajo su dirección.

Sus deberes y responsabilidades serán los siguientes:

· Ser el jefe de los Recursos Humanos de la empresa

· Evaluar profesional y psicotécnicamente a los estudiantes. 

· Búsqueda de empleo activa de los estudiantes mediante los métodos siguientes:

· Búsqueda de oportunidades en los periódicos.

· Búsqueda de oportunidades en empresas de selección de personal, especialmente, con las que se tiene convenio.

· Búsqueda a partir de contactos personales y en el área de los Recursos Humanos.

· Búsqueda a partir de las alianzas y convenios que se tienen con empresas salvadoreñas.

· Búsqueda a partir de contactos de los estudiantes.

Director de Marketing.

El Director de marketing será el responsable de toda la publicidad, mercadeo y estrategia de venta de la empresa. Para ello deberá contar con un título universitario en Marketing, experiencia en mercadeo de servicios educativos con resultados comprobables y se valorará la experiencia en recursos humanos. Debe ser dinámico y proactivo.

Sus funciones principales serán las siguientes:

· Bajo la ayuda del Gerente General, definir y ejecutar la estrategia de marketing.

· Dirigir al equipo de vendedores, estableciendo metas y exigiendo resultados, así como velando para que las ventas de los cursos aumenten constantemente.

· Decidir, ejecutar y evaluar la estrategia publicitaria.

· Llegar a convenios con medios de comunicación que puedan intercambiar espacios de publicidad con servicios que les pueda proporcionar ISANE.

· Promocionar las capacitaciones entre los estudiantes y ex-estudiantes y crear una red viral de venta impulsada por comisiones y descuentos en capacitaciones.
Contable

Será el responsable de llevar la contabilidad de la empresa. Para ello, deberá contar con formación y experiencia como contador en empresas, con buenos resultados y referencias. Deberá ser también trabajador, responsable y con buenos principios. Más concretamente, sus deberes y responsabilidades serán los siguientes:

· Realizar toda la contabilidad de la empresa en todas sus variedades: contabilidad formal, IVA, Renta, Seguro Social, AFP, etc.

· Realizar todos los trámites contables y administrativos de la empresa.

· Cumplir con todas las obligaciones legales de la empresa.
En principio, se utilizará un contable de la fundación Arrupe. Más adelante, se contará con un contable propio.

Secretaria.
Es la encargada de realizar el trabajo secretarial y de recepción de la oficina. Para ello, deberá tener el bachillerato con opción secretarial, experiencia y recomendaciones en trabajo secretarial, buena presencia, espíritu de trabajo, responsabilidad, buenos principios y optimismo. Sus principales deberes y responsabilidades son los siguientes:

· Realizar trabajo de oficina rutinario, encargado por los empleados que se acaban de mencionar.

· Recibir a los estudiantes y a cualquier persona que se persone en la empresa

· Contestar el teléfono y realizar llamadas de teléfono.
Vigilante.

Responsable de vigilancia y de hacer recados de la empresa. Deberá tener buenas referencias y permiso de conducir, saber leer y escribir de forma competente, tener un lenguaje no vulgar, apariencia normal, ser trabajador, con buenos principios, no agresivo. Sus deberes serán los siguientes:

· Ir a recoger y enviar documentos y paquetes a lugares externos a la oficina.

· Vigilar la oficina por la noche y cuando se le indique.

· Servir de motorista, cuando se le requiera.
Director Académico.

Contratado a partir del segundo año de operación de ISANE, sus tareas serán asumidas por el Gerente General con anterioridad a esa fecha. Deberá contar con una nutrida experiencia en el área académica, incluyendo experiencia como Director Académico de una institución importante.

Será el máximo responsable de gestionar todas las tareas de ISANE relacionadas directamente con la docencia. Esto incluye:

· Selección de los cursos a ofrecer y de los contenidos de dichos cursos, basándose en las necesidades del mercado, la competencia, la idoneidad pedagógica, la utilidad para el profesional y la continuidad didáctica de los programas.

· Selección, evaluación y seguimiento de los profesores (el proceso de selección será compartido con el Director de Inserción Profesional).

· Coordinación de los profesores.

· Resolución de cualquier necesidad o eventualidad que se dé en el área docente.
Conforme crezca la organización, será necesario contratar nuevo personal fijo. Para ello, se intentará reclutar a los ex-estudiantes más brillantes de ISANE. 

6.7. Personal docente.

El personal docente está compuesto por los profesores que dan docencia de ISANE. Están coordinados por el Director Académico (o por el Gerente General antes de que este Director sea contratado). Al contrario del personal fijo que acabamos de describir, éste es un personal que es contratado por cada curso en particular (contrato por servicios) y no es fijo de la empresa, ni entra dentro de la nómina.

Los profesores se dividen en dos clases: españoles (que son los profesores de esa nacionalidad que realizan la docencia de títulos de Universidades españolas) y locales. Comenzamos por estos últimos, que serán los más numerosos.
Profesores locales

Los profesores locales serán contratados en el mercado salvadoreño y contarán con experiencia en docencia universitaria y en capacitación privada así como buenas evaluaciones y referencias tanto de parte de sus alumnos como las de sus empleadores. Se valorará también la experiencia en educación virtual. 

Su responsabilidad será la docencia de la mayoría de los cursos de la institución. Para garantizar la calidad de la misma, se tiene como objetivo crear, con el tiempo, un conjunto de profesores locales que hayan demostrado su calidad en ISANE y a los que se pueda recurrir cuando se tienen necesidades de capacitación. Para ello se seguirá el proceso siguiente:

· Los profesores nuevos se contratarán puntualmente para un único curso.

· A partir de las evaluaciones que reciban de los alumnos y de los gerentes de ISANE, los profesores se dividirán en tres grupos:

· Profesores excelentes. Estos entran dentro de la base de datos de profesores con los que se puede contar.

· Profesores con alguna pequeña deficiencia. Esta deficiencia deberá subsanarse con capacitación o con tutorado de los profesores excelentes o de otro miembro de la organización.

· Profesores mediocres o malos. Entrarán en una “lista negra” para no volver a ser contratados.

· A los mejores del grupo de profesores excelentes, se les hará un contrato a tiempo completo o parcial por una duración determinada. Además, a los profesores excelentes se les ofrecerá un incentivo económico para que preparen material de calidad que sirva como guía para los demás profesores. El material será revisado por el control de calidad de la organización (en principio, el Gerente General, pero más tarde un Departamento específico).
Además se incentivará a los profesores de mayor calidad usando incentivos económicos, posibilidades de negocio, reducción de horas y reconocimiento.

Profesores españoles

En los títulos que se den en conjunto con Universidades españolas, se contará con profesores españoles, que pueden llevar a cabo sus tareas de docencia bien viajando a El Salvador o bien desde España, impartiendo clase mediante Internet2.

Estos profesores españoles serán proporcionados por la Universidad española en cuestión, pero serán evaluados por ISANE, para garantizar la calidad de la docencia impartida.
6.8. Personal de ventas.
El personal de ventas constará de un equipo de vendedores a tiempo completo dedicados a vender los cursos que ofrece la institución, así como a identificar nuevas oportunidades profesionales que necesiten los clientes. Estos vendedores serán dirigidos por el Director de Marketing y recibirán un sueldo base, viáticos (por gasolina) y una comisión por cada venta que realicen.
Estos vendedores serán seleccionados entre los que tienen experiencia y buenos resultados a la hora de vender servicios de capacitación. Serán evaluados por el Director de Marketing, que deberá renovar el contrato sólo a los que demuestren su eficacia.
Este personal de ventas será complementado con los estudiantes que deseen pagar parte de sus estudios realizando labores de promoción y ventas.
7. Proyecciones financieras
7.1. Proyecciones financieras.

Los datos financieros se presentan en tres ejercicios diferentes. El primer ejercicio corresponde a la etapa de establecimiento. El segundo al primer año de la etapa de consolidación. El tercero al segundo año de consolidación normal (ver el apartado 5.5 para más detalles).
Esto implica que el primer ejercicio no tiene la duración usual de un año, pero considero que, dado que se trata de un periodo inusual, es mejor considerarlo a parte para comprenderlo mejor y considerar sus efectos financieros. Esto hace también más comparables los dos ejercicios siguientes.
Los datos financieros que se incluyen en este apartado, se basan en los cálculos realizados en el Anexo B. Dado que no ha sido posible realizar un estudio de mercado por falta de fondos, estos cálculos están basados a su vez en datos conseguidos por Internet o en consultas a personas conocedoras de la industria. Algunos de estos datos son exactos y la mayoría son estimaciones. Para las estimaciones, es importante remarcar que son estimaciones conservadoras. Es decir, se han estimado los costos por alto y los ingresos por bajo.
Por lo tanto, estos datos deben tomarse como punto de partida para evaluar la factibilidad del establecimiento del negocio. Si se estima que el negocio es factible, se recomienda encarecidamente realizar un estudio de mercado (lo cual puede realizarse, por ejemplo, con la ayuda de la Universidad Matías Delgado, asociada a la fundación Arrupe).
A continuación, se detalla los estados de resultados para los tres ejercicios que acabamos de describir:

	ESTADO DE RESULTADOS (en dólares)
	1er ejercicio (6 meses):
	2o ejercicio  (1 año):
	3er ejercicio (1 año):

	
Ingreso por máster


Ingreso por  cursos desempleados


Ingreso por capacitación a empresas

Ingreso por servicios asociados
Ingresos brutos
	+0
+10,800
+4,800
+6,300
=21,900
	+300,000
+86,400
+24,000
+56,100
=466,500
	+720,000
+155,520
+48,000
+120,000
=1,043,520

	
Coste de profesores 

Comisiones de venta

Resultado bruto
	–5,080
–876
=15,944
	–59,800
–13,995
=392,705
	–90,400
–31,305
=921,815

	
Gastos de venta y marketing


Gastos de operación


Gastos de depreciación

Resultado operaciones ordinarias
	–18,400
–81,150
–0
=–83,606
	–74,400
–244,320
–5,800
=68,185
	–74,400
–244,320
–5,800
=597,295

	
Otros gastos (Gastos financieros)
Resultados antes de impuestos
	–5,625
=–89,231
	–11,250
=56,935
	–5,625
=591,670

	AFP, Seguro Social e IVA

Resultados antes renta
	–4,799
=–94,030
	–48,303
=8,632
	–126,545
=465,125

	Impuesto sobre la Renta
Resultado del ejercicio
	– 0
=–94,030
	–0
=8,632
	–94,932
=370,193


Como se ve, el tiempo en que se recupera la inversión es de un poco menos de dos años. Se recomienda obtener un préstamo bancario de $150,000 a dos años.
Estos resultados (y el tiempo en que se recupera la inversión) pueden mejorar sustancialmente si la fundación Arrupe comparte algunos de los costos durante los dos primeros ejercicios (que, como se puede observar, son los más críticos). A continuación, se detallan algunas formas en las que puede implicarse la fundación Arrupe:
· La fundación puede proporcionar durante los dos primeros ejercicios parte del personal fijo que ISANE necesita. 
· La fundación puede ayudar a ISANE con las tareas de publicidad y/o marketing.

· La fundación puede colaborar con ISANE proporcionándole parte del personal docente.
Sin embargo, no se conoce en qué medida la fundación Arrupe está dispuesta a implicarse en el comienzo de operaciones de ISANE y compartir algunos de sus costos. Es por ello que las proyecciones financieras que se han detallado se basan en el supuesto que la fundación Arrupe no ayuda en absoluto.
7.2. Propiedad
ISANE comenzará sus operaciones dentro de la estructura legal y contable de la Fundación Arrupe, mientras se legalizan los libros, la personería jurídica y la contabilidad propia. Después de este breve comienzo, ISANE se constituirá como Sociedad Anónima de Capital Variable, lo que permite un margen de actuación más amplio que la fundación Arrupe, que es sin ánimo de lucro.

La sociedad anónima se constituirá con un capital de 11,428.57, que se dividirá en 100 acciones, de las cuales 80 corresponderán a la fundación Arrupe y 20 a Vicent-Ramon Palasí Lallana. 
7.3. Conclusión

Basado en las proyecciones financieras indicadas y en todo lo especificado en este plan de negocio, pensamos que este proyecto representa un negocio lucrativo que puede ayudar grandemente a la financiación de la fundación Arrupe.

Anexo A. Cronograma.
Para mayor detalle, consultar el archivo de Microsoft Project adjunto (ISEANEProject.mpp). [image: image3.png]1
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Anexo B. Cálculos financieros.
En este anexo, se detallan los cálculos y estimaciones en los que se basan las proyecciones financieras que se han incluido en este plan de negocio. Como se ha indicado, las estimaciones son conservadoras (estiman por alto los costos y por bajo los ingresos) y se basan en datos obtenidos por Internet y consultando a personas conocedoras de la industria. Como se ha dicho también, deben ser revisados después de un necesario estudio de mercado.
Aunque las estimaciones consideran los másteres como cursos completos (para simplificar los cálculos), los cursos se ofrecerán por separado, siendo convalidados con el máster, por lo que tienen un carácter híbrido entre máster y curso por libre. Esta diferencia no afecta a los cálculos económicos que aquí se considera.

B.1. Estimaciones
1. Número de estudiantes/máster estimados.  Es claro que el primer ejercicio no tiene alumnos, por lo que debemos estimar el número de estudiantes en el segundo y tercer ejercicio. Esto se debe determinar con un estudio de mercado, por lo que aquí sólo podremos hacer algunas estimaciones aproximadas, basadas en las siguientes consideraciones.

Dado que la UCA contiene entre 35 y 60 estudiantes en su máster e ISEADE: entre 40 y 60 (para un solo máster), considero que podemos contar con unos 20 estudiantes por máster si nos ciñéramos a las estrategias tradicionales de este tipo de máster, dado que estamos comenzando. 

Sin embargo, el hecho es que nosotros utilizamos una serie de estrategias no tradicionales para aumentar la asistencia, que son los siguientes: 

· Nuestros precios son competitivos.

· Partimos cada máster en seminarios individuales (convalidables para el máster) con lo que el estudiante no debe comprometerse a un desembolso tan grande en un corto periodo de tiempo.

· Damos facilidades para financiar los estudios en forma de poder pagarlo con servicios en vez de con trabajo.

· Ligamos los estudios con la inserción profesional, por lo que el estudiante ve un valor añadido en la capacitación (Sin embargo, esto no será percibido sino progresivamente, cuando las primeras promociones estén satisfechas con su inserción profesional y empiece a difundirse sus recomendaciones)

Dados todos estos temas, creemos seguro poder estimar unos 50 alumnos en el segundo ejercicio por cada máster y unos 80 alumnos en el tercer ejercicio..

Dado que impartiremos el equivalente a dos másteres en el segundo ejercicio y tres másteres en el tercer ejercicio (es decir, tendremos dos y tres seminarios como mínimo al mismo tiempo), podemos estimar el número de alumnos por años como 100 el segundo ejercicio año y 240 el tercer ejercicio.

2. Precio del máster/ejercicio. Un máster MBA de tipo puede costar como mínimo unos 6,000 dólares y como máximo unos 35,000 como ISEADE. Nosotros tomamos como referencia el máster de la UCA, que es el menos costoso en el mercado salvadoreño.

Un máster como la UCA tiene 50 clases por ciclo, es decir 5 meses ( ver http://www.uca.edu.sv/facultad/clases/maestrias/made/m000001/Clases%20MADE.pdf). Cada clase es de 4 horas, dando un total de 200 horas por ciclo. Por otra parte, el costo por ciclo es de 950 (www.uca.edu.sv/interna/admision/cuotas_posgrados.htm), lo que da una media de 4,75 dólares por hora de clase por alumno (esto es una cota mínima, ya que no se han tenido en cuenta los costos de graduación, que incrementan el costo por hora). 

Este es el precio más bajo para un máster completo. En cuanto a cursos de especialización abiertos al público de duración menor a un máster (posgrados, diplomados) el costo oscila entre $6,64 y $15 la hora/alumno.

En cuanto a cursos ofrecidos a empresas específicas, el costo suele rondar los $180 la hora, por el conjunto de alumnos.  El número de alumnos varía mucho soliendo ser entre 4 y 20 (aunque mucho más próximo al número bajo). Si tomamos 10 como número orientativo, tendremos unos $18 la hora/alumno.

Dado que nuestros cursos tienen una doble función de curso de especialización y de módulo de máster (además de tener cursos dedicados a empresas) considero que es seguro considerar un precio de 6 dólares por hora/alumno, lo que multiplicado por 1000 horas/alumno (que veremos después) da un coste de 6000 dólares por alumno/máster y 3000 dólares por alumno/año.

3. Número horas máster. El número de horas de los másteres suele ser alrededor de las 1000 horas repartidas en dos años (por ejemplo, en UCA e ISEADE) por lo que se supone un número aproximado de 500 horas por año y máster. Dado que en el segundo ejercicio tenemos dos másteres y en el tercer ejercicio tres, esto da 1000 y 1500 horas en el segundo y tercer ejercicio respectivamente.
4. Número de cursos para desempleados. Se estima dar un curso simultáneo para desempleados en el primer ejercicio, dos cursos simultáneos para desempleados como mínimo en el segundo ejercicio y tres como mínimo en el tercer ejercicio. Como cada curso para desempleados se prolonga durante cuatro semanas, esto significa 3 cursos para desempleados en el primer ejercicio (que sólo tiene tres meses de cursos), 24 cursos en el segundo ejercicio y 36 cursos en el tercer ejercicio (las semanas restantes del año se consideran de organización y vacaciones).

5. Numero estudiantes/curso desempleados. Se supone un mínimo de 15 estudiantes por curso durante el primer y el segundo ejercicio y un mínimo de 18 durante el tercer ejercicio.

6. Número horas/curso desempleados. Como se ha dicho, cada curso para desempleados dura cuatro semanas, durante los cinco días laborables, durante cuatro horas. Eso da un total de 80 horas.

7. Precio medio/hora curso de desempleados. Dado que el curso se destina a personas sin trabajos ni ingresos, se rebajará el precio a 3 euros por hora, más bajo que cualquier otro curso que se impartirá.

8. Número de cursos empresa/ejercicio. Dado que se trata de un centro de estudios que inicia, nos ponemos como meta conseguir un curso de empresa en el primer ejercicio, cinco cursos de empresa en el segundo ejercicio y diez en el tercer ejercicio.

9. Número horas/curso empresas. Se considera 40 horas la media de cursos de empresa que se realicen.

10. Precio medio/hora curso empresa. Como se ha dicho anteriormente, el coste medio en el mercado está alrededor a $180 la hora. Nosotros, sin embargo, nos ponemos como meta llegar a los $120 cara hora.

11. Número de estudiantes que contratan servicios asociados. Los estudiantes del máster contratan todos servicios asociados (lo que entra dentro de los gastos de graduación), lo que da 100 por máster, y 50 por año y máster. Esto significa 100 el segundo ejercicio y 150 el tercer ejercicio. Además, se supone que el 80% de los estudiantes que cursan el curso para desempleados también contratan los servicios asociados (pues ese es el objeto de dichos cursos) lo que es 15 x 3 x 0,8 = 36 en el primer ejercicio, 15 x 24 x 0,8 = 288 en el segundo ejercicio y 18 x 36 x 0,8 = 518 en el tercer ejercicio. En total, tenemos 338 estudiantes en el segundo ejercicio que contratan servicios asociados y 668 en el tercer ejercicio. Sólo se cobra a las personas que se les consiguen resultados. Suponemos un 60% de éxito. Así, se cobra a 21 personas (36 x 0,6) en el primer ejercicio, 187 personas (288 x 0,6) en el segundo ejercicio y a 400 (518 x 0,6) en el tercer ejercicio.

12. Precio de servicios asociados. $300 dólares como medio, aunque dependerá del sueldo del estudiante. 

13. Costo medio profesor/hora. La capacitación profesional se paga aproximadamente a $20 la hora a nivel de máster.

14. Costo salón/hora. Sobre $15 dólares por hora, aunque se considera que se puede conseguir por menos si se realizan convenios, ya que se contratarán un número elevado de horas.

15. Horas sesión. Cada sesión tendrá aproximadamente cuatro horas, con un descanso o break entre medias.

16. Número de semanas hábiles. Hay tres semanas no laborables en El Salvador que coinciden con Navidad, Semana Santa y Fiestas Agostinas. Además las semanas antes y después de estas fiestas (dos semanas en caso de Navidad) no son buenas para las negocios. Así, esto nos quita ocho semanas de las 52 anuales, aunque dejamos diez para tener un cierto margen. Por lo que nos quedamos con 42 semanas hábiles anuales.

17. Porcentaje número cursos empresas en local. Los cursos de la empresa se suelen dar fuera de la empresa, para no interrumpir la marcha normal de la misma y para estar alejado de las inquietudes diarias, por lo que se considera este porcentaje del 80%

18. Porcentaje comisión. Una comisión del 5% está por la banda media-alta en El Salvador.

19. Sueldo básico vendedores. El sueldo básico será de $250 dólares, por encima de lo más habitual en El Salvador que es ofrecer el salario básico.

20. Número de vendedores. Se suponen 5 vendedores a tiempo completo en el primer y segundo ejercicio y 10 vendedores a tiempo completo en el tercer ejercicio. Esto no incluye el pago por servicios.

21. Porcentaje de ingresos conseguido por los vendedores. Siendo conservadores, suponemos un 80% máximo de porcentaje de ingresos conseguido por los vendedores en el primer ejercicio y 60%  máximo de porcentaje de ingresos conseguido por los vendedores en el segundo y tercer ejercicio. El resto viene de los anuncios, de antiguos alumnos (informados por e-mail), del boca a boca, de pago por servicios.

22. Viático /vendedor. Unos $150/mes.

23. Número de anuncios en diarios. Si se considera un anuncio por mes para desempleados y dos por mes para los cursos de máster (uno para cada curso), tendremos 3 anuncios por mes.

24. Coste anuncio en diario. $1,400 media página.

25. Sueldo gerente general. $4,000
26. Sueldo secretaria recepcionista. Unos $300.

27. Sueldo encargado inserción profesional. Unos $2,000.

28. Sueldo ayudante de inserción profesional. Unos $1,000.

29. Sueldo Director de marketing. Unos $2,500.

30. Sueldo contador. Unos $800.

31. Sueldo vigilante. Sueldo próximo al mínimo $160.

32. Gastos de electricidad. $1,000 mensuales.

33. Gastos de agua. $100 mensuales.

34. Gastos de alquiler. $6,000 mensuales.

35. Gastos de mantenimiento informático. $1,000 mensuales

36. Número de ordenadores 20.

37. Costo de ordenador. $800

38. Años de depreciación de ordenadores: 5, dada la obsolescencia de los equipos informáticos.
39. Gastos en mobiliario: $1,000 el segundo ejercicio y $500 el tercer ejercicio.
40. Años de depreciación de mobiliario: 10

41. Gastos financieros. Se supone que se pide un crédito de 150,000 para dos años. Se supone una tasa de interés del 7,50 que no es atípica en El Salvador. Eso significa 11,250 por año y 937,5 por mes.
B.2. Cálculos para el primer ejercicio.
1. Ingreso por máster = 0 (no hay máster en este ejercicio)
2. Ingreso por curso para desempleados = Número de cursos desempleados x Números de estudiantes/curso desempleados x Número horas/cursos desempleados x Precio medio/hora curso desempleados = 3 x 15 x 80 x 3 = $10,800
3. Ingreso por capacitación a empresas = Número de cursos empresa/ejercicio x Precio medio/hora curso empresas x Número horas/cursos empresas= 1 x 40 x120 = $4,800.

4. Ingresos por servicios asociados = Número de estudiantes que contratan servicios asociados x Precio de servicios asociados = 21 x 300 = $6,300
5. Coste de profesores = Número de horas/profesor x Coste medio profesor/hora = 254 x 20 = $5,080
6. Número de horas/profesor = Número horas máster + Número horas cursos desempleados x Número cursos desempleados + Número horas cursos empresas x Número horas cursos empresas = 0+(3x80)+(1x14) = 254
7. Ingresos brutos = Ingreso por máster + Ingreso por curso para desempleados + Ingreso por capacitación a empresas + Ingresos por servicios asociados =  0 + 10,800 + 4,800 + 6,300  = $21,900.

8. Comisiones de venta = Porcentaje comisión x Ingresos brutos x Porcentaje de ingresos conseguido por los vendedores = 0.05 x 21,900 x 0.8 = $876
9. Gastos de venta y marketing = 18,400.
· 9.1. Gastos de venta = (Sueldo básico vendedores + Viáticos/vendedor) x Número de vendedores x Meses que trabajan los vendedores = (250+150) x 5 x 4,3  = $8,600
· 9.2. Gastos de marketing. Desde el 6/10/2008 hasta 01/12/08 se emplearán 4 anuncios para los cursos para desempleados, lo que significa 5 x 1,400 = $7,000. A partir del 01/12/08 hasta el 02/03/08 se realizará un anuncio por mes para el curso para desempleados y cuatro para promocionar el máster, lo que son siete. El coste es 7 x 1,400 = $9,800. El coste total durante este periodo es, pues, $16,800.
10. Gastos de operación = 81,150
· 10.1. Gastos de personal = (Gerente general + Secretaria recepcionista + Encargado de inserción profesional + Director de marketing) x meses =  (4,000 + 300 + 2000 +  2,500) x 7 = 9,300 x 6 = $52,800
· 10.2. Gastos de electricidad = 500 x 6 = $3,000

· 10.3. Gastos de agua = 50 x 7 = $350
· 10.4. Gastos de alquiler. Los primeros meses, que no tienen cursos, se alquilará sólo una oficina en un edificio de oficinas, con lo que el costo será sólo de $1,000. Con el comienzo de las clases será necesario  contratar un local (pues alquilar salones sería más caro), así que los gastos se estiman en $6,000. Esto hace 1000x3 + 6000 x 3 = 3000+18000 = 21,000 
· 10.5. Adquisición de muebles y de los equipos para los empleados. $3,000
· 10.6. Gastos de mantenimiento informático. 1,000 = $1,000

11. Gastos de depreciación. Estos gastos comenzarán a contarse a partir del segundo ejercicio.
12. Otros gastos = Gastos financieros = 937,5 x 6 meses = 5,625
13. Impuestos.

A aplicar en el ejercicio = 4,798.32
A deducir en el siguiente ejercicio.


Base imponible renta a deducir = –94,030

IVA a deducir = -3230.50
· 13.1. IVA = IVA repercutido - soportado = 2,847- 6,077.5 = -3230.5
· Compras sujetas a IVA = Gastos de venta y marketing + Gastos de operación - Gastos de personal = 18,400 + 81,150 - 52,800 = $46,750
· Ventas sujetas a IVA = Ingresos brutos = $21,900

· IVA soportado =13% del  $46,750 = 6,077.5

· IVA repercutido =13% del  $21,900=2,847
· 13.2 Renta = 0
· Según las leyes de El Salvador, una pérdida, no produce impuesto sobre la Renta. Sin embargo, las pérdidas
· 13.3. Seguro Social (ISSS) = 1234.32.

· ISSS del gerente general = 51.43 x 6 = 308,58
· ISSS de la Secretaria recepcionista = 51.43 x 6 =  308,58
· ISSS del Encargado de inserción =  51.43  x  6 = 308,58
· ISSS del Director de marketing = 51.43 x 6 = 308,58
· 13.4. AFP = 3564
· AFP del gerente general = 270 x 6 = 1620
· AFP de la Secretaria recepcionista =  20.25 x 6 =121.5
· AFP del Encargado de inserción profesional =  135 x 6 =810
· AFP del Director de marketing = 168.75 x 6  = 1012.5
B.3. Cálculos para el segundo ejercicio.

1. Ingreso por máster = Número de estudiantes/máster x Precio del máster/año = 100 x 3,000 = $300,000

2. Ingreso por curso para desempleados = Número de cursos desempleados x Números de estudiantes/curso desempleados x Número horas/cursos desempleados x Precio medio/hora curso desempleados = 24 x 15 x 80 x 3 = $86,400

3. Ingreso por capacitación a empresas = Número de cursos empresa/ejercicio x Precio medio/hora curso empresas x Número horas/cursos empresas= 5 x 40 x120 = $24,000.

4. Ingresos por servicios asociados = Número de estudiantes que contratan servicios asociados x Precio de servicios asociados = 187 x 300 = $56,100 

5. Coste de profesores = Número de horas/profesor x Coste medio profesor/hora = 2990 x 20 = $59,800

6. Número de horas/profesor = Número horas máster + Número horas cursos desempleados x Número cursos desempleados + Número horas cursos empresas x Número horas cursos empresas = (2x500)+(24x80)+(5x14) = 1000 +1920+70 = $2990

7. Ingresos brutos = Ingreso por máster + Ingreso por curso para desempleados + Ingreso por capacitación a empresas+Ingresos por servicios asociados =  300,000 + 86,400 + 24,000 + 56,100 = $466,500.

8. Comisiones de venta = Porcentaje comisión x Ingresos brutos x Porcentaje de ingresos conseguido por los vendedores = 0,05 x 466,500 x 0.6 = $13,995

9. Gastos de venta y marketing = 74,400
· 9.1. Gastos de venta = (Sueldo básico vendedores + Viáticos/vendedor) x Número de vendedores x Meses = (250+150) x 5 x 12  = $24,000

· 9.2. Gastos de marketing = Número mensual anuncios en diarios x Coste/anuncio en diarios x Numero de meses = 3 x 1,400 x 12 = $50,400
10. Gastos de operación = 244,320.

· 10.1. Gastos de personal = (Gerente general + Secretaria recepcionista + Encargado de inserción profesional + 2 ayudantes de inserción profesional + Director de marketing + Contador+Vigilante) x meses =  (4,000 + 300 + 2000 + 2 x 1000 + 2,500 + 800 + 160) x 12 = 12,260 x 12 = $141,120

· 10.2. Gastos de electricidad = 1000 x 12 = $12,000

· 10.3. Gastos de agua = 100 x 12 = $1200

· 10.4. Gastos de alquiler = 6,000 x 12 = $72,000

· 10.5. Gastos de mantenimiento informático. 1,000 x 12 = $12,000
· 10.6. Gastos imprevistos. $6,000
11. Gastos de depreciación = Gastos de depreciación de ordenadores + Gastos de depreciación de mobiliario = $5,800

· 11.1. Gastos de depreciación de ordenadores = (Número de ordenadores x Costo ordenador)/Años de depreciación de ordenadores = (30 x 800)/5 = $4,800

· 11.2. Gastos de depreciación de mobiliario = (Gastos en mobiliario)/Años de depreciación de mobiliario =$10,000/10 = $1,000

12. Otros gastos = Gastos financieros = 937,5 x 12 meses = $11,250
13. Impuestos 
A deducir en el siguiente ejercicio.



Base imponible renta a deducir = –94,030+8,632 = - 85,398

· 13.1. IVA = IVA repercutido - soportado – IVA a deducir de anterior ejercicio = 60,645 - 23,088 - 3,230.50 = 34,327
· Compras sujetas a IVA = Gastos de venta y marketing + Gastos de operación - Gastos de personal = 74,400 + 244,320 -141,120 = 177600
· Ventas sujetas a IVA = Ingresos brutos = 466,500
· IVA soportado =13% del 177600 = 23,088 
· IVA repercutido =13% del  466,50 = 60,645  
· 13.2 Renta.

· Según las leyes de El Salvador, la base imponible de la renta a deducir del periodo anterior es superior  a las utilidades, por lo tanto, no se paga renta. 
· 13.3. Seguro Social (ISSS) = 4,449.72
· ISSS del gerente general = 51.43 x 12 = 617.16
· ISSS de la Secretaria recepcionista = 51.43 x 12 = 617.16
· ISSS del Encargado de inserción =  51.43 x 12 = 617.16
· ISSS de 2 ayudantes inserción = 2 x 51.43 x 12 = 1,234.32
· ISSS del Director de marketing = 51.43 x 12 = 617.16
· ISSS del Contador = 51.43 x 12 = 617.16
· ISSS del Vigilante = 10.80 x 12 = 129.60
· 13.4. AFP = 9,525.60 
· AFP del gerente general = 270 x 12 = 3,240
· AFP de la Secretaria recepcionista =  20.25 x 12 = 243
· AFP del Encargado de inserción =  135 x 12 = 1,620
· AFP de 2 ayudantes de inserción =  2 x 67.50 x 12 = 1,620
· AFP del Director de marketing = 168.75 x 12 = 2,025
· AFP del Contador = 54 x 12 = 648
· AFP del Vigilante = 10.80 x 12 = 129.60
B.4. Cálculos para el tercer ejercicio.

1. Ingreso por máster = Número de estudiantes/máster x Precio del máster/año = 240 x 3,000 = $720,000

2. Ingreso por curso para desempleados = Número de cursos desempleados x Números de estudiantes/curso desempleados x Número horas/cursos desempleados x Precio medio/hora curso desempleados = 36 x 18 x 80 x 3 = $155,520
3. Ingreso por capacitación a empresas = Número de cursos empresa/ejercicio x Precio medio/hora curso empresas x Número horas/cursos empresas= 10 x 40 x120 = $48,000.

4. Ingresos por servicios asociados = Número de estudiantes que contratan servicios asociados x Precio de servicios asociados = 400 x 300 = $120,000 

5. Coste de profesores = Número de horas/profesor x Coste medio profesor/hora = 4520 x 20 = $90,400
6. Número de horas/profesor = Número horas máster + Número horas cursos desempleados x Número cursos desempleados + Número horas cursos empresas x Número horas cursos empresas = 1500+(36x80)+(10x14) = 1500 + 2880 + 140 = $4,520
7. Ingresos brutos = Ingreso por máster + Ingreso por curso para desempleados + Ingreso por capacitación a empresas+Ingresos por servicios asociados =  720,000 + 155, 520 + 48,000 + 120, 000 = $1,043,520
8. Comisiones de venta = Porcentaje comisión x Ingresos brutos x Porcentaje de ingresos conseguido por los vendedores = 0,05 x 1,043,520 x 0.6 = $31,305
9. Gastos de venta y marketing = 74,400
· 9.2. Gastos de marketing = Número mensual anuncios en diarios x Coste/anuncio en diarios x Numero de meses = 3 x 1,400 x 12 = $50,400
· 9.2. Gastos de marketing = Número mensual anuncios en diarios x Coste/anuncio en diarios x Numero de meses = 5 x 1,400 x 12 = $84,000
10. Gastos de operación = 244,320
· 10.1. Gastos de personal = (Gerente general + Secretaria recepcionista + Encargado de inserción profesional + 2 ayudantes de inserción profesional + Director de marketing + Contador+Vigilante) x meses =  (4,000 + 300 + 2000 + 2 x 1000 + 2,500 + 800 + 160) x 12 = 12,260 x 12 = $141,120

· 10.2. Gastos de electricidad = 1000 x 12 = $12,000

· 10.3. Gastos de agua = 100 x 12 = $1200

· 10.4. Gastos de alquiler = 6,000 x 12 = $72,000

· 10.5. Gastos de mantenimiento informático. 1,000 x 12 = $12,000
· 10.6. Gastos imprevistos = 6,000
11. Gastos de depreciación = Gastos de depreciación de ordenadores + Gastos de depreciación de mobiliario = $5,800

· 11.1. Gastos de depreciación de ordenadores = (Número de ordenadores x Costo ordenador)/Años de depreciación de ordenadores = (30 x 800)/5 = $4,800

· 11.2. Gastos de depreciación de mobiliario = (Gastos en mobiliario)/Años de depreciación de mobiliario =$10,000/10 = $1,000

12. Otros gastos = Gastos financieros = 937,5 x 6 meses = 5,625 (Sólo son 6 meses, porque después el préstamo se devuelve, pues era para dos años).
13. Impuestos.

· 13.1. IVA = IVA repercutido - soportado = 112,569
· Compras sujetas a IVA = Gastos de venta y marketing + Gastos de operación - Gastos de personal = 74,400 + 244,320 -  141,120 = 177,600
· Ventas sujetas a IVA = Ingresos brutos = 1,043,520
· IVA soportado =13% del  177,600 = 23,088
· IVA repercutido =13% del  1,043,520 = 135,658
· 13.2 Renta.

· La utilidad es de 465,125. Si restamos la cantidad a deducir del anterior ejercicio, que es - 85,398, la base imponible es -379,727. Según las leyes de El Salvador, una utilidad de  produce 94,932 de impuesto sobre la renta.
· 13.3. Seguro Social (ISSS) = 4449,72
· ISSS del gerente general = 51.43 x 12 = 617.16
· ISSS de la Secretaria recepcionista = 51.43 x 12 = 617.16
· ISSS del Encargado de inserción =  51.43 x 12 = 617.16
· ISSS de 2 ayudantes inserción = 2 x 51.43 x 12 = 1234,32
· ISSS del Director de marketing = 51.43 x 12 = 617.16
· ISSS del Contador = 51.43 x 12 = 617.16
· ISSS del Vigilante = 10.80 x 12 = 129.60

· 13.4. AFP = 9,525.60 
· AFP del gerente general = 270 x 12 = 3,240

· AFP de la Secretaria recepcionista =  20.25 x 12 = 243

· AFP del Encargado de inserción =  135 x 12 = 1,620

· AFP de 2 ayudantes de inserción =  2 x 67.50 x 12 = 1,620

· AFP del Director de marketing = 168.75 x 12 = 2,025

· AFP del Contador = 54 x 12 = 648

· AFP del Vigilante = 10.80 x 12 = 129.60
Anexo C. Filosofía de la empresa.

C.1. Misión
Mediante la formación de calidad, proporcionar a los profesionales salvadoreños nuevas y mejores formas de avanzar en su carrera profesional y desarrollar su máximo potencial en el trabajo.

C.2. Visión

Ser el líder salvadoreño en capacitación profesional contribuyendo así de forma significativa al progreso de nuestros clientes y de la sociedad salvadoreña.

C.3. Valores

ISANE está dedicado a los siguientes valores:
· Usar la formación de calidad para conseguir que los profesionales salvadoreños puedan desarrollar su trabajo de forma eficiente y avanzar en su carrera profesional.

· Observar una conducta ética y solidaria en las relaciones con nuestros clientes, proveedores, empleados, socios y el resto de la sociedad.

· Trabajar por el desarrollo de la sociedad salvadoreña dotando a las empresas de instrumentos que les permitan llevar a cabo sus actividades con excelencia y los estándares propios de los países desarrollados. 

· Creación de un clima de trabajo agradable, que permita que nuestros empleados desarrollen al máximo sus capacidades en beneficio de nuestros clientes.
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