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RESUMEN

EVALUACION DE FACTIBILIDAD ESTRATEGICA, TECNICA Y ECONOMICA
PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA QUE DESARROLLE UNA PLATAFORMA
DIGITAL PARA COMPETENCIAS DE CONOCIMIENTO EN ESTABLECIMIENTOS

EDUCACIONALES UBICADOS EN LA REGION METROPOLITANA DE CHILE

El estudio tiene por objetivo evaluar la factibilidad de crear una empresa que desarrolle y
comercialice una plataforma digital para competencias de conocimiento, que logre una utilidad
acumulada antes de impuestos de al menos $150.000.000 (CLP) al final de un periodo de 3 afios.

El diagndstico permitid detectar que, en distintitos tipos de establecimientos educacionales, existen
necesidades y desafios transversales, relacionados con la dificultad de llevar a cabo actividades que
sean estimulantes para los alumnos y generar material pedagdgico que motive a los estudiantes,
donde la mayoria de los profesores reconoce como un problema de mediano o bastante alcance la
dificultad para disefiar actividades educativas estimulantes. En relacion con los competidores, si
bien se identificd que existen propuestas que estan vinculadas con la gamificacion, se estimé que
las posibilidades de interaccién y los tipos de aprendizaje son limitados, lo cual a su vez limita el
atractivo de las propuestas; que existe un bajo nivel de conocimiento y recordacion de los
competidores en el mercado local; y que, ademas, los contenidos que se ofrecen no se basan en las
disposiciones curriculares del Mineduc. Por otro lado, se estim6 que existe un mercado potencial
valorizado total de $2.073.750.000 (CLP) mensuales para la comercializacion de la plataforma.

En base a los resultados del diagndstico, se seleccion6 como segmento objetivo el segundo ciclo
de educacion basica de establecimientos particulares pagados, relacionados con el grupo
socioecondémico ABCL. Este segmento presentd un mayor atractivo principalmente por poseer una
alta disposicion a pago, manifestar en un mayor porcentaje que su principal dificultad dentro de lo
consultado, era disefiar actividades estimulantes para los alumnos, y manifestar un mayor interés
sobre la propuesta de una posible plataforma digital para competencias del conocimiento. Ademas,
el segundo ciclo de educacion basica destacd por tener un mayor acceso a dispositivos tecnologicos
y mayor frecuencia de uso de software educativo, siendo mas cercano a usar una plataforma digital.

La propuesta de valor definida para el segmento objetivo, posee como elementos centrales el
brindar una plataforma digital confiable y robusta para el desarrollo de competencias de
conocimiento, capaz de adaptarse a necesidades especificas y realizar actividades en forma
presencial o no presencial; impulsando el aprendizaje y desarrollo de habilidades digitales a través
de dindmicas ladicas, la experiencia y la diversion; posibilitando la obtencion de mejores resultados
académicos y un desarrollo integral de sus estudiantes considerando diversas habilidades y
conocimientos en distintas materias.

Se proyecto un flujo de caja a 5 afios, en el cual se alcanz6 una utilidad antes de impuestos mayor
a $150.000.000 (CLP) al final del 3° afio; y se estimd que, con una tasa de descuento de 20% es
posible obtener un VAN de $ 68.155.548 y TIR del 25,3% para el flujo de caja sin valor residual;
y VAN de $1.331.138.064 y TIR del 71,1% para el flujo de caja que si considera el valor residual.

Finalmente se concluy6 que el proyecto posee la factibilidad estratégica, técnica y econémica para
ser ejecutado, cumpliendo con la condicion de satisfaccion planteada en su objetivo general, por lo

que se recomienda su implementacion.
i
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1. INTRODUCCION

El contexto de pandemia ha evidenciado que la transformacion digital es un factor critico para las
organizaciones, pues disponer de ella les permite reaccionar y adaptarse de forma més &gil ante
algunas situaciones, como, por ejemplo, continuar con sus labores durante los periodos de
confinamiento que hemos vivido a raiz de la emergencia sanitaria. En este sentido, se estima que
los establecimientos educacionales son organizaciones que tienen la necesidad de avanzar con
premura hacia la transformacion digital, pues la mayoria se ha visto enfrentada a la realidad de
efectuar clases a distancia sin estar preparadas para hacerlo, evidenciando brechas tecnolégicas y
de competencias digitales en sus colaboradores, lo que limita la capacidad de satisfacer las
necesidades de los estudiantes que actualmente estan al interior del sistema educativo®, quienes son
nifios y/o jovenes nacidos y criados en ambientes cargados de tecnologia, los cuales demandan o
se familiarizan con un estilo de aprendizaje lo méas rapido, sencillo y entretenido posible,
maximizando la relacion entre resultados obtenidos y tiempo de estudio?.

El uso de las Tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC) junto a la gamificacion, se
presenta como una oportunidad de innovacién para la ensefianza, ampliando el espectro de
posibilidades metodoldgicas y de recursos pedagogicos disponibles para estudiantes y docentes,
contribuyendo a un mejor aprendizaje®. La gamificacion es una técnica que impulsa el aprendizaje
a través de dinamicas asociadas a la mecénica de juegos, con el objetivo de conseguir mejores
resultados mediante la experiencia y la diversion, pues incorporando estos elementos tiende a ser
mas facil lograr aprendizajes més significativos y funcionales; asi como también, desarrollar
mayores niveles de cooperacion entre los estudiantes debido a desafios grupales que requieren
dinamicas solidarias, fomentando la ayuda mutua, comparierismo y generosidad®.

En los establecimientos educacionales es usual que se desarrollen competencias deportivas o de
conocimientos especificos sobre alguna materia entre sus alumnos, pero se estima que éstas
generalmente son en forma presencial, y sin considerar desafios grupales que involucren distintos
conocimientos y habilidades bajo un enfoque de gamificacion. Por tanto, se estima que podria
existir un interés significativo y demanda por una herramienta que integrase las caracteristicas antes
mencionadas, pues se cree gue en la Region Metropolitana puede existir un nUmero importante de
establecimientos educacionales que presenten necesidades asociadas a brechas tecnologias y/o falta
de competencias digitales, a las cuales una herramienta asi les ayudaria para estar mejor preparadas
para motivar a sus estudiantes y afrontar las necesidades actuales; y también, aquellos
establecimientos educacionales que deseen mejorar sus resultados y experiencias educativas para
sus alumnos.

Considerando antes lo expuesto, el presente documento propone como tema de tesis, la evaluacion
de factibilidad estratégica, técnica y econémica para la creacion de una empresa que desarrolle una
plataforma digital para competencias de conocimiento en establecimientos educacionales ubicados
en la Region Metropolitana de Chile.

! Sepulveda, P. Dificultades para disefiar clases estimulantes, poca asistencia y estrés: 2020 la prueba mas dificil para
los profesores. [en linea] La Tercera 17.11.2020 <https://bit.1y/37QIKEV>.
2 Cuesta, Ibafiez, Tagliabue y Zangaro. El impacto de la generacion millennial en la universidad: un estudio
exploratorio [en linea]< https://www.aacademica.org/000-032/288.pdf>, 2008.
3 Ministerio de Educacion (Chile). Bases Curriculares 3° y 4° medio. Santiago, Chile, 2019.
4 Educacion 3.0. ¢(Qué es la gamificacion y cudles son sus objetivos? [en linea]
<https://educaciontrespuntocero.com/noticias/gamificacion-que-es-objetivos/> [Consulta 06.02.2021].
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2. DESCRIPCION DEL TEMA A ABORDAR Y LAS PREGUNTAS CLAVES A
RESPONDER

La educacion en nuestro pais apunta a que los estudiantes puedan desarrollar durante su ciclo
educativo diversos conocimientos, habilidades y actitudes, relevantes y actualizadas, que
conformen un bagaje pedagdgico y cultural necesarios para participar en el mundo globalizado de
hoy®.

De esta forma se espera que desarrollen habilidades de relacion y colaboracion con los otros, asi
como actitudes de esfuerzo, perseverancia y amor por el trabajo. En el ambito del conocimiento y
la cultura se busca el desarrollo de la curiosidad, la iniciativa personal y la creatividad, asi como
también, que sean capaces de acceder a informacion y se comuniquen de manera efectiva y eficaz
utilizando herramientas digitales y las tecnologias de la informacion en forma flexible, creativa y
adaptable. En cuanto a los contenidos curriculares, se espera que los alumnos puedan comprender
y utilizar conceptos y procedimientos en la resolucion de problemas cotidianos®.

El afio 2020 sera recordado por todos por la pandemia mundial que azoté a la humanidad. La
educacion fue un sector que tuvo la obligacion de reinventar o poner en practica nuevas formas de
comunicarse y ensefiar a sus alumnos, debido a que la vida escolar en su forma presencial y
tradicional fue interrumpida abruptamente por esta pandemia. Sin embargo, este camino no ha
resultado sencillo, obteniendo resultados disimiles y ain lejanos a los esperados, con ain muchos
desafios por superar.

El estudio llamado Covid-19: Nuevos contextos, nuevas demandas y experiencia docente en Chile,
sefiala que casi el 70% de los profesores reconoce como un problema de mediano o bastante alcance
su dificultad para disenar “actividades de clase estimulantes”; por otro lado, un 66% admite como
un problema mediano o alto la preparacion de las clases, un 59% reconoce como un problema
mediano o alto las dificultades técnicas en clases, un 51% sefiala como un problema mediano o alto
el evaluar en forma adecuada, y un 67% admite sensacion de estrés. En cuanto a ensefiar a distancia,
los profesores también identifican obstaculos, como la dificultad y el mayor tiempo empleado en
preparar sus clases, 0 como mantener a sus alumnos involucrados en las actividades de ensefianza®.

Bajo este contexto, se observa que las instituciones educativas son organizaciones que tienen la
necesidad de avanzar con premura hacia la transformacion digital; los estudiantes actuales
demandan o se familiarizan con un estilo de aprendizaje lo mas répido, sencillo y entretenido
posible; y los profesores tienen complicaciones y dificultades para generar material pedagdgico
que motive a los estudiantes. Por tanto, se estima que bajo este contexto existen necesidades
insatisfechas y una posible oportunidad de negocio.

Considerando lo anterior, se estimé que mediante el uso de las TIC y la gamificacion es posible
abordar y satisfacer las necesidades detectadas, generando herramientas innovadoras para la
ensefianza, ampliando el espectro de posibilidades metodolédgicas y recursos pedagdgicos
disponibles para estudiantes y docentes, contribuyendo a un mejor aprendizaje.

5 Ministerio de Educacion (Chile). Bases Curriculares Primero a Sexto Basico. Santiago, Chile, 2018.
6 COVID-19 Nuevos Contextos, Nuevas Demandas y Experiencia Docente en Chile, Centro de Investigacion
Avanzada en Educacion, Universidad De Chile, Santiago, Chile, 2020.
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Por tanto, durante el desarrollo del tema planteado en la tesis, se intentard dar respuesta a las
siguientes interrogantes:

Vi.

Vii.

viii.

Xi.

Xil.

Xiii.

¢ Qué necesidades se detectan en los establecimientos educacionales de Chile en cuanto a
recursos educativos y/o herramientas de apoyo para el aprendizaje?

¢Qué instancias para el desarrollo de competencias de conocimiento en establecimientos
educacionales hay en Chile?

¢Cual es la situacion del uso de plataformas digitales para competencias de conocimiento
en establecimientos educacionales en Chile?

¢El modelo de referencia internacional tiene alguna caracteristica con potencial y
factibilidad de ser aplicadas en Chile?

¢Quiénes son los potenciales clientes para este tipo de plataforma digital?
¢Cual es el tamafio del mercado potencial?

¢La Region Metropolitana es atractiva para ofrecer este tipo de plataforma a
establecimientos educacionales?

¢Quiénes son los competidores?

¢Cuales son los atributos més valorados para una plataforma digital de este tipo?
¢ Qué factores del entorno se deben considerar?

¢ Cudl seria la propuesta de valor de la empresa?

¢ Cuales seran las fuentes de ingreso de la empresa?

¢Se puede obtener una utilidad acumulada antes de impuestos de al menos $150.000.000
(CLP) al final de un periodo de 3 afios de operacién de la nueva empresa?

3. OBJETIVOS Y RESULTADOS ESPERADOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Evaluacion de factibilidad estratégica, técnica y econdmica para la creacion de una empresa que
desarrolle una plataforma digital para competencias de conocimiento en establecimientos
educacionales ubicados en la Region Metropolitana de Chile, considerando como modelo de
referencia a Socrative (EEUU)’, que permita alcanzar una utilidad acumulada antes de impuestos
de al menos $150.000.000 (CLP) al final de un periodo de 3 afios de operacion.

7 Socrative. [en linea] <https://socrative.com/> [Consulta 15.01.2021].
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3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

a. Elaborar diagnostico sobre el uso de plataformas digitales para competencias de
conocimiento en establecimientos educacionales ubicados en la Region Metropolitana de
Chile.

b. Analizar como modelo de referencia a Socrative (EEUU), su propuesta de valor e identificar
elementos interaccion para alumnos y docentes.

c. Identificar y caracterizar el/los segmento/s objetivo/s.
d. Identificar y caracterizar posibles competidores y su propuesta de valor.
e. Disefar la propuesta de valor de la potencial empresa.

f. Evaluar la factibilidad técnica identificando riesgos y aspectos mas relevantes vinculados a
la creacion de la posible empresa.

g. Evaluar la factibilidad econdmica de operar la potencial empresa, considerando que espera
alcanzar una utilidad acumulada antes de impuestos de al menos $150.000.000 (CLP) al
final de un periodo de 3 afios de operacion.

3.3 RESULTADOS ESPERADOS

Como resultado de este trabajo se espera cumplir con los objetivos propuestos, estableciendo un
modelo de negocio que atienda las necesidades de el/los segmento/s identificado/s en forma
rentable, dilucidando si existe la factibilidad estratégica, técnica y econdémica para crear la empresa
y de ademas obtener la utilidad minima esperada, para concluir sobre la viabilidad del negocio.

4. ALCANCE DEL TEMA A ABORDAR

Este trabajo evalGa las oportunidades y factibilidad de crear una empresa que desarrolle una
plataforma digital para competencias de conocimiento orientada a establecimientos educacionales
que impartan Ensefianza Formal Bésica, ubicados en zonas urbanas de la Region Metropolitana de
Chile. Quedan fuera del alcance establecimientos que dicten otro tipo de ensefianza, como
Educacion Parvularia, Media, Adultos o Especial. Para el desarrollo del trabajo se utilizé una
metodologia que incluye el disefio de una propuesta de valor, una estrategia con elementos para la
posible implementacion de la empresa, revision de la factibilidad técnica y econdmica de operarla
considerando los objetivos definidos. La implementacion de la empresa no esta dentro del alcance.



5. MARCO CONCEPTUAL

Para el desarrollo de este trabajo se aplicaron conocimientos, conceptos y modelos de referencia
estudiados en las asignaturas cursadas durante el transcurso de Magister en Gestion y Direccion de
Empresas. A continuacion, se presentan algunos conceptos y/o definiciones que seran mencionados
durante el desarrollo del trabajo:

Plataforma digital: La plataforma digital es un espacio virtual al cual se puede acceder a través
de la Internet. Este espacio integra una propuesta de servicio para o hacia un determinado tipo de
cliente, permitiendo la ejecucion de diversas aplicaciones en un mismo lugar, para satisfacer
distintas necesidades en un mismo lugar de encuentro.

Gamificacion: Técnica que impulsa el aprendizaje a través de dindmicas asociadas a la mecéanica
de juegos, con el objetivo de conseguir mejores resultados mediante la experiencia y la diversion,
con lo cual tiende a ser mas facil lograr aprendizajes mas significativos y funcionales; asi como
también, desarrollar mayores niveles de cooperacion entre los participantes debido a desafios
grupales que requieren dindmicas solidarias, fomentando la ayuda mutua, compafierismo y
generosidad®.

Educacion: En Chile la educacién esta definida como el proceso de aprendizaje permanente que
abarca las distintas etapas de la vida de las personas y que tiene como finalidad alcanzar su
desarrollo espiritual, ético, moral, afectivo, intelectual, artistico y fisico, mediante la transmision y
el cultivo de valores, conocimientos y destrezas. Se enmarca en el respeto y valoracion de los
derechos humanos y de las libertades fundamentales, de la diversidad multicultural y de la paz, y
de nuestra identidad nacional, capacitando a las personas para conducir su vida en forma plena,
para convivir y participar en forma responsable, tolerante, solidaria, democratica y activa en la
comunidad, y para trabajar y contribuir al desarrollo del pais®.

Ensefianza formal: La ensefianza formal o regular es aquella que esté estructurada y se entrega de
manera sistematica y secuencial. Esta constituida por niveles y modalidades que aseguran la unidad
del proceso educativo y facilitan la continuidad de este a lo largo de la vida de las personas, que
puede ser reconocido y verificado como un aprendizaje de valor, pudiendo finalmente conducir a
una certificacion®,

Establecimientos de JUNJI y Fundacién Integra: Establecimientos de salas cunas y jardines
infantiles que cuentan con matricula en la base Unica consolidada de educacion parvularia. No se
consideran salas cunas y jardines privados sin reconocimiento oficial del Estado®.

Establecimientos educacionales: Establecimientos que imparten educacion parvularia, basica y/o
media. Se excluyen establecimientos JUNJI e Integra que imparten exclusivamente educacion
parvularia. También se excluyen establecimientos que imparten educacion superior®.

8 Ministerio de Educacion (Chile). Refundido, coordinado y sistematizado de la ley N°20.370 (Ley General de
Educacién) con las normas no derogadas del decreto con fuerza de ley N°1 de 2005, Chile, 2019.
® Ministerio de Educacién (Chile). Centro Estudios Mineduc Apuntes 13 y 14, Chile, 2021.
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Instituciones de Educacion Superior: Establecimientos que imparten educacién técnico
profesional o superior, como centros de formacion técnica, institutos profesionales y
universidades®.

6. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL MERCADO

6.1 MERCADO POTENCIAL

En Chile la educacion formal o regular esta organizada en cuatro niveles: parvularia, basica, media
y superior, y por modalidades educativas dirigidas a atender a poblaciones especificas®.

La educacion parvularia es el nivel educativo dirigido a atender integralmente a nifios desde su
nacimiento hasta su ingreso a la educacion bésica, sin constituir antecedente obligatorio para ésta.

La educacion bésica es el nivel educacional que se orienta hacia la formacion integral de los
alumnos, en sus dimensiones fisica, afectiva, cognitiva, social, cultural, moral y espiritual,
desarrollando sus capacidades de acuerdo con los conocimientos, habilidades y actitudes definidos
en las bases curriculares que se determinen en conformidad a la ley General de Educacion, y que
permite a los alumnos continuar el proceso educativo formal.

La educacion media es el nivel educacional que atiende a la poblacion escolar que haya finalizado
el nivel de educacién basica y tiene por finalidad procurar que cada alumno expanda y profundice
su formacion general y desarrolle los conocimientos, habilidades y actitudes que le permitan ejercer
una ciudadania activa e integrarse a la sociedad, los cuales son definidos por las bases curriculares
que se determinen en conformidad a la ley General de Educacion. Este nivel educativo ofrece una
formacion general comin y formaciones diferenciadas. Estas son la humanistico-cientifica,
técnico-profesional y artistica, u otras que se podran determinar a través de las referidas bases
curriculares.

La educacién superior es aquella que tiene por objetivo la preparacion y formacion de los
estudiantes en un nivel avanzado en las ciencias, las artes, las humanidades y las tecnologias, y en
el campo profesional y técnico. El ingreso de estudiantes a la educacidn superior tiene como
requisito minimo la licencia de educacion media.

La educacion en Chile también considera otras modalidades, como la educacion especial o
diferencial, y la educacion de adultos. La educacién especial o diferencial es la modalidad del
sistema educativo que desarrolla su accion de manera transversal en los distintos niveles, tanto en
los establecimientos de educacion regular como especial. La educacion de adultos es la modalidad
educativa dirigida a los jovenes y adultos que deseen iniciar o completar estudios, de acuerdo con
las bases curriculares especificas que se determinen en conformidad a la ley General de Educacion.

Instituciones de educacion

El sistema educacional chileno estd compuesto por instituciones de educacién parvularia,
establecimientos educacionales e instituciones de educacion superior. Estos pueden estar con o sin

matricula vigente, y el estado de cada establecimiento puede ser: funcionando, en receso, cerrado
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o0 autorizado sin matricula. Considerando solo los que se encuentran en funcionamiento y con
matricula, a nivel nacional tenemos la siguiente participacion.

Instituciones de educacién parvularia

JUNJI

Integra

Total

3142

1231

4373

Municipal

Particular
subvencionado.

Establecimientos educacionales

Corporacion de

administracion
delegada

Servicios
locales

Particular
pagado

4670

5575

626 70 401 11342

Instituciones de educacion superior

IP Universidad

48

36 56 140

Tabla 1. Instituciones de educacion del sistema educacional de chileno .

A continuacidn, se presenta una tabla con detalles y descomposicion de instituciones por tipo de
prestador de educacién y segun los niveles de ensefianza que imparten.

Nivel de ensefianza

Educacion
parvularia

Regular

Regular

Educacion
basica

Especial \
|
|
|

Especial

Adultos

Jovenes

Educacion
media

Adultos

Pregrado

Educacion

Cientifico-
humanista
Técnico-
profesional
Cientifico-
humanista
Técnico-
profesional

Postitulo

superior

Postgrado

Magister |
Doctorado

Prestador de educacién

Instituciones

de educacién
parvularia

Instituciones de

Establecimientos educacionales -, )
educacion superior

Total
Part CEljihies Servicios
; CFT| IP Universidad
locales

pagado

Part.

JUNJI Integra| Municipal subv.

delegada




Tabla 2. Instituciones por tipo de prestador de educacion y niveles de ensefianza que imparten .

La siguiente tabla y grafica presentan los establecimientos educacionales que se encontraban en
funcionamiento y con matricula vigente en Chile durante el afio 2020.

Region N° Establecimientos % del Total
Regién de Arica y Parinacota 147 1,3%
Region de Tarapaca 207 1,8%
Regién de Antofagasta 242 2,1%
Region de Atacama 172 1,5%
Regién de Coquimbo 741 6,5%
Regién de Valparaiso 1208 10,7%
Regién Metropolitana de Santiago 2922 25,8%
Region del Libertador Gral. Bernardo O’Higgins 687 6,1%
Regién del Maule 827 7,3%
Region de Nuble 417 3,7%
Regién del Biobio 1061 9,4%
Regidn de la Araucania 1098 9,7%
Regién de Los Rios 467 4,1%
Regién de Los Lagos 969 8,5%
Regién de Aysén del Gral. Carlos Ibafiez del Campo 87 0,8%
Regién de Magallanes y de la Antértica Chilena 90 0,8%

11342 100%

Tabla 3. Establecimientos educacionales en funcionamiento y con matricula vigente en Chile durante el afio 2020.
Fuente: Elaboracion propia 9,

Regidn de Magallanes y de la Antartica Chilena
Regidn de Aysén del Gral. Carlos Ibéafiez del Campo
Region de Los Lagos

Region de Los Rios

Regidén de la Araucania

Region del Biobio

Regién de Nuble

Region del Maule

Regidn del Libertador Gral. Bernardo O’Higgins
Regidn Metropolitana de Santiago

Region de Valparaiso

Region de Coquimbo

Regién de Atacama

Regién de Antofagasta

Regidn de Tarapaca

Region de Arica y Parinacota

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0%

lustracion 1. Participacion porcentual de establecimiento en funcionamiento y con matricula vigente en Chile.
Fuente: Elaboracion propia.



De lo anterior, se aprecia que la Region Metropolitana concentra la mayor cantidad de
establecimientos educacionales que se encontraban en funcionamiento y con matricula vigente en
Chile durante el afio 2020, contando con 2922 establecimientos que representan el 25,8% del total
nacional. Este nUmero este compuesto por 2784 establecimiento ubicados en zonas urbanas de la
Region Metropolitana (95%) y 138 establecimiento ubicados en zonas rurales de la Region
Metropolitana (5%).

B Region Metropolitana Zona
Urbano: 2784

H Region Metropolitana Zona
Rural: 138

lustracién 2. Composicion porcentual de establecimientos rurales y urbanos de la Regién Metropolitana.
Fuente: Elaboracion propia 19,

Dentro de los establecimientos educacionales en funcionamiento y con matricula vigente en la
Zona Urbana de la Region Metropolitana, es posible encontrar establecimientos de tipo
Municipales, Particulares Subvencionados, Particulares Pagados, Corporacion de Administracion
Delegada y Servicio Local de Educacion, siendo los de mayor presencia los Particulares
Subvencionados, alcanzando méas del 65%. A continuacion, se presenta una gréafica con los
porcentajes de participacion segun el tipo de establecimiento, una grafica que representa la
distribucion geografica de establecimientos segun su tipo, y una tabla que detalla la composicion
por tipo de establecimiento segun el sector y comunas de la Region Metropolitana.

W Municipal
1,19%

11,03% 18,739%

B Particular subvencionado

\ M Particular pagado

Corporacién de administracion
delegada

B Servicio local de Educacion

lHustracion 3.. Composicion porcentual de establecimientos segun su tipo en la zona urbana de la Regién Metropolitana.
Fuente: Elaboracion propia 19,
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lustracién 4. Distribucion geogréafica de establecimientos seguin su tipo en la zona urbana de la Regién Metropolitana.
Fuente: Elaboracion propia 19,

Corporacion de Servicio

Tipo establecimiento Municipal sull):)\?er:((::ilé)lr?; do nggzlél(fr administracion local qg gl—r?(te?;u
delegada Educacion
CORDILLERA 68 365 24 457
LA FLORIDA 26 145 15 186
LA PINTANA 13 58 71
PIRQUE 1 3 4
PUENTE ALTO 27 158 6 191
SAN JOSE DE MAIPO 2 3 5
SANTIAGO CENTRO 69 171 20 13 9 282
PEDRO AGUIRRE CERDA 15 33 2 50
SAN JOAQUIN 29 2 9 40
SAN MIGUEL 10 43 4 3 60
SANTIAGO 44 66 16 6 132
SANTIAGO NORTE 87 243 38 5 373
COLINA 13 31 18 62
CONCHALI 19 37 3 59
HUECHURABA 7 14 6 27
INDEPENDENCIA 9 25 3 37
LAMPA 7 39 3 49
QUILICURA 12 44 3 59
RECOLETA 19 43 2 5 69
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TILTIL
SANTIAGO ORIENTE
NUNOA
LA REINA
LAS CONDES
LO BARNECHEA
MACUL
PENALOLEN
PROVIDENCIA
VITACURA

SANTIAGO PONIENTE

CERRILLOS
CERRO NAVIA

ESTACION CENTRAL

LO PRADO

MAIPU

PUDAHUEL

QUINTA NORMAL

RENCA
SANTIAGO SUR

BUIN

CALERA DE TANGO

EL BOSQUE

LA CISTERNA

LA GRANJA

LO ESPEJO

PAINE

SAN BERNARDO

SAN RAMON
TALAGANTE

ALHUE

CURACAVI

EL MONTE

ISLA DE MAIPO

MARIA PINTO

MELIPILLA

PADRE HURTADO

PENAFLOR

TALAGANTE
Total general

Tabla 4. Establecimientos educacionales segun el sector y comunas de la zona urbana de la Region Metropolitana.

62
18

15
10

84

15

26

19

15
104

21

15

36
12
49

w A~ b b

10
3
11
9
523

10
140
27
15
11

26
40
11

408
24
27
40
18

162
44
49
44

344
21

71
54
38
23
19
88
25
165

10
17
10

33
25
40
30
1836

168
29
21
43
18

15
22

16
14

10

22
10

21

4
3
3
8

307

Fuente: Elaboracion propia (19,

9
9
6 51
22
1
13
2
16
2
1
3 16
1
16
33 85

11
385
80
43
61
30
39
70
43
19
563
33
49
59
31
200
61
70
60
489
38
7
93
65
54
38
25
131
38
235
1
16
21
15
3
47
31
54
47
2784

Segun el nivel de pago de mensualidades, dentro de los establecimientos educacionales en
funcionamiento y con matricula vigente en la Zona Urbana Region Metropolitana, tenemos que la
mayor presencia es de establecimientos Gratuitos, alcanzando méas del 74%. A continuacion, se
presenta una grafica con la composicion porcentual segtn el nivel de pago, y una tabla que detalla
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la composicion de acuerdo con el nivel de pago seglin el sector y comunas de la Region
Metropolitana.

M Gratuito

M $1.000 A $10.000

m $10.001 A $25.000
$25.001 A $50.000

m $50.001 A $100.000

74,64%

m Mas de $100.000

M Sin informacién

llustracion 5. Composicion porcentual de establecimientos segln nivel de pago en la zona urbana de la Region Metropolitana.
Fuente: Elaboracion propia 19,

$1.000 $10.001 $25.001 $50.001

. . Mas de Sin Total
Paye nsuEleEd C $1(f\ 000 $25.AE)OO $5(ﬁ)00 $10€000 $100.000 informacion  general
CORDILLERA 350 3 9 29 31 25 10 457
LA FLORIDA 125 1 3 16 21 17 3 186
LA PINTANA 66 2 1 2 71
PIRQUE 1 1 4
PUENTE ALTO 154 2 4 12 9 4 191
SAN JOSE DE MAIPO 4 1 5
SANTIAGO CENTRO 223 1 3 18 22 13 2 282
PEDRO AGUIRRE CERDA 48 1 1 50
SAN JOAQUIN 38 1 1 40
SAN MIGUEL 45 1 6 5 3 60
SANTIAGO 92 1 1 11 16 10 1 132
SANTIAGO NORTE 288 1 9 19 12 30 14 373
COLINA 42 2 16 2 62
CONCHALI 48 1 1 4 1 4 59
HUECHURABA 21 6 27
INDEPENDENCIA 29 3 1 1 2 1 37
LAMPA 42 1 3 2 1 49
QUILICURA 40 3 6 6 2 2 59
RECOLETA 59 1 5 1 1 2 69
TILTIL 7 1 1 2 11
SANTIAGO ORIENTE 177 1 2 19 20 159 7 385
NUNOA 43 5 5 25 2 80
LA REINA 15 1 1 2 4 19 1 43
LAS CONDES 13 3 2 42 1 61
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LO BARNECHEA 12 17 1 30

MACUL 27 4 5 39
PENALOLEN 51 1 1 12 2 70
PROVIDENCIA 15 2 23 43
VITACURA 1 2 16 19

SANTIAGO PONIENTE 458 10 39 36 9 11 563
CERRILLOS 27 1 4 1 33
CERRO NAVIA 48 1 49
ESTACION CENTRAL 47 1 6 3 1 1 59
LO PRADO 30 1 31
MAIPU 134 2 21 29 7 7 200
PUDAHUEL 53 1 2 1 61
QUINTA NORMAL 65 1 70
RENCA 54 4 1 60

SANTIAGO SUR 413 2 10 23 19 15 7 489
BUIN 26 1 2 2 38
CALERA DE TANGO 5 2 7
EL BOSQUE 80 1 5 3 4 93
LA CISTERNA 51 1 8 4 1 65
LA GRANJA 54 54
LO ESPEJO 38 38
PAINE 19 2 1 1 1 25
SAN BERNARDO 104 1 1 8 10 3 131
SAN RAMON 36 1 38

TALAGANTE 169 9 22 17 17 1 235
ALHUE 1 1
CURACAVI 10 3 1 1 1 16
EL MONTE 21 21
ISLA DE MAIPO 12 2 1 15
MARIA PINTO 3 3
MELIPILLA 35 1 6 2 3 47
PADRE HURTADO 24 1 2 1 3 31
PENAFLOR 35 3 8 6 2 54
TALAGANTE 28 1 4 7 7 47

Total general 2078 8 52 169 157 268 52 2784

Tabla 5. Establecimientos educacionales segun nivel de pago de la zona urbana de la Region Metropolitana.
Fuente: Elaboracion propia 9,
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6.2 ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL
Nivel de matriculas

Uno de los indicadores mas relevantes para los establecimientos educacionales, instituciones de
educacion y en general del sistema educacional chileno, es el nivel de estudiantes matriculados,
debido a que esta informacion es utilizada tanto para la toma de decisiones en los propios
establecimientos, como también para la definicion de politicas publicas a nivel pais.

A continuacion, se presentaran hallazgos relacionados con niveles de matricula y variaciones
durante los ultimos afios, considerando elementos tales como la composicién del universo de los
establecimientos de educacion en Chile, niveles de ensefianza, modalidad de ensefianza y
dependencia administrativa de los mismos.

Dependencia 2016 2017 2018 2019 2020
(Municipal) 1.273.530 1.272.392 1.227.163 1.236.988 1.171.352
(Servicio local) - - 57.533 58.176 106.296
Publico 1.273.530 1.272.392 1.284.696 1.295.164 1.277.648
Particular subvencionado 1.942.222 1.943.412 1.927.242 1.951.763 1.961.112
Administracion delegada 46.121 45.603 44,913 44.281 44538
Particular pagado 288.964 296.735 325.500 332.675 324.860
Total 3.550.837 3.558.142 3.582.351 3.623.883 3.608.158

Tabla 6. Matricula escolar por dependencia administrativa segin afio.
Fuente: Centro de estudios, Mineduc.

Dependencia 2016 a 2017 2017 a 2018 2018 a 2019 2019 a 2020
Publico -0,09% 0,97% 0,81% -1,35%
Particular subvencionado 0,06% -0,83% 1,27% 0,48%
Administracion delegada -1,12% -1,51% -1,41% 0,58%
Particular pagado 2,69% 9,69% 2,20% -2,35%
Total 0,21% 0,68% 1,16% -0,43%

Tabla 7. Variacion de la matricula escolar por dependencia administrativa segun afio.
Fuente: Centro de estudios, Mineduc.
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Como se observa en las tablas anteriores, a nivel general, la matricula escolar desde el afio 2016 al
2019 mostr6 una pequefia pero consistente tendencia al alza, acumulando un aumento de un 2,1%
en este periodo. Sin embargo, en el ultimo periodo (2019-2020) se observa una pequefia
disminucion de 15.725 estudiantes, que corresponde a una variacion del -0,43%.

Considerando el tipo de dependencia administrativa, la matricula durante el afio 2020 disminuye
solo en dos tipos de establecimientos, donde por un lado se tiene una disminucion de -2,35% en los
particulares pagados y una disminuciéon de -1,35% en los publicos (establecimientos dependientes
de municipalidades y servicios locales de educacion). Por otro lado, los establecimientos
dependientes de corporaciones de administracion delegada venian mostrando una tendencia a la
baja durante los ultimos afios, sin embargo, durante el ultimo periodo se observa un aumento del
0,58%; mientras que los particulares subvencionados mantienen su tendencia al alza del (0,48%),
pero con una disminucion en el ritmo de crecimiento durante el dltimo periodo. Considerando lo
anterior, es posible ver que los establecimientos del tipo particulares pagados son los que presentan
una mayor disminucién durante el Gltimo periodo, rompiendo la tendencia al alza que traian en
afios anteriores, lo cual podria estar relacionado con la pandemia generada por COVID-19, la cual
generd mayor incertidumbre y pérdidas de ingresos en un namero significativo de familias, lo que
pudo gatillar la migracion de estudiantes desde establecimientos del tipo particular pagado a otros
de tipo gratuitos o subvencionado.

Nivel y modalidad 2016 2017 2018 2019 2020
Parvulario 382.370 378.349 373.916 385.705 385.662
Bésica regular 1045973 1062422 1988726 2014744  2.017.007
Basica adultos 18,525 18.422 18.885 19.034 16.128
Educacion especial 182.846 182.097 183.373 185.498 181.776
Media Humanistico-Cientifica 623.360 628.688 640.067 653.256 662.195
regular

Media Humanistico-Cientifica 112.633 110.504 111.349 111.702 96.650
adultos

Media Técnico-Profesional 274811 267.859 256.688 244.480 240.717
regular

Ajaslie Tegnbsnr st e 10.319 9.801 9.347 9.464 8.023
adultos

Total 3550.837 3558142 3582351  3.623.883  3.608.158

Tabla 8. Matricula escolar por nivel y modalidad segun afio.
Fuente: Centro de estudios, Mineduc.
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Media TP adultos

Media TP regular

Media HC adultos

Media HC regular

Educacién
especial

Bésica adultos

Basica regular

B 96650

111.702

16.128
19.034
18.885
18.422
18.525

_ 1.945.973

111.349
110.504
112.633

181.776
185.498
183.373
182.097
182.846

267.859
274.811

2.017.007

2.014.744

1.988.726
1.962.422

) 385.705
Parvularia - 373.916
378.349
382.370
- 500.000 1.000.000 1.500.000 2.000.000 2.500.000
H2020 m2019 m2018 m2017 m2016
llustracién 6. Matricula escolar por nivel y modalidad segun afio.
Fuente: Centro de estudios, Mineduc.
Nivel y modalidad 2016 a 2017 2017 a 2018 2018 a 2019 2019 a 2020
Parvulario -1,05% -1,17% 3,15% -0,01%
Bésica regular 0,85% 1,34% 1,31% 0,11%
Basica adultos -0,56% 2,51% 0,79% -15,27%
Educacion especial -0,41% 0,70% 1,16% -2,01%
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Media Humanistico-Cientifica

regular 0,85% 1,81% 2,06% 1,37%

QfljitljtlgsHuman|st|co—C|ent|f|ca 1.80% 0.76% 0.32% 13.48%
:\élsgll:rTecn|co—Profe5|onaI 253% 417% 476% 1 sav%
QfljitljtlgsTecn|co—Profe5|onaI 5.00% 463% 1.95% 15.23%
Total 0,21% 0,68% 1,16% -0,43%

Tabla 9. Variacion de la matricula escolar por nivel y modalidad segln afio.
Fuente: Centro de estudios, Mineduc.

Los datos de la gréfica y tabla anteriores hacen posible entender que la disminucion de la matricula
escolar total del afio 2020 respecto al 2019, se debe fundamentalmente a una fuerte disminucion de
la matricula relacionada a la formacion de adultos en todos los niveles. En este sentido, es posible
ver que la modalidad Basica Adultos disminuy6 su matricula en un -15,27%, la modalidad Media
Humanistico-Cientifica adultos se redujo en -13,48% y la modalidad Media Técnico-Profesional
adultos la reduccién fue de -15,23%. De esta forma, si se excluye la educacion de adultos del
analisis comparativo de 2019 a 2020, se obtiene que la matricula escolar entre ambos afios aumenta
en 3.674 estudiantes (0,1%) a nivel agregado.

Las variaciones y disminucién de la matricula relacionada a la formacién de adultos en el ultimo
afio también podrian estar relacionadas con la pandemia generada por COVID-19, la cual
posiblemente llevo a que un numero significativo de adultos abandonara durante el afio 2020 sus
estudios en curso de nivel basico o medio, motivados por razén tales como el autocuidado o la
busqueda de recursos e ingresos ante el dificil escenario generado por la pandemia.

Por otro lado, se debe destacar, que si bien la matricula Basica Regular disminuye la tasa de
crecimiento que traia de afios anteriores, del afio 2019 al 2020 mantuvo su crecimiento llegando a
un 0,11%, logrando un crecimiento acumulado del 3,61% entre los afios 2016 al 2020. En esta
misma linea, la matricula Media Humanistico-Cientifica regular mantuvo su tendencia al alza, igual
que en afios anteriores, llegando a un 1,37%, llegando a un crecimiento acumulado del 6,09% entre
los afios 2016 al 2020.

A nivel regional los porcentajes de disminucion de la matricula escolar son bastantes similares a
los presentes a nivel pais. Respecto al area geografica, desde el afio 2016 la matricula escolar en
zonas urbanas venia subiendo, con un aumento de 68.378 matriculas desde el afio 2016 al 2019.
Sin embargo, la disminucién de la matricula escolar en el afio 2020 se concentra principalmente en
establecimientos urbanos, donde la matricula disminuye en -0,59% respecto al 2019. En tanto, las
zonas rurales presentaron un alza del 1,49% en la matricula del afio 2020 respecto al 2019.

El efecto del aumento de las matriculas en zonas rurales y la disminucidn en zonas urbanas, también
puede deberse al efecto producido por la crisis sanitaria, dado que las areas rurales se vieron menos
afectadas por COVID-19 que las zonas urbanas.
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Region 2016 2017 2018 2019 2020

1.366.944 1.367.651 1.380.850 1.398.164 1.384.847
Metropolitana ., 2016 a 2017 2017 a 2018 2018 a 2019 2019 a 2020
Variacion
anual
0,05% 0,97% 1,25% -0,95%

Tabla 10. Matricula escolar regién metropolitana segln afio.
Fuente: Elaboracion propia basada en informacién de Centro de estudios, Mineduc.

En particular, la Region Metropolitana, que concentra la mayor cantidad de matricula a nivel
nacional, dejo su tendencia al alza que presento en afios anteriores, experimentando durante el afio
2020 una disminucion del -0,95% en el volumen de sus matriculas respecto al afio 2019, lo que
corresponde a méas del doble de la caida observada a nivel nacional. Se estima que lo anterior
también podria estar relacionado con la crisis sanitaria y el aumento de las matriculas en zonas
rurales, debido a que un numero significativo de familias abandon6 la Region Metropolitana
durante el afio 2020 ante la aparicion del COVID-19 y la posibilidad de efectuar trabajos de manera
remota.

Cantidad de establecimientos

acminisraiva 2018 2018 20 plag0ls 2082020
Publico 5161 5106 5071 -1,07% -0,69%
(Municipal) 5057 4874 4670 -3,62% -4,19%
(Servicios Locales de Educacion) 104 232 401 123,08% 72,84%
Particular subvencionado 5671 5593 5570 -1,38% -0,41%
dC;re%c;:ja:ién de administracion 70 70 70 0,00% 0,00%
Particular pagado 675 659 617 -2,37% -6,37%
Total 11577 11428 11328 -1,29% -0,88%

Tabla 11. Variacion cantidad establecimientos en funcionamiento segun afio.
Fuente: Elaboracion propia basada en informacion de Centro de estudios, Mineduc.

Respecto a la cantidad de establecimientos en funcionamiento y con matricula, como se aprecia en
la tabla anterior, se ve una disminucion de establecimientos educacionales que se encuentran
funcionando con matricula pasando de 11.428 el afio 2019 a 11.328 para el afio 2020. Seguln su
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dependencia administrativa, es posible detectar una baja sostenida en la cantidad de
establecimientos municipales, particulares subvencionados y particulares pagados desde el afio
2018 hasta el afio 2020, mientras que los servicios locales de educacién presentan un aumento
sostenido, lo cual tienen relacion con lo establecido en la Ley 21.040 del afio 2017, que crea el
nuevo Sistema de Educacion Publica, donde los servicios locales de educacion seran responsables
de la educacion publica. En este contexto, los recintos escolares administrados por el sector
municipal se han ido transfiriendo gradualmente a los nuevos servicios locales de educacion,
incorporandose 298 entre el afio 2018 al 2020; aumentando la cantidad de establecimientos bajo su
administracion, llegando a 401 el afio 2020.

La caida en la cantidad de establecimientos se observa tanto en el sector publico, en el
subvencionado, como en el particular pagado. Para el periodo 2018-2019, los establecimientos
particulares subvencionados disminuyeron en un -1,38%, mientras que para el periodo 2019-2020
fue del -0,41%.; por otra parte, considerando establecimientos municipales y servicios locales de
educacién en conjunto, se observa una caida del -0,69% en la cantidad de establecimientos desde
el afio 2019 al 2020. En cuanto a los establecimientos particulares pagados, estos disminuyeron en
un -2,37% desde el afio 2018 al 2019, y en el dltimo periodo un -6,37%.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%

20% 42,65%

10%

0%

2018 2019 2020
B Municipal B Servicios Locales de Educacion
B Particular subvencionado B CAD - Corporacion de administracién delegada

M Particular pagado

llustracion 7. Porcentaje de establecimientos por dependencia administrativa segln afio.
Fuente: Elaboracion propia basada en informacion de Centro de estudios, Mineduc.
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Dependencia Promedio participacion

administrativa 2018-2020
Publico 44,67%
(Municipal) 42,52%
(Servicios Locales de Educacién) 2,16%
|Particular subvencionado 49,03%
Corporacién de administracién 0,61%
delegada

Particular pagado 5,68%
Total 100,00%

Tabla 12. Porcentaje de participacion establecimientos segtin dependencia administrativa Gltimos 3 afios.
Fuente: Elaboracion propia basada en informacion de Centro de estudios, Mineduc.

En términos globales, en cuanto a la cantidad de establecimientos por cada tipo de dependencia
administrativa, la principal participacion porcentual la posee los establecimientos del tipo particular
subvencionado, los cuales se han mantenido entre un 48% y 49% del universo durante los Gltimos
afios; seguidos por los establecimientos del tipo municipal, los cuales han mantenido una
participacién de alrededor de un 42,5% en promedio durante los Gltimos 3 afios. En tercer lugar, se
encuentran los establecimientos del tipo particular pagado, grupo que ha mantenido una
participacién de alrededor de un 5,7% en promedio durante los Gltimos 3 periodos.

Subvencion Escolar Preferencial

En Chile los establecimientos de tipo municipal, particular subvencionado y servicio local de
educacidn, que posean estudiantes prioritarios cuyas condiciones socioeconémicas pueden afectar
su rendimiento escolar, pueden optar a recibir la Subvencion Escolar Preferencial (SEP). Esta
subvencion adicional entrega recursos del Estado para mejorar la equidad y calidad educativa de
los establecimientos educacionales del pais. Esto recursos estan orientados a los alumnos
prioritarios que estén cursando desde el primer nivel de transicion de la educacion parvularia, hasta
4 afio de ensefianza media®.

Para percibir los recursos de esta subvencion, los sostenedores firman un Convenio de Igualdad de
Oportunidades y Excelencia Educativa, mediante el cual adquiere el compromiso de destinar esta
subvencién a la implementacién de un Plan de Mejoramiento Educativo, que contenga iniciativas
que apoyen con especial enfasis a los estudiantes prioritarios, y acciones de apoyo tecnico-
pedagdgico para mejorar el rendimiento escolar de los estudiantes con bajo rendimiento académico,
para avanzar hacia una educacion con mejores oportunidades para todos.

10 Ministerio de Educacion. Antecedentes generales SEP. [en linea]
<https://www.ayudamineduc.cl/ficha/antecedentes-generales-sep-12>.
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Pueden estar en la SEP todos los establecimientos educacionales (municipal, particular
subvencionado y servicio local de educacidn) que se rigen por la Ley de Subvenciones, que
imparten ensefianza regular diurna y que tienen matricula en los niveles incorporados al beneficio
(desde Prekinder a 4° Medio) y cuyo sostenedor haya postulado voluntariamente y firmado el
convenio.

Afio Namero de _e§tablecimientos Namero de estab_lecimientos Porcentaje de esta_blecimientos
que califican a SEP con convenio SEP con convenio SEP
2020 11302 7871 69,64%
2019 11401 7908 69,36%
2018 11524 7977 69,22%
2017 11685 8031 68,73%
2016 11809 8020 67,91%
2015 11916 7968 66,87%
2014 11989 7951 66,32%
2013 12045 7968 66,15%
2012 12050 7459 61,90%
2011 10382 7278 70,10%
2010 9484 7129 75,17%
2009 10221 7085 69,32%
2008 9150 6646 72,63%

Tabla 13. Variacion cantidad establecimientos con convenio SEP segun afio.
Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Centro de estudios, Mineduc.

En la primera columna de tabla anterior es posible apreciar la cantidad de establecimientos que
califican a SEP, es decir aquellos establecimientos que cuentan con al menos un nifio prioritario.
En la segunda columna se encuentra la cantidad de establecimientos con convenio SEP vigente,
que registran matricula al 30 de abril de cada afio, segin declaracion realizada por cada
establecimiento educacional al Ministerio de Educacion.
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lustracion 8. Porcentaje y variacion de cantidad establecimientos con convenio SEP segun afio.

Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Centro de estudios, Mineduc.
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De lo anterior, es posible ver que durante los Ultimos afios la cantidad de establecimientos que
califican a la SEP ha mantenido una leve tendencia a la baja, al igual que el ndmero de
establecimientos con convenio SEP vigente. Sin embargo, también es posible apreciar que el
porcentaje de establecimientos con convenio SEP vigente se ha mantenido con una pequefia
tendencia al alza desde el afio 2012.

S L
2008 3849 1375 - 5224
2009 8 278 - 286
2010 10 131 - 141
2011 43 174 - 217
2012 51 209 . 260
2013 356 289 - 645
2014 37 109 - 146
2015 13 103 - 116
2016 5 147 - 152
2017 5 118 - 123
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2018 7 76 95 178

2019 1 55 123 179
2020 5 42 157 204
Total 4390 3106 375 7871

Tabla 14. Nimero de establecimientos con convenio SEP vigente segln su afio de ingreso.
Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Centro de estudios, Mineduc.

Al afio 2020, los establecimientos de tipo municipal son los que presentan el mayor nimero de
establecimientos con convenio SEP vigente, alcanzando el 55,8%; seguidos por los
establecimientos del tipo particular subvencionado con un 39,5% y finalmente los de tipo servicio
local de educacion con un 4,8%. Cabe destacar que el 66,4% de los establecimientos con convenio
SEP vigente al afio 2020, mantiene su convenio suscrito desde el afio 2008, afio en el cual la
mayoria de los establecimientos que ingresaron a la SEP fueron del tipo municipal. Luego del afio
2008, los establecimientos de tipo particular subvencionado fueron los que mantuvieron una mayor
tasa de ingreso a la SEP, hasta la aparicidn del tipo servicio local de educacion. Lo anterior, hace
ver que la mayoria de los establecimientos ingresaron a la SEP hace afios, y la han mantenido hasta
el presente por un periodo extenso.

Region Municipal Partic_ular Servicio Lq(,:al Total
Subvencionado de Educacion
Region de Tarapaca 62 64 126
Regién de Antofagasta 114 37 151
Region de Atacama 52 22 51 125
Regién de Coquimbo 328 162 46 536
Region de Valparaiso 417 337 754
Region del Maule 508 159 667
Region del Biobio 447 229 66 742
Regidn de la Araucania 377 490 72 939
Region de Los Lagos 567 220 787
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Region de Aysén del Gral.

Carlos Ibéafiez del Campo 51 21 2
Bt il R 10 :
g{:rg]]iié;gl(;/letropolitana de 580 936 79 1595
Region de Los Rios 210 184 394
AT . o o
Region de Nuble 269 79 348
Total 4390 3106 375 7871

Tabla 15. Nimero de establecimientos con convenio SEP por region y tipo de dependencia administrativa.
Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Centro de estudios, Mineduc.

Redion Municipal Particular Servicio Local de Total
9 P Subvencionado Educacién

Region Metropolitana

Urbana 473 918 76 1467
Rural 107 18 3 128
Total 580 936 79 1595

Tabla 16. NUmero de establecimientos con convenio SEP en region metropolitana, segun &rea geogréfica y tipo de dependencia.
Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Centro de estudios, Mineduc.

En cuanto a la participacion regional, la Region Metropolitana es la posee una mayor cantidad de
establecimientos con convenio SEP vigente a nivel pais, representado el 20,3% del total. Ademas,
a nivel pais, la Regién Metropolitana destaca por poseer una mayor participacién de
establecimientos de tipo particular subvencionado respecto al total de establecimientos con
convenio, alcanzado un 58,7%, seguido por los de tipo Municipal con un 36,4% y un 5% para los
de tipo servicio local de educacion. Considerando el area geografica, la Region Metropolitana
presenta que un 92% con convenio SEP se encuentran en zonas urbanas, mientras que solo el 8%
en zonas rurales.

Cabe destacar que los recursos otorgados por la SEP a los establecimientos, puede ser utilizados

para adquisicion de software, sistemas operativos, plataformas digitales, aplicaciones, licencias de
uso de herramientas digitales, compra de computadores/hardware, y demas materiales,
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instrumentos y servicios de caracter tecnoldgico que funcionen como apoyo a la actividad
educativa; asi como también las capacitaciones para el uso de estos recursos™’.

Respecto al uso de plataformas y herramientas digitales, durante los Ultimos afios el uso de recursos
TIC en la educacién ha experimentado un gran crecimiento, crecimiento que sin duda se ha visto
acelerado de forma sustancial por emergencia sanitaria que ha impactado el mundo desde fines del
afio 2019, llevando a que la mayoria de las organizaciones de diversos sectores tuviesen que
experimentar una vertiginosa transformacion digital. Softwares y plataformas estan entre las
prioridades, debido a la mayor preponderancia de las herramientas digitales. “Otro tipo de
materiales que antes se solicitaba, creo que esta quedando a un lado”, sefiala el Presidente de la
Confederacion Nacional de Colegios Particulares Subvencionados'?, dando a entender la gran
relevancia que han adquirido los recursos TIC en este nuevo contexto, frente a los recursos
“tradicionales” utilizados histéricamente en el ambito de la educacion.

Caracteristicas de los segmentos

Para identificar los tipos o segmentos de establecimientos que pueden ser mas afines a la idea
estudiada en la presente tesis, se decidié analizar los establecimientos educacionales,
segmentandolos de acuerdo con las caracteristicas de los estudiantes que poseen, considerando
elementos como grupos socioeconémicos, establecimientos educacionales a los que asisten cada
uno de estos grupos, acceso a dispositivos tecnoldgicos y uso de software/aplicaciones educativas.
Ademas, considerando los antecedentes recabados y presentados anteriormente, se considerara en
adelante tres segmentos de establecimientos, que son establecimientos municipales, particulares
subvencionados y particulares pagados, pues estos son los tres principales y en conjunto conforman
mas del 97% de los establecimientos revisados.

Para el desarrollo de este apartado se consider6 informacion contenida en una tesis de postgrado
del afio 2021, la cual evalla la factibilidad de crear de una empresa dedicada a la programacion de
videojuegos educativos en Chile'®. En cuanto a los grupos socioecondmicos, se considero los
grupos ABCL1 (incluye Clay C1b) y C2C3D. En tanto, para las etapas educacionales, se considerd
los grupos prescolar (prekinder y kinder), primer ciclo de educacion bésica (1lero a 4to basico),
segundo ciclo de educacion bésica (5to a 8vo basico), y educacion media (1lero a 4to medio).

Nivel ABC1 C2C3D Total

Preescolar 60.207 342.719 402.926
Primer ciclo 136.658 777.899 914.557
Segundo ciclo 129.264 735.809 865.073
Media 132.269 752.914 885.182

11 Superintendencia de Educacion. Uso de recursos SEP para software, hardware y servicios tecnoldgicos. [en linea]
<https://www.supereduc.cl/contenidos-de-interes/uso-de-recursos-sep-para-software-hardware-y-servicios-
tecnologicos/>.
12 El Mercurio. La austeridad llega a las listas de tiles escolares: colegios piden lo justo y necesario para 2021, 22
noviembre 2020.
13 Universidad de Chile. Repositorio Académico. Tesis de Postgrado. 2021. [en linea]
https://repositorio.uchile.cl/handle/2250/181580, [Consulta: 08/01.2022].
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Total

458.398

2.609.341
Tabla 17. Tamafio de los segmentos, en ndmero de estudiantes.

3.067.739

Fuente: Elaboracion propia basada en tesis de postgrado, Universidad de Chile.

De la tabla anterior, es posible apreciar que el grupo C2C3D es mayor en todas las etapas
educacionales y que, en total, el grupo C2C3D es casi 6 veces mayor al grupo ABC1. Ademas, se
aprecia que el grupo preescolar (etapa prekinder/kinder) es menor a la mitad del tamafio de los
otros grupos, en cuanto a nimero de estudiantes.

Establecimiento

Jardin Junji
Jardin Integra
Municipal
Subvencionado
Particular

Preescolar

7%
4%
0%
25%
65%

Primer
ciclo

9%
40%
51%

Segundo

ciclo

18%
36%
46%

Media

22%
29%
49%

ABC1

0%
0%

3%
15%
81%

Tabla 18. Establecimientos educacionales a los que asisten cada uno de los segmentos.
Fuente: Elaboracion propia basada en tesis de postgrado, Universidad de Chile.

C2C3D

1%
1%
26%
55%
16%

Respecto a los establecimientos educacionales a los que asisten cada uno de los segmentos, es
posible observar que durante la etapa preescolar la proporcién de estudiantes que asiste a
establecimientos particulares es significativamente mayor. En las siguientes etapas la proporcién
de estudiantes que asiste a establecimientos particulares sigue siendo mayor, pero en menor
medida. Considerando los grupos socioecondmicos, se observa que el grupo ABC1 tiene 5 veces
mayor participacion en establecimientos particulares que el grupo C2C3D. Al contrario, el grupo
C2C3D posee una mayor participacion otros tipos de establecimientos, presentando una
participacion casi 4 veces mayor en establecimientos municipales y casi 9 veces mayor en

subvencionados.

Nivel

Casa

Computador Escritorio
Notebook

Smartphone

Tablet

Smart TV

Conexion a internet
Establecimiento
Computador Escritorio

Notebook

Preescolar

25%
70%
88%
42%
74%

84%

35%
19%

Primer ciclo

38%
84%
78%
62%
78%
90%

2%
15%

Segundo
ciclo

26

32%
T1%
80%
41%
65%
89%

T1%

11%

Media

49%
85%
93%
46%
66%
90%

T1%
22%

ABC1

45%
89%
85%
65%
82%
92%

2%
19%

C2C3D

29%
70%
83%
31%
58%
85%

68%
12%



Smartphone 2% 11% 17% 34% 20% 14%

Tablet 16% 12% 11% 13% 18% 6%
Smart TV 25% 8% 7% 5% 12% 5%
Conexion a internet 39% 42% 57% 64% 54% 49%
Propio

Computador Escritorio 2% 9% 11% 13% 10% 9%
Notebook 2% 21% 33% 58% 32% 30%
Smartphone 16% 45% 63% 88% 57% 57%
Tablet 19% 36% 20% 22% 33% 16%
Smart TV 5% 17% 9% 14% 13% 12%
Conexion a internet 7% 21% 15% 28% 20% 17%

Tabla 19. Niveles de acceso a dispositivos tecnoldgicos.
Fuente: Elaboracion propia basada en tesis de postgrado, Universidad de Chile.

Otro aspecto sobre el cual se indagd, fue respecto a los niveles de acceso que tienen los estudiantes
a diversos dispositivos tecnoldgicos, considerando que estos pueden estar en su casa,
establecimiento educacional o ser de uso personal.

Segun la tabla anterior, en los hogares, el nivel de acceso a los distintos dispositivos tecnoldgicos
varia levemente entre las distintas etapas educativas; destacando un mayor acceso en casa a
computadores de escritorio durante la educacién media que llega a casi un 50%, y un mayor acceso
a tablets durante el primer ciclo, llegando a un 62% de acceso a dicho dispositivo, mientras que en
las demas etapas escolares tiene un acceso de alrededor del 43%. Otro aspecto que destaca en los
hogares es el alto nivel de acceso a conexion de internet, el cual es cercano al 90%. Por otro lado,
el grupo ABC1 presenta un mayor nivel de acceso en todos los tipos de dispositivo, existiendo una
mayor diferencia en el acceso a computadores de escritorio, notebook, tablet y smart TV.

Considerando el acceso en establecimientos, se puede ver que el acceso a computadores de
escritorio para las etapas de primer ciclo, segundo ciclo y media son similares, llegando a un nivel
promedio cercano al 75%, siendo el dispositivo con mayor acceso en establecimientos. En el caso
del acceso a conexion a internet, este aumenta a medida que se avanza en las etapas, comenzando
en preescolar con un 39% y llegando a un 64% en media. En este caso, el grupo ABC1 también
presenta un mayor nivel de acceso en todos los tipos de dispositivo.

Desde el punto de vista del acceso a dispositivos propios, en general el porcentaje de jovenes que
son propietarios de dispositivos aumenta conforme aumenta su edad; por ejemplo, mientras el 88%
de los estudiantes de educacion media son duefios de un smartphone, sélo el 16% lo son en el caso
de los estudiantes de prekinder/kinder, siendo el smartphone el dispositivo que en general presenta
mayor nivel de acceso. En este caso, el grupo ABC1 también presenta un mayor nivel de acceso
en todos los tipos de dispositivo, excepto el smartphone, que presenta un nivel similar.

En general los estudiantes de prekinder/kinder son los que tienen menor acceso a diversos
dispositivos, tanto en sus casas, establecimientos educacionales o propios. Por ejemplo, sélo el
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25% tiene acceso a computador en sus casas, y el 35% en sus establecimientos educacionales,
mientras que para los estudiantes de primer ciclo estos porcentajes son del 38% y el 72%,
respectivamente.

En general, el grupo ABC1 tiene mayor acceso a dispositivos tecnoldgicos que el grupo C2C3D,
sobro todo en sus hogares, donde, por ejemplo, mientras el 45% declara tener acceso a computador
en su casa en el primer caso, s6lo el 29% lo hace en el segundo.

El documento también presenta informacion levantada sobre los habitos de los distintos segmentos
respecto a programas educativos, presentando datos relacionados a la frecuencia de uso. Para lo
anterior se consideré “dias ponderados” de uso, considerando O dias para quienes nunca han
utilizado softwares educacionales, 1 dia para quienes los han usado al menos una vez, 12 dias para
quienes los utilizan al menos 1 vez al mes, 52 dias para quienes los utilizan al menos una vez a la
semana, y 365 dias para quienes los utilizan al menos una vez al dia.

Nivel Preescolar | rimer | Segundo | .40 ABCl  C2C3D
ciclo ciclo

Nunca ha utilizado un

software o aplicacion 21% 6% 20% 13% 9% 20%

educativa

\I;é)zha utilizado al menos 1 14% 18% 13% 12% 13% 16%

rl;:a:tmza al menos 1 vez al 12% 10% 10% 12% 10% 11%

Lo utiliza al menos 1 vez a la 19% 38% 24% 24% 28% 28%

semana

Id_i(; utiliza al menos 1 vez al 33% 28% 34% 39% 40% 25%

Ponderacion Dias 133 122 137 158 164 106

Tabla 20. Frecuencia de uso software/aplicaciones educativas.
Fuente: Elaboracion propia basada en tesis de postgrado, Universidad de Chile.

Considerando los datos presentes en la tabla anterior, se puede comentar que los estudiantes de
educacién media son los que tienen un uso mas frecuente de softwares educacionales, seguidos de
cerca por estudiantes de segundo ciclo de ensefianza basica. Por otra parte, los estudiantes del grupo
ABC1 tienen una frecuencia de uso considerablemente mayor que los del grupo C2C3D, pues en
el caso de los que “Lo utiliza al menos 1 vez al dia”, el grupo ABC1 tiene una frecuencia de uso
que es aproximadamente 60% mayor que el grupo C2C3D.

Por otro lado, se presenta informacion sobre el tipo de plataforma principal en la que hacen uso de
los softwares o aplicaciones educativas, la que se puede apreciar en la siguiente tabla.
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Segundo Media ABC1 C2C3D

Nivel Preescolar Primer ciclo d
ciclo

Computador 9% 12% 18% 11% 13% 12%
Escritorio

Notebook 11% 39% 46% 53% 45% 36%
Smartphone 44% 30% 26% 29% 23% 40%
Tablet 33% 17% 10% 6% 18% 9%
Smart TV 2% 2% 0% 1% 0% 2%

Tabla 21. Dispositivo en que se utilizan softwares o aplicaciones educativas.
Fuente: Elaboracion propia basada en tesis de postgrado, Universidad de Chile.

De lo anterior, es posible ver que en caso de la etapa preescolar hay un mayor el uso en smartphone
y tablets, y en etapas siguientes aumenta el uso en computadores y en mayor cuantia de notebooks.
Ademas, se observa que en el grupo ABC1 hay un mayor uso de notebooks y tablets, mientras que
en el grupo C2C3D hay un mayor uso de smartphone.

Levantamiento de informacion

Para profundizar el conocimiento sobre el mercado potencial se tomé la decisién de aplicar una
encuesta enfocada en topicos relevantes para el desarrollo de la tesis planteada. El tamafio de
muestra se estimo utilizando una herramienta web destinada a calcular tamafios de muestra en linea
perteneciente al sitio Qualtrics XM!; y considerando que durante el afio 2020 la Region
Metropolitana contaba con aproximadamente 1975 establecimientos educacionales ubicados en
zonas urbanas impartiendo Educacion Basica Regular. Los parametros establecidos y el resultado
obtenido para el tamafio de muestra se presentan a continuacion.

Nivel de confianza 90%
Tamafio de la poblacion 1975
Margen de error 10%
Tamario ideal de la muestra 66

Tabla 22. Pardmetros y tamafio de muestra.
Fuente: Elaboracion propia.

Como se expone en la tabla anterior, el tamafio ideal de la muestra obtenido es de 66. En la préctica,
la aplicacion de la encuesta permitid el levantamiento de 65 encuestas respondidas de manera
valida, con lo cual se puede estimar que se logro el tamafio de muestra requerido bajo los
parametros establecidos. El anexo 11.1. contiene las preguntas aplicadas en la encuesta aplicada.

La encuesta fue aplicada a integrantes de diversos tipos de establecimientos educativos, donde se
contd con una participacion cercana al 90% de establecimientos que cuentan con la Ensefianza
Formal Bésica dentro de los niveles educativos impartidos por la organizacion.

14 Qualtrics XM. Como calcular el tamafio de una muestra: asegtrese de que el muestreo sea correcto. [en linea]
< https://www.qualtrics.com/es-la/gestion-de-la-experiencia/investigacion/calcular-tomano-muestra/>.
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Niveles educativos del establecimiento Participacion

Educacion bésica 5,36%
Educacion basica y media 8,93%
Educacion media 3,57%
Educacion prebasica, basica y media 75,00%
Otro tipo de organizacion de educacion 7,14%
Total 100,00%

Tabla 23. Nivel de participacion en encuesta segun niveles educativos que posean los establecimientos.
Fuente: Elaboracion propia.

Desde el punto de vista del tipo de dependencia administrativa de cada establecimiento, en la
encuesta se conté con una mayor participacién de establecimientos del tipo particular
subvencionado, seguido por particulares pagados y municipales. Por lo anterior se considerara a
estos tipos de establecimientos en la presentacion de resultados.

Dependencia administrativa del establecimiento Participacion
Municipal 10,71%
Particular pagado 37,50%
Particular subvencionado 48,21%
Otros 3,58%
Total 100,00%

Tabla 24. Nivel de participacion en encuesta segun tipo de dependencia administrativa de los establecimientos educativos.
Fuente: Elaboracion propia.

Dentro de las comunidades educativas existe un amplio conjunto de personas que se desenvuelven
en distintos roles. En este sentido, se destaca la alta participacion coordinadores académicos en la
encuesta, asi como también una equitativa participacién de docentes, directores de establecimiento,
jefes de departamento y directores de ciclo; lo cual aporta una mirada mas integral proporcionada
por distintos de actores ligados tanto a lo académico/educativo, como también ligados a la gestion
y direccion de los establecimientos educativos.

Rol desempefiado en el establecimiento Participacion
Coordinador académico 32,14%
Docente 12,50%
Director o Rector del establecimiento 10,71%
Jefe de departamento 10,71%
Jefe o director de ciclo 7,14%
Otros 26,79%
Total 100,00%

Tabla 25. Nivel de participacion en encuesta segin rol desempefiado en los establecimientos educacionales.
Fuente: Elaboracion propia.
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Frente a la pregunta: ¢Cuales son para usted las principales dificultades o desafios presentes en el
proceso ensefianza para los alumnos durante los dltimos 3 afios?, la respuesta que obtuvo la mayor
votacion fue el disefiar actividades para ejecutar en las clases que sean estimulantes para los
alumnos, seguida por el generar material pedagdgico que motive a los estudiantes a realizar sus
deberes y adquirir nuevos conocimientos; lo cual es acorde con las hipdtesis iniciales planteadas
en esta tesis. A continuacion, se presentan los resultados obtenidos sobre cuales son las principales
dificultades o desafios presentes en el proceso ensefianza, ordenados desde lo mas escogido a lo
menos.

. :
% Municipales % Particular pagado % Particular

Orden / Aal Aal subvencionado
relevancia Dificultad o desafio _ senazan como _ senaan como sefialan como
principal dificultad o principal dificultad o L !
general desafio desafio principal dificultad o
desafio
Disefiar actividades para
10 ejecutar en las clases que 14% 41% 42%

sean estimulantes para
los alumnos.

Generar material
pedagdgico que motive a
2° los estudiantes a realizar 21% 33% 23%
sus deberes y adquirir
Nnuevos conocimientos.

Dificultades en la

L 14% 4% 10%
preparacion de las clases.

30

o Evaluar en forma 0 0 0
“ adecuada los contenidos. 21% 11% 13%

5o Uso de las nuevas 7% 7% 3%
tecnologias.

Problemas con equipos

& !nformatlcos 0 21% 4% 10%
infraestructura

tecnoldgica.

Tabla 26. Principales dificultades o desafios presentes en el proceso ensefianza segun encuestados.
Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a lo anterior, cabe mencionar que la principal dificultad o desafio que manifestaron desde
colegios particulares y particulares subvencionados es el disefiar actividades para ejecutar en las
clases que sean estimulantes para los alumnos, con un porcentaje muy similar y superior al 40%.
Sin embargo, esta misma dificultad o desafio presento un porcentaje bastante menor en el caso de
los colegios municipales, Ilegando solo al 14%, estando por debajo de otras alternativas como por
ejemplo problemas con equipos informaticos o infraestructura tecnoldgica. Los colegios
particulares y particulares subvencionados también comparten su segunda prioridad el generar
material pedagdgico que motive a los estudiantes a realizar sus deberes y adquirir nuevos
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conocimientos; y para el caso de los establecimientos Municipales, ésta la indican como uno de sus
principales dificultades o desafios, la que sin embargo comparte el mismo porcentaje con otras 3
alternativas.

.. % Particular % Particular
(0) (o)

Respuesta % General Yo Municipales pagado subvencionado
Participacion
en alguna Si 55% 33% 62% 56%
instancia o
actividad de
competencias
del
conocimiento No 45% 67% 38% 44%
durante los

ultimos 3 arios.

Tabla 27. Participacion en instancias de competencias del conocimiento segiin encuestados.
Fuente: Elaboracion propia.

Frente a la pregunta: ¢Los alumnos de su organizacion han participado en alguna instancia o
actividad de competencias del conocimiento durante los Gltimos 3 afios (similar a competencias o
campeonatos deportivos para alumnos)?, en general un 55% de las respuestas fue Si y un 45% que
no. Respecto a quienes respondieron Si, un grupo importante indic6 que fueron actividades
presenciales desarrolladas durante el afio 2019, tales como competencias de matematicas,
deportivas o ajedrez. Por otro lado, quienes sefialaron haber realizado actividades de forma
posterior al afio 2019, indicaron que mayormente estas actividades se efectuaron de a través de
medios online; indicando actividades como competencias de matematicas, ajedrez, debate o
Spelling bee. Considerando el tipo de establecimiento, los de tipo particular pagados fueron los
que respondieron en mayor porcentaje que si, alcanzando un 62%. Por otro lado, los
establecimientos municipales indicaron solo en un 33% que si.

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos sobre cuales serian los principales elementos
que se buscarian en una plataforma digital para competencias del conocimiento orientada hacia
establecimientos educacionales.

% Municipales % Particular pagado % Particular
- sefialan como sefialan como subvencionado sefialan
OTden J 8 Caracterlstlca principal principal como principal
relevancia esperada Caracteristica Caracteristica Caracteristica
esperada esperada esperada
Incluir la aplicacion de
diferentes habilidades y
1° conocimientos en 24% 20% 17%
distintas materias de los
alumnos.
Impulsar el aprendizaje
2° a través de dinamicas 12% 12% 15%
ludicas
Conseguir mejores
30 resultado.s mt_ediante la 6% 20% 15%
experienciay la
diversion.
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Desarrollar mayores
niveles de colaboracién
entre los estudiantes
debido a desafios
grupales que requieren
dinamicas solidarias.
Interactuar con
estudiantes y
establecimientos de
otros lugares.
Facilidad de uso y
acceso de la plataforma.
Disponer de
capacitacion y asesoria

7° para aprovechar al 12% 10% 11%
méaximo el potencial de
la plataforma.
Disponer de un buen
8° soporte técnico para la 18% 12% 13%
plataforma.
Tabla 28. Caracteristicas esperadas en una plataforma digital para competencias del conocimiento orientada hacia
establecimientos educacionales seglin encuestados.
Fuente: Elaboracion propia.

4° 12% % 15%

5" 12% 12% 6%

6° 6% 7% 8%

En otra pregunta, se consultd: ¢Qué buscaria en una plataforma digital para competencias del
conocimiento orientada hacia establecimientos educacionales?, donde la respuesta que obtuvo la
mayor votacion fue el incluir la aplicacion de diferentes habilidades y conocimientos en distintas
materias de los alumnos, seguida por impulsar el aprendizaje a través de dinamicas lddicas.
Considerando el tipo de establecimiento, los establecimientos municipales indicaron que sus 2
principales preferencias son incluir la aplicacion de diferentes habilidades y conocimientos en
distintas materias de los alumnos y disponer de un buen soporte técnico para la plataforma; los
particulares pagados incluir la aplicacion de diferentes habilidades y conocimientos en distintas
materias de los alumnos y conseguir mejores resultados mediante la experiencia y la diversion;
mientras que los particulares subvencionados manifiestan preferencia por incluir la aplicacién de
diferentes habilidades y conocimientos en distintas materias de los alumnos.

Nivel de atractivo Votacion obtenida % Municipales ) Ezgggglar s(:ﬁ))\?eirctilgﬁgro
Muy atractivo 55,36% 17% 67% 59%
Atractivo 39,29% 83% 29% 33%
Me es indiferente 3,57% - 5% 4%
Poco atractivo 1,79% - - 4%

Tabla 29. Nivel de atractivo percibido sobre una plataforma digital para competencias del conocimiento orientada hacia
establecimientos educacionales seguin encuestados.
Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a: ¢Qué tan atractivo le parece la oferta de una plataforma digital para competencias del
conocimiento en establecimientos educacionales, como herramienta de apoyo para el aprendizaje,
gue cuente con las caracteristicas y/o permita alcanzar los conceptos descritos en la pregunta
anterior?, los consultados respondieron mayoritariamente que les parecia muy atractivo, seguido
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por atractivo, también con una alta votacion. En este sentido, desde los establecimientos
particulares pagados se recibié en mayor porcentaje respuesta muy atractivo, alcanzando un 67%.

Para conocer y tener una referencia sobre la disposicion a pagar, se les consulto a los participantes:
¢Usted o su organizacion estaria dispuesta a pagar $ X cantidad de dinero mensual por contar con
una plataforma digital para competencias del conocimiento que cuente con las caracteristicas antes
mencionadas y esté disponible para todo su establecimiento?. Se debe tener presente que este era
un set de preguntas donde el valor $ X variaba, comenzando con un precio de $4.000.000 (CLP)
hasta un precio de $1.500.000 (CLP) mensuales, el cual finalizaba en el momento que el consultado
respondia “seguro lo compro” frente a una de las tarifas presentadas. Los resultados obtenidos son
los siguientes.

Tarifa  Segurolo % tipo Probablemente % tipo Tal vez lo % tipo Seguro no % tipo
mensual ~ compro  establecimiento lo compro establecimiento  compro  establecimiento lo compro establecimiento
0% Mu
$4.000.000 0,00% 0% PP
0% PS
0% Mu
$3.200.000 5,36% 5 % PP - - -
7 % PS
0% Mu
$2.500.000 12,50% 24 % PP - - -
7 % PS
17 % Mu
$2.000.000 17,86% 14 % PP - - -
22 % PS
33 % Mu
$1.500.000 16,07% 14 % PP - - -
15 % PS
33% Mu
$1.500.000 - 21,43% 19 % PP - -
19 % PS
17 % Mu
$1.500.000 - - 14,29% 14 % PP -
11 % PS
0% Mu
$1.500.000 - - - 12,50% 10 % PP
19 % PS

Tabla 30. Disposicion a pago sobre diferentes tarifas mensuales por una plataforma digital para competencias del conocimiento
orientada hacia establecimientos educacionales seglin encuestados (Tarifa mensual expresada en CLP).
Para % tipo establecimiento: Mu es municipales, PP es particular pagado y PS es particular subvencionado.
Fuente: Elaboracion propia.

De lo anterior, se puede inducir que aproximadamente un 70% de los consultados estaria dispuesto
a pagar una tarifa mensual por contar con una plataforma digital para competencias del
conocimiento, con un precio entorno a $1.500.000 (CLP) y $2.000.000 (CLP). Desde un punto de
vista de la disposicion a paga por tipo de establecimiento, lo particulares pagados presentan una
mayor disposicion desde un monto mas alto, pues el mayor porcentaje de “seguro lo compro” fue
para la tarifa de $2.500.000, llegando a un 24%. Lo siguen los particulares subvencionados que
presentaron su mayor porcentaje de “seguro lo compro” para la tarifa de $2.000.000, llegando a un
22%. Finalmente, los establecimientos municipales presentaron su mayor porcentaje de “seguro lo
compro” para la tarifa de $1.500.000, llegando a un 33%.
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Disposicion  Votacion % adicional = % adicional % adicional % adicional

or g
a pago general estab{gctilr%?ento promedio promedio promedio promedio Particular
adicional obtenida general Municipales Particular pagado  subvencionado
83 % Mu
Si 70% 76 % PP 15% 17% 18% 9%
59 % PS
17 % Mu
No 30% 24 % PP - - - -
41 % PS

Tabla 31. Disposicion a pago adicional por adaptar la aplicacion a sus necesidades especificas segun encuestados establecimientos
educacionales seglin encuestados.
Para % tipo establecimiento: Mu es municipales, PP es particular pagado y PS es particular subvencionado.
Fuente: Elaboracion propia.

De forma adicional, a los encuestados se les consulto: ¢Estaria dispuesto a pagar un extra por
adaptar la aplicacion a sus necesidades especificas?. Frente a la pregunta un 70% de las respuestas
fue Si y un 30% que no. Considerando a quienes respondieron que Si, se calcul6 que el porcentaje
adicional promedio que estarian dispuestos a pagar seria de un 15%. Segun el tipo de
establecimiento, los particulares pagados son los que presentan porcentaje adicional promedio
mayor que llega al 18%, luego los municipales con 17% y particulares subvencionados con 9%.

Mercado potencial valorizado

Considerando que durante el afio 2020 a nivel nacional existia un total de 8062 establecimientos
educacionales impartiendo Educacion Basica Regular; y que, la Region Metropolitana representaba
para el mismo afio el 25,8% de los establecimientos educacionales que se encontraban en
funcionamiento y con matricula vigente en Chile; y que, la Region Metropolitana presentaba que
un 95% de sus establecimiento ubicados en zonas urbanas; es posible inferir que durante el afio
2020 la Regidn Metropolitana contaba con aproximadamente 1975 establecimientos educacionales
ubicados en zonas urbanas impartiendo Educacion Basica Regular.

De lo anterior, considerando los tres principales segmentos de establecimientos, que son
establecimientos municipales, particulares subvencionados y particulares pagados; cuya
participacion es de aproximadamente un 42,52%, 49,03% y 5,68% respectivamente; se puede
inferir que en la Region Metropolitana existen impartiendo Educacién Basica Regular
aproximadamente 840 establecimientos municipales, 968 establecimientos particulares
subvencionados y 112 establecimientos particulares pagados.

Teniendo presente que mas del 70% de los consultados respondid que estaria dispuesto a pagar una
tarifa mensual por contar con una plataforma digital para competencias del conocimiento
(considerando a quienes respondieron Seguro lo compro y Probablemente o compro), con un
precio igual o superior a $1.500.000 (CLP) mensuales; se estima que existe un mercado potencial
valorizado total de $2.073.750.000 (CLP) mensuales para la comercializacion de una plataforma
digital para competencias de conocimiento orientada a establecimientos educacionales que
impartan Ensefianza Basica Regular, ubicados en zonas urbanas de la Region Metropolitana de
Chile.

Para los tres principales segmentos de establecimientos, se estima que existe un mercado potencial
valorizado de $882.000.000 (CLP) mensuales para el caso de establecimientos municipales, de
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$1.016.400.000 (CLP) mensuales para establecimientos particulares subvencionados y
$117.600.000 (CLP) mensuales para establecimientos particulares pagados.

6.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Para conocer sobre el mercado y los posibles competidores que en el existan, como se mencion6
anteriormente, se tomd la decision de aplicar una encuesta enfocada en topicos relevantes para el
desarrollo de la tesis planteada. En relacion con los posibles competidores, se le consulto a distintos
actores ligados a lo académico/educativo, la gestion y la direccion de los establecimientos
educativos, tales como coordinadores académicos, docentes, directores de establecimiento, jefes
de departamento y directores de ciclo; presentando la pregunta: ¢Usted conoce alguna empresa u
organizacion que provea una plataforma digital para competencias del conocimiento orientada a
establecimientos educacionales?, ante lo cual un 28% de las respuestas fue Si y un 72% que no.

Sin embargo, respecto a quienes respondieron que Si, un grupo significativo hace alusion a
herramientas orientadas a la comunicacion, apoyo a la gestion educativa y apoyo digital en el aulg;
lo que hace entender que real conocimiento sobre alguna plataforma digital para competencias del
conocimiento orientada a establecimientos educacionales es mucho menor al 28%.

También cabe mencionar que, dentro de las respuestas recibidas en la encuesta, algunos de los
participantes mencionaron que algunos de sus alumnos habian participado en eventos y/o
competencias de conocimiento organizadas por entidades de educacion superior.

Considerando la informacion que se obtuvo desde la consulta, es posible identificar dos
proveedores como posibles competidores para una plataforma digital para competencias de
conocimiento orientada a establecimientos educacionales que impartan Ensefianza Bésica Regular,
los que se presentan a continuacion.

Kahoot

Kahoot es una plataforma digital que presenta un conjunto de herramientas orientadas a apoyar el
estudio, capacitacion e interaccion entre distintos usuarios y contextos; es asi, que la plataforma
presenta modulos especificos orientados a segmentos tales como escuelas, hogares, trabajo y
academia. Kahoot escuela esta orientado a apoyar el aprendizaje a distancia y en grupo con
funcionalidades atractivas para profesores y estudiantes, con una interfaz de usuario atractiva, agil
y flexible, que busca ayudar a que el aprendizaje sea méas agradable.

Los usuarios pueden crear sus propios cuestionarios o Kahoot, o bien seleccionar una entre un gran
catalogo de actividades en distintas tematicas que estan listas para ser utilizadas, las cuales son
desarrolladas por otros usuarios. De esta forma, los cuestionarios pueden ser utilizados para
involucrar a los estudiantes en un aprendizaje virtual a distancia o aplicar pequefios juegos en clase.

Educaplay

Educaplay es una plataforma online orientada a que los usuarios generen sus propios recursos o
hagan uso de los que posee la plataforma en su catalogo, para luego compartirlo con distintos

usuarios. De esta forma, un profesor podria disefiar actividades educativas didacticas y entretenidas
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para luego compartirlas via online con sus alumnos para que participen en ellas. Los usuarios tienen
la posibilidad de personalizar actividades en base a plantillas predisefiadas, donde existe una gran
variedad de alternativas para utilizar, lo cual puede ser utilizado para apoyar procesos de ensefianza
entre profesores y estudiantes, sin embargo, también puede ser utilizado por publico en general.

A continuacion, se presenta una tabla de comparacion con caracteristicas de cada uno de los

posibles competidores antes mencionados.

Caracteristicas
de competidor

Interaccion

Contenidos

Administracion

Kahoot

Es posible acceder e interactuar con las
actividades generadas ingresando al sitio web de
Kahoot, mediante un navegador web desde
distintos dispositivos. También se puede acceder
a las actividades desde las aplicaciones mdviles
para Android o iPhone; o bien siendo presentadas
mediante plataformas de videoconferencia, como
Google Hangouts, Zoom y Microsoft Teams.

Los wusuarios pueden crear sus propios
cuestionarios o bien seleccionar una desde el
catédlogo de actividades, el cual tiene distintas
tematicas, tipos de contenido y calificacion, el
que incluye niveles educativos.

En la wversién gratuita es posible crear
cuestionarios o usar desde el catdlogo. También
es posible acceder a informes béasicos sobre cada
actividad para su evaluacion.

En versiones pagadas se afiade la posibilidad de
editar actividades ya disponibles, importar
dispositivas y acceder a disefio avanzado.
También es posible acceder a informes
avanzados sobre cada actividad o actividades
combinadas, para la evaluacion de aspectos
particulares o progresos en el tiempo.

Los tipos de actividades son en formato
cuestionario en la version bésica (gratis), y las

Educaplay

Es posible acceder e interactuar con las
actividades generadas con Educaplay mediante
un navegador web (online) desde distintos
dispositivos. En versiones pagadas mas caras es
posible descargar las actividades para jugar
offline o mediante la exportacion de las
actividades a un LMS (Learning Management
System) compatible con SCORM o LTI, como
por ejemplo, Google Classroom.

Los wusuarios pueden generar Sus propios
recursos. Respecto al catalogo de la plataforma,
este posee contenido para distintos niveles
educativos (educacién parvularia, bésica y
media) y asignaturas.

En las wversiones gratuitas las creaciones
generadas por usuarios pueden ser utilizadas por
otros usuarios sin restriccion.

En versiones pagadas es posible restringir el
acceso a las actividades generadas. En versiones
pagadas mas caras, ademas es posible ver los
resultados/respuestas de los
participantes/jugadores en las actividades.

Existen distintos tipos de actividades, como
crucigramas, sopas de letras ruleta de palabras,

;:ES? di?jes versiones pagadas se incorporan Ips formatos mosa_icos, cuestionariqs,_ comple_tar textos,
encuesta, rompecabezas, respuesta tipo, nube de relacionar conceptos, adivinanzas, dictado o uno
palabras, pregunta abierta. particular llamado froggy jumps.

Se estima que, mediante los recursos disponibles Se estima que, mediante los recursos disponibles
por la plataforma es posible estimular por la plataforma es posible estimular

Forma de principalmente los tipos de aprendizaje lineal, principalmente los tipos de aprendizaje lineal,

aprendizaje

receptivo y memoristico; debido a que las
dindmicas disponibles apuntan a que quien
responda, lo haga reproduciendo contenidos
comprendidos de forma repetitiva y continua
para fijar conceptos en el cerebro, con menor
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Integracién
otras
plataformas

Relacion con los
clientes

Canales
interaccion
clientes

Ingresos

Costos

presencia de elementos como el descubrimiento
personal o la reflexion.

Se estima que, en base al uso de los informes
avanzados, los profesores podrian tomar medidas
adicionales para generar otros tipos de
aprendizaje en los alumnos, pero esto no es
posible solo con los recursos de la plataforma.

Es posible presentar los contenidos a través de
otras plataformas como Google Classroom,
Google Hangouts, Zoom y Microsoft Teams.

Su relacién con los clientes es de tipo B2C, pues
se atiende y comercializa directamente a los
clientes.

Poseen canales de atencidn automatizados en su
pagina web.

Las versiones de pago tienen un soporte
prioritario y funciones adicionales para la
administracién de la plataforma.

Interaccion con los clientes via web, Facebook,
Twitter, Linkedin TikTok e Instragram.

Para el caso de profesores, existe una version
individual (para un profesor) gratuita con
funcionalidades basicas y 3 versiones pagadas.

Para el caso de la version gratuita, se estima que
los ingresos provienen de la generacion de
publicidad.

Las versiones pagadas individuales varian entre
precios de USD$3 /mes, USD$6 /mes y USD$9
/mes.

Para el caso de las escuelas, los precios varian de
acuerdo a la cantidad de profesores que se
disponga. Los precios parten considerando
USD$12 /mes por profesor. Este precio por
profesor puede ir bajando a medida que el
namero de profesores aumenta. Por ejemplo, un
establecimiento con 50 profesores podria pagar
un valor cercano a los USD$300 /mes.

Se estima que los costos del negocio estan
compuestos principalmente por pago/costos en
infraestructura Tl y pago de honorarios a la
prestacion de servicios profesionales para la
mantencién y mejora de la plataforma.

presencia de elementos como el descubrimiento
personal o la reflexion.

En versiones pagadas mas caras es posible
integrar los contenidos a otras plataformas como
Google Classroom, MS Teams, LMS, péagina
web o blog.

Su relacion con los clientes es de tipo B2C, pues
se atiende y comercializa  directamente a los
clientes.

Poseen canales de atencidn automatizados en su
pagina web.

Interaccion con los clientes via web, Facebook y
Twitter.

Existe una version gratuita con funcionalidades
bésicas y 3 versiones pagadas.

Para el caso de la version gratuita, los ingresos
provienen de la publicidad que se expone a los
usuarios. Ademas, las creaciones generadas por
usuarios de versiones gratuitas pueden ser
utilizadas por otros usuarios sin restriccion.

Las versiones pagadas tienen precios de
USD#$4,75 /mes, USD$9,50 /mes y USD$46,75
/mes.

Se estima que los costos del negocio estan
compuestos principalmente por pago/costos en
infraestructura Tl y pago de honorarios a la
prestacion de servicios profesionales para la
mantencién y mejora de la plataforma.

Tabla 32. Comparacion de posibles competidores.
Fuente: Elaboracion propia.
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Kahoot

Educaplay

Modelos negocios

Permite el acceso a
funciones béasicas de
forma gratuita,
presentando
publicidad a los
usuarios. El acceso a
funciones adicionales
es mediante
suscripciones pagadas
individuales o
grupales.

Permite el acceso a
funciones bésicas de
forma gratuita,
presentando
publicidad a los
usuarios. Ademas, las
creaciones generadas
por usuarios de
versiones gratuitas
pueden ser utilizadas
por otros usuarios sin
restriccion. El acceso a
funciones adicionales
es mediante
suscripcion pagada,

Productos /
funciones

Crear cuestionarios
propios o bien
seleccionar desde el
catalogo de
actividades, que posee
distintas temaéticas,
tipos de contenido y
calificacion,
considerando niveles
educativos.

La version gratuita
permite crear
cuestionarios o usar
desde el catalogo; y
obtener informes
béasicos sobre cada
actividad.

Las versiones pagadas
se afiaden la
posibilidad de editar
actividades ya
disponibles, importar
dispositivas y acceder
a disefio avanzado, y
acceder a formato de
rompecabezas,

respuesta tipo, nube de

palabras, pregunta
abierta.

Generar recursos
propios o usar
actividades desde
catalogo, que posee
contenido para
distintos niveles
educativos.

En versiones pagadas
es posible restringir el
acceso a las
actividades generadas.
En versiones pagadas
mas caras, ademas es
posible ver los
resultados de los

Precios

Individuales:
Desde USD$0 a
USD$9 /mes.

Grupales:
aproximadamente
USD$300 /mes
para 50 profesores.

Desde USD$0 a
USD$46,75 /mes.
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Fortalezas

Opciones gratuitas,
que facilitan la
obtencion de
NUevos usuarios.

Contenidos para
distintos niveles
educativos.

Precios atractivos.

Feedback avanzado
sobre actividades.

Buena integracion
otras plataformas.

Opciones gratuitas,
que facilitan la
obtencidn de
NUEVOS usuarios.

Contenidos para
distintos niveles
educativos.

Precios atractivos.

Buena integracion
otras plataformas.

Debilidades

Bajo nivel
acompafiamiento y
personalizacion
sobre necesidad
especificas.

Contenidos no se
basan en las
disposiciones
curriculares
establecidas por el
Mineduc.

El tipo de
actividades
disponibles es
limitado y puede
perder atractivo
ante los usuarios.

Forma de
aprendizaje
limitada.

Baja presencia y
recordacion dentro
de los actores de
establecimientos
educacionales,
siendo confundidos
con otros tipos de
plataformas o
herramientas
digitales.

Bajo nivel
acompafiamiento y
personalizacion
sobre necesidad
especificas.

Contenidos no se
basan en las
disposiciones
curriculares
establecidas por el
Mineduc.

No presenta
precios para grupos
0 establecimientos.



presentando tres

versiones.

6.4 MODELO DE REFERENCIA INTERNACIONAL

Tabla 33. Resumen caracteristicas posibles competidores.
Fuente: Elaboracion propia.

participantes en las
actividades.

Las actividades son en
formatos como
crucigramas, sopas de
letras ruleta de
palabras, mosaicos,
cuestionarios,
completar textos,
relacionar conceptos,
adivinanzas.

Forma de
aprendizaje
limitada.

Baja presencia y
recordacion dentro
de los actores de
establecimientos
educacionales,
siendo confundidos
con otros tipos de
plataformas o
herramientas
digitales.

Socrative es una aplicacién orientada a ayudar a gestionar la participacion de los alumnos en la sala
de clases, enfocada en generar una participacion divertida y efectiva, permitiendo que los
profesores puedan obtener datos y retroalimentacion inmediata sobre las evaluaciones que aplican
a los alumnos, permitiendo realizar ajustes sobre la presentacion de contenidos y el proceso de

aprendizaje.

A continuacion, se presentan las principales caracteristicas de esta aplicacion.

Propuesta de valor

Interaccion

Caracteristicas

Proporcionar una forma eficiente para monitorear y evaluar el proceso de aprendizaje de los
alumnos en el aula mediante interacciones en actividades divertidas y atractivas para los
estudiantes, otorgando retroalimentacion inmediata a los profesores, lo cual les puede
facilitar o ayudar a descubrir de forma mas rapida donde los estudiantes necesitan un poco
méas de orientacion, de modo que se puedan encontrar y abordar debilidades en la

comprension y/o aprendizaje que afecte a los alumnos.

Es posible acceder e interactuar con las actividades generadas ingresando a la URL de un
cuestionario compartido a través de un navegador web desde distintos dispositivos.
También se puede acceder a las actividades desde la aplicacion para ordenadores personales
y dispositivos moviles.

Lo anterior permite:

Retroalimentacion inmediata.

Evaluacion previa a la clase con quiz o cuestionarios rapidos.
Evaluacion continua durante la duracion de un curso o ciclo.
Facilidad para la motivacion y participacion de los alumnos.

Quiz réapidos para conocer el nivel de los alumnos respecto a un contenido.

Evaluar la compresion lectora con preguntas de verdadero o falso.

Hacer preguntas breves a los estudiantes para el desarrollo de habilidades de opinion y

debate.
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Contenidos

Administracion

Tipos de
actividades

Forma de
aprendizaje

Integracion otras
plataformas

Relacion con los
clientes

Canales

interaccion
clientes

Ingresos

e Desarrollo de identidad digital en la comunidad.
e Disponer de un ranking de participantes para ser utilizados como motivacion.
e Permite que un estudiante realice preguntas a sus compafieros e interactlen.

Los usuarios pueden crear sus propias actividades en base a los recursos disponibles en la
aplicacion.

En la version gratuita es posible crear 5 cuestionarios para ser usado en una sala publica de
hasta 50 estudiantes, limitado a ejecutar una actividad a la vez. También es posible visualizar
los resultados en tiempo real.

En versiones pagadas se afiade la posibilidad de crear y almacenar cuestionarios de forma
ilimitada para ser usados en 20 salas publicas o privadas de hasta 50 estudiantes o0 200 en la
version mas cara, permitiendo ejecutar hasta 20 actividades a la vez. Ademas, en estas
versiones es posible acceder a funciones como, por ejemplo:

e Importar datos de archivos CSV o XLS.

e Acceso restringido (identificacion del estudiante).

e Enviar por correo electrdnico los resultados de una prueba.

e Compartir vinculos para iniciar una sesion facilmente.

e Personalizacion de informes.

e Ejecutar calificacion manual y asignacion de calificaciones parciales.

Los tipos de actividades son encuestas, cuestionarios y una actividad Ilamada carrera
espacial, la cual permite la participacion de los alumnos en equipos viendo de forma mas
interactiva el progreso o puntaje de los equipos, afiadiendo una sencilla pero atractiva
interfaz gréafica y un temporizador de cuenta regresiva.

Se estima que mediante el tipo de aprendizaje que se pueda generar va a depender
principalmente del profesor que este a cargo de los alumnos, pues la aplicacion se ve como
una forma apoyo al profesor que proporciona una forma eficiente para monitorear y evaluar
el proceso de aprendizaje de los alumnos, asi como también, estimular la participacion de
los alumnos.

Por si solos, se estima que los recursos disponibles por la plataforma podrian contribuir a
estimular los tipos de aprendizaje lineal y receptivo.

Se aprecia solo la posibilidad de enviar informes de resultados por correo electronico o ser
respaldados en Google Drive.

Su relacion con los clientes es de tipo B2C, pues se atiende y comercializa directamente a
los clientes.

Interaccidn con los clientes via web, Facebook, Twitter y Youtube.

Existe una version gratuita con funcionalidades bésicas y 3 versiones pagadas.
La primera version pagada es para un profesor con una tarifa de USD$89 /afio.
La segunda version pagada esta orientada a escuelas que posean mas de 3 profesores, donde

la tarifa anual se negocia o varia de acuerdo con la cantidad de profesores que se disponga.
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La tercera version pagada es para educacion superior y corporativa, con una tarifa de
USD$179,99 /afio.

Se estima que parte de los ingresos también provienen de donaciones que recibe la
organizacion de parte de otras organizaciones, como fundaciones o empresas.

Se estima que los costos del negocio estan compuestos principalmente por pago/costos en
Costos infraestructura T1 y pago de honorarios a la prestacion de servicios profesionales para la
mantencién, mejora de la plataforma y servicios de apoyo.

Tabla 34. Principales caracteristicas de modelo de referencia internacional.
Fuente: Elaboracién propia.

Socrative desacata por tener un disefio grafico agradable, ser una herramienta muy sencilla de
utilizar, con opciones que permiten conocer diferentes datos facilmente; los cuales pueden ser
levantados mediante la aplicacion de cuestionarios (verdadero o falso), Space Race (cuestionario
con tiempo) o Exit Ticket (cuestionario con ranking de resultados); que son respondidos en “tiempo
real” por los alumnos.

Sin embargo, se estima que la cantidad limitada de actividades que se pueden realizar con
Socrative, puede llevar a una monotonia que afecte el interés de los estudiantes; considerando que
con el paso del tiempo y el uso continuo puede generar que los estudiantes se aburran y su opinion
positiva sobre el uso de estas herramientas puede cambiar®.

6.5 ANALISIS DEL ENTORNO

El siguiente apartado contiene una breve descripcion de algunos factores del entorno, que se estima,
pueden tener relacion con el desarrollo de la tesis planteada en el presente documento.

6.5.1 FACTORES ECONOMICOS

La economia chilena ha experimentado una rapida recuperacion de la recesion provocada por la
pandemia del Covid-19, la que ha superado ampliamente las expectativas. Esta recuperacion ha
sido posible por la capacidad de adaptacion de empresas y personas, y el gran avance del proceso
de vacunacion, que ha permitido dar paso a un importante proceso de apertura. Todo esto ha sido
apuntalado por el mayor despliegue de medidas de politica que se haya conocido en Chile frente a
un shock exogeno, asi como por un entorno internacional marcado por la accion simultanea de
contencion de la crisis, liderada por los bancos centrales y otras autoridades de las mayores
economias del mundo?®.

No obstante, la ampliacion y persistencia de algunas de las medidas locales, combinada con una
alta propension de los hogares a consumir los recursos recibidos, ha tenido un impacto en el gasto

15 Revista Electronica "Actualidades Investigativas en Educacion”. Socrative como herramienta para la evaluacion y
aprendizaje de Fundamentos Matematicos en el estudiantado universitario. Universidad de Costa Rica. Afio 2021.
[en linea] < https://www.redalyc.org/journal/447/44769515015/html/>.
16 Banco Central de Chile. Resumen IPoM Septiembre 2021. [en linea] <https://www.bcentral.cl/resumen-ipom/-
/detalle/resumen-ipom-septiembre-2021#;>
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privado que ha superado todas las previsiones. En un contexto en que la oferta ain no logra
recuperarse completamente, ello ha modificado significativamente la evaluacion de las presiones
que enfrenta la economia, reflejdndose en un aumento de la inflacion y sus perspectivas inmediatas.
A esto contribuye también la depreciacion del peso, causada en parte por la percepcion de un
empeoramiento de los fundamentos de la economia producto de la liquidacion de ahorro de largo
plazo a través de los sucesivos retiros masivos de ahorros previsionales y del deterioro de las
cuentas fiscales, todo ello en un entorno de alta incertidumbre local. Es asi como las tasas de interés,
las primas por riesgo y la bolsa, muestran un desempefio desfavorable cuando se les compara con
sus similes externos.

La necesidad de evitar la acumulacién de desequilibrios macroeconémicos que, entre otras
consecuencias, podria provocar un aumento mas persistente de la inflacion excediendo la meta de
3% a dos afios plazo, ha llevado al Consejo a alterar la orientacion de la politica monetaria. La
rapida evolucion del escenario macroeconomico, las expectativas de inflacion y los escenarios de
sensibilidad asociados a mayores presiones sobre los precios, configuran un cuadro en que el Banco
Central debe actuar con prontitud para asegurar la convergencia inflacionaria. Por ello, el Consejo
aumentd la TPM en 75 puntos base (pb), hasta 1,5%, en su Reunién de agosto 2021 después de
haberla incrementado en 25pb en julio del mismo afio. Ademas, anticipa que la convergencia de la
inflacion a la meta requerird continuar retirando el impulso monetario, llevando la TPM a niveles
en torno a su valor neutral hacia mediados del primer semestre del 2022.

La economia chilena supero el nivel de actividad que exhibia previo al inicio de la crisis social. En
el segundo trimestre del 2021, el PIB anot6 un crecimiento anual de 18,1%, cifra donde se
combinaron la capacidad de adaptacion de los agentes econdomicos al contexto de la pandemia, el
impacto de las politicas de apoyo a los ingresos de los hogares y una muy baja base de comparacion.
Esta tendencia se ratificd con el Imacec de julio 2021, que anot6 un crecimiento anual de 18,1%,
con una velocidad de expansion mensual desestacionalizada de 1,4%.

Por otro lado, durante el tltimo tiempo se ha detectado un rapido aumento del gasto mundial en
educacion y formacion, el cual es hoy un sector de méas de 6 billones de dolares; y existen
estimaciones que indican que crecera hasta los 10 trillones para 2030, convirtiéndose en uno de los
sectores de mayor expansién en la proxima década. Como consecuencia del contexto mundial tras
la aparicion COVID-19, muchos nifios y jovenes fueron enviados a sus hogares por motivo
sanitarios; y a partir de ese momento, la tecnologia dejo de ser un mero instrumento periférico en
el sector educativo, convirtiéndose en una herramienta central para permitir que la educacion
sucediera y continuara?’.

Respecto a la tecnologia educativa o EdTech, esta ha crecido significativamente durante la
pandemia y acelerando la transformacion digital de los centros educativos en todo el mundo.
Ademas, se estima que estas tecnologias seran clave durante los préximos afios, ya que apenas el
2% de la educacion global esta hoy digitalizada. A nivel global, el mercado de las tecnologias
educativas se estima tiene un valor actual de mas de 65.000 millones de euros, y se cree que, para
el afio 2027, puede superar los 243.000 millones de euros®®,

17 Marco Mateo. Banco Interamericano de Desarrollo. Tecnologia: Lo que puede y no puede hacer por la educacion
14.08.2020. [en linea] <https://blogs.iadb.org/educacion/es/tecnologiayeducacion-2/>.
18 El Pais. ‘Apps’ educativas para redisefiar la educacion del futuro. 23.09.2020. [en linea]
<https://elpais.com/economia/2020/09/23/actualidad/1600864548_666566.html>.
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6.5.2 FACTORES SOCIOCULTURALES

La crisis sanitaria ha afectado a todos los tejidos productivos y a la sociedad civil en general.
Nuestras dinamicas de vida han cambiado, e igualmente se han visto dafiados los procesos
educativos y el normal desarrollo de la vida escolar.

Bajo este contexto, la tecnologia esta jugando un papel fundamental, pues la implementacion de
herramientas digitales ha sido y sigue siendo un aliado para poder ofrecer continuidad a los
procesos escolares. Este tipo herramientas ya se venian utilizando antes de la crisis sanitaria, pero
esta crisis ha precipitado su asentamiento y su consolidacion en el mundo educativo.

La desaparicion eventual de las estructuras fisicas de los establecimientos educacionales durante
la pandemia ha hecho que aulas se sustituyesen por videoconferencias que permitiesen la necesaria
continuidad de las dinamicas escolares. Esta forma de comunicacion “en linea” no tenia cabida en
el modelo presencial tradicional, y estd suponiendo una nueva forma de desarrollar el plano
relacional y comunicativo en las entidades educativas. Ademas, las plataformas que posibilitan la
gestion y comunicacion online también han tenido mas presencia ante situaciones de
deslocalizacion y necesidad de trabajo remoto. Todo lo anterior ha impactado en el fortalecimiento
de los procesos telematicos en la educacion, la sociedad y comunidades®®.

6.5.3 FACTORES TECNOLOGICOS

Durante el afio 2021, en Chile se llevo a cabo la primera licitacién 5G de Latinoamérica, paso
inicial del proceso de implementacion de esta tecnologia en el pais. EI 5G es la quinta generacion
de dispositivos y redes mdviles, que se caracteriza por ser una tecnologia inaldmbrica de alta
velocidad, gran capacidad y baja latencia (tiempo de respuesta de la red).

El 5G multiplicara por diez la velocidad promedio con que navega un usuario en Internet en sus
dispositivos, mientras que tendra 100 veces mas capacidad para conectar dispositivos en
comparacion con las actuales redes 4G. Ademas, el 5G permitira la interaccion entre distintos
dispositivos, permitiendo que dialoguen entre ellos, permitiendo asi, el despegue del Internet de las
Cosas (1oT) en Chile.

Mayor y mejor conectividad implica que los ciudadanos puedan acceder a mejores empleos, a
mejores herramientas educativas, y a estar cada vez mas cerca de sus familiares y amigos, a través
de conexiones de alta calidad?°.

Las redes 5G en Chile abren esperanzadores horizontes para la conectividad en el pais, y en
particular para la ensefianza remota, que en el complejo escenario de la pandemia del COVID-19
se ha visto afectada no solo por los medios tecnoldgicos sino, y sobre todo, por la velocidad de
conexion considera que la alta demanda en las redes ha sobrepasado la capacidad de las compafiias

19 EDUforics. Incremento de uso del software educativo en tiempos de pandemia. 30.03.2021. [en linea] <
https://www.eduforics.com/es/incremento-de-uso-del-software-educativo-en-tiempos-de-pandemia/>.
20 Gob.cl. Primera Licitacion 5G en Latinoamérica. [en linea] < https://www.gob.cl/5g/>.
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de telecomunicaciones, que definitivamente no han estado a la altura para poder dar una respuesta
que satisfaga al usuario final.

El Director de Tecnologia Educativa y Aprendizaje Continuo (DTEAC) de la UTEM, valoré
positivamente que se abran los caminos hacia el 5G, porque “de llegar a concretarse en un par de
afios mas, significa que la educacion, en su contexto general, podra optar a un cambio cualitativo,
pues las condiciones para poder efectuar lo que hoy es meramente especulativo, estaran dadas para
poder concretarse, la apertura al internet de las cosas, el acceso a la realidad virtual, la aplicacion
de la inteligencia artificial, y por sobre todo la accesibilidad”. “Todo eso contribuira a minimizar
esta brecha en el acceso a la informacion, lo que apoyara a muchas areas, entre ellas, sin dudarlo,
la educacion”, subray6?.

Chile ocup6 el primer lugar en uso de redes sociales en Ameérica Latina, donde las publicaciones
en Facebook, Instagram y Twitter han aumentado mas de un 50% durante los Gltimos afios.
Ademas, en Chile hoy hay mas teléfonos moviles que personas. Segun los ultimos datos OCDE, la
penetracion de Internet en el pais es de 87,5 por ciento, pero la definicion de conexiones de Banda
Ancha para esa organizacion incluye todas aquellas conexiones a internet con velocidades iniciales
iguales o superiores a 256 kbps. Es como decir hay banda ancha, pero ésta no es igual para todos.

De esta forma, Chile es reconocido como uno de los paises con mayor uso de tecnologia en América
Latina, sin embargo, esas cifras no muestran la brecha digital que existe, y que puede afectar la
educacion. En este sentido, Coordinador del Programa de Acceso y Acompafiamiento a la
Educacion Superior de la Universidad de Chile, manifiesta que es necesaria una nueva politica de
Estado, “Una politica de accesibilidad que permita una conexion con una velocidad adecuada para
utilizar programas educativos acordes a las necesidades de los nifios y jévenes de hoy. Esta misma
politica debiera asegurar la disponibilidad de equipos computacionales y un programa de formacion
docente que permita desarrollar competencias para la implementacién de las Tics en las salas de
clase™?2. Considerando lo anterior y lo que ha sucedido durante los tltimos afios, se estima posible
que en el futuro exista una politica publica que aborde este tema.

6.54 FACTORES NORMATIVOS

Desde la perspectiva normativa o legal, actualmente no se detectaron elementos que restringieran
o normaran el uso de plataformas digitales en el ambito educativo. Sin embargo, es posible que a
futuro si se generen normas que regulen el uso de este tipo de herramientas, en vista de la gran
penetracion y creciente uso de plataformas y herramientas digitales en el &mbito educativo durante
el ultimo tiempo.

Sin embargo, es estima que cualquier desarrollo en cuanto a la creacién de plataformas y/o
herramientas digitales orientadas al ambito educativo, deberan estar alineadas con las disposiciones
curriculares establecidas por el Mineduc. En este sentido, durante los Ultimos afios el Ministerio de

2L Vicerrectoria Académica. Universidad Tecnoldgica Metropolitana. Director de Utemvirtual: “Con el 5G la
Educacion esta a las puertas de un cambio cualitativo”. 26.08.2020. [en linea] < https://vrac.utem.cl/director-de-
utemvirtual-con-el-5g-la-educacion-esta-a-las-puertas-de-un-cambio-cualitativo//>.
22 Rodrigo Mundaca. Universidad de Chile. Brecha digital y educacién online: la pandemia no es igual para todos
06.07.2020. [en linea] < https://www.uchile.cl/noticias/164931/brecha-digital-y-educacion-online-la-pandemia-no-
es-igual-para-todos>.
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Educacion ha aplicado adecuaciones a las Bases Curriculares de los distintos niveles educativos,
con el proposito de crear un Curriculum orientado a desarrollar las habilidades del siglo XXI,
necesarias para que los estudiantes sean ciudadanos integros de la sociedad del conocimiento.

Bajo el escenario actual, la educacién actual enfrenta el desafio de desarrollar y potenciar en los
estudiantes habilidades que le permitan el uso y manejo de Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion (TIC), la cual se debe incorporar a la vida de las personas de la sociedad actual y
futura; donde la tecnologia y los recursos digitales se convierten en una oportunidad y un
complemento para cubrir diferentes brechas.

Dentro de los propositos del trabajo educativo de las Bases Curriculares, esta el proveer, a todos
los alumnos y las alumnas, las herramientas que les permitirdn manejar el mundo digital y
desarrollarse en él, utilizando de manera competente y responsable estas tecnologias; utilizando las
TIC para resolver necesidades de informacion, comunicacion, expresion y creaciéon dentro del
entorno educativo y social inmediato. En este escenario las TIC tienen un rol central, dado que
pueden aportar al profesor y a los alumnos en cuanto a expresion, creatividad, difusion,
presentacion y critica; abriendo la posibilidad de explorar y usar una variedad de software
educativos (simuladores, libros digitales, interactivos y creativos, entre otros) para lograr
aprendizajes significativos y una interaccion apropiada con las TICZ,

Por otra parte, y como se mencion6 anteriormente en el presente documento, en Chile los
establecimientos de tipo municipal, particular subvencionado y servicio local de educacion, que
posean estudiantes prioritarios cuyas condiciones socioecondmicas pueden afectar su rendimiento
escolar, pueden optar a recibir la Subvencién Escolar Preferencial (SEP). Esta subvencién adicional
entrega recursos del Estado para mejorar la equidad y calidad educativa de los establecimientos
educacionales del pais. Esto recursos estan orientados a los alumnos prioritarios que estén cursando
desde el primer nivel de transicion de la educacion parvularia, hasta 4 afio de ensefianza media.

Cabe destacar que los recursos otorgados por la SEP a los establecimientos, puede ser utilizados
para adquisicion de software, sistemas operativos, plataformas digitales, aplicaciones, licencias de
uso de herramientas digitales, compra de computadores/hardware, y demas materiales,
instrumentos y servicios de caracter tecnoldgico que funcionen como apoyo a la actividad
educativa; asi como también las capacitaciones para el uso de estos recursos.

6.6 SINTESIS DE LAS PRINCIPALES VARIABLES IDENTIFICADAS EN EL
DIAGNOSTICO

A continuacion, se presenta una sintesis de las principales variables identificadas en el diagndstico
de la situacion actual del mercado, el cual consider6 datos e informacion provenientes desde
distintas fuentes publicas y privadas, asi como también la informacion levantada directamente
mediante la encuesta aplicada a distintos actores relevantes para este estudio, los cuales pertenecen
a comunidades educativas.

23 Ministerio de Educacion (Chile). Bases Curriculares Primero a Sexto Basico. Santiago, Chile, 2018.
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Al tratarse de una empresa que ain no existe, no es posible referirse a fortaleza y debilidades de
esta, pues estos elementos hacen referencias a caracteristicas internas de las organizaciones. Por
tanto, en la presente sintesis se hablara solo respecto a oportunidades y amenazas detectadas.

FODA General:

Oportunidades

« Anivel general, durante los Gltimos afios la matricula escolar se ha mostrado estable y con
tendencia al alza, donde en particular, la ensefianza béasica regular ha mostrado un aumento
sostenido, con una tasa de crecimiento interanual cercana al 1%

» La Subvencion Escolar Preferencial puede entregar recursos a los establecimientos que
califiquen a esta subvencion y que se rijan por la Ley de Subvenciones; recursos puede ser
utilizados para adquisicion de software, sistemas operativos, plataformas digitales,
aplicaciones, licencias de uso de herramientas digitales, compra de
computadores/hardware, y demdas materiales, instrumentos y servicios de caracter
tecnoldgico que funcionen como apoyo a la actividad educativa; asi como también las
capacitaciones para el uso de estos recursos.

* La Region Metropolitana posee el 24,5% del total nacional de establecimientos
educacionales en zonas urbanas impartiendo ensefianza basica y una mayor cantidad de
establecimientos con convenio vigente para la Subvencion Escolar Preferencial a nivel pais.

» Durante los ultimos afios el uso de recursos TIC en la educacion ha experimentado un gran
crecimiento.

« Las dificultades manifestadas por los encuestados son transversales en cuanto a relevancia
para todo tipo de establecimiento. Ademas, se estima que estas necesidades pueden de las
instituciones educativas que pueden ser atendidas.

« Las organizaciones educativas han participado en instancia o actividad relacionadas con
competencias a pesar de la pandemia, a través de medios online. Esto demuestra que existe
un significativo interés por realizar este tipo de actividades.

« Engeneral los encuestados de distintos tipos de establecimiento manifiestan preferencias o
prioridades similares en cuanto a las caracteristicas o atributos deseados para una
plataforma digital para competencias.

» Casi el 95% de los encuestados declara que le parece “muy atractivo” o “atractivo” la oferta
de una plataforma digital para competencias del conocimiento en establecimientos
educacionales.

« Se estima que aproximadamente un 70% de los consultados estaria dispuesto a pagar una
tarifa mensual por contar con una plataforma digital para competencias del conocimiento,
con un precio entorno a $1.500.000 (CLP) y $2.000.000 (CLP).
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Desde el punto de vista de los posibles competidores, se estima que como marca tienen
poca presencia y recordacion dentro de los actores de los establecimientos educacionales,
siendo confundidos con otros tipos de plataformas o herramientas digitales. Ademas, se
estima que es posible desarrollar un producto que posea mejores caracteristicas en cuanto
los tipos de aprendizaje que puede estimular y los tipos de actividades que se pueden llevar
a cabo; pues respecto a lo analizado, se estima que las actividades tienden a ser basica y
repetitivas.

Durante el ultimo tiempo se ha detectado un rapido aumento del gasto mundial en educacion
y formacidn, el cual es hoy un sector de mas de 6 billones de ddlares; y existen estimaciones
que indican que crecerd hasta los 10 trillones para 2030, convirtiéndose en uno de los
sectores de mayor expansion en la proxima década.

La tecnologia educativa o EdTech ha crecido significativamente durante la pandemia y
acelerando la transformacion digital de los centros educativos en todo el mundo. Ademas,
se estima que estas tecnologias seran clave durante los proximos afios, ya que apenas el 2%
de la educacion global esta hoy digitalizada. A nivel global, el mercado de las tecnologias
educativas se estima tiene un valor actual de mas de 65.000 millones de euros, y se cree
que, para el afio 2027, puede superar los 243.000 millones de euros.

Las herramientas digitales ya se venian utilizando antes de la crisis sanitaria, pero esta crisis
ha precipitado su asentamiento y su consolidacion, lo cual ha impactado en el
fortalecimiento de los procesos telematicos en la educacién, la sociedad y comunidades.

Durante el afio 2021, en Chile se dio paso inicial del proceso de implementacion de la
tecnologia 5G, siendo pioneros en Latinoamérica. EI 5G es la quinta generacion de
dispositivos y redes moviles, que se caracteriza por ser una tecnologia inalambrica de alta
velocidad, gran capacidad y baja latencia (tiempo de respuesta de la red); lo cual abre un
gran abanico de posibilidades de desarrollo en distintas areas, dentro de las cuales se
encuentra la educacion.

Desde la perspectiva normativa o legal, actualmente no se detectaron elementos que
restringieran o normaran el uso de plataformas digitales en el &ambito educativo.

La educacion actual enfrenta el desafio de desarrollar y potenciar en los estudiantes
habilidades que le permitan el uso y manejo de Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion (TIC), lo cual se ve reflejado en la Bases Curriculares del Mineduc.

Amenazas

L]

A nivel general, durante los ultimos afios se aprecia una disminucién en la cantidad de
establecimientos educacionales que se encuentran en funcionamiento cada afio.

Las presiones que enfrenta la economia chilena han llevado a que aumente la inflacion y
sus perspectivas a futuro. Por otro lado, existe la percepcidén de un empeoramiento de los
fundamentos de la economia producto de la liquidacion de ahorro de largo plazo a traves

de los sucesivos retiros masivos de ahorros previsionales y del deterioro de las cuentas
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fiscales, todo ello en un entorno de alta incertidumbre local. Lo anterior puede afectar y
frenar la decision de compra algunos clientes sobre una plataforma como la que se presenta
en la tesis, asi como también, empeorar las condiciones para obtener financiamiento para
una posible implementacion del proyecto.

» Desde el punto de vista de los posibles competidores, se estima como una amenaza que
estos permiten el acceso a funciones bésicas de forma gratuita, lo facilita la obtencion de
nuevos usuarios. Ademas, ofrecen contenidos de distintos niveles y precios atractivos, los
cuales pueden presentarse como elementos competitivos de importancia.

» Se detecta una alta presencia de actores en el sector de la tecnologia educativa, donde por
un lado participan grandes organizaciones tales como Google o Microsoft, con los cuales
puede ser dificil de competir si desarrollan propuestas de valor similares; y por otro lado,
se estima que este sector puede tener bajas barreras de entrada para nuevos competidores,
donde por ejemplo existen bajos niveles de inversion requeridos para iniciar un proyecto o
desarrollo en comparacidn a otros sectores.

Andlisis por segmentos

A continuacidn, se presenta un cuadro resumen con principales caracteristicas por segmento en
base al diagndstico efectuado, considerando los tres principales segmentos de establecimientos,
que son establecimientos municipales, particulares subvencionados y particulares pagados; los
segmentos de educacion basica, que son primer ciclo (1° a 4° basico) y segundo ciclo (5° a 8°
basico); y los segmentos socioecondmicos, considerando los grupos ABC1 (incluye Clay C1b)
y C2C3D.

Particular Particular

Ambito Municipal |, o\ encionado pagado

Implicancia
Oportunidad: Un gran nimero de
establecimientos particular
subvencionado, es positivo para el

Cantidad aproximada de potencial del negocio.

b 840 968 112
establecimientos . ,
Amenaza: Un menor nimero de
establecimientos particulares es
negativo para el potencial del negocio.
Amenaza: Una variacion de
Variacion de crecimiento afios 4.19% -0,41% 6,37% crecimiento negativa en los principales

2019-2020 tipos de establecimientos es negativo

para el potencial del negocio.

Oportunidad: Se presentan segmentos
con tamafio del mercado valorizado
882.000.000 1.016.400.000 117.600.000 grande, lo que es positivo para el
potencial del negocio.

Tamafio del mercado potencial
valorizado mensual
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Tiene posibilidad de Subvencion
Escolar Preferencial

Participacion de establecimientos
respecto al total de
establecimientos con Subvencién
Escolar Preferencial

Disefiar
actividades para
ejecutar en las
clases que sean
estimulantes para

los alumnos.
Manifiesta
dificultades o
desafios acorde
con las
hipétesis
planteadas en
esta tesis
Generar material
pedagdgico que
motive a los
estudiantes a
realizar sus
deberesy
adquirir nuevos
conocimientos.
Participacion
enalguna
instancia o
actividad de Si
competencias
del

conocimiento

Si

36%

14%

21%

33%

Si No
59% -
42% 41%
33% 23%
56% 62%
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Oportunidad: Dos de los segmentos
tiene posibilidad de Subvencién
Escolar Preferencial, con la cual

podrian pagar una plataforma digital

de apoyo al proceso educativo, lo que
es positivo para el potencial del
negocio.

Oportunidad: El segmento més grande
tiene una mayor participacion respecto
al total de establecimientos con
Subvencién Escolar Preferencial, con
la cual podrian pagar una plataforma
digital de apoyo al proceso educativo,
lo que es positivo para el potencial del
negocio.

Oportunidad: Dos de los segmentos
manifestaron en un porcentaje alto que
su principal dificultad o desafio es uno

de los que esta mas alineado con la

hipétesis planteada en esta tesis, lo
cual podria ser positivo para el
potencial del negocio.

Amenaza: El segmento con el segundo
mayor nimero de establecimientos,
manifiesta un porcentaje bajo para la
dificultad o desafio que esta mas
alineado con la hipétesis planteada en
esta tesis, lo cual podria ser negativo
para el potencial del negocio.

Oportunidad: Los tres segmentos
manifestaron en un porcentaje
significativo que la segunda principal
dificultad o desafio es uno de los que
esta alineado con la hipotesis
planteada en esta tesis, lo cual podria
ser positivo para el potencial del
negocio.

Oportunidad: Dos segmentos
manifestaron en un porcentaje alto que
si participan en instancias o
actividades de competencias del
conocimiento, demostrando mayor
interés o posibilidades de realizarlas,
lo cual podria ser positivo para el
potencial del negocio.



No

Muy atractivo

Nivel de
atractivo
declarado
sobre una
plataforma
digital para
competencias
del
conocimiento

Atractivo

Me es
indiferente

Poco atractivo

Disposicion a pago mensual
(tarifa con mayor porcentaje de
“seguro lo compro”)

Disposicion a pago adicional por
adaptar la aplicacion a
necesidades especificas

Porcentaje adicional promedio
dispuesto a pagar por adaptar la
aplicacion a necesidades
especificas

Los competidores analizados
podrian ofrecer sus productos a
estos establecimientos

67%

17%

83%

$1.500.000
(CLP)

Si 83%
No 17%

17%

Si

44%

59%

33%

4%

4%

$2.000.000
(CLP)

Si 59%
No 41%

9%

Si

51

38%

67%

29%

5%

$2.500.000

(CLP)

Si 76%
No 24%

18%

Si

Amenaza: El segmento con el segundo
mayor nimero de establecimientos,
manifiesta un porcentaje alto de no
participacién en alguna instancia o

actividad de competencias del
conocimiento, demostrando un bajo
interés o posibilidades de realizarlas lo
cual podria ser negativo para el
potencial del negocio.

Oportunidad: Dos de los segmentos
indican con un porcentaje alto que les
parece muy atractiva y uno como
atractiva, la idea de una plataforma
digital para competencias del
conocimiento, lo cual podria ser
positivo para el potencial del negocio.

Amenaza: El segmento con mayor
ntmero de establecimientos indican
con un porcentaje bajo que le parece

poco atractiva la idea de una plataforma
digital para competencias del
conocimiento, lo cual podria ser
negativo para el potencial del negocio.

Oportunidad: Se manifest6 una buena
disposicion a pago, presentando un
porcentaje mayoritario de respuestas
“seguro lo compro” sobre la tarifa
minima presentada, lo que es positivo
para el potencial del negocio.

Oportunidad: Se manifest6 una alta
disposicién a pago adicional por
posibles adaptaciones, destacando 2 de
los segmentos, lo cual poder ser
positivo para el potencial del negocio.

Oportunidad: Dos de los segmentos
estan dispuestos a pagar un porcentaje
adicional promedio significativo, lo
cual podria ser positivo para el
potencial del negocio.

Amenaza: El segmento con mayor
numero de establecimientos es el que
presenta un menor porcentaje adicional
promedio, lo cual podria ser negativo
para el potencial del negocio.

Amenaza: Todos los segmentos o tipos
de establecimientos podrian usar los
productos ofrecidos por los
competidores analizados, lo cual
podria ser negativo para el potencial
del negocio.



Tabla 35. FODA considerando establecimientos educacionales.
Se destacan en verde las oportunidades y en amarillo las amenazas.
Fuente: Elaboracién propia.

Ambito

Acceso a dispositivos
tecnoldgicos e
internet en
establecimientos

Acceso a dispositivos
tecnoldgicos e
internet propios

Uso
software/aplicaciones
educativas

Computador
Escritorio

Notebook

Smartphone

Tablet

Smart TV

Conexion a internet

Computador
Escritorio

Notebook

Smartphone

Tablet

Smart TV

Conexion a internet

Nunca ha utilizado un
software o aplicacion
educativa

Lo ha utilizado al
menos 1 vez

Lo utiliza al menos 1
vez al mes

Lo utiliza al menos 1
vez a la semana

Primer ciclo

2%

15%

11%

12%

8%

42%

9%

21%

45%

36%

17%

21%

6%

18%

10%

38%
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Segundo ciclo
(1° a 4° basico) (5° a 8° basico)

T7%

11%

17%

11%

7%

S7%

11%

33%

63%

20%

9%

15%

20%

13%

10%

24%

Implicancia

Amenaza: Ambos segmentos
presentan bajo acceso a dispositivos
maviles en establecimientos
(notebook, smartphone y tablet), lo
cual podria ser negativo para el
desarrollo del potencial del negocio,
considerando la interaccion de los
estudiantes u docentes.

Oportunidad: Se aprecia un alto nivel
de acceso a computadores de escritorio
en ambos segmentos e internet para el
segundo ciclo, lo cual podria ser
positivo para el potencial del negocio.

Amenaza: Ambos segmentos
presentan bajo acceso a computadores
de escritorio, notebook y acceso a
internet propios, lo cual podria ser
negativo para el desarrollo del
potencial del negocio, considerando la
oportunidad y lugares desde donde
interactden de los estudiantes.

Oportunidad: Se aprecia un alto nivel
de acceso a smartphone propios para el
segundo ciclo, lo cual podria ser
positivo para el potencial del negocio,
considerando una mayor oportunidad
de interaccion de los estudiantes.

Amenaza: Ambos segmentos
presentan un porcentaje significativo
gue nunca ha utilizado o ha utilizado 1
vez una aplicacion educativa, lo cual
podria ser negativo para el desarrollo
del potencial del negocio.

Oportunidad: Se aprecia que el mayor
porcentaje del primer ciclo indica que
utiliza software/aplicaciones al menos
1 vez a la semana, y el mayor
porcentaje del segundo ciclo indica
que utiliza software/aplicaciones al
menos 1 vez al dia, lo cual podria ser
positivo para el potencial del negocio,



Lo utiliza al menos 1

vez al dia
Computador

Escritorio

Notebook

Dispositivo en que
utilizan Smartphone
software/aplicaciones P
educativas
Tablet
Smart TV

28%

12%

39%

30%

17%

2%

considerando que podria existir una
34% mayor cercam’a con este tipo de
aplicaciones.
Amenaza: Ambos segmentos
presentan un porcentaje bajo para
utilizacion de computadores de
18% escritorio para software/aplicaciones
educativas, lo cual podria ser negativo
para el desarrollo del potencial del
negocio, debido a que estos mismos
segmentos presentan un alto nivel de
acceso a computadores de escritorio
establecimientos educacionales, lo cual
podria indicar que este tipo de
dispositivos se destinan a otro tipo de
actividades. Ademas, ambos
segmentos indican que
mayoritariamente los notebooks son
los dispositivos en que utilizan
software/aplicaciones educativas, sin
embargo, en acceso a notebook es bajo
para ambos segmentos en
establecimientos y propios.

46%

26%

Oportunidad: ambos segmentos
indican en segundo lugar al
10% smartphone como dispositivos en que
utilizan software/aplicaciones
educativas, lo cual podria ser positivo
para el potencial del negocio,
considerando el alto nivel de acceso a
smartphone propios en ambos
segmentos (mayor para el segundo
0% ciclo entre ambos), lo cual podria
favorecer una mayor oportunidad de
interaccion de los estudiantes.

Tabla 36. FODA considerando ciclos de educacidn basica.
Se destacan en verde las oportunidades y en amarillo las amenazas.

Ambito

Primer ciclo
Participacion de
segmentos de
educacion basica

Segundo ciclo

ABC1

136.658

129.264
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Fuente: Elaboracion propia.

C2C3D Implicancia
Amenaza: el segmento ABC1 tiene
una menor participacion que el C2C3D
en primer y segundo ciclo, lo cual
podria ser negativo para el desarrollo
del potencial del negocio, debido a que
el segmento ABC1 presenta un mayor
poder adquisitivo y disposicion de
pago.

777.899

735.809



Participacion por tipo
de establecimiento
educacional

Acceso a
dispositivos
tecnoldgicos e
internet en
establecimientos

Acceso a dispositivos
tecnoldgicos e
internet propios

Uso
software/aplicaciones
educativas

Municipales

Particulares
Subvencionados

Particulares

Computador
Escritorio

Notebook

Smartphone

Tablet

Smart TV

Conexion a internet

Computador
Escritorio

Notebook
Smartphone
Tablet
Smart TV

Conexion a internet

Nunca ha utilizado un

software o aplicacion
educativa

3%

15%

81%

2%

19%

20%

18%

12%

54%

10%

32%

57%

33%

13%

20%

9%

54

26%

55%

16%

68%

12%

14%

6%

5%

49%

9%

30%

57%

16%

12%

17%

20%

Amenaza: el segmento ABC1 tiene
una baja participacion en
establecimientos de tipo particulares
subvencionados, lo cual podria ser
negativo para el desarrollo del
potencial del negocio, debido a que el
grupo de establecimientos de tipo
particulares subvencionados es el mas
grande y el segmento ABCL1 el que
presenta un mayor poder adquisitivo y
disposicion de pago.

Oportunidad: el segmento ABCL tiene
una alta participacién en
establecimientos de tipo particulares,
lo cual podria ser positivo para el
desarrollo del potencial del negocio,
debido a que el segmento ABC1 el que
presenta un mayor poder adquisitivo y
disposicion de pago.

Oportunidad: Ambos segmentos
presenta un alto nivel de acceso a
computadores de escritorio, lo cual
podria ser positivo para el desarrollo
del potencial del negocio.

Amenaza: el segmento C2C3D
presenta un acceso menor al 15% en
dispositivos maviles (notebook,
smartphone, tablet), lo cual podria ser
negativo para el desarrollo del
potencial del negocio, considerando
una menor oportunidad de interaccion
con plataforma de tipo educativas
desde establecimientos.

Oportunidad: el segmento ABC1
presenta un acceso medio/alto a
dispositivos maéviles propios
(notebook, smartphone, tablet), y el
segmento C2C3D presenta un acceso
medio/alto a los dispositivos notebook
y smartphone; lo cual podria ser
positivo para el desarrollo del
potencial del negocio, desde el punto
de vista del potencial de interaccion
con una plataforma educativa.

Oportunidad: el segmento ABC1
presenta un alto uso de
software/aplicaciones educativas, lo
cual podria ser positivo para el



desarrollo del potencial del negocio,

Lo ha utilizado al considerando que podria existir una
menos 1 vez 13% 16% mayor cercania con este tipo de
aplicaciones.

Amenaza: Si bien el segmento C2C3D
Lo utiliza al menos 1 10% 11% presenta un nivel de uso significativo
vez al mes de software/aplicaciones educativas en
la clasificacion “al menos 1 vez a la
semana”, por otro lado, también
presenta un nivel significativo para la
28% 28% opcion “Nunca ha utilizado un
software o aplicacién educativa”, lo
cual podria ser negativo para el
desarrollo del potencial del negocio,
considerando una menor cercania u
40% 25% oportunidad de interaccion con

Lo utiliza al menos 1
vez a la semana

Lo utiliza al menos 1

vez al dia . .
plataformas de tipo educativas.
Computador 0 0
Escritorio 13% 12% Oportunidad: Ambos segmentos
presentan un nivel alto para los
Notebook 45% 36% dispositivos notebook, y para también
Dispositivo en que de smartphone para el segmento
utilizan 0 0 C2C3D, lo cual podria ser positivo
software/aplicaciones SIS T2 23% A0 para el desarrollo del potencial del
educativas negocio, desde el punto de vista del
Tablet 18% 9% potencial de interaccién con una
plataforma educativa
Smart TV 0% 2%

Tabla 37. FODA considerando los segmentos socioecondmicos de los estudiantes.
Se destacan en verde las oportunidades y en amarillo las amenazas.
Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis de atractivo

Para identificar y analizar el atractivo de cada segmento se confecciond una matriz que permita
relacionar variables o ambitos relevantes de los segmentos presentados anteriormente,
considerando los grupos socioecondémicos, tipos de establecimientos y ciclos de educacion bésica.

Para analizar el atractivo de los segmentos, se selecciond un grupo de 9 variables o ambitos que se
consideraron como diferenciadores y/o relevantes en base a las oportunidades y amenazas
identificadas. A cada una de estas variables se le asignd un valor relacionado con su atractivo
relativo, considerando para esto una escala de 1 al 5 para la asignacion de valores, donde 1 implica
que dicho segmento es muy poco atractivo en relacion con esa variable, y 5 si es muy atractivo en
relacién con dicha variable; buscando que la asignacion de los valores mantuviese relacion
proporcional con las diferencias detectadas en cada variable. Ademas, a cada variable se le asigné
una ponderacion porcentual en relacion con su relevancia estimada. A continuacion, se presenta la
matriz y los valores obtenidos.
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Municipal Particular subvencionado Particular pagado
V,Z:r:?)ti)tlg J Primer ciclo Segundo ciclo Primer ciclo Segundo ciclo Primer ciclo Segundo ciclo

ABC1 C2C3D ABC1 C2C3D ABC1 C2C3D ABCl C2C3D ABC1 C2C3D ABCl1 C2C3D

Cantidad
establecimientos 4 4 4 4 5 5 5 5 1 1 1 1
(10%)

Crecimiento
(5%)

[N
[
[EEN
[EEN
N
N
N
N
[EEN
[N
[EEN
[EEN

Dificultades o
desafios
alineados con
hip6tesis de la
tesis
(15%)

[ERN
[ERN
[ERN
[ERN
w
w
w
w
w
w
w
w

Atractivo
declarado por la
idea de 3 3 3 3 4 4 4 4 5 5 5 5
plataforma
(10%)

Disposicion a
pago 3 3 3 3 3 3 3 3 5 5 5 5
(20%)

Acceso a
dispositivos
tecnoldgicos e 2 2 3 2 2 2 3 2 2 2 3 3
Internet
(10%)

Uso software /
aplicaciones
educativas
(10%)

N
N
w
w
N
N
w
w
I
w
o
w

Participacion en
competencias del
conocimiento
(15%)

N
N
N
N
w
w
w
w
N
I
I
IS
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Subvencién

Escolar 3 3 3 3 4 4 4 4 1 1 1 1
Preferencial
(5%)
Puntaje 235 235 oIt 2.45 3,1 3,1 33 3,2 3,35 3,25 3,45 3,35
ponderado

Tabla 38. Matriz de analisis de atractivo de segmentos.
Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados obtenidos con la matriz de analisis indican que el segmento con mayor puntaje es
el segundo ciclo educacidn bésica de establecimientos particulares pagados, relacionados con el
grupo socioeconémico ABC1.

Conclusiones sobre principales variables identificadas en el diagnostico

Mediante el diagnostico fue posible apreciar que en los distintitos tipos de establecimientos
educacionales, existe necesidades y desafios que son transversales en cuanto a la dificultad para
Ilevar a cabo actividades en las clases que sean estimulantes para los alumnos y de generar material
pedagdgico que motive a los estudiantes a realizar sus deberes y adquirir nuevos conocimientos; lo
cual esta alineado con la propuesta que evalla la presente tesis y da pie para el desarrollo del
potencial del negocio. Ademas, cabe destacar que esto también se alinea con el antecedente
presentado al inicio de este documento, relacionado con lo que indica el estudio llamado “Covid-
19: Nuevos contextos, nuevas demandas y experiencia docente en Chile”, que sefiala que casi el
70% de los profesores reconoce como un problema de mediano o bastante alcance su dificultad
para disefar “actividades de clase estimulantes”.

Segun los resultados obtenidos en el analisis de atractivo, el segmento que presenta mayor atractivo
es el segundo ciclo educacion basica de establecimientos particulares pagados, relacionados con el
grupo socioecondémico ABC1; lo cual esta relacionado con los siguientes aspectos.

Los establecimientos de tipo particular pagado es el segmento que presenta mayor disposicion al
pago de una tarifa mensual mas alta, junto con poseer una alta disposicion a efectuar un pago
adicional por adaptar una posible plataforma digital para competencias del conocimiento a
necesidades especificas. Por otro lado, este segmento manifesto en un alto porcentaje (>40%), que
la mayor dificultad que posee dentro de lo consultado, es la de disefiar actividades que sean
estimulantes para los alumnos; siendo ademas, el segmento que manifiestan un mayor interés sobre
la propuesta de una posible plataforma digital para competencias del conocimiento y que, ademas,
presenta una mayor participacion en instancia o actividad de competencias del conocimiento; lo
cual puede dar a entender que este tipo de actividades es de interés para el segmento y se consideran
dentro de las actividades de interés para estas comunidades educativas.
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El segundo ciclo educacion basica destaca por tener un mayor acceso a dispositivos tecnoldgicos,
destacando un mayor acceso de smartphone propios de los estudiantes, junto a una mayor
frecuencia de uso de software o aplicaciones educativas; lo cual podria ser positivo para el
desarrollo del potencial del negocio, considerando que podria existir una mayor oportunidad de
interaccion con plataformas de tipo educativas y cercania con este tipo de aplicaciones.

El grupo socioeconémico ABCL es el que tiene una mayor participacion en establecimientos de
tipo particular pagado, presentando mayores niveles de acceso a dispositivos tecnologicos tanto en
establecimientos como propios, junto una mayor frecuencia de uso de software o aplicaciones
educativas; lo cual también podria ser positivo para el desarrollo del potencial del negocio en
relacion con lo expuesto en el parrafo anterior.

En relacion con el anélisis de los competidores, si bien se identifico que existen propuestas de valor
que estan vinculadas con la gamificacion, se estima que las posibilidades de interaccién y los tipos
de aprendizaje son limitados, lo cual a su vez limita el atractivo de las propuestas. Ademas, los
contenidos que presentan son de tipo generales, los cuales no se basan en las disposiciones
curriculares establecidas por el Mineduc, o bien, los contenidos estan sujetos a lo que los mismos
usuarios incorporen en la respectivas plataforma o aplicaciones.

Vinculado a lo anterior, se estima que los competidores analizados estan orientados a un amplio
grupo de tipos de usuarios, con diversos tipos de necesidades y, por tanto, poseen un enfoque méas
masivo bajo el cual no generan contenidos mas especificos, como, por ejemplo, contenido que se
ajuste a las disposiciones curriculares de un pais en especifico. En este sentido, también se aprecia
que el soporte se enfoca o limita a ayudar a los clientes solo en temas relativos a la operacion de
las plataformas, desarrollando una relacién con sus clientes poco cercana.

En cuanto a los ingresos de los competidores, se observo que estos poseen ingresos basados en
licencias por el uso de sus plataformas, pago por funcionalidades adicionales e ingresos por
publicidad.

Con relacién al conocimiento y recordacion de los competidores en el mercado local, se estima que
es de un nivel bajo, pues cuando a los encuestados se les consultd si conocian alguna empresa u
organizacion que provea una plataforma digital para competencias del conocimiento orientada a
establecimientos educacionales, solo un 28% de las respuestas fue Si y un 72% que No. Ademas,
se debe considerar que un grupo significativo de quienes respondieron que Si, hizo alusion a
herramientas orientadas a la comunicacién, apoyo a la gestion educativa y apoyo digital en el aula;
lo que hace entender que real conocimiento sobre alguna plataforma digital para competencias del
conocimiento orientada a establecimientos educacionales es mucho menor al 28%.

De acuerdo con los datos levantados, ningln establecimiento educacional mencion6 el uso de algin
tipo de plataforma de desarrollo propio, orientada a competencias de conocimiento. En este sentido,
se estima que en general, los establecimientos educacionales poseen equipos o areas de TI
pequefias, las cuales estan principalmente orientadas a brindar soporte para la operacion de
software y dispositivos, tales como ordenadores personales y periféricos; pero no al desarrollo de
aplicaciones o similares.

Respecto al modelo de referencia Socrative, se recogen como elementos destacados o referenciales,

su buen disefio gréfico, la facilidad de uso con una interfaz sencilla, las opciones que brinda para
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recoger y conocer diferentes datos facilmente, presentando los datos de respuestas en tiempo real.
Por otro lado, se perciben como falencias de esta plataforma, la cantidad limitada de actividades
que se pueden realizar, lo cual puede ser monotono y afectar el interés de los estudiantes respecto
al uso de la plataforma con el paso del tiempo. En relacion con su modelo de negocios, se rescata
la alternativa de contar versiones pagadas para empresas por una tarifa fija, lo cual se puede aplicar
en el presente desarrollo. Sin embargo, se estima que otros elementos, tales como versiones
gratuitas e ingresos provenientes de donaciones, no serian factibles o atractivas de aplicar
considerando las caracteristicas del mercado y el alcance definido para la presente propuesta; pues
se cree estas alternativas requieren de un mercado méas grande y con otras caracteristicas para su
aplicacion.

Considerando lo antes expuesto, junto con que se identific6 mercado potencial relevante, se
entiende que existe la oportunidad de negocio que puede dar sustento a la creacion de una empresa
que desarrolle una plataforma digital para competencias de conocimiento en establecimientos
educacionales. En este sentido, se estima que los elementos abordados en el diagndstico permiten
ver que existen oportunidades que dan pie para definir una estrategia dirigida a la creacion de una
empresa que desarrolle una plataforma digital. Las principales oportunidades detectadas son:

e En distintitos tipos de establecimientos educacionales, existen necesidades y desafios
relacionados con la dificultad de llevar a cabo actividades que sean estimulantes para los
alumnos y generar material pedagdgico que motive a los estudiantes.

e Se detecta que existe interés por la posible plataforma y disposicion al pago de una tarifa
mensual atractiva en cuanto a la generacion de ingresos, junto a la disposicion a efectuar
pagos adicionales por adaptaciones a necesidades especificas, siendo los establecimientos
particulares pagados el segmento que presenta mayor disposicién a pago.

e Se aprecia que los competidores ofrecen alternativas con posibilidades limitadas de
interaccion y tipos de aprendizaje, con contenidos generales que no se basan en las
disposiciones curriculares establecidas por el Mineduc, lo cual se cree no cambiara pronto.
Ademas, en general no se ofrece la posibilidad de ajustar o adaptar elementos de sus
propuestas a necesidades especificas de los clientes y relacion con sus clientes no es
cercana. En este sentido, se estima que se podrian aprovechar estas caracteristicas y ofrecer
algo diferente, méas cercano y con mas posibilidades que se ajusten a los clientes.

e Se estima que es baja la posibilidad de que los propios establecimientos educacionales
desarrollen plataformas de este tipo, los cuales, tienden a preferir contar con plataformas
externas desarrolladas y respaldadas por entidades especializadas, lo cual también puede
ser bien recibido por los apoderados.
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7. DISENO DE LA ESTRATEGIA

7.1 SEGMENTO OBJETIVO

Tomando en consideracion los resultados obtenidos en la seccion de diagnostico, el segmento que
presenta mayor atractivo es el segundo ciclo educacion bésica de establecimientos particulares
pagados ubicados en zonas urbanas la Region Metropolitana de Chile, relacionados con el grupo
socioeconémico ABCL1. Por lo tanto, se ha seleccionado a este segmento como segmento objetivo
para el desarrollo de la estrategia de negocio.

7.2 PROPUESTA DE VALOR

Para elaborar la propuesta de valor dirigida al segmento objetivo se decidio utilizar la metodologia
de disefio de propuesta de valor, presentada por los autores Alexander Osterwalder, Yves Pigneur,
Gregory Bernarda, Alan Smith?*; con la cual busca alcanzar un adecuado “encaje” entre el producto
o servicio ofrecido y las caracteristicas del segmento objetivo de potenciales clientes, es decir que
la propuesta de valor atienda las necesidades y permita generar beneficios/ganancias en los
potenciales clientes, asi como también aliviar dolores y/o frustraciones de los potenciales clientes.

Value Proposition Customer Segment

Gain Creators

M

Products Customer

& Services  9) Job(s)

[ [P . =
—— 0w

Pain Relievers

lHustracién 9. Esquema de metodologia de disefio de propuesta de valor.
Fuente: Elaboracion propia basada en metodologia de disefio de propuesta de valor.

24 Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Gregory Bernarda, Alan Smith. Disefiando la propuesta de valor: Como crear
los productos y servicios que tus clientes estan esperando. Espafia. Afio 2015.
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Para el desarrollo de la propuesta de valor se considerd la informacion y aspectos relevantes
analizados durante el diagnostico, junto a caracteristicas del segmento objetivo. A continuacion, se
presenta los elementos considerados de acuerdo con la metodologia seleccionada.

a) Trabajos del cliente

Brindar una propuesta educativa de excelencia para sus estudiantes, que considere
contenidos alineados con las disposiciones curriculares establecidas por el Mineduc,
y que ademas permita un desarrollo integral de sus estudiantes, entregando
herramientas y experiencias que les permitan explotar su potencial y ser individuos
que se desenvuelvan exitosamente en la sociedad.

Mantener un prestigio y estatus altos dentro de los establecimientos educacionales,
para captar estudiantes y padres dentro del segmento al que apuntan, que esta
mayoritariamente relacionado con el grupo socioeconémico ABCL.

b) Dolores y/o frustraciones

Dificultad para disefiar y llevar a cabo actividades/dinamicas que sean estimulantes
para los alumnos durante los periodos de clases.

Dificultad para generar material pedagdgico que motive a los estudiantes a realizar
sus deberes y adquirir nuevos conocimientos.

Dificultar para desarrollar actividades de educacion en linea (caneles digitales) que
mantenga motivado a los estudiantes.

Realizar inversion de recursos en una plataforma de apoyo educativo que no aporte
al proceso educativo y no cumpla con las expectativas.

Contar con una plataforma de apoyo educativo que presente fallas técnicas mientras
se esta utilizando.

Contar con una plataforma de apoyo educativo que sea muy compleja de utilizar.

c) Ganancias y/o alegrias

Que los estudiantes tengan la posibilidad de participar en instancias o actividades
de competencias del conocimiento bajo diversas circunstancias (ejemplo: de forma
presencial o0 no presencial).

Contar con una plataforma de apoyo educativo que permita a los alumnos la
aplicacion de diferentes habilidades y conocimientos en distintas materias.

Conseguir mejores resultados académicos y un desarrollo integral de sus estudiantes
con la ayuda de instancias basadas en la experiencia y la diversion.
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Que los alumnos obtengan buenos resultados en instancias de evaluacion interna y
externas (ejemplo pruebas SIMCE).

Desarrollar y potenciar habilidades digitales que permitan el uso y manejo de
Tecnologias de la Informacién y Comunicacion en los estudiantes.

Contar con recursos de apoyo a las labores que realizan los docentes, que
contribuyan a mantener el interés de los estudiantes sobre los contenidos educativos.

Conocer los avances en cuanto al aprendizaje y desarrollo de habilidades de los
estudiantes.

d) Productos y servicios

Entregar una plataforma digital confiable y robusta para el desarrollo de
competencias de conocimiento orientada a segundo ciclo de educacion béasica de
establecimientos educacionales particulares, capaz de adaptarse a necesidades
especificas y realizar actividades en forma presencial o no presencial; impulsando
el aprendizaje y desarrollo de habilidades digitales a través de dindmicas lddicas, la
experiencia y la diversion; posibilitando la obtencion de mejores resultados
academicos y un desarrollo integral de sus estudiantes considerando diversas
habilidades y conocimientos en distintas materias; junto a la entrega servicios de
apoyo y capacitacion de manera cercana 'y comprometida con los clientes, otorgados
por profesionales altamente capacitados; todo lo cual permitird obtener mejores
resultados de aprendizaje, estudiantes motivados y padres satisfechos.

La plataforma digital abordara contenidos educativos considerados en las mallas
curriculares correspondientes al ciclo educativo de 5° a 8° basico, considerando
asignaturas como Matematicas; Lenguaje y Comunicacion; Historia, Geografia y
Ciencias Sociales; Ciencias Naturales; Idiomas; Artes Visuales, Mdsica;
Tecnologia; basadas en la malla curricular de 5° a 8° basico. Los contenidos seran
diferenciados por cada nivel o curso. Ademas, existird la opcion de agregar
contenidos adicionales a solicitud de los clientes.

La plataforma digital dispondra de dinamicas ludicas que permitan la experiencia y
la diversion de los alumnos basados en la gamificacion, disponiendo de atributos
como competencias y/o desafios grupales e individuales, asignacion de
recompensas, registros y estadisticas sobre los avances grupales o individuales de
los participantes.

Considerando elementos analizados del modelo de referencia Socrative, plataforma
contard con un disefio grafico de alto nivel, con una interfaz sencilla para los
usuarios, que a su vez permita recoger y conocer datos de las actividades facilmente,
permitiendo obtener los datos de las competencias en tiempo real. Ademas, también
considerando las caracteristicas analizadas del modelo de referencia (sus falencias),
la plataforma dispondra de una variada cantidad de actividades para realizar, sobre
las cuales habra un trabajo constante de mejora y desarrollo, a fin de agregar nuevos
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contenidos, actividades y funciones a la plataforma. Con lo anterior se apunta a
mantener un interés constante de los estudiantes respecto al uso de la plataforma,
aun con el paso del tiempo y el uso continuo de la misma, buscando mantener un
nivel de novedad y opinidn positiva sobre su uso.

Plataforma permitira el acceso de los estudiantes o integrantes de los
establecimientos desde distintos dispositivos.

e) Aliviadores de dolores y/o frustraciones

La plataforma digital facilitara el disefio y desarrollo de actividades/dindmicas que
sean estimulantes y atractivas para los alumnos durante los periodos de clases.

La plataforma digital dispondra material pedagdgico que motive a los estudiantes a
realizar sus deberes y adquirir nuevos conocimientos, relacionados con contenidos
educativos considerados en las mallas curriculares correspondientes al ciclo
educativo de 5° a 8° basico.

La plataforma digital facilitara el desarrollo de actividades en linea (caneles
digitales) que mantenga motivado a los estudiantes.

Se dispondra una plataforma digital confiable y robusta, con soporte permanente, a
fin de minimizar la ocurrencia de fallas técnicas mientras se esta utilizando.

Se dispondrén servicios de apoyo y capacitacion para facilitar y aprovechar el uso
de la plataforma y generar un mayor aporte al proceso educativo.

f) Generadores de ganancias o alegrias

La plataforma permitird realizar competencias del conocimiento asociadas a la
dinamica de juegos bajo diversas circunstancias, ya sea en forma presencial o no
presencial (en linea).

La plataforma facilitard e impulsara la obtencion de mejores resultados académicos
y el desarrollo integral de sus estudiantes con la ayuda de instancias basadas en la
experiencia y la diversion, incorporando elementos de la gamificacién para lograr
aprendizajes mas significativos y funcionales; asi como también, desarrollar
mayores habilidades y niveles de cooperacion entre los estudiantes mediante
desafios grupales.

La plataforma permitird la aplicacion de conocimientos en instancias
actividades/dindmicas ladicas, estimulantes y atractivas, donde los alumnos
gjercitaran y aplicaran contenidos curriculares, lo cual facilitara la obtencién de
buenos resultados en instancias de evaluacion internas y externas. Ademas,
permitira conocer los avances en cuanto al aprendizaje y desarrollo de habilidades
de los estudiantes, lo cual puede ser de ayuda para aplicar medidas de apoyo a los
estudiantes.
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e La plataforma permitira desarrollar y potenciar las habilidades digitales de los
estudiantes.

e Laplataforma sera un recurso de apoyo al proceso de aprendizaje, que puede apoyar
o facilitar las labores que realizan los docentes, facilitando la revision del estado o
niveles de conocimiento que tienen los alumnos.

e La plataforma contara con un disefio grafico de alto nivel y una interfaz sencilla
para los usuarios, que permitird recoger y conocer datos de las actividades
facilmente, permitiendo obtener los datos de las competencias en tiempo real.

e La plataforma dispondra de una variada cantidad de actividades para realizar, sobre
las cuales habra un trabajo constante de mejora y desarrollo, a fin de agregar nuevos
contenidos, actividades y funciones a la plataforma.

7.3 MODELO DE NEGOCIOS

Para elaborar el modelo de negocios para la empresa vinculada a desarrollo de la plataforma digital
para competencias de conocimiento, se decidio utilizar el lienzo Business Model Canvas,
presentado autores Alexander Osterwalder e Yves Pigneur en su obra “Generacion de modelos de
negocio”?°. Esta decision se debe a que el lienzo Business Model Canvas permite una relacion con
el trabajo previo efectuado con la metodologia de disefio de propuesta de valor, como se representa
en la siguiente ilustracion.

25 Yves Pigneur, Alexander Osterwalder. Generacion de modelos de negocio. Espafia. Afio 2013.
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The Business Model Canvas

Key Partners 6) Key Activities o Value Propositions '.F% Customer Relationships WP | Customer Segments '
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llustracion 10. Esquema de metodologia de disefio de propuesta de valor.
Fuente: Elaboracion propia basada en metodologia de disefio de propuesta de valor.

Como se aprecia en la figura anterior y como se mencioné previamente, la metodologia de disefio
de propuesta de valor busca alcanzar un buen “encaje” entre el producto o servicio ofrecido y las
caracteristicas del segmento objetivo de potenciales clientes; lo cual a su vez puede ser considerado
en el desarrollo del modelo de negocios con el proposito de velar por correcto “encaje” o “ajuste”
entre la propuesta de valor que ofrece la empresa y las caracteristicas del segmento de clientes. A
continuacion, se presenta los componentes del modelo de negocios desarrollado.
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I.  Segmentos de clientes (Customer Segments)

El segmento seleccionado es el segundo ciclo educacion bésica de establecimientos particulares
pagados, relacionados con el grupo socioeconémico ABCL.

Las principales caracteristicas levantadas sobre este segmento con la metodologia de disefio de
propuesta de valor son las siguientes:

Brindar una propuesta educativa de excelencia para sus estudiantes, que considere
contenidos alineados con las disposiciones curriculares establecidas por el Mineduc, y
que ademas permita un desarrollo integral de sus estudiantes, entregando herramientas
y experiencias que les permitan explotar su potencial y ser individuos que se
desenvuelvan exitosamente en la sociedad.

Mantener un prestigio y estatus altos dentro de los establecimientos educacionales, para
captar estudiantes y padres dentro del segmento al que apuntan, que esta
mayoritariamente relacionado con el grupo socioeconémico ABCL.

Sus principales dolores y/o dificultades son: dificultad para disefar y llevar a cabo
actividades/dindmicas que sean estimulantes para los alumnos durante los periodos de
clases, dificultad para generar material pedagogico que motive a los estudiantes a
realizar sus deberes y adquirir nuevos conocimientos, y dificultar para desarrollar
actividades de educacién en linea (caneles digitales) que mantenga motivado a los
estudiantes.

Il.  Propuestas de valor (\Value propositions)

Considerando los productos y servicios, aliviadores de dolores y/o frustraciones y generadores de
ganancias o alegrias generados con la metodologia de disefio de propuesta de valor para este
segmento, se definen los siguientes elementos principales y complementarios para la propuesta de

valor.

Elementos principales

v" Proporcionar una plataforma digital para el desarrollo de competencias de
conocimiento orientada a segundo ciclo de educacion basica de establecimientos
educacionales particulares.

v Proporcionar una plataforma digital capaz de adaptarse a necesidades
especificas de los establecimientos.

v" Proporcionar una plataforma digital que contribuya a impulsar el aprendizaje y
desarrollo de habilidades digitales a través de dindmicas ludicas, la experiencia
y la diversion.

Elementos complementarios

v" Proporcionar una plataforma digital confiable y robusta.
v" Proporcionar una plataforma digital que posibilite realizar actividades en forma
presencial o no presencial.
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v Proporcionar una plataforma digital que contribuya a la obtencién de mejores
resultados académicos y un desarrollo integral de sus estudiantes considerando
diversas habilidades y conocimientos en distintas materias

v Proporcionar servicios de apoyo Yy capacitacion de manera cercana y
comprometida con los clientes, otorgados por profesionales altamente
capacitados.

v Contribuir a la obtencién de mejores resultados de aprendizaje, estudiantes
motivados y padres satisfechos.

v" Proporcionar una plataforma digital con un disefio grafico de alto nivel, una
interfaz de uso sencilla y una variada cantidad de actividades para realizar; la
cual a su vez permita recoger y conocer datos de las actividades facilmente.

De esta forma, la propuesta de valor general disefiada es la siguiente:

Entregar una plataforma digital confiable y robusta para el desarrollo de competencias de
conocimiento orientada a segundo ciclo de educacion basica de establecimientos educacionales
particulares, capaz de adaptarse a necesidades especificas y realizar actividades en forma presencial
0 no presencial; impulsando el aprendizaje y desarrollo de habilidades digitales a través de
dinamicas ludicas, la experiencia y la diversion; posibilitando la obtencion de mejores resultados
académicos y un desarrollo integral de sus estudiantes considerando diversas habilidades y
conocimientos en distintas materias; junto a la entrega servicios de apoyo y capacitacion de manera
cercana y comprometida con los clientes, otorgados por profesionales altamente capacitados; todo
lo cual permitird obtener mejores resultados de aprendizaje, estudiantes motivados y padres
satisfechos.

I1l. Relacién con los clientes (Customer Relationships)

Considerando el segmento de clientes y la propuesta de valor, a continuacion, se presentan los tipos
de relacion con los clientes definidos para presentar y hacer llegar la oferta de valor.

e Considerando que se trata de una nueva empresa, es necesario darse a conocer como marca
junto a su propuesta de valor, por lo cual se debe contar con una relacién directa y atencion
especializada para el segmento de clientes, donde agentes se encargaran de presentar el
producto potenciales clientes, destacando sus caracteristicas y beneficios para lograr generar
ventas. Esta relacion con los clientes se efectuara mediante canales presencial, telefénico y
correo electronico.

e La promocion del producto se realizard directamente en visitas a establecimientos y
presentaciones en instancias ligadas al ambito educacional, como ferias o exposiciones
vinculadas a la educacion; asi como también a través de redes sociales y portal web.

e Se dispondra soporte permanente para los clientes a fin de minimizar la ocurrencia y
duracion de fallas técnicas asociadas a la plataforma. Este soporte puede ser de forma
presencial o por vias remotas.

e Se dispondra de servicios de apoyo Yy capacitacion para facilitar y aprovechar el uso de la
plataforma y generar un mayor aporte al proceso educativo. Este soporte puede ser de forma
presencial o por vias remotas.
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e Se contard con mecanismos de auto atencion (automatizados) en la pagina web, para
resolver consultas basicas, presentar caracteristicas de la plataforma y levantar datos de
contacto de potenciales clientes.

e Se recibiran sugerencias y comentarios en la pagina web, los cuales pueden ser
considerados en mejoras o nuevos desarrollos.

e Se solicitaran resefias y testimonios de clientes satisfechos, para ser utilizados como parte
de la promocién de la plataforma. Este punto se considera importante, debido a que se trata
de una nueva empresa que debe posicionarse en el mercado.

IV. Canales (Channels)

Considerando los tipos de relacidn con los clientes, se estima necesario contar con los siguientes
canales para comunicarse, atender y vincularse con los clientes; para asi lograr presentar y hacer
Ilegar la oferta de valor.

Fuerza de venta.

Pagina web.

Contacto telefénico.

WhatsApp.

Correo electronico.

Redes sociales.

Videoconferencia (Zoom, Google Meet, MS Teams).

V. Fuentes de ingresos (Revenue Streams)

Como fuentes de ingresos se consideran ingresos de tipo recurrentes y transaccionales, que son los
siguientes:

e Ingresos recurrentes:
Pagos mensuales por suscripcion a plan base que da derecho a uso de la plataforma.
Pagos mensuales por suscripcion a plan plus que da derecho uso de la plataforma
customizada de acuerdo con los requerimientos de un cliente especifico.

e Ingresos transaccionales:
Pago asociado a servicios de implementacion de la plataforma.
Pagos asociados a servicios de capacitacion y asesoria.

Cabe mencionar que también se analizd la posibilidad de obtener ingresos provenientes de
publicidad, sin embargo, se descartd considerando las caracteristicas del segmento objetivo de
clientes, pues se estimd que existiria un desencaje con los propositos y preferencias de este
segmento, de modo que esta opcion no seria bien acogida. Lo anterior se sustenta en que los
establecimientos particulares pagados apuntan a brindar una propuesta educativa de excelencia y
altas prestaciones para sus estudiantes, buscando mantener un alto prestigio y estatus dentro de los
establecimientos educacionales, para asi captar estudiantes y padres dentro del segmento al que

68



apuntan, que esta mayoritariamente relacionado con el grupo socioeconémico ABC1; por lo cual
disponer de una plataforma que exponga publicidad a sus usuarios no se alinearia con sus
propositos.

A futuro si se opta por atender a otros segmentos, es posible evaluar la posibilidad de contar con
ingresos que provengan de publicidad.

VI.  Actividades claves (Key Activities)

Se consideran las siguientes actividades claves para entregar las propuestas de valor:

e Disefio, desarrollo y programacion de plataforma digital que sea acorde a la propuesta de
valor; la cual debe ser confiable, robusta, capaz de adaptarse a necesidades especificas y
funcionar en distintos tipos de dispositivos digitales; y debe permitir el desarrollo de
competencias de conocimiento, destacando elementos como niveles avance o progreso,
desafios, logros, recompensas, identificacion personal y de equipos (logos y avatares).

e Seleccidn, disefio y desarrollo de contenidos para la plataforma digital en formato de juegos

y desafios para que los estudiantes interacten y efectien competencias del conocimiento a

través de dindmicas ludicas y experiencias divertidas, considerando contenidos educativos

considerados en las mallas curriculares correspondientes al ciclo educativo de 5° a 8° basico

(gamificacion de contenidos).

Desarrollo de mejoras, mantencion y actualizacion periodica de contenidos y plataforma.

Brindar soporte especializado.

Brindar servicios de apoyo y capacitacion.

Generar estrategia de relacion con clientes, promocién del producto y desarrollo de marca.

Generar estrategias de proteccion de Propiedad Intelectual.

VII.  Recursos claves (Key Resources)

Para desarrollar las actividades claves se consideran necesarios los siguientes recursos claves:

e Plataforma tecnoldgica que soporte y permita operar a la plataforma digital para el
desarrollo de competencias del conocimiento acorde a la propuesta de valor.

e Personal con conocimiento actualizado de contenidos curriculares, experiencia en
educacion y en gamificacion de contenidos.

e Personal con experiencia en disefio, desarrollo, programacion y mantencion de plataformas
digitales.

e Personal con conocimiento avanzado en manejo y operacion de la plataforma.

e Personal para desarrollo de relacién con clientes, promocion del producto y desarrollo de
marca.

e Recursos financieros.
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VIIIL.

IX.

Socios claves (Key Partners)

Inversionistas que provean recursos que contribuyan al financiamiento de proyecto.
Entidades encargadas de ferias o exposiciones vinculadas a la educacion, que permitan
participar en este tipo de instancias para dar a conocer la plataforma al pablico objetivo y
establecer contactos.

Medios especializados que permitan difundir y dar a conocer la plataforma, mediante notas
0 entrevistas.

Estructura de costos (Cost Structure)

Se estima que los principales costos asociados al modelo de negocios son los siguientes:

Costos asociados a infraestructura tecnoldgica informatica.
Pago de remuneraciones de colaboradores.

Costos asociados a publicidad y marketing.

Pago de acreedores.

Pago de gastos operativos.

A continuacidn, se presenta el modelo de negocios sintetizado en el lienzo Business Model Canvas.
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Key Partners

Key Activities

=]
Value Propositions ii

Customer Relationships 4

Customer Segments

Inversionistas gue provean recursos
que contribuyan al financiamiento de
proyecto.

Entidades encargadas de ferias o
exposiciones vinculadas a la
educacion, que permitan participar en
este tipo de instancias para dar a
conocer la plataforma al publico
objetivo y establecer contactos.

Medios especializados que permitan
difundir y dar a conocer la plataforma,
mediante notas o entrevistas.

Disefio, desarrollo y programacion de
plataforma digital.

Seleccion, diserio y desarrollo de
contenidos.

Mejoras, mantencion y actualizacion
periédica de contenidos y plataforma.
Brindar soporte especializado.

Brindar servicios de apoyoy capacitacion.
Generar estrategia de relacién con
clientes, promocion del preducto,
desarrollo de marca y proteccién de Pl

'
Key Resources L
y 24

Plataforma tecnologica que soporte y
permita operar a la plataforma digital.
Personal con conocimiento y experiencia
sobre contenidos curriculares, educacién
y gamificacion; disefio, desarrollo,
programacion y mantencion de
plataformas digitales; manejo de la
plataforma; desarrollo de relacion con
clientes, promocion del producto y
desarrollo de marca.

Recursos financieros.

Entregar una plataforma digital
confiable y robusta para el desarrollo
de competencias de conocimiento
orientada a segundo ciclo de educacion
basica de establecimientos
educacionales particulares, capaz de
adaptarse a necesidades especificas y
realizar actividades en forma
presencial o no presencial; impulsando
el aprendizaje y desarrollo de

habilidades digitales a través de

Relacion directa y atencion
especializada.

Visitas a establecimientos y
presentaciones en instancias
ligadas al ambito educacional.
Soporte permanente.

Servicios de apoyo y capacitacion .
Recepcion de sugerencias.
Solicitar resenias y testimonios de
clientes satisfechos.

dinamicas lidicas, la experiencia yla
diversion; posibilitando la obtencion de

L

Channels

mejores resultados académicos y un
desarrollo integral de sus estudiantes
considerando diversas habilidades y
conocimientos en distintas materias;
junto a la entrega servicios de apoyoy
capacitacion de manera cercana y
comprometida con los clientes,
otorgados por profesionales altamente
capacitados; todo lo cual permitira
obtener mejores resultados de
aprendizaje, estudiantes motivados y
padres satisfechos.

Fuerza de venta.
Pagina web.
Contacto telefénico.
WhatsApp.

Correo electranico.
Redes sociales.
Videoconferencia.

Segundo ciclo educacion basica de
establecimientos particulares pagados,
relacionadoscon el grupo
socioecondmico ABC1,

Principales caracteristicas:

Contar con propuesta educativa de
excelencia que permita el desarrollo
integral de sus estudiantes, brindando
herramientas y experiencias que les
permitan desarrollar su potencial y ser
individuos que se desenvuelvan
exitosamente en la sociedad.

Mantener un prestigio y estatus altos
dentro de los establecimientos
educacionales.

Dificultad para disefiar y llevar a cabo
actividades que sean estimulantes para
los estudiantes.

Dificultad para generar material que
motive a los estudiantes a realizar sus
deberes y adquirir conocimientos.
Dificultar para desarrollar actividades de
educacion en linea (caneles digitales) que
mantenga motivado a los estudiantes.

Cost Structure

¢

Revenue Streams

Costos asociados a infraestructura tecnologica informatica.
Pago de remuneraciones de colaboradores.
Costos asociades a publicidad y marketing.

Pago de acreedores.
Pago de gastos operativos.

Ingresos recurrentes

Ingresos transaccionales
Pago asociado a servicios de implementacion de |a plataforma.
Pagos asociados a servicios de capacitaciony asesoria.

Pagos mensuales por suscripcion a plan base que da derecho a uso de la plataforma.
Pagos mensuales por suscripcién a plan plus que da derecho uso de la plataforma customizada de acuerdo
con los requerimientos de un cliente especifico.

lHustracion 11. Modelo de negocios en lienzo Business Model Canvas.

Fuente: Elaboracion propia.




7.4 DEFINICIONES ESTRATEGIA COMERCIAL

741 PRECIO

Los productos y servicios se ofreceran bajo una modalidad de contratos anuales que establezcan
pagos mensuales. Se ofrecera 2 tipo de planes o suscripciones que otorgan el derecho de hacer uso
de la plataforma por parte de un establecimiento, y de forma adicional, servicios de implementacién
de plataformas, y servicio de capacitacion y asesoria.

Considerando los datos obtenidos en el diagnostico, el segmento objetivo presento una disposicion
a pago mensual de $2.500.000 (CLP) y disposicion de pagar en promedio alrededor de un 18%
adicional por adaptar la aplicacion a necesidades especificas. Por lo anterior, las tarifas definidas
se encuentran cercanas a ese monto, pero inferiores a la misma, a modo para mantener cautela
respecto a disposicion a pago y facilitar la adopcién del producto.

A continuacion, se presentan los precios definidos:
Ingresos recurrentes

Plan Base: Suscripcion a plan base da derecho a uso de la plataforma con oferta genérica de
contenidos educativos asociados a las mallas curriculares correspondientes al ciclo educativo de 5°
a 8° béasico por defecto. Cada establecimiento puede agregar contenido propio dentro de los
parametros que se definan en la plataforma.

Precio Plan: $1.500.000 (CLP) mensuales.

Plan Plus: Suscripcion a Plus base da derecho a uso de la plataforma con oferta genérica de
contenidos educativos asociados a las mallas curriculares correspondientes al ciclo educativo de 5°
a 8° bésico por defecto, junto a caracteristicas customizadas de acuerdo con los requerimientos de
un cliente/establecimiento especifico. Ademas, cada establecimiento puede agregar contenido
propio dentro de los parametros que se definan en la plataforma.

Precio Plus: $1.800.000 (CLP) mensuales.

Para los casos en que grupos o redes de establecimientos deseen adquirir suscripciones para todos
sus establecimientos, los cuales posean caracteristicas similares, se podra aplicar descuentos por
volumen sobre precios de referencia de cada plan, que son los siguientes:

= 5% de descuento sobre precios de referencia de cada plan si son mas de 3 establecimientos
de una misma red o grupo que adquieren la suscripcion.

= 10% de descuento sobre precios de referencia de cada plan si son mas de 5 establecimientos
de una misma red o grupo que adquieren la suscripcion.

= 15% de descuento sobre precios de referencia de cada plan si son mas de 8 establecimientos
de una misma red o grupo que adquieren la suscripcion.

= 20% de descuento sobre precios de referencia de cada plan si son mas de 10
establecimientos de una misma red o grupo que adquieren la suscripcion.



Ingresos transaccionales

Servicios de implementacion de la plataforma: Orientado a la puesta en marcha, parametrizacion e
integracion con las caracteristicas de la institucion.

Precio servicio para Plan Base: $1.500.000 (CLP).

Precio servicio para Plan Plus: $2.000.000 (CLP).

Servicios de capacitacion y asesoria: Orientado a reforzar las competencias digitales en los
colaboradores de los clientes, para reducir las brechas tecnoldgicas, facilitar el méximo
aprovechamiento de la plataforma y generar un mayor aporte al proceso educativo. Este soporte
puede ser de forma presencial o por vias remotas.

Precio servicio: $1.000.000 (CLP) por evento.

7.4.2 PROMOCIONY VENTA

Las medidas de promocion tienen como funcidn destacar los elementos diferenciadores de la
plataforma respecto a los competidores, para asi posicionar a la empresa y que sea reconocida por
la creacién de una plataforma digital para competencias de conocimiento en instituciones
educativas, que permita llevar a cabo actividades que sean estimulantes para los estudiantes,
facilitando la generacion de material que motive a los estudiantes a realizar sus deberes y adquirir
conocimientos mediante la experiencia y diversion, proyectando una imagen relacionada con
productos y servicios de alta calidad, generando con esto, la cercania y confianza con los clientes.

Los principales elementos diferenciadores de la plataforma y de la empresa, para destacar durante
la promocion, son los siguientes:

e Contar con una plataforma digital con un disefio grafico de alto nivel, una interfaz de uso
sencillay una variada cantidad de actividades para realizar; la cual a su vez permita recoger
y conocer datos de las actividades facilmente.

e Contar con contenidos que se basan en las disposiciones curriculares establecidas por el
Mineduc.

e Contar con variadas posibilidades de interaccion y tipos de aprendizaje.

e Contar con la posibilidad de ajustar o adaptar elementos de la plataforma a necesidades
especificas de los clientes.

e Orientacion a establecer una relacion cercana y comprometida con clientes.

e Contar con la capacidad de proporcionar servicios de apoyo y capacitacion para los clientes,
otorgados por profesionales altamente capacitados.

e Contar con una plataforma digital confiable y robusta.

De esta forma, los objetivos definidos para la promocion son los siguientes:

I. Presentar a la empresa como un proveedor de una herramienta digital de alta calidad
para el desarrollo de actividades de competencias de conocimiento en el ambito
educativo.

i. Posicionar la marca en la mente de los clientes potenciales del mercado objetivo.

iii. Crear una sensacion de cercania, confianza y compromiso en la mente de los clientes.
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Iv. Mostrar productos y servicios como una opcion altamente atractiva desde lo econémico,
educativo, fiabilidad, flexibilidad y con una excelente relacion precio beneficios.

V. Aumentar el nimero de ventas anualmente.
Vi. Mantener una comunicacién constante y orientada al mercado objetivo.
vii.  Gestionar correctamente la llegada de nuevos clientes, a través de la recomendacion.

Estrategia genérica de promocion

La estrategia que se adoptara, sera principalmente la de diferenciacion, destacando las ventajas
competitivas y caracteristicas de la oferta de productos y servicios de la empresa, la cual, consiste
en proveer una herramienta digital para el desarrollo de actividades sobre competencias de
conocimiento instituciones educativas, junto a la entrega de soporte y servicios de apoyo y
capacitacion, de manera cercana y comprometida con los clientes; brindados por profesionales
altamente capacitados, con experiencia en educacion, tecnologias de la informacion y
gamificacion. También se incluird dentro de la estrategia de ventas, mostrar el atractivo y
beneficios de la oferta de la empresa desde lo econémico, educativo, fiabilidad, flexibilidad y con
una excelente relacion precio.

Posicionamiento y propuesta de valor

Bajo un enfoque B2B, se debe llegar a los clientes desde la perspectiva de la racionalidad y
beneficios sobre su inversion. Por estos motivos, para lograr el posicionamiento, se deben
transmitir mensajes a los clientes en base a todos los beneficios y atributos mas importantes que la
empresa ofrece a través de sus productos y servicios. Por lo tanto, los mensajes que se envien a los
clientes se destacaran los siguientes aspectos:

v Se ofrece una herramienta digital capaz de ampliar el espectro de posibilidades
metodoldgicas y recursos disponibles para estudiantes y docentes, la cuales permiten
innovar y obtener resultados de excelencia mediante la experiencia y diversion.

v Se ofrece un servicio tecnoldgico, flexible y confiable, entregado por profesionales

comprometidos con los objetivos de los clientes.

Se ofrecen productos con una interfaz amigable y fécil de utilizar.

Se ofrecen productos y servicios capaces de abordar de forma eficiente, los

requerimientos propios de cada cliente.

v Se ofrecen productos y servicios que son econdmicamente atractivos, los cuales, por un
valor razonable permiten eliminar problematicas, tales como, la dificultad de los
docentes para generar contenidos pedagdgicos digitales atractivos para los estudiantes,
evitando un rendimiento académico deficiente, manteniendo a padres satisfechos.

v Se ofrece un servicio de soporte técnico y profesional continu6, a través de un grupo de
profesionales especializados en temas de aplicacion y uso de TIC.

AN

Para crear conciencia y recordacion de la oferta ofrecida por la empresa, la promocion se realizara
principalmente a través de la Fuerza de Ventas, mediante contacto directo con los clientes.
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Plaza

La comercializacion de los productos/servicio y llegada a los clientes se realizara principalmente
mediante la fuerza de ventas, la cual, buscara concretar reuniones con los clientes a través de
videollamadas, realizando previamente contacto y coordinaciones a mediante correos y llamados
telefénicos. Ademas, se buscara visitar a los posibles clientes en sus dependencias, considerando
que es el lugar donde esté el cliente, donde se ofrece e implementa el producto y servicios. Esta
opcidn también permite diferenciarse de los posibles competidores, quienes utilizan solo canales a
distancia; estimando que esta opcion puede ser bien recibida por algunos clientes que, por distintos
motivos, puedan tener preferencia por un contacto presencial.

Por tanto, se considera que inicialmente no se contara con un lugar fisico destinado a recibir clientes
para actividades de comercializacion. De esta forma, durante la etapa inicial de la comercializacion,
se operara utilizando las dependencias, mobiliario, acceso a internet y servicios basicos
pertenecientes a los socios de la empresa. Esta situacion, se reevaluara durante el segundo y tercer
afio de funcionamiento, para decidir si oportuno contar con una oficina comercial.

Acciones de promocién
e Pagina web

Se dispondra de una pagina web orientada el segmento de clientes, la cual se disefiara en
base a un andlisis cualitativo de la estructura y contenidos, considerando los siguientes
elementos.

a. Definicion clara al segmento objetivo: el sitio web se disefiard para transmitir al
segmento de clientes ideas forma clara y simple; con enfoque en transmitir
correctamente la esencia de la marca y su propuesta de valor a los visitantes.

b. Disponer de buen disefio y estructura: para contar con una disefio y estructura en la
pagina web se consideraran los siguientes elementos:
i. Adecuada seleccion del dominio.
ii. Disefio gréfico atractivo.
iii. Textos claros y legibles.
iv. Colores balanceados.
v. Menus claros y accesibles.
vi. Optimizacion para maltiples dispositivos.

c. Facilidad de uso: se considerara tener una correcta implementacion para resguardar
aspectos de funcionales y una buena experiencia de uso por parte de los visitantes,
considerando los siguientes elementos:

i. Féacil navegacion.
ii. Contenidos jerarquizados de forma clara.
iii. Disponer opciones intuitivas.
iv. Bajo tiempo de carga del sitio web.
v. Parametrizacion automatica segun tipo de dispositivo con el que se accede.
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d. Disponer de llamados claros a la accién: disponer de elementos dentro de la pagina

web que impulse a los visitantes a la desarrollar acciones, como por ejemplo
invitarlos a conocer mas sobre los beneficios de la plataforma y dejar sus datos para
ser contactados.

Contenido fresco y de calidad: Disponer de informacidn que sea de interés para los
visitantes del segmento objetivo, considerando temas y enlaces externos que sean
favorables para destacar el valor de la plataforma y sean de valor para los visitantes.

Actividades de marketing

a. Crear camparia digital para el lanzamiento de la plataforma, que considere la

creacion de un video promocional que presente la plataforma y los servicios
disponibles; el cual podré ser compartido a los potenciales clientes media correos
electronicos y redes sociales.

Implementar una estrategia marketing en buscadores: Desarrollar actividades con el
proposito de incrementar la visibilidad de la marca en buscadores a través de
estrategias de optimizacion y publicidad, que potencien la indexacion en motores
de busqueda haciendo uso de las herramientas de posicionamiento natural (SEO -
Search Engine Optimization). Ademas, durante la operacion se evaluard la
contratacion de espacios publicitarios pagados (SEM - Search Engine Marketing).

Implementar una estrategia de e-mail marketing: Desarrollar actividades de envio
de correos electronicos a potenciales clientes con el propésito de dar a conocer la
marca, producto, sus beneficios, generar interés y ventas. Se incluye el envio de
Newsletter con informacién seleccionada, como ofertas y beneficios especiales; y
contenido que generar interés y llame la atencion de los destinatarios, motivandolos
a llevar acciones como entregar sus datos para ser contactados o visitar la pagina
web para conocer mas del producto, generando trafico cruzado.

Reuniones y visitas a establecimientos

Se gestionaran reuniones por video llamadas y/o visitas a establecimientos o entidades que
posean grupos establecimientos dentro del segmentos seleccionados, con el propdsito de
dar a conocer la marca, producto, sus beneficios, generar interés y ventas.

Participacion en eventos

Se gestionaran la participacion en eventos o instancias que estén ligadas al ambito
educacional, y donde también participen potenciales clientes del segmento objetivo; para
Ilevar a cabo acciones de promocion del producto. Se estima que los eventos para participar
seran principalmente ferias o exposiciones vinculadas a la educacion, tecnologia e
innovacion en el aprendizaje.
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Proceso de venta

Como se menciond anteriormente, se utilizara fuerza de ventas directa para realizar el proceso de
venta, pues se presenta como la alternativa capaz de generar mas cercania y confianza con clientes,
factor importante para el negocio. Se estima que el proceso de venta puede tomar tiempo y poseer
varias etapas. Lo primero es darse a conocer, luego generar vinculo con el cliente, a través del cual,
se dé a conocer la marca, producto, sus beneficios y se generar interés, buscando desarrollar
confianza con el cliente, que aumenten las posibilidades de tener una exitosa etapa final de compra.
Para lo anterior, la fuerza de ventas realizard llamadas telefonicas, envio de email, reuniones por
videollamadas y visitas a los clientes, en periodos de tiempo prudentes, para no incomodar o
intimidar a los potenciales clientes.

8. EVALUACION ECONOMICA

8.1. PERSONAL Y COSTOS DE OPERACION

En este apartado se describen de forma abreviada aspectos operativos que tienen relacién con el
desarrollo y la comercializacion de la plataforma, la prestacion servicios y entrega de valor a los
clientes.

Ventas

Todos los pasos relacionados con el proceso de venta seran efectuados por la fuerza de ventas, a
cargo del Gerente General y Comercial de la empresa, quien liderara un equipo de dos personas
(vendedores). Se consideré adecuado contar con dos vendedores, tomando en consideracion las
posibles eventualidades que se pueden generar del contexto sanitario, como, por ejemplo, licencias
médicas o periodos de aislamiento producto de contagio o contacto estrecho por parte de uno de
los vendedores; la cuales podrian alejarlo de sus funciones. De esta forma, ante una posible
eventualidad de estas caracteristicas, al menos un vendedor podra estar disponible para mantener
el contacto con los clientes, considerando que esta es una actividad relevante para el negocio. Las
principales actividades que realizara fuerza de ventas son:

Busqueda de nuevos clientes y anélisis del mercado.

Contactar y concretar citas con potenciales clientes.

Contestar preguntas o inquietudes de potenciales clientes.

Investigar caracteristicas de los potenciales clientes que se visitard, para disefiar
presentaciones que entreguen la propuesta de valor de una forma atractiva.

e Negociar los términos del contrato, cuando un cliente decide contratar servicios.

Atencion al cliente

La atencién al cliente estard bajo la responsabilidad del Gerente General y Comercial, quien
también liderara las funciones de la fuerza de ventas en materia de atender inquietudes o
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requerimientos de clientes actuales y clientes potenciales posean respecto al producto. Los
requerimientos que no puedan ser atendidos por la fuerza de venta, se derivaran al servicio de
soporte.

Implementacion de la plataforma para clientes

El proceso de implementacion de la plataforma esta compuesto por dos etapas. La primera etapa,
se destinard para estudiar las caracteristicas y requerimientos del cliente donde se entregara el
servicio e instalara la plataforma, con el fin de verificar que modificaciones o parametros seran
necesarios para instalar el sistema. La segunda etapa, corresponde a la instalacién del software y
puesta en marcha de la plataforma, en la cual, se realizaran pruebas de funcionamiento y
entrenamiento de las personas a cargo por parte del cliente. Los encargados del proceso de
implementacidn seran los Especialistas en Software y el Especialistas en Procesos Educativos.

Soporte

La prestacion de soporte esta destinada a mantener el funcionamiento éptimo de la plataforma con
los clientes. El servicio de soporte se encargara de resolver todos los problemas o requerimientos
que puedan aparecer durante funcionamiento de la plataforma, y de aplicar las actualizaciones
correspondientes al software, cuando sean necesarias.

Los temas que abordarad el servicio de soporte se clasificaran en dos tipos. El primer tipo,
considerara todos aquellos problemas o requerimientos relacionados con el funcionamiento del
software, los cuales, estaran a cargo de resolver por parte de los Especialistas en Software. El
segundo tipo, considerara todos aquellos problemas o requerimientos relacionados con el manejo
o0 uso de la plataforma, los cuales, estara a cargo de los Especialistas en Procesos Educativos.

Desarrollo de Software y plataforma tecnoldgica

En primera instancia se debe llevar a cabo el disefio, programacion, desarrollo del software e
implementacién de la plataforma tecnoldgica que soporta la plataforma de competencias. Luego
durante la operacién del negocio, se realizaran periddicamente mejoras sobre la plataforma, como
parte del mejoramiento continuo que apunta a ofrecer un producto de alta calidad, capaz de
satisfacer las necesidades y nuevos desafios que planteen los clientes. Por estos motivos, es
importante seguir trabajando en el desarrollo e integracion de nuevos modulos o servicios. Los
encargados del desarrollo del software seran los Especialistas en Software, Especialistas en
Procesos Educativos y Disefiador. Adicionalmente, durante la etapa de disefio, programacion,
desarrollo del software e implementacion de la plataforma tecnoldgica, se contratard 1
Programador y 1 Disefiador adicional por 6 meses.

Infraestructura

Durante las etapas iniciales, se operara utilizando las dependencias, mobiliario, acceso a internet y
servicios basicos pertenecientes a los socios de la empresa. Esta situacion, se reevaluara durante el

segundo y tercer afio de funcionamiento, para decidir si oportuno contar con una oficina comercial.
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El equipamiento tecnoldgico que se utilizara, seran principalmente computadoras personales para
desarrollo (notebook), licencias de software y servicios Cloud de Data Center y Hosting para la
plataforma.

Promocion y marketing

Las acciones de promocion y marketing descritas anteriormente estaran bajo la responsabilidad del
Gerente General y Comercial, quien contara con el apoyo de un Analista de Marketing.

Personas del equipo

Los recursos humanos, son un factor clave para el funcionamiento y éxito de la empresa, por lo
cual, es de suma importancia definir quiénes seran las personas que desempefiaran las funciones
claves en el equipo y cuéles seran sus perfiles. Ademas, algunas personas llevaran a cabo mas de
una funcion, debido a que la empresa esta comenzando, y cuenta con un equipo de trabajo reducido.
A continuacion, se detallaran los perfiles de los integrantes permanentes.

Gerente General y Comercial

El perfil para este cargo es de una persona que posea habilidades blandas altamente desarrolladas
y cuya personalidad sea confiable y empatica, con experiencia desarrollo de proyectos, tecnologia
y comercializacion.

Especialistas en Software

El perfil para este cargo es de una persona que posea habilidades para modelar procesos, posea una
vision sistémica y capacidad de trabajo en equipo, con conocimientos en programacion, desarrollo
de plataformas y soluciones digitales. Se tendré un especialista con mayor experiencia en desarrollo
de plataforma e interfaz de usuario, y otro con mas experiencia en manejo de servidores y APIs.

Especialistas en Procesos Educativos

El perfil para este cargo es de una persona que posea habilidades blandas altamente desarrolladas,
con conocimientos en mallas curriculares y educacion, experiencia en creacion de contenidos,
habilidades pedagdgicas y de trabajo en equipo, con conocimientos y manejo de TIC. Se tendra un
especialista con mayor experiencia en el ambito educacional formativo y curricular, y otro con mas
experiencia aplicando gamificacion en la educacion.

Vendedores

El perfil para este cargo es de una persona gque posea habilidades blandas altamente desarrolladas,
con experiencia en promocion de productos y servicios, generacion de relaciones con clientes, y
desarrollar procesos de venta. Es deseable que estds personas posean conocimientos sobre
educacion y establecimientos educacionales.

Disefiador
El perfil para este cargo es de una persona que posea habilidades para el trabajo en equipo, con
experiencia en el disefio de plataformas digitales, aplicaciones digitales y videojuego. Es deseable

gue esta persona posean conocimientos y experiencia en desarrollos orientados al ambito educativo
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y/o aplicaciones orientadas al uso de nifios/estudiantes, pues sera el encargado del disefio grafico e
interfaz de usuario de la plataforma.

Analista de marketing

El perfil para este cargo es de una persona que posea experiencia en la gestion de contenidos de
paginas web, desarrollo de estrategias de marketing digital (marketing en buscadores y e-mail
marketing). Es deseable que estd persona posean conocimientos y/o experiencia vinculada a la
educacion.

Costos y gastos

Es importante mencionar que el desarrollo del proyecto posee dos etapas, la primera que esta
principalmente orientada a la conformacion de la empresa y la creacion de la plataforma digital, y
la segunda donde se inicia la operacién comercial de la empresa. Se estima que el desarrollo de la
primera etapa tomara aproximadamente 18 meses en total, considerando aproximadamente 4 meses
para el desarrollo conceptual e ideas base, 10 meses para el desarrollo de contenidos, disefio y
programacion, y otros 4 meses para efectuar pruebas y ajustes.

Considerando lo anterior, cabe precisar que solo parte del equipo de trabajo estara presente durante
la primera etapa, luego al pasar a la siguiente etapa algunos, algunos abandonaran el equipo y se
sumaran otros. A continuacion, se presentan el personal requerido considerando las etapas/tiempo
en que estardn presentes y sus respectivas remuneraciones.

. s , Participa en Participa en 0 Costo total

Disposicion a pago  Numero . Remuneracion .
i primera etapa segunda etapa primeros 24
adicional personas mensual
(18 meses) (6 meses) meses

ggrme::Cei;eneral y 1 X X $5.000.000 $120.000.000
ngt‘f;;g“as en 2 X X $2.500.000 $120.000.000
Especialistas en
Procesos 2 X X $2.200.000 $105.600.000
Educativos
Zg:grrfonﬂzdor 1 X * $2.000.000 $12.000.000
Disefiador 1 X X $1.500.000 $36.000.000
5&23??3.?5 1 X * $1.500.000 $9.000.000
ﬁgﬁ:('i?n‘;e 1 X $1.400.000 $8.400.000
Vendedores 2 X $1.500.000 $18.000.000
Total 11 $429.000.000

Tabla 39. Personal requerido y sus respectivas remuneraciones (montos expresados en pesos chilenos).
En casos x* la participacion es de s6lo 6 meses dentro de la primera etapa.
Fuente: Elaboracion propia.
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Desde el 2° afio de operacidn se considerara el pago de un incentivo econdémico al equipo de trabajo
(reparto equitativo) solo si se obtienen utilidades después de impuestos durante el afio anterior.
Este incentivo es equivalente al 5% utilidad después de impuestos.

Por otro lado, también se requiere incurrir en costos y gastos asociados al equipamiento tecnoldgico
que se utilizara, que seran principalmente computadoras personales para desarrollo (notebook),
licencias de software y herramientas TI, servicios de Hosting y Cloud de Data Center para la
plataforma.

ftem Monto Monto primeros

24 meses
Notebook $12.000.000 $12.000.000
Licencias de software y herramientas Tl $4.000.000 $4.000.000
Servicios de Hosting (pago mensual) $50.000 $600.000 *
Cloud de Data Center (pago mensual) $500.000 $9.000.000 **
Total $25.600.000

Tabla 40. Costos y gastos asociados al equipamiento tecnoldgico (montos expresados en pesos chilenos).
* Se considera el uso de s6lo 12 meses dentro de los primeros 24 meses.
** Se considera el uso de s6lo 18 meses dentro de los primeros 24 meses.
Fuente: Elaboracion propia en base a datos de mercado?.

Adicionalmente, desde el segundo afio se tendra asignado un presupuesto anual de $3.000.000 para
cubrir costos asociados al desarrollo de actividades marketing, $5.000.000 para cubrir costos
asociados al desarrollo de actividades de comercializacion y $5.000.000 para cubrir costos
adicionales que estén asociados al desarrollo y mejora de la plataforma. En conjunto el presupuesto
para estos items sera de $13.000.000 y se reajustard un 10% anualmente.

8.2. INVERSION Y FINANCIAMIENTO

Inversion

Para determinar la inversion se consideraron los antecedentes presentes en la seccion anterior para
un horizonte de temporal de 24 meses, que incluye la primera etapa completa y 6 meses de la
segunda, contemplando de esta forma el capital de trabajo que permita la operacién de la empresa
durante los primeros 24 meses.

% Servicios de Hosting y Cloud de Data Center. [en linea]
< https://lwww.hosting.cl/hosting-chile-alta-disponibilidad-cloud>, < https://www.hosting.cl/servidores-dedicados>, <
https://cloud.ibm.com/genl/infrastructure/provision/om>. Afio 2022.
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[tem Monto
Remuneraciones $429.000.000

Equipamiento tecnoldgico $25.600.000

Gastos generales y administracion =~ $12.000.000

Marketing,

comercializacién y $13.000.000
desarrollo

Total $479.600.000

Tabla 41. Resumen de inversiones (montos expresados en pesos chilenos).
Fuente: Elaboracion propia.

Financiamiento

El proyecto se evaluard considerando que aproximadamente un 68% ($325.622.000 CLP) de la
inversion para primeros 24 meses sera financiada con capital propio y de inversionistas interesados.
El restante 32% ($153.978.000 CLP) se obtendra a través de crédito. Las condiciones consideradas
para el crédito son las siguientes:

Condiciones crédito Monto
Monto solicitado $153.978.000
Tasa de interés Mensual 1,10%
Tasa de interés Anual 13,20%
Carga Anual Equivalente (CAE) 16,49%
Plazo (cantidad cuotas mensuales) 60
Valor cuota mensual $3.784.953

Tabla 42. Resumen de condiciones crédito (montos expresados en pesos chilenos).
Fuente: Elaboracion propia, en base a simulacion crédito consumo Banco Santander?”.

El anexo 11.2 presenta los valores considerados para la proyeccion de flujos respecto al pago anual
de intereses y amortizaciones relacionadas con el crédito solicitado bajo las condiciones
presentadas en la tabla anterior.

Se estima que la institucién financiera que otorgue el crédito establecerd como requisito para
otorgarlo la constitucion de una garantia, como mecanismo de resguardo para asegurar el pago de
la deuda en caso de que la empresa no logre cumplir con la obligacion contraida. Por tanto, se debe

27 Banco Santander. Simulador de Crédito. [en linea]
<https://www.santander.cl/simuladores/personas/credito_consumo/simulacion.asp>. Chile. Consulta afio 2022.
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considerar que es probable que corresponda recurrir a fijar garantias de tipo reales o personales
para obtener para el crédito, frente a lo cual, los socios deberan asociar bienes propios o patrimonio
a las garantias.

8.3. ESTIMACION DE VENTAS E INGRESOS

El modelo de negocios contempla ingresos por concepto de suscripciones a dos tipos de planes
(Plan Base y Plus), ingresos por concepto de servicios de implementacién de la plataforma, y
servicios de capacitacion y asesoria.

En concordancia con las definiciones del modelo de negocios, durante el primer afio se espera
contar con al menos 2 establecimientos educacionales como socios claves (Key Partners) que sean
“early adopters”, los cuales contribuyan a madurar el disefio y operacion de la plataforma. Para
lograr conseguir esto socios clave durante el primer afio, se ofrecera a los establecimientos el
incentivo de contar con la plataforma a mitad del precio correspondiente a la tarifa del Plan Base
durante el periodo de 1 afio, que se espera sea desde la mitad del afio 1 y mitad del afio 2 (previo al
lanzamiento de la plataforma al mercado). Durante este periodo tampoco se cobrara por servicios
de implementacion o asesoria. Ademas, luego podréan optar a tener acceso a la plataforma con las
caracteristicas del Plan Plus, pero pagando el precio del Plan Base. De esta forma, para términos
de estimacidn de ingresos, se considerara 1 ingreso mensual durante el segundo semestre del afio
1y el primer semestre del afio 2, equivalente a un pago mensual del precio Plan Base.

Posteriormente, considerando el alto nivel de atractivo declarado, se estima que durante los
primeros 6 meses de operacion, posteriores al lanzamiento de la plataforma al mercado durante el
afio 2 (desde el mes 19 al 24), se conseguiran 12 suscripciones con una distribucion del 50% para
cada plan (se incluyen dentro de este computo los socios claves mencionados anteriormente).
Luego durante el tercer afio se espera obtener suscripciones adicionales a una tasa de 2
suscripciones mensuales en promedio. Para el cuarto y quinto afo se espera obtener suscripciones
adicionales a una tasa de 1 suscripciones mensuales en promedio. Ademas, se espera comercializar
en promedio 1 servicio de capacitacion y asesoria por cada 2 suscripciones vigentes durante cada
afio.

Con lo anterior se efectu6 una proyeccion de ingresos, la cual considera los valores definidos para

los planes y servicios, disponible en detalle en anexo 11.3. A continuacion, se presenta un resumen
de la proyeccion de ingresos efectuada.
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Ingresos por

Ingresos por Plan Ingresos por Plan Ingresos por servicio servicios de
Base Plus implementacion capacitacién y
asesoria

Afio 1 $9.000.000 $0 $0 $0
Ao 2 $40.500.000 $37.800.000 $19.250.000 $3.000.000
Afio 3 $225.000.000 $270.000.000 $42.000.000 $12.000.000
Afo 4 $382.500.000 $459.000.000 $21.000.000 $21.000.000
Afo 5 $490.500.000 $588.600.000 $21.000.000 $27.000.000

Tabla 43. Resumen proyeccion de ingresos (montos expresados en pesos chilenos).
Fuente: Elaboracion propia

8.4. ESTIMACION DE TASA DE DESCUENTO

Para estimar la tasa de descuento, primero se determind el costo de capital mediante el modelo de
valoracion de activos financieros CAMP, que es el siguientes.

Re = Rf + beta x (Rm — Rf)

Siendo:

Re = Rentabilidad exigida por los accionistas o costo del capital
Rf = Rentabilidad libre de riesgo

Rm = Rentabilidad del portafolio de mercado

(Rm — Rf) = Prima de riesgo

beta = Beta de la industria

Rf se obtuvo como la rentabilidad a 10 afios de los bonos del banco central de Chile, la cual era
del 1,93% al momento de realizar esta evaluacion.?®

El premio por riesgo (Rm—Rf), se obtuvo del sitio web Damodaran Online, el cual al momento de
realizar esta evaluacion sefiala para nuestro un valor es de 4,94%%.

Producto que la empresa aln no existe, se reviso la informacion disponible al momento de realizar
esta evaluacion en el sitio Damodaran, donde el beta asignado a la industria de Software (Sistema
y Aplicacion) es de 1,14 y el beta asignado para la industria de educacion que es de 1,13%. Aunque
son similares, se decide utilizar el beta de Software (Sistema y Aplicacion).

28 Tasas de Interés. Banco Central de Chile. [en linea]
<https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_TASA_INTERES/MN_TASA_INTERES_09/TMS_16/T312?ch
Fechalnicio=2012&cbFechaTermino=2022&cbFrecuencia=MONTHLY &cbCalculo=NONE&cbFechaBase=#>.
Chile. Consulta afio 2022.

% Country  Default  Spreads and Risk  Premiums.  Damodaran  Online. [en  linea]
<https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html>. Consulta afio 2022.

%0 Betas by Sector. Damodaran Online. [en linea]
<https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html>. Consulta afio 2022.
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Con lo anterior se tiene que Re = 1,93% + 1,14 * 4,94% = 7,56%.
De esta forma Re corresponde a la tasa de descuento del proyecto sin endeudamiento.

Luego para estimar la tasa de descuento para proyecto con endeudamiento, que es este caso, donde
el proyecto posee financiamiento de terceros, se utiliz6 el modelo de costo promedio ponderado
del capital WACC, donde:

WACC =[ DI(D+P)] * Rd = (1-T) + [ P (D+P)] * Re

Siendo:

D = Deuda de corto y largo plazo

P = Patrimonio

Rd = Rentabilidad exigida por los acreedores
Re = Rentabilidad exigida por los accionistas
T = Tasa de impuesto

DI/(D+P) y P/(D+P) estan dados por la estructura de capital definida para financiar el proyecto, que
contempla financiar el 68% del proyecto con capital propio y un 32% de crédito. Con lo anterior
se tiene que D/(D+P) = 0,32y P/(D+P) = 0,68.

Por otro lado, Rd corresponde a la tasa de interés exigida por los acreedores, que en este caso
corresponde al interés de entidad bancaria, la cual, segun la simulacion de crédito efectuada tiene
una tasa de interés anual de 13,20%.

Luego T se obtiene considerando que el sistema de impuestos que existe en Chile presenta una tasa
de impuestos de primera categoria para empresas de un 27%.

Con lo anterior se tiene que WACC =0,32 * 13,20% * (1 - 0,27) + 0,68 * 7,56% = 8,22%.

De esta forma, segin la metodologia aplicada, la tasa de descuento que se deberia utilizar para
evaluar el proyecto con endeudamiento es de 8,22%. Sin embargo, considerando que ademas de
los riesgos propios del proyecto, también actualmente existen riesgos e incertidumbre presentes en
la economia y mercados actuales, una inflacion alta, una pandemia y conflictos geopoliticos que
afectan a todo el mundo; se toma la decision de considerar una tasa de descuento mas alta para
evaluar el proyecto, la cual se define en un 20%.

8.5. PROYECCION DE FLUJOS

A continuacién, se presenta la proyeccién de flujos de caja que se elabord considerando la
informacion presentada en las secciones anteriores. Para el desarrollo de este flujo se considerd la
proyeccion de la operacion de los primeros 5 afios de la empresa.
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ftem / aiio 0 1 2 3 4 5

Cantidad pagos mensuales por

suscripciones Plan Base 6 27 150 255 327
Cantidad pagos mensuales por

suscripciones Plan Base Plus 0 21 150 255 327
Cantidad pagos por servicios de

implementacion 0 11 24 12 12
Cantidad pagos por servicios de

capacitacion y asesoria 0 3 12 21 27

Ingresos S0 $9.000.000| $100.550.000| $549.000.000[ S 883.500.000 $1.127.100.000|
Ingresos por suscripciones Plan

Base 9.000.000 $40.500.000] $225.000.000] $382.500.000 $ 490.500.000
Ingresos por suscripciones Plan

Plus - $37.800.000] $270.000.000| $ 459.000.000 $ 588.600.000
Ingresos por servicios de

implementacion - $19.250.000 $42.000.000 $ 21.000.000 $ 21.000.000|
Ingresos por servicios de

capacitacion y asesoria - $3.000.000 $12.000.000 $21.000.000 $ 27.000.000|
(Costos y gastos variables) S0 S0 S0 -$9.238.824 -$21.202.344]
Pago de incentivos S0 S0 -$9.238.824 -$21.202.344]
(Costos y gastos fijos) -$230.400.000| -$249.730.000| -$278.406.500| -$280.861.825 -$283.511.416
Remuneracion fija -$211.800.000| -$217.200.000| -$243.600.000| -$243.600.000 -$243.600.000
Infraestructura TI -$ 6.600.000 -$6.930.000 -$7.276.500 -$7.640.325 -$8.022.341
Gastos generales y

administracion -$12.000.000 -$12.600.000 -$13.230.000 -$13.891.500 -$14.586.075,
Marketing, comercializacion y

desarrollo -$13.000.000 -$14.300.000 -$15.730.000 -$17.303.000
(Pago intereses) -$25.390.972 -$21.734.480 -$17.475.032 -$12.513.201 -$6.733.165
Utilidad antes de impuestos -$246.790.972| -$170.914.480| $253.118.468 $580.886.150 $815.653.075
(Impuestos) $ 66.633.562 $46.146.910 -$68.341.986( -$156.839.260 -$220.226.330
Utilidad después de impuestos -$180.157.410| -$124.767.570| $184.776.482| $424.046.889 $595.426.744]
Préstamo 153.978.000

(Inversion) -$312.622.000

(Amortizacion préstamo) -$22.173.998 -$25.830.490 -$30.089.938 -$35.051.769 -$40.831.805
Flujo de caja -$158.644.000| -$202.331.408| -$150.598.060| $154.686.544| $388.995.120 $554.594.939

Tabla 44. Flujos de caja proyectados.

Fuente: Elaboracion propia.

Cabe destacar que, de los datos expuestos en el flujo de caja proyectado, se aprecia que al final del
3° afio de operacion si es posible alcanzar una utilidad antes de impuestos mayor que $150.000.000
(CLP), siendo esta la condicion de satisfaccion planteada en el objetivo general de la presente tesis.
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Adicionalmente, se estimé el valor residual de la potencial empresa en distintos escenarios,
considerando para esto un crecimiento a perpetuidad y utilizando el flujo de caja proyectado para
al quinto afio de operacion; dividido por la diferencia entre una tasa de descuento y una tasa
crecimiento.

Respecto a la tasa de crecimiento, se revisé la informacion disponible al momento de realizar esta
evaluacion en el sitio Damodaran, donde se le asigna una tasa de crecimiento para la industria de
educacion que es de 13,36% para los proximos 5 afios®. Sin embargo, se estimo que esta tasa puede
ser demasiado auspiciosa, por lo cual se tom6 como referencia informacion presentada por la
CEPAL respecto a las estimaciones de crecimiento generales para América Latina en un escenario
con condiciones regulares y otro con condiciones poco favorables. De esta forma se considerd una
tasa de crecimiento de 5% para condiciones regulares y una del 2% para condiciones poco
favorables®? 33,

Por otro lado, para la estimacion también se consideraron dos escenarios para la tasa de descuento,
considerando por un lado la tasa de descuento definida para la evaluacion (20%) y por otro el
WACC que se calculé (8,22%); a fin de tener distintas perspectivas sobre el valor residual
estimado. Los resultados obtenidos se presentan a continuacion.

Valor residual

Considerando como tasa de descuento la Considerando como tasa de descuento el

definida para la evaluacion (20%) WACC que se calculd (8,22%)
Tasa Cge(f/(')m'e”to $3.882.164.574 $18.084.617.579
Tasa il $3.142.704.655 $9.094.643.696

Tabla 45. Valor residual estimado.
Fuente: Elaboracion propia.

Considerando el valor residual mas conservador de los estimados, a continuacién, se presenta la
proyeccion de flujos de caja incorporando el valor residual.

31 Historical (Compounded Annual) Growth Rates by Sector. Damodaran Online. [en linea]
<https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/histgr.html>. Consulta afio 2022.
32 Crecimiento de América Latina y el Caribe en 2021 no alcanzara a revertir los efectos adversos de la pandemia.
CEPAL. [en linea] <https://www.cepal.org/es/comunicados/crecimiento-america-latina-caribe-2021-alcanzara-
revertir-efectos-adversos-la-pandemia>. Consulta afio 2022.
33 América Latina y el Caribe desacelerara su crecimiento a 2,1% en 2022 en medio de importantes asimetrias entre
paises desarrollados y emergentes. CEPAL. [en linea] <https://www.cepal.org/es/comunicados/america-latina-caribe-
desacelerara-su-crecimiento-21-2022-medio-importantes-
asimetrias#:~:text=La%20regi%C3%B3n%20de%20Am%C3%A9rica%20L atina,entregadas%20hoy%20por%20la
%20CEPAL>. Consulta afio 2022.
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ftem / aiio 0 1 2 3 4 5
Cantidad pagos mensuales por

suscripciones Plan Base 6 27 150 255 327
Cantidad pagos mensuales por

suscripciones Plan Base Plus 0 21 150 255 327
Cantidad pagos por servicios de

implementacion 0 11 24 12 12
Cantidad pagos por servicios de

capacitacion y asesoria 0 3 12 21 27
Ingresos S0 $9.000.000| $100.550.000| $549.000.000[ S 883.500.000 $1.127.100.000|
Ingresos por suscripciones Plan

Base 9.000.000 $40.500.000] $225.000.000] $382.500.000 $ 490.500.000
Ingresos por suscripciones Plan

Plus - $37.800.000] $270.000.000| $ 459.000.000 $ 588.600.000
Ingresos por servicios de

implementacion - $19.250.000 $42.000.000 $ 21.000.000 $ 21.000.000|
Ingresos por servicios de

capacitacion y asesoria - $3.000.000 $12.000.000 $21.000.000 $ 27.000.000|
(Costos y gastos variables) S0 S0 S0 -$9.238.824 -$21.202.344]
Pago de incentivos S0 S0 -$9.238.824 -$21.202.344]
(Costos y gastos fijos) -$230.400.000| -$249.730.000| -$278.406.500| -$280.861.825 -$283.511.416
Remuneracion fija -$211.800.000| -$217.200.000| -$243.600.000| -$243.600.000 -$243.600.000
Infraestructura TI -$ 6.600.000 -$6.930.000 -$7.276.500 -$7.640.325 -$8.022.341
Gastos generales y

administracion -$12.000.000 -$12.600.000 -$13.230.000 -$13.891.500 -$14.586.075,
Marketing, comercializacion y

desarrollo -$13.000.000 -$14.300.000 -$15.730.000 -$17.303.000
(Pago intereses) -$25.390.972 -$21.734.480 -$17.475.032 -$12.513.201 -$6.733.165
Utilidad antes de impuestos -$246.790.972| -$170.914.480| $253.118.468 $580.886.150 $815.653.075
(Impuestos) $ 66.633.562 $46.146.910 -$68.341.986( -$156.839.260 -$220.226.330
Utilidad después de impuestos -$180.157.410| -$124.767.570| $184.776.482| $424.046.889 $595.426.744]
Préstamo 153.978.000

(Inversion) -$312.622.000

(Amortizacion préstamo) -$22.173.998 -$25.830.490 -$30.089.938 -$35.051.769 -$40.831.805,
Valor Residual $3.142.704.655
Flujo de caja -$158.644.000| -$202.331.408| -$150.598.060| $154.686.544| $388.995.120 $3.697.299.594

Tabla 46. Flujos de caja proyectados incorporando valor residual.

Fuente: Elaboracion propia.
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8.6. VALOR ACTUAL NETO (VAN) Y TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Los resultados obtenidos en el flujo de caja se deben evaluar en términos de costo y valor, es decir,
evaluar la capacidad de la empresa como negocio, en términos de generar riqueza y flujos de caja
positivos.

La tasa interna de retorno (TIR), desde el punto de vista econémico, verifica si la tasa que se usé
para el descuento (tasa de descuento), compensa el sacrificio de la inversion y compensa la
desvalorizacion del dinero en el tiempo, indicando si el proyecto puede resultar atractivo o no. Una
TIR igual a la tasa de descuento requerida, hace que el proyecto sea factible (con VAN >=0), una
TIR mayor a la tasa de descuento, hace que el proyecto sea factible y atractivo econdmicamente, y
una TIR menor a la tasa de descuento, hace que el proyecto no sea factible.

Las condiciones son similares para el valor actual neto (VAN), pues si se obtiene un VAN igual a
cero (con TIR>=0), hace que el proyecto sea factible, y si se obtiene un VAN positivo, suceden
tres cosas: se recupera la inversion, se obtiene el retorno que se buscaba al establecer la tasa de
descuento, y ademas se obtiene un remanente sobre el retorno requerido.

Para flujo de caja que no incorpora valor  Para flujo de caja que si incorpora valor

residual residual
Tasa de descuento 20% 20%
VAN $ 68.155.548 $1.331.138.064
TIR 25,3% 71,1%

Tabla 47. Valor actual neto y tasa interna de retorno.
Fuente: Elaboracion propia.

Considerando el flujo de caja y su evaluacion econémica (ver tabla anterior), se obtuvo un VAN
de $ 68.155.548 y una TIR del 25,3% para el flujo de caja sin valor residual y un VAN de $
1.331.138.064 y una TIR del 71,1% para el flujo de caja que si considera el valor residual; por lo
tanto, como en ambos casos el valor del VAN resulta ser positivo y la TIR mayor a la tasa de
descuento, es posible decir que el proyecto factible, rentable y econémicamente atractivo.

Ademas, cabe sefialar, que el WACC estimado para este proyecto fue de 8,22%; por tanto, se tiene
que la TIR obtenida es mayor que el WACC (TIR > WACC), lo cual nos indica que el proyecto
tiene un crecimiento que permite generar un rendimiento superior al WACC del capital necesario
para llevarlo a cabo, dando a entender que es una buena alternativa de negocios invertir en este
proyecto considerando el endeudamiento y costo de financiamiento propuesto.
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8.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Considerando como escenario base el flujo de caja presentado anteriormente, se procedio a evaluar
la sensibilidad frente a una variacion de los ingresos, de la variable considerada en el objetivo del
general del presente documento, que corresponde a la utilidad antes de impuestos al final del 3°
periodo de operacion. Ademas, se evalud la sensibilidad de las variables VAN y TIR, a fin de tener
una referencia sobre la viabilidad del proyecto en los distintos escenarios.

Variacion ingresos

-20% -10% Base +10% +20%

Utilidad antes de
impuestos 3° periodo
Utilidad después de
impuestos 3° periodo

$ 143.318.468 $ 198.218.468 $253.118.468 $ 308.018.468 $ 362.918.468
$104.622.482 $ 144.699.482 $184.776.482 $224.853.482 $264.930.482
VAN $-114.597.352 $-23.220.902 $ 68.155.548 $ 159.531.998 $ 250.908.448

TIR 10,0% 18,1% 25,3% 31,8% 37,8%

Tabla 48. Anélisis de sensibilidad para flujo de caja sin valor residual.
Fuente: Elaboracion propia.

Variacion ingresos

-20% -10% Base +10% +20%

Utilidad antes de
impuestos 3° periodo
Utilidad después de
impuestos 3° periodo

$143.318.468 $198.218.468 $253.118.468 $308.018.468 $362.918.468
$104.622.482 $ 144.699.482 $184.776.482 $ 224.853.482 $ 264.930.482
VAN $1.148.385.164 = $1.239.761.614  $1.331.138.064 | $1.422.514.514 | $1.513.890.965

TIR 64,8% 68,0% 71,1% 74,2% 77,2%

Tabla 49. Andlisis de sensibilidad para flujo de caja con valor residual.
Fuente: Elaboracion propia.

Sobre los resultados obtenidos, expuestos en las tablas anteriores, para el caso del analisis de
sensibilidad sobre flujo de caja que no incorpora valor residual, es posible apreciar que con una
disminucion del 10% de los ingresos es posible alcanzar una utilidad antes de impuestos de un
monto muy cercano a los $150.000.000 (CLP) al final del 3° afio de operacion, junto a una TIR
levemente inferior a la tasa de descuento definida y un VAN menor a cero, por tanto, bajo este
escenario el proyecto no seria factible y no se obtendria el retorno esperado con la tasa de descuento
definida. Sin embargo, se debe considerar que esta tasa de descuento es relativamente alta. Para
este mismo caso, una disminuciéon del 20% de los ingresos, ademas de disminuir en mayor
proporcion las utilidades antes de impuestos al final del 3° afio de operacion, también produce que
la TIR pasa a ser la mitad de la tasa de descuento definida y el VAN negativo, ante lo cual el
proyecto pierde factibilidad y atractivo.
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Por otro lado, para el caso del andlisis de sensibilidad sobre flujo de caja que si incorpora valor
residual, se mantienen los mismos resultados de utilidad antes de impuestos al final del 3° afio de
operacion en todos los escenarios de variacion de ingreso, sin embargo, los resultados de VAN y
TIR son muy auspiciosos en todos los escenarios, con VAN > 0 y TIR holgadamente mayor a la
tasa de descuento, lo cual hace ver que el proyecto es factible y atractivo economicamente, dando
a entender que bajo este escenario el proyecto podria tolerar una variacion de ingresos negativa
aun mayor a la analizada.

9. CONCLUSIONES Y COMENTARIOS FINALES

La Region Metropolitana se presenta como una buena locacion geografica para llevar a cabo el
desarrollo de la presente propuesta, pues posee el 24,5% del total nacional de establecimientos
educacionales en zonas urbanas impartiendo ensefianza bésica, presentando la concentracién mas
alta a nivel pais.

Se detectd que, en los distintitos tipos de establecimientos educacionales, existe necesidades y
desafios que son transversales en cuanto a la dificultad para llevar a cabo actividades en las clases
que sean estimulantes para los alumnos y de generar material pedagégico que motive a los
estudiantes a realizar sus deberes y adquirir nuevos conocimientos; lo cual esta alineado con la
propuesta que evalua la presente tesis y da pie para el desarrollo del potencial del negocio.

Se estima que el nivel de atractivo de una plataforma digital para competencias de conocimiento
es alto para los potenciales clientes, considerando que mas del 70% de los consultados respondio
que estaria dispuesto a pagar una tarifa mensual por contar con una plataforma digital para
competencias del conocimiento, con un precio igual o superior a $1.500.000 (CLP) mensuales. En
relaciébn con lo anterior, se estima que existe un mercado potencial valorizado total de
$2.073.750.000 (CLP) mensuales para la comercializacion de una plataforma digital para
competencias de conocimiento orientada a establecimientos educacionales que impartan
Ensefianza Béasica Regular, ubicados en zonas urbanas de la Region Metropolitana de Chile.

Segun los resultados obtenidos en el andlisis de atractivo, el segmento que presenta mayor atractivo
es el segundo ciclo educacion basica de establecimientos particulares pagados, relacionados
mayormente con el grupo socioeconémico ABC1 (el grupo socioeconémico ABC1 es el que tiene
mayor participacion en establecimientos de tipo particular pagado), el cual fue seleccionado
posteriormente como segmento objetivo. En este sentido, los establecimientos de tipo particular
pagado es el segmento que presenta la mayor disposicion a pago mensual, junto con poseer una
alta disposicion a efectuar pagos adicionales por adaptar una posible plataforma digital para
competencias del conocimiento a necesidades especificas. Por otro lado, este segmento manifesto
en un alto porcentaje (>40%), que la mayor dificultad que posee dentro de lo consultado, es la de
disefiar actividades que sean estimulantes para los alumnos; siendo ademas, el segmento que
manifiestan un mayor interés sobre la propuesta de una posible plataforma digital para
competencias del conocimiento y que, ademas, presenta una mayor participacion en instancia o
actividad de competencias del conocimiento; lo cual puede dar a entender que este tipo de
actividades es de interés para el segmento y se consideran dentro de las actividades de interés para
estas comunidades educativas.
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El segundo ciclo educacion basica destaca por tener un mayor acceso a dispositivos tecnologicos,
resaltando un mayor acceso a smartphone propios de los estudiantes, junto a una mayor frecuencia
de uso de software o aplicaciones educativas; lo cual podria ser positivo para el desarrollo del
potencial del negocio, considerando que podria existir una mayor oportunidad de interaccion con
plataformas de tipo educativas y cercania con este tipo de aplicaciones.

Respecto a los posibles competidores analizados, se estima que poseen poca presencia y
recordacion dentro de los establecimientos educacionales de la Region Metropolitana, siendo
confundidos con otros tipos de plataformas o herramientas digitales. Ademas, si bien se identifico
que existen propuestas de valor que estan vinculadas con la gamificacion, se estima que las
posibilidades de interaccion y los tipos de aprendizaje posible son limitados, lo cual a su vez limita
el atractivo de las propuestas. Ademas, los contenidos que presentan son de tipo generales, los
cuales no se basan en las disposiciones curriculares establecidas por el Mineduc, o bien, los
contenidos estan sujetos a lo que los mismos usuarios incorporen en la respectivas plataforma o
aplicaciones.

Ademas, se estima que los competidores analizados no estan orientados a un grupo o segmento
especifico de usuarios y, por tanto, no generan contenidos especificos, como, por ejemplo,
contenido que se ajuste a las disposiciones curriculares de un pais en especifico.

Por otro lado, se estima que es baja la posibilidad de que los propios establecimientos educacionales
desarrollen plataformas de este tipo, los cuales, tienden a preferir contar con plataformas externas
desarrolladas y respaldadas por entidades especializadas.

Sobre el analisis del modelo de referencia Socrative, se destaca su buen disefio grafico, la facilidad
de uso, poseer una interfaz sencilla, las opciones que brinda para recoger y conocer diferentes datos
facilmente. Sin embargo, se perciben como falencias, la limitada cantidad de actividades que se
pueden realizar en la plataforma, lo cual puede ser monédtono y afectar el interés de los usuarios
respecto al uso de la plataforma con el paso del tiempo, lo expuesto anteriormente se consideré al
momento de realizar la propuesta de valor de la propuesta en estudio. En relacion con su modelo
de negocios, se rescata la alternativa de contar versiones pagadas para empresas por una tarifa fija,
lo cual se consideré en el presente desarrollo. Sin embargo, se estima que otros elementos, tales
como versiones gratuitas e ingresos provenientes de donaciones, no serian factibles o atractivas de
aplicar considerando las caracteristicas del mercado y el alcance definido para la presente
propuesta.

Desde la perspectiva normativa, no se detectaron elementos que restringieran o normaran el uso de
plataformas digitales en el &mbito educativo. Sin embargo, se estima necesario que el desarrollo de
esta iniciativa debera estar alineado con las disposiciones curriculares establecidas por el Mineduc.

En relacion con el mercado de la educacion, durante el ultimo tiempo se ha detectado un rapido
aumento del gasto mundial en educacion y formacion, el cual es hoy un sector de mas de 6 billones
de ddlares; y existen estimaciones que indican que crecera hasta los 10 trillones para 2030,
convirtiéndose en uno de los sectores de mayor expansion en la proxima década. La tecnologia
educativa ha crecido significativamente durante la pandemia y acelerando la transformacion digital
de los centros educativos en todo el mundo, por cual se estima que estas tecnologias seran clave

durante los proximos afios.
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Como principales amenazas, se identifico a las dificultades que enfrenta la economia chilena, que
ha llevado a un aumento de la inflacion y una percepcion de empeoramiento de los fundamentos
de la economia producto de la liquidacion de ahorro de largo plazo y de deterioro de las cuentas
fiscales; lo cual puede afectar y frenar la decisién de compra algunos clientes sobre una plataforma
como la que se presenta en esta tesis, asi como también, empeorar las condiciones para obtener
financiamiento para una posible implementacion del proyecto.

Otra posible amenaza, es que se detecto la participacion de actores relevantes en el sector de la
tecnologia educativa, donde por un lado participan grandes organizaciones tales como Google o
Microsoft, con los cuales puede ser dificil de competir si desarrollan propuestas de valor similares
a la de esta iniciativa. En este sentido, ademas se estima que este sector puede tener bajas barreras
de entrada para nuevos competidores, donde por ejemplo existen bajos niveles de inversion
requeridos para iniciar un proyecto o desarrollo en comparacion a otros sectores.

Considerando lo antes expuesto, se defini6 que si existe una oportunidad de negocio que puede dar
sustento a la creacion de una empresa que desarrolle una plataforma digital para competencias de
conocimiento en establecimientos educacionales. Por tanto, se estima que es posible desarrollar un
producto que posea mejores caracteristicas en cuanto los tipos de aprendizaje que puede estimular
y los tipos de actividades que se pueden llevar a cabo; en comparacion a las alternativas analizadas.

La propuesta de valor definida para el modelo de negocios apunta a entregar una plataforma digital
confiable y robusta para el desarrollo de competencias de conocimiento orientada a segundo ciclo
de educacion bésica de establecimientos educacionales particulares, capaz de adaptarse a
necesidades especificas y realizar actividades en forma presencial o no presencial; impulsando el
aprendizaje y desarrollo de habilidades digitales a través de dinamicas ludicas, la experiencia y la
diversion; posibilitando la obtencidn de mejores resultados académicos y un desarrollo integral de
sus estudiantes considerando diversas habilidades y conocimientos en distintas materias; junto a la
entrega servicios de apoyo Yy capacitacion de manera cercana y comprometida con los clientes,
otorgados por profesionales altamente capacitados; todo lo cual permitird obtener mejores
resultados de aprendizaje, estudiantes motivados y padres satisfechos.

En este sentido se establecid que los principales elementos diferenciadores para esta propuesta
estan vinculados con:

e Contar con una plataforma digital con un disefio gréafico de alto nivel, una interfaz de uso
sencillay una variada cantidad de actividades para realizar; la cual a su vez permita recoger
y conocer datos de las actividades facilmente.

e Contar con contenidos que se basan en las disposiciones curriculares establecidas por el
Mineduc.

e Contar con variadas posibilidades de interaccion y tipos de aprendizaje.

e Contar con la posibilidad de ajustar o adaptar elementos de la plataforma a necesidades
especificas de los clientes.

e Orientacién a establecer una relacion cercana y comprometida con clientes.

e Contar con la capacidad de proporcionar servicios de apoyo y capacitacion para los clientes,
otorgados por profesionales altamente capacitados.

e Contar con una plataforma digital confiable y robusta.
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Se estima importante para el desarrollo de la iniciativa, lograr contar durante el primer afio con al
menos 2 establecimientos educacionales que sean “early adopters”, los cuales contribuyan a
madurar el disefio y operacion de la plataforma.

Para la implementacion del proyecto se determind que era necesaria una inversion de $479.600.000
(CLP), con lo cual se disponga de un capital de trabajo que permita y respalde la operacion del
negocio durante los primeros 24 meses. Los principales costos del proyecto estan asociados al pago
de remuneraciones de personal.

Respecto al financiamiento, el proyecto se evalud considerando que un 68% de la inversion sera
financiada con capital propio y de inversionistas interesados; y el restante 32% se obtendra a través
de crédito.

Considerando el flujo de caja proyectado y su evaluacion econdmica, se puede indicar que con la
operacion comercial de la empresa si es posible alcanzar una utilidad antes de impuestos mayor
que $150.000.000 (CLP) al final del 3° afio de operacion, cumpliendo con la condicion de
satisfaccion planteada en el objetivo general de la presente tesis.

Para flujo de caja sin valor residual se obtuvo un VAN de $ 68.155.548 y una TIR del 25,3%; y
para el flujo de caja que si considera el valor residual, se obtuvo un VAN de $ 1.331.138.064 y una
TIR del 71,1%; por lo tanto, como en ambos casos el valor del VAN resulta ser positivo y la TIR
mayor a la tasa de descuento definida en un 20%, es posible decir que el proyecto factible, rentable
y econémicamente atractivo.

En relacion con los flujos, se debe tener presente que no se consideraron descuentos por volumen
al momento de calcular los ingresos, lo cual si puede ocurrir en la practica. Sin embargo, si se
efectud un andlisis de sensibilidad ante una variacién de los niveles de ingreso desde un -20% a
+20%.

Respecto al analisis de sensibilidad, primero se analizé el flujo de caja que no incorpora valor
residual, donde se obtuvo que con una disminucion del 10% de los ingresos es posible alcanzar una
utilidad antes de impuestos muy cercana a los $150.000.000 (CLP) al final del 3° afio de operacion,
junto a una TIR levemente inferior a la tasa de descuento definida y un VAN menor a cero, por
tanto, bajo este escenario el proyecto pierde factibilidad y no se obtendria el retorno esperado con
la tasa de descuento definida. Sin embargo, se debe considerar que esta tasa de descuento definida
es relativamente alta. Para este mismo caso, una disminucién del 20% de los ingresos, ademas de
disminuir en mayor proporcion las utilidades antes de impuestos al final del 3° afio de operacion,
también produce que la TIR pasa a ser la mitad de la tasa de descuento definida y el VAN negativo,
ante lo cual el proyecto pierde factibilidad y atractivo.

Por otro lado, para el caso del analisis de sensibilidad sobre flujo de caja que si incorpora valor
residual, se mantienen los mismos resultados de utilidad antes de impuestos al final del 3° afio de
operacion en todos los escenarios de variacion de ingreso, sin embargo, los resultados de VAN y
TIR son muy auspiciosos en todos los escenarios, con VAN > 0 y TIR holgadamente mayor a la
tasa de descuento, lo cual hace ver que el proyecto es factible y atractivo economicamente, dando
a entender que bajo este escenario el proyecto podria tolerar una variacion de ingresos negativa
aun mayor a la analizada.
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Considerando los antecedentes antes expuestos, finalmente se concluye que el proyecto es viable
y posee la factibilidad estratégica, técnica y econdmicamente para ser ejecutado, cumpliendo con
la condicién de satisfaccion planteada en su objetivo general, por lo que se recomienda su
implementacion.

Finalmente, a continuacion, se presentan algunas recomendaciones que se podrian considerar en
caso de implementar esta propuesta.

Tratar de establecer lo antes posible un vinculo comercial con un grupo o red de colegios, los cuales
contribuyan a sofisticar operacion de la plataforma y a posicionarla en mercado, favoreciendo su
comercializacion. Para estas gestiones, se puede considerar el ofrecer al grupo de establecimientos
elementos tales como descuentos especiales en la tarifa de uso de plataforma y/o servicios.

Analizar y establecer lineamientos para la incorporacion de inversionistas al proyecto,
considerando elementos tales como mecanismos para captar inversionistas, modalidades de
inversion, tipos de acuerdos y contratos.

En relacion a la posible solicitud de un crédito, evaluar la opcion de que el banco o entidad
financiera reciba un seguro de crédito en lugar de una garantia como mecanismo de resguardo para
asegurar el pago, para asi no vincular bienes propios o patrimonio de los socios en las garantias.

Por ultimo, se estima que puede ser conveniente evaluar el proyecto con un porcentaje de
financiamiento mayor a través de crédito; asi como también, la posibilidad de comenzar el proyecto
con menos personas en el equipo de trabajo, considerando, por ejemplo, la alternativa de comenzar
con solo 1 vendedor y/o sin un analista de marketing, externalizando los requerimientos y
actividades de marketing.
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ANEXOS

ANEXO A: PREGUNTAS DE ENCUESTA APLICADA.

1. 1. Usted trabaja o realiza actividades vinculadas con educacion *

Marca solo un dvalo.

]

) No Salta a la pregunta 25

Encuesta

2. 2.Usted trabaja o se vincula con un establecimiento que imparte: *

Marca solo un dvalo.

[_ ) Educacién basica
() Educacién media
() Educacién basica y media
) Educacién prebdsica, bdsica y media

) Dtro tipo de organizacion vinculada con educacién

3. 3. Elestablecimiento en el cual usted trabaja o se vincula es de tipo (En caso de
responder Otro, especifique por favor). *

Marca solo un dvalo.

() Municipal

() Particular subvencionado

() Particular pagado

() Corporacién de administracion delegada

() Otro:
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4. 4. ;Cual es el rol que desempena actualmente dentro de su organizacion o
establecimiento? *

Marca solo un dvalo.

() Docente

() Jefe de departamento

() Coordinador académico

() Jefe o Director de ciclo

() Director o Rector de un establecimiento

() Otro:

5. 5. ;Qué tamanio tiene su establecimiento? (cantidad de alumnos aproximado) *

6. 6. ;Cuantos anos usted ha trabajado o realizado actividades vinculadas con
educacion? *
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7. ;Cuales son para usted las principales dificultades o desafios presentes en el
proceso ensefianza para los alumnos durante los ultimos 3 afios? Ordene sus
preferencias, asignando 6 a lo que considera mas relevante y 1alo menos relevante.
Por favor asigne un valor distinto a cada alternativa. *

Marca selo un dvalo por fila.

1 2 3 4 5 )
Disefiar actividades para
ejecutar en las clases que — ) ) ) = )
sean estimulantes para los — — — — — —
alumnos
Generar material pedagdgico
que motive a los estudiantes a — — e —
) 1 { i ] ) 1 | ), i ]
realizar sus deberes y adquirir e — N St —’ —r
nuevos conocimientos
Dificultades en la preparacién
de las clases (ej: poco tiempo () () ) C ) () C )
y/o recursos)
Evaluar en forma adecuada los — — —_ — —
| | 1 ] \ ) | | l ) )
contenidos — R S — -, o/
Uso de las nuevas tecnologias
(Brechas tecnolégicas y/o ) ) ) ) ) o
competencias digitales)
Problemas con equipos
. o " % i 5 - =y =, - Y s =y
informaticos (Ej. PC) o ) C ) C ) C ) C ) C )

infraestructura tecnoldgica.
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8. 8. Los alumnos de su organizacion han participado en alguna instancia o actividad
de competencias del conocimiento durante los ultimos 3 afos (similar a
competencias 0 campeonatos deportivos para alumnos) *

Marca solo un dvalo.

C s

(" JNo  Salta ala pregunta 10

Encuesta

9. Sisurespuesta en la pregunta 8 fue Si, por favor especifique cual ha sido la
modalidad o instancia de participacion, y cuando fue la ultima vez que sucedio *

10. 9. ;Usted conoce alguna empresa u organizacion que provea una plataforma digital
para competencias del conocimiento orientada a establecimientos educacionales?

&

Marca solo un dvalo.
) Si

~ JNo  Saltaala pregunta 16

Encuesta

11.  Sisurespuesta en la pregunta ? fue Si, indiquenos cuales conoce por favor. *
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12.  10. ;Usted o su organizacion ha utilizado o contratado alguna de las empresas
mencionadas en la pregunta anterior? *

Marca solo un dvalo.

) Si
~ JNo  Salta ala pregunta 16
Encuesta

13. Sisurespuesta en la pregunta 10 fue Si, indiquenos cual o cuales ha utilizado por

favor. *

14.  11. ; Actualmente usted o su organizacion mantienen en uso la plataforma provista

por esta empresa? *

Marca solo un dvalo.

)Si Salta a la pregunta 16

J No

Encuesta

15. Sisurespuesta en la pregunta 11 fue NO, indiquenos cual es el motivo por favor. *
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12. ;Qué buscaria en una plataforma digital para competencias del conocimiento
orientada hacia establecimientos educacionales? Ordene sus preferencias, asignando 8 a
lo que considera mas relevante y 1a lo menos relevante. Por favor asigne un valor distinto
a cada alternativa. *

Marca solo un évalo por fila.

1 2 3 4 5 6 7 8

Interactuar con
estudiantes y — — — — — — e
establecimientos — R p— S L —
de otros lugares

Incluir la

aplicacién de

diferentes

habilidades y - 'S ' Y ! — — —
conocimientos L J )

en distintas
materias de los
alumnos.

A

Impulsar el

aprendizaje a

través de () D @ )
dindmicas

lidicas.

Conseguir

mejores

resultados — — — — — «
mediantela A A A L L S S M S
experienciay la

diversion.
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Desarrollar
mayores niveles
de colaboracién
entre los
estudiantes
debido a
desafios
grupales que
requieren
dinamicas
solidarias.

™
A

Facilidad de uso
y acceso dela
plataforma.

Disponer de un
buen soporte
técnico para la
plataforma.

Disponer de
capacitacion y
asesoria para
aprovechar al
maximo el
potencial de la
plataforma.
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17.  13. ;Qué tan atractivo le parece la oferta de una plataforma digital para
competencias del conocimiento en establecimientos educacionales, como
herramienta de apoyo para el aprendizaje, que cuente con las caracteristicas ylo
permita alcanzar los conceptos descritos en la pregunta anterior? *

Marca solo un dvalo.

") Muy atractivo
() Atractivo
) Me es indiferente
") Poco atractivo

) Nada de atractivo

8

Encuesta

18. 14.Usted o su organizacion estaria dispuesta a pagar $4.000.000 (CLP) mensuales
por contar con una plataforma digital para competencias del conocimiento que
cuente con las caracteristicas antes mencionadas y esté disponible para todo su
establecimiento. *

Marca solo un dvalo.

) Seguro lo compro Salta a la pregunta 23
) Probablemente lo compro
) Tal vez lo compro

_ ) Seguro no lo compro
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19. 15. Usted o su organizacion estaria dispuesta a pagar $3.200.000 (CLP) mensuales
por contar con una plataforma digital para competencias del conocimiento que
cuente con las caracteristicas antes mencionadas y este disponible para todo su
establecimiento. *

Marca solo un dvalo.
_,:1 Seguro lo compro Salta a la pregunta 23
__) Probablemente lo compro
) Tal vez lo compro
Seguro no lo compro

20. 16. Usted o su organizacion estaria dispuesta a pagar $2.500.000 (CLP) mensuales
por contar con una plataforma digital para competencias del conocimiento que
cuente con las caracteristicas antes mencionadas y esté disponible para todo su
establecimiento. *

Marca solo un dvalo.
Seqguro lo compro Salta a la pregunta 23
[ ) Probablemente lo compro
) Tal vez lo compro
() Seguro no lo compro
Encuesta
21. 17.Usted o su organizacion estaria dispuesta a pagar $2.000.000 (CLP) mensuales

por contar con una plataforma digital para competencias del conocimiento que
cuente con las caracteristicas antes mencionadas y esté disponible para todo su
establecimiento. *

Marca solo un dvalo.

\'__:1 Seguro lo compro Salta a la pregunta 23
") Probablemente lo compro
) Tal vez lo compro

) Seguro no lo compro
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22. 18.Usted o su organizacion estaria dispuesta a pagar $1.500.000 (CLP) mensuales
por contar con una plataforma digital para competencias del conocimiento que
cuente con las caracteristicas antes mencionadas y este disponible para todo su
establecimiento. *

Marca solo un dvalo.

() Seguro lo compro
) Probablemente lo compro
) Tal vez lo compro

_ ) Seguro no lo compro

23. 19. Estaria dispuesto a pagar un extra por adaptar la aplicacion a sus necesidades
especificas. *

Marca solo un dvalo.

1 Si

~ JNo  Salta ala pregunta 25

Encuesta

24.  Sisurespuesta en la pregunta 19 fue Si, indiquenos por favor que porcentaje
adicional (%) estaria dispuesto a pagar aproximadamente. *

i Muchas gracias por su participacion !

25. Sigusta puede dejar algun comentario adicional.

108



Mes

10
11
12
Afo 1
13
14
15

ANEXO B: VALORES ASOCIADOS AL CREDITO CONSIDERADOS EN FLUJO DE

CAJA PROYECTADO.
item/afio 0 1 2 3 4 5
Saldo inicial 153.978.000 131.804.002 105.973.512 75.883.574 40.831.805
Cuota anual 47.564.970 47.564.970 47.564.970 47.564.970 47.564.970
Interés 25.390.972 21.734.480 17.475.032 12.513.201 6.733.165
Amortizacion 22.173.998 25.830.490 30.089.938 35.051.769 40.831.805

Saldo final | 153.978.000 |131.804.002 |105.973.512 |75.883.574 40.831.805 0
ANEXO C: PROYECCION DE INGRESOS.
Precio_ Precio
Precio Plan Precio Plan prorr\rllie?lo servicios de
Base Plus - ST ¢ ot capacitacion
Canti $1.500.000 ; $1.800.000 Cantidad Implementac cantidad y asesoria
antidad Cantidad iciosd ion iciosd $1.000.000
suscripciones suscripciones _servicios de $1.750.000 servicios de R
Plan Base Plan Plus implementac capacitacion
ion Ingresos por  yasesoria  Ingresos por
Ingresos por Ingresos por Servicio servicios de
Plan Base Plan Plus implementac capacitacion
ion y asesoria
0 0 - 0 - 0 -
0 - 0 - 0 - 0 -
0 - 0 - 0 - 0 -
0 - 0 - 0 - 0 -
0 - 0 - 0 - 0 -
0 - 0 - 0 - 0 -
1 $1.500.000 0 - 0 - 0 -
1 $1.500.000 0 - 0 - 0 -
1 $1.500.000 0 - 0 - 0 -
1 $1.500.000 0 - 0 - 0 -
1 $1.500.000 0 - 0 - 0 -
1 $1.500.000 0 - 0 - 0 - Total afio 1
$9.000.000 $0 $0 $0 $9.000.000
1 $1.500.000 0 - 0 - 0 -
1 $1.500.000 0 - 0 - 0 -
1 $1.500.000 0 - 0 - 0 -



16
17
18
19
20
21
22
23
24
Afio 2
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
Afo 3
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
Afio 4
49
50
51

10
11
12
13
14
15
16
17
18

18,5
19
19,5
20
20,5
21
21,5
22
22,5
23
23,5
24

24,5
25
25,5

$1.500.000
$1.500.000
$1.500.000
$1.500.000
$3.000.000
$4.500.000
$6.000.000
$7.500.000
$9.000.000
$40.500.000
$10.500.000
$12.000.000
$13.500.000
$15.000.000
$16.500.000
$18.000.000
$19.500.000
$21.000.000
$22.500.000
$24.000.000
$25.500.000
$27.000.000
$225.000.000
$27.750.000
$28.500.000
$29.250.000
$30.000.000
$30.750.000
$31.500.000
$32.250.000
$33.000.000
$33.750.000
$34.500.000
$35.250.000
$36.000.000
$382.500.000
$36.750.000
$37.500.000
$38.250.000

o o o

10
11
12
13
14
15
16
17
18

18,5
19
19,5
20
20,5
21

23,5
24

24,5

$1.800.000
$3.600.000
$5.400.000
$7.200.000
$9.000.000
$10.800.000
$37.800.000
$12.600.000
$14.400.000
$16.200.000
$18.000.000
$19.800.000
$21.600.000
$23.400.000
$25.200.000
$27.000.000
$28.800.000
$30.600.000
$32.400.000
$270.000.000
$33.300.000
$34.200.000
$35.100.000
$36.000.000
$36.900.000
$37.800.000
$38.700.000
$39.600.000
$40.500.000
$41.400.000
$42.300.000
$43.200.000
$459.000.000
$44.100.000
$45.000.000
$45.900.000

o o o
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$1.750.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$19.250.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$3.500.000
$42.000.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$21.000.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000

0,5
0,5
0,5
0,5
0,5

05

2,25
2,25
2,25

$500.000
$500.000
$500.000
$500.000
$500.000
$500.000
$3.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$1.000.000
$12.000.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$21.000.000
$2.250.000
$2.250.000
$2.250.000

Total afio 2

$100.550.000

Total afio 3

$549.000.000

Total afio 4

$883.500.000



52
53
54
55
56
57
58
59
60
Afo 5

26
26,5
27
27,5
28
28,5
29
29,5
30

$39.000.000
$39.750.000
$40.500.000
$41.250.000
$42.000.000
$42.750.000
$43.500.000
$44.250.000
$45.000.000
$490.500.000

26
26,5
27
27,5
28
28,5
29
29,5
30

$46.800.000
$47.700.000
$48.600.000
$49.500.000
$50.400.000
$51.300.000
$52.200.000
$53.100.000
$54.000.000
$588.600.000
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$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$1.750.000
$21.000.000

2,25
2,25
2,25
2,25
2,25
2,25
2,25
2,25

2,25

$2.250.000
$2.250.000
$2.250.000
$2.250.000
$2.250.000
$2.250.000
$2.250.000
$2.250.000
$2.250.000
$27.000.000

Total afio 5

$1.127.100.000



