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Resumen Ejecutivo

Con las nuevas tendencias entre los profesionales cuyo foco es el perfeccionamiento de las
habilidades técnicas y gerenciales para asumir nuevos o mejores desafios laborales, se hace
necesario que las universidades acomparien en este proceso a sus alumnos, egresados y

graduados (en adelante “usuarios”) con el fin de potenciar el desarrollo de carrera y la
movilidad laboral. Asimismo, es fundamental la relacion que las casas de estudio sostengan
con las empresas que buscan profesionales con pos titulo, con el fin de vincularlas con sus

usuarios.

Para poder lograr lo anterior, este equipo propone la implementacion de una Oficina de
Gestion de Carrera al interior de la Escuela de Postgrado de la Facultad de Economia y
Negocios de la Universidad de Chile, cuyo foco serd atender las necesidades de sus

usuarios y de las organizaciones que buscan profesionales con pos titulo.

La propuesta de Valor para la Escuela de Postgrado serd atraer nuevos alumnos, aumentar
la cantidad de matriculas y mantenerse al dia en cuanto a las necesidades del mercado, a

través de los servicios que la Oficina de Gestion de Carrera ofrece.

Habiendo realizado una evaluacion del mercado, la competencia y un detallado analisis

financiero, es posible resaltar los siguientes indices:

Principales indices para el inversionista:

Indice Explicacion

Contempla un monto de MMCLP 11.8 que se espera sea financiado por la propia
Escuela de Postgrado de la FEN
Se estima un crecimiento de la cantidad de servicios vendidos de 10% durante los

Inversidn Inicial

Proyecciones de Crecimiento . N
cinco afios en los cuales se ha evaluado el proyecto

Cost Los Costos Fijos representan el 67% de los Costos Totales, mientras que el 33%
ostos . .
restante esta representado por los Costos Variables

. El primer afio se estima sera de MMCLP 11 que representa un 16% de las ventas
Utilidad Neta

totales, mientras que para el 5 afio, la utilidad alcanzara MMCLP 23

La viabilidad del proyecto se fundamenta a través de la obtencion de un VAN positivo de
MMCLP 13, con una TIR del 66% y una recuperacién de la Inversion Inicial a partir del tercer

ano.



1. Oportunidad de Negocio

Hoy en dia los programas de postgrado adquieren cada vez mayor importancia y entre las
principales razones se encuentran la posibilidad de mejorar los sueldos y aumentar la
empleabilidad. Lo anterior proviene de diversos estudios, entre los cuales podemos destacar
el realizado el afio 2010 por el Ministerio de Planificacion (actual Ministerio de Desarrollo
Social) en el que se ha sefialado que entre 1990 y el 2009 los sueldos de los profesionales
con postgrado han aumentado un 114%. En relacion a la empleabilidad, en palabras del
Gerente General de Trabajando.com basandose en estudios realizados por su compaiiia,
afirma que un profesional con estudios de postgrado aumenta en mas de 4 veces sus

posibilidades de acceder a un cargo gerencial.

Los efectos de la globalizacion, los avances tecnologicos y la conexién a través de las redes
sociales, requieren de profesionales con competencias mas avanzadas y alta capacidad de

liderazgo.

Existe una nueva tendencia en la formacién de profesionales, y ésta tiene directa relacion
con la cantidad de personas que estdn desarrollando cursos de postgrado afio a afio
(Anexos - Tabla N°1), como asi también, la focalizacién en el perfeccionamiento de las
habilidades personales y profesionales. Todo esto ha tomado gran importancia entre quienes

componen la fuerza laboral y ha llevado a aumentar el estandar requerido por el mercado.

Considerando lo anterior se identifica que existe un nimero importante de profesionales que
optan por seguir perfeccionandose a través de programas de postgrado y es aqui donde
radica la importancia de indagar que necesidades no estan siendo satisfechas para este
grupo y la posibilidad de encontrar en ellos una oportunidad de negocio a desarrollar por

quienes presentan este plan de negocio.

A continuacién profundizaremos acerca de las razones por las cuales los profesionales en
Chile deciden iniciar un postgrado, las motivaciones reales de un subgrupo perteneciente a
estudiantes de postgrado de Facultad de Economia y Negocios de la Universidad de Chile y

adicionalmente los requerimientos de estos ultimos.



- Motivaciones Generales:
En base a un estudio realizado por Universia y Trabajando.com para conocer las razones de
por qué las personas cursan un postgrado, el resultado obtenido a partir de una encuesta
realizada a 437 chilenos indica lo siguiente:

. 77% dijo que cursaria un posgrado para lograr una mejor remuneracion y responder a

los desafios del mercado laboral

. 16% lo haria por reconocimiento
. 5% para contribuir a la sociedad
. 2% para responder a exigencias sociales

- Motivaciones del Subgrupo:
La encuesta elaborada por este equipo a un subgrupo de alumnos que hoy cursan un

programa de postgrado en la FEN (Anexos - Encuesta N°1), permite concluir que:

. Un 85% de los encuestados sefala que su principal motivaciéon para realizar un
programa de postgrado en la FEN fue por temas de Desarrollo de Carrera, mas
especificamente para Ampliar el Campo Laboral y/o para Profundizar en el Campo Laboral
actual

. Un 39% de los encuestados revela haber elegido un postgrado en la FEN por temas
de Empleabilidad, mas especificamente para Mantenerse Vigente y/o para Obtener un
Ascenso Laboral

. Finalmente, un 24% de los encuestados optan por un postgrado en la FEN para

obtener una Capacitacion Gerencial

- Requerimientos del sub grupo:
La encuesta elaborada por este equipo a un subgrupo de alumnos que hoy cursan un
programa de postgrado en la FEN nos permite concluir que los alumnos esperan lo siguiente

de la Escuela de Postgrado:

. Un 82% de los encuestados considera que es fundamental contar con Ofertas

Laborales que se adecuen al perfil de un estudiante/graduado de postgrado de la FEN



. Un 67% de los encuestados considera que es necesario contar con una Plataforma
Interactiva que permita crear una comunidad de ex alumnos y que tenga un acceso
restringido

. Un 61% de los encuestados considera que es altamente valorado tener acceso a un
Coach Gerencial que los prepare para la siguiente etapa de su carrera profesional

. Un 42% de los encuestados revela que la Escuela de Postgrado debiera abrir un
Canal Internacional para asi poder acceder a ofertas de trabajo en el extranjero

. Un 39% de los encuestados revela que seria ideal que la Escuela de Postgrado
contara con un servicio de Outplacement

. Un 33% de los encuestados cree que seria un gran aporte si la Escuela contara con
una Lista de Talentos en cada programa cuyos integrantes fueran recomendados a las
consultoras y/o empresas cuando buscan profesionales con postgrado. La misma cifra de
encuestados considera que seria muy positivo si la Escuela contara con un Programa de
Mentores que guien a los graduados de los diferentes pos titulos y que adicionalmente
existieran Talleres de Habilidades Gerenciales

. Otros servicios que son requeridos por los alumnos/graduados de postgrado son los
Talleres de Redes (27%), los Consultores de Carrera (18%) y las Asesorias de Imagen
(15%)

Informacion obtenida de la encuesta de salida aplicada a los egresados de los programas de
postgrado de la Facultad de Economia y Negocios de la Universidad de Chile (Anexos -
Encuesta N°2), muestra los siguientes requerimientos y el nivel de disconformidad en cuanto
a la entrega de estos servicios por parte de la Escuela de Postgrado™:

. Fomentar y facilitar la participacion de estudiantes en seminarios y/o charlas que los
vinculen con otros profesionales, ayudando a generar desarrollo de redes (57%)

. Facilitar mecanismos de perfeccionamiento constante para mantener actualizado a
los graduados (67%)

. Establecer una red de contactos de acceso restringido, gestionada por parte de la
universidad, que sirva como canal de comunicacion para los alumnos (70%)

. Ofertas de trabajo, actualizadas y contingentes, con el publico objetivo de los

estudiantes de postgrado (73%)

! Para el andlisis, se ha considerado como niveles de disconformidad las respuestas de la dimension Networking,
cuyas respuestas fueron Muy en Desacuerdo, En desacuerdo, Ni de acuerdo ni en Desacuerdo.



En conclusion un 67% de los alumnos encuestados, requiere servicios relacionados con el

Desarrollo de Carrera y Movilidad Laboral y hoy no lo esté obteniendo.

Actualmente, la Escuela de Postgrado de la FEN cuenta con una plataforma web que
funciona principalmente como canal informativo, dejando al descubierto la relevancia de la
implementaciéon de una Oficina de Gestidén de Carrera para los usuarios de postgrado de la
Facultad de Economia y Negocios de la Universidad de Chile, cuya principal mision sera
incentivar el relacionamiento con el medio y el desarrollo personal y profesional de quienes

optan por un pos titulo en la FEN.

Las necesidades se han levantado en el contexto de la Escuela de Postgrado de la Facultad
de Economia y Negocios de la Universidad de Chile, por lo tanto, lo que se busca es
desarrollar un intra-emprendimiento en esta Escuela, cuyo enfoque sera satisfacer las
necesidades de sus usuarios de los distintos programas que ahi se imparten.
Adicionalmente, se enfocara en organizar el trabajo con las oficinas de Head Hunter y las
empresas que acuden hoy a la Facultad en busca de potenciales candidatos. Los principales

influenciadores serén el staff de postgrado, académicos, mentores y usuarios activos.

Con la creacién de la Oficina de Gestién de Carrera de la Escuela de Postgrado de la
Facultad de Economia y Negocios de la Universidad de Chile se busca potenciar el
relacionamiento con el medio y el desarrollo personal y profesional de quienes optan por un
pos titulo en la FEN, y a través de esto, dar una solucién rapida, efectiva y eficiente a los
problemas de participacién de los alumnos en seminarios y/o charlas, en crear mecanismos
para el perfeccionamiento y/o actualizaciébn de los graduados, en implementar una
plataforma interactiva que facilite la creacién de la red de contacto, y que permita a los

estudiantes acceder a ofertas laborales acordes a su perfil.

Uno de los miembros desarrolladores de este plan de negocio actualmente se encuentra
trabajando en la Escuela de Pregrado de la FEN, més especificamente, dirigiendo la unidad
qgue se encarga de la insercion laboral de los alumnos de las carreras que ahi se imparten.
Es por ello, que ademas de contar con el know how necesario, también se dispone de los

contactos indicados para explorar el negocio.



1.1. Tamano de Mercado:

Para identificar el tamafio de mercado es importante especificar que para la Oficina de

Gestion de Carrera existen dos segmentos relevantes:

1.1.1. Segmento Alumnos:

Este segmento se compone de los usuarios de los distintos programas de postgrado
de la FEN, de los cuales se dispone informacién actualizada a la fecha.

De acuerdo a la informacién obtenida desde el Sistema de Administracion Docente
(SAD), podemos concluir que segmento esta compuesto de 7.006 individuos,
pertenecientes a los 11 programas que imparte la Escuela.

Supuestos:

- 60% del total de los alumnos necesita algun servicio de la Oficina de Gestion de
Carrera

- 70% de quienes necesitan el servicio, contrataran algun servicio de la Oficina de
Gestion de Carrera

- Precio Promedio ponderado entre servicio de Coaching y Talleres

- Promedio Tipo de Cambio Sll: 650.14 (Julio 2015)

M 7,006
 Mecesita el Servicio 4,204
Tasa de Uso 70%
0 de Uso 2,943
Precio Promedio 28,500
Dalar 650.14
Tamanc de Mercado US 128,990

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

En conclusion, el Tamafio de Mercado del Segmento Alumnos asciende a US$
128,990 calculado en base al numero de individuos con informacion actualizada y los

supuestos antes mencionados.



1.1.2. Segmento Empresas:

De acuerdo a la informaciéon obtenida desde la plataforma del Sl el total de
empresas a nivel pais asciende a 1.014.482, de las cuales el 1,31% se encuentran en
el grupo de empresas “Grandes”, segmento en el cual la Oficina de Gestion de

Carrera se quiere enfocar. Esto corresponde a 13.324 empresas potenciales.

Supuestos:

- 30% del total de las empresas necesita algun servicio de la Oficina de Gestion de

Carrera

- 30% de quienes necesitan el servicio, contrataran algun servicio de la Oficina de
Gestién de Carrera

- Precio Promedio ponderado entre servicio de busqueda de profesionales y acceso a

la lista de talento

- Promedio Tipo de Cambio SlI: 650.14 (Julio 2015)

M 132324
O Mecesita el Servicio 3,997
Tasa de Uso 30%
O de Uso 1199
Precio Promedio 1,500,000
Dalar 650.14
Tamafio de Mercado US 2,766,696

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

En conclusion, el Tamafio de Mercado del Segmento Empresas asciende a US$

2.766.696 calculado en base al nimero de empresas potenciales y los supuestos

antes mencionados.

Por lo tanto, el Tamarfio de Mercado Total seria de US$ 2.895.686.-

2 Segun SlI, afio tributario 2014 (afio comercial 2013)
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2. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1. Anadlisis de la Industria

De acuerdo a los resultados obtenidos a partir de la encuesta de elaboracién propia, es
posible identificar que entre las principales motivaciones que tienen los profesionales
que optan por un programa de postgrado se encuentran el Desarrollo de Carrera y la
Movilidad Laboral, por lo que resulta sencillo creer que las instituciones de educacion
superior, ademas de ocuparse de la oferta académica, debieran ampliar su ambito de
accion dando origen a los servicios de asesoria y desarrollo profesional, como asi
también a servicios que contribuyan a la movilidad laboral de sus profesionales.

Hasta ahora, las empresas que han brindado este tipo de servicios y se han encargado
de este y otros temas, pertenecen a la industria de la consultoria, especificamente a la
Consultoria en Recursos Humanos, por lo tanto, la industria en la cual pretende competir
la Oficina de Gestion de Carrera de la FEN es la compuesta por las Consultoras de
Recursos Humanos quienes operan como intermediarios entre los estudiantes y las

empresas que requieren profesionales con postgrado.

Gréfica de la Industria

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto
Nomenclatura:

A: Usuarios / C: Consultoras / E: Empresas
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Esta industria es posible segmentarla en tres tipos de competidores: Pequenias,
Medianas y Grandes empresas consultoras de Recursos Humanos.

Cabe sefalar que esta industria se caracteriza por estar atomizada en los segmentos de
pequefias y medianas empresas, caracteristica de un mercado compuesto por
numerosos oferentes donde ninguno utiliza un lugar significativo. Esto es posible
validarlo a través de la informacién obtenida en el directorio de HeadHunterchile.cl
donde es posible encontrar mas de 300 empresas que prestan servicios afines al

estudio.

Para el segmento Grandes Consultoras podemos identificar que existen 4 empresas que
lideran el mercado (EY, KPMG, Deloitte y PwC). Estas empresas tienen presencia global
y prestan servicios en ambitos de auditoria, asesoria financiera, legal, operaciones,

riesgo, estrategia, impuestos, tecnologia y tienen un area especifica de Capital Humano.

12



Las Consultoras de Recursos Humanos pretenden entregar una asesoria integral a sus clientes — en su mayoria empresas- que

incluye:

Busqueda y
seleccion de A

: Andlisis de
Estudios de profesionales motivacion y

Renta productividad de los
empleados

Célculo de la
dotacién optima Outplacement
de personal

Descripcién y ‘ Programas
especificacion \ especificos de
de cargos capacitacion

S | Entrenamiento
Analisis de la Consultoras individual, trabajo en

estructura de la "
D en RRHH equipo y desarrollo
organizacion de ideres.

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

A continuacién se realizard un breve analisis de la industria, especificamente de su micro entorno, para poder concluir qué tan

atractiva es y si tiene potencial de rentabilidad. Para ello se utilizaréd el andlisis de Porter y sus 5 Fuerzas Competitivas.
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2.1.1. Rivalidad Competidores Existentes: Alta

Tal como se menciond anteriormente esta es una industria con gran cantidad de
competidores, por lo que es fundamental contar con servicios de calidad, procesos
eficientes y precios competitivos.

Para destacar en esta industria, es necesario generar buena reputacién y resaltar la
marca, por lo que los profesionales que trabajan como consultores, son los
principales representantes y embajadores de cada compafia.

Es aqui donde radica la necesidad de contar con los mejores consultores, o
capacitarlos de tal forma, que la empresa pueda contar con excelentes
profesionales.

Adicionalmente, es relevante considerar que no es necesario tener exclusividad de

parte de las empresas contratantes.

2.1.2. Amenaza de Nuevos Competidores: Alta

Dado que el principal insumo son las horas/hombre de los consultores y no es
necesario invertir fuertes sumas de dinero para entrar al mercado, se podria creer
que esta es una industria que presenta bajas barreras para que ingresen nuevos
competidores. Pero no hay que olvidar que las principales barreras vienen dadas
por el prestigio de las consultoras ya existentes y el manejo de redes de contacto
que permiten llegar a otros potenciales clientes y generar nuevos negocios.

Adicionalmente se debe considerar la posibilidad de alianzas que pueden crearse
entre las consultoras existentes y las universidades, generando una semejanza al

modelo de negocio presentado por la Oficina de Gestion de Carrera.

2.1.3. Poder de Negociacién de los Proveedores: Bajo

Considerando que los principales proveedores dentro de esta industria son los
profesionales y técnicos que se desempefian como consultores, y considerando
ademas que hoy en dia nuestro pais cuenta con una gran cantidad de profesionales
capacitados para desempefiarse en este tipo de compafias, el poder que tienen

estos profesionales es bajo.
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En general, el precio que cobran los profesionales por sus servicios viene dado por
el mercado, pero existe un grupo de profesionales que pueden negociar mejores
salarios dependiendo de la carrera y la universidad donde estudiaron, cuan
calificados y capacitados se encuentren, y la trayectoria que tengan en la industria.

2.1.4. Amenaza de posibles Sustitutos: Media

Las consultoras en recursos humanos nacen para suplir ciertas actividades que
antes se realizaban dentro de las organizaciones, y que por temas de costo,
eficiencia, precision y/o rapidez, hoy se estan externalizando.

Es por ello, que los principales sustitutos para las consultoras son las mismas areas
internas de las empresas contratantes de sus servicios, ya que en cualquier
momento podrian tomar la decisidn de integrarse horizontalmente y hacerse cargo
en forma interna de las capacitaciones, de las contrataciones de personal, de los

programas de desarrollo interno, etc.

2.1.5. Poder de Negociacion de los Clientes: Bajo

Dada la existencia de una gran cantidad de consultoras en recursos humanos que
ofrecen servicios muy similares se podria pensar que los clientes tienen un alto
poder de negociacidn, pero, los servicios se negocian de forma individual por lo tanto
el poder que alcanzan los clientes es bastante bajo y no ejercen presién sobre las
negociaciones. Distinto seria si existiesen negociaciones por grupos definidos, como
por ejemplo si la Oficina de Gestion de Carrera negociara en representacion de sus

usuarios.

En conclusion, estamos frente a una industria cuyo atractivo es Medio - Bajo, ya que,
si bien es cierto, las inversiones para ingresar al mercado son bajas al igual que las
barreras de salida y el poder de negociacion los clientes, no se debe olvidar que la
amenaza de nuevos competidores es alta y el poder de negociacion junto a la

amenaza de posibles sustitos es media.

Sin embargo existe un alto valor agregado de contar con estos servicios de forma

interna. Es diferenciador para una Escuela de Postgrado y es valorado por los
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2.2.

postulantes / alumnos. A pesar de existir opciones tercerizables, se cree que contar
estos servicios dentro de la Escuela de Postrado de la FEN, le permite a la Facultad

dar un sello diferenciador en relacion a su posible competencia.

Competidores

Antes de comenzar, es necesario mencionar que el analisis de la competencia que
se pretende realizar, estara enfocado en aquellas empresas que podrian proveer
servicios de manera individual a los usuarios de Postgrado de la Facultad de
Economia y Negocios de la Universidad de Chile, en cuanto a los temas de
Desarrollo de Carrera y Movilidad Laboral.

Para ello, se consideraran aquellas empresas consultoras que se dedican
exclusivamente a los temas de recursos humanos, dejando fuera del analisis a
aguellas que, ademas de realizar consultorias en esta area, también lo hacen en
otras como la consultoria estratégica, de procesos, de ingenieria, de gestién de
negocios, tributaria, etc.

Adicionalmente, dada la escasa informacion que se posee de este mercado, y para
poder determinar cuantas son las empresas que podrian ser competencia para la
Escuela de Postgrado de la FEN, es que el analisis se basara en un proceso de
busqueda de informacion disponible en la web y que permitird hacer un

benchmarking simple de los competidores.

Para el analisis se van a considerar las siguientes variables:

- Empresas que cuenten con pagina web o informacién proveniente de fuentes
confiables

- Empresas cuya principal area de negocios sea recursos humanos

- Empresas con presencia nacional

- Empresas que cuenten al menos con el servicio de coaching

Una vez realizado el andlisis, es posible determinar que el nimero de consultoras
gue ofrecen servicios especializados en los recursos humanos, y que ademas,
cumplen con las variables anteriormente descritas, asciende a un nudmero

aproximado de 300 empresas, sin embargo en adelante el estudio se concentrara en
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aquellas con las que se cuenta mayor cantidad de informacion y cuyos servicios son
similares a los que ofrecerd la Oficina de Gestién de Carrera. Esto sera realizado
de esta manera ya que al ser una industria atomizada la informacion no es publica y

por lo tanto es mas dificil de obtener.

Considerando lo anterior, las empresas que se han definido como competencia de la
Oficina de Gestion de Carrera son:

GPEC

AyG Coaching ejecutivo

Fuchs Consultores

THE INNER PROJECT

Sucession

Alto Impacto

Empodera

El detalle de sus principales servicios se encuentra en los Anexos (Tabla N°2).

En este punto es importante mencionar que lo mas relevante de la oferta de la Oficina

de Gestion de Carrera es que se ubicara dentro de la Escuela de Postgrado de la FEN,

por |

o tanto tendra mayor acceso a la informacion y a las necesidades de sus usuarios.

Gréfica de la Industria

Oficina
de
Gestién

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

Nomenclatura:

A: Usuarios / C: Consultoras / E: Empresas
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Lo que refleja esta imagen es que la Oficina de Gestibn de Carrera sera un

intermediador entre los usuarios de postgrados de la FEN y las empresas que buscan

profesionales con mayor especializacion.

En relacion a los servicios que ofrecerd la Oficina de Gestion de Carrera a sus

alumnos, estos seran desarrollados por personal externo contratado por la FEN. De esta

manera, entregara a sus clientes un servicio con mayor valor agregado y que priorizara la

calidad y la solucién integral de las respectivas necesidades.

2.3.

Clientes

Dado que las necesidades se han levantado en el contexto de la Escuela de
Postgrado de la Facultad de Economia y Negocios de la Universidad de Chile, lo que
se busca es desarrollar un intra-emprendimiento en esta Escuela, cuyo enfoque sera
satisfacer las necesidades de desarrollo de carrera y movilidad laboral de sus
usuarios de los distintos programas que se imparten, sin importar el tiempo que haya
pasado desde su egreso. Este grupo serd denominado: Clientes Segmento

Alumnos.

Adicionalmente, y a través de este intra-emprendimiento, también seran nuestros
clientes las oficinas de Head Hunters y las empresas que acudan a esta unidad en
busca de potenciales candidatos, ya que a este tipo de empresas se les ofrecera la
oportunidad de acceder a los usuarios de los distintos programas de la FEN, a través
de su plataforma interactiva, mediante la obtencién de la lista de talentos y a través
de toda actividad que les permitan mantener algin grado de contacto con estos
profesionales. Estos servicios seran pagados por las empresas y a este grupo se le

denominara como: Clientes Segmento Empresas.

Ambos grupos son denominados Clientes dado que son directamente quienes toman
la decision de contratar los servicios que la Oficina de Gestién de Carrera ofrecera,
y a la vez, seran considerados como usuarios ya que son ellos los que se

beneficiaran directamente por los servicios contratados en dicha oficina.
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El staff de la Escuela Postgrado, académicos, mentores y usuarios activos, seran
considerados los influenciadores ya que son quienes incentivardn y promoveran

entre el segmento alumnos y empresas la decisién de contratacion de los servicios.

Clientes Segmento Alumnos Clientes Segmento Empresas

*Grandes empresas de todo el pais
gue estén en la busqueda de
profesionales con post titulo, de
cualquier sector productivo y/o
servicios.

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

*Alumnos, egresados y graduados
de la Escuela de Postgrado de la
FEN.

2.3.1. Caracterizacion Clientes Segmento Alumnos:

De la informacién obtenida de los reportes de autoevaluacion del proceso de
acreditacion de la CNA®, se identifica la existencia de un 72% de estudiantes
masculinos versus un 28% de estudiantes femeninas, detectdndose un aumento del
5% para este ultimo grupo en el periodo 2009-2011. El promedio de edad de los
estudiantes de postgrado alcanza los 34 afios de edad, identificAndose una

disminucién de 3 afios en la edad promedio en el mismo periodo.

Los alumnos que realizan algun postgrado en la FEN, provienen de distintas areas
del conocimiento. Es posible identificar que el 82% de los casos provienen de
carreras relacionadas con las areas de Tecnologia/lngenieria (44%) y de Negocios y
Economia (38%).

La experiencia profesional reflejada en afios promedio, ha alcanzado los 9,4 afos,

cifra que no ha cambiado el dltimo periodo.

En cuanto a la nacionalidad de los estudiantes de postgrado, es posible identificar
que un 79% de ellos son chilenos y un 21% son extranjeros. Adicionalmente, se
puede percibir un significativo aumento en la proporcion Chilenos / Extranjeros, ya
gue en los ultimos tres afios, ha aumentado el nimero de alumnos de otras

nacionalidades en un 20%.

3 Fuente: Informe de Autoevaluaciéon MBA U de Chile afio 2012
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Motivaciones para optar a un postgrado en la FEN:

La conclusibn mas relevante que se obtiene de la encuesta de salida, es que la
mitad de los encuestados (51%) revela que el principal motivo por el cual decidieron
optar por un postgrado, es la posibilidad que tienen de mejorar la posicion laboral,
mientras que un 31% considera relevante validarse en su empresa.

De lo anterior se desprende que mas del 80% de los graduados, considera
fundamental el desarrollo de carrera y la movilidad laboral a la hora de evaluar un

programa de postgrado.

Adicionalmente, y para complementar los resultados de obtenidos de la encuesta de
salida aplicada por la Escuela de Postgrado, la informacion obtenida del estudio
realizado por este equipo de trabajo entrega importantes conclusiones:

e Un 85% de los encuestados sefiala que su principal motivacion para realizar
un programa de postgrado en la FEN fue por temas de Desarrollo de Carrera,
mas especificamente para Ampliar el Campo Laboral y/o para Profundizar en
el Campo Laboral actual

e Un 39% de los encuestados revela haber elegido un postgrado en la FEN por
temas de Empleabilidad, mas especificamente para Mantenerse Vigente y/o
para Obtener un Ascenso Laboral

¢ Finalmente, un 24% de los encuestados optan por un postgrado en la FEN

para obtener una Capacitacién Gerencial

2.3.2. Caracterizacion Clientes Segmento Empresas:

El segmento Empresas lo componen las Grandes Empresas, entendiendo por
Grandes Empresas las que tienen mas de 200 trabajadores y tienen ventas desde
100.000,01 UF a 1.000.000 UF anuales.

Estos subgrupos representan el 1,31% del total de empresas a nivel pais,

independiente del rubro o sector econémico al cual pertenezcan.
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3.

3.1.

Plan de Operaciones

Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones
La estrategia de operaciones de la Oficina de Gestion de Carrera se basa en un

plan a largo plazo que busca mejorar la eficiencia de la Oficina. En esta se pone
especial énfasis en el estudio de los recursos internos disponibles, para fijar una hoja
de ruta. Asi mismo la programacién de las acciones y el seguimiento es fundamental
para medir si se cumplen o no dichos objetivos.

La estrategia se basara en la mision y vision de la Oficina.

Los servicios de la Oficina de Gestion de Carrera se realizaran en las oficinas de

postgrado de la FEN.

Esta previsto realizar 350 sesiones de coaching, 3 talleres y que 40 empresas

contraten nuestros servicios durante el primer afio de servicio.

Gréfica

EEU Sesiones de Coaching Anual
3 %

40%
>

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

La Oficina de Gestion de Carrera esta orientada a prestar servicios a los usuarios
de la FEN y a las empresas que buscan profesionales con postgrado, por esta razén
debe enfocarse principalmente en la calidad y cumplimiento de los servicios,
generando experiencias positivas entre los usuarios. De esta manera se difundira a

través del boca a boca la reputacién y el reconocimiento obtenido.
El enfoque al cliente es un aspecto clave de la estrategia de operaciones. No solo es
necesario entender las necesidades y deseos de quienes acuden a la Oficina de

Gestidn de Carrera, sino brindarles una experiencia de servicio confiable y eficiente.
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El valor agregado de la oficina se centrara en la relacion con los clientes, con un
contacto estrecho y permanente que permita una clara identificacion de sus
necesidades para entregar soluciones integrales. Para esto, la oficina necesitara
establecer procesos firmes de promocién, logistica, operaciones y servicios al

cliente.

3.2.  Flujo de Operaciones

Pagina Web
Talento humano

Compras

Actividades de

Asesoria Legal

Promocion Logistica Ejecucion Post Venta

Visita a Empresas Visita o Llamada Servicio Feedback
Web / Red Social Presentaciones Cobranza Recomendaciones

Logistica RRHH .
Brochure Propuesta de servicio Reuniones

err
Cierre de Contrato Planificacién /
Enterga del Servicio

Procesos Primarios

2 v
c [

QL =
= @

3 =
[}

o 8.
] 5
g ey
S ©
2 o
o 5.
2 =
z o

Consultores Difusion

Outsourcing

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto
Mas detallado en Anexos - Grafica N°1

En el cuadro anterior se presenta de forma gréfica como la Oficina de Gestion de
Carrera generara valor. Su operacién se centrard en 5 procesos principales
(Promocion, Ventas, Logisticas, Ejecucion y Post Venta), acompafiada de 4
actividades de apoyo que al comienzo seran externalizadas con el fin de integrarlas
a medida que la oficina vaya creciendo como unidad dentro de la FEN.
Adicionalmente, se contrataran servicios de forma externa para garantizar la calidad
del servicio entregado.
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3.3.

Plan de Desarrollo e Implementacién

Para poder implementar con éxito la Oficina de Gestién de Carrera, es necesario

llevar a cabo una serie de actividades que sean coherentes con el Plan de

Operaciones y el Flujo Operacional.

Las tareas a realizar seran listadas a continuacibn con una breve explicacion,

mientras que la carta Gantt se podra revisar en detalle en los Anexos - Tabla N°3.

En esta etapa s6lo se ahondara en aquellas actividades que son necesarias para

poder comenzar con las operaciones de la oficina y considera las tareas previas a

entregar formalmente el servicio.

Actividades de Reclutamiento

Personal Fijo: realizacion de un proceso de reclutamiento y selecciéon de los
profesionales que seran parte de la Oficina de Gestion de Carrera

Personal de Apoyo: realizacibn de un proceso de busqueda y generacién de
relaciones estratégicas con consultores para llevar a cabo los servicios dirigidos

al segmento alumnos

Actividades de Promocidn

Web/Red Social: redisefio de la plataforma existente. Incorporacion de
informacién relativa a los servicios que se van a ofrecer, creacién del canal
interactivo y la creacion de una nueva seccion de oportunidades laborales que
contenga busqueda segmentada de candidatos para las empresas y blsqueda
segmentada de ofertas para los alumnos

Capacitacion: entrega de informacién relativa a los servicios que entregara la
oficina a ejecutivas de ventas y coordinadoras de los programas de postgrado
Brochure: confeccién de material de difusion tanto para el segmento alumnos
como para el segmento empresas

Visitas a Empresas: reuniones con consultoras para establecer alianzas

estratégicas y con encargados de las areas de reclutamiento y seleccion de
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grandes empresas para dar a conocer la plataforma de basqueda segmentada de
profesionales con postgrado

Actividades de Ventas

e Presentaciones: realizacion de charlas informativas dirigidas al segmento
alumnos y evento de lanzamiento de la nueva plataforma dirigido al segmento
empresas

e Visitas o llamadas: generacién de contacto con empresas y consultoras para
ofrecer servicios relacionados con la plataforma y a los usuarios para ofrecer

planes acordes a sus necesidades

3.4, Dotacion:

La Oficina de Gestién de Carrera contara el primer afio con una Jefa de Oficina.
Para el segundo afio una asistente de Gestién y el tercer afio una secretaria.
El detalle de las competencias requeridas, la formacion profesional, la experiencia y

el tipo de jornada se encuentra en Anexos — Detalle N°1

Dotacion en Numero de Trabajadores contratados:

Cargo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
lefa de Oficina 1 1 1 1 1
Asistente de Gestion 1 1 1 1
Secretaria 1 1 1
1 2 3 3 3

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto
Dotacion en Sueldos de Trabajadores contratados:

Cargo Ano 1 Anfo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Jefa de Oficina 26,000,000 | 32,760,000 | 24,398,000 | 36,117,900 | 37,923,795
Asistente de Gestion 12,500,000 | 15,750,000 | 16,537,500 | 17,364,375
Secretaria 5,000,000 6,300,000 6,615,000
26,000,000 | 45,260,000 | 55,148,000 | 58,955,400 | 61,903,170

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

24



Dotacion en Sueldos de Profesionales Prestadores de Servicios:

Prestadores de Servicio Afio 1

Coaches 8,750,000 9,012,500 9,282,875 9,561,361 9,848,202
Relatores 450,000 463,500 477,405 491,727 506,479
Plataforma 3,600,000 3,708,000 3,819,240 3,933,817 4,051,832
Lista de Talento 3,600,000 3,708,000 3,819,240 3,933,817 4,051,832

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

En los cuadros anteriores se indica la cantidad de dotacion necesaria para el afio 1 al 5, en
funcion de la implementacion y posterior prestacion de servicios activos. Los sueldos de la
Jefa de Oficina, Asistente de Gestion y Secretaria seran reajustados anualmente por la
negociacion liderada por la ANEF, mientras que los sueldos de los profesionales prestadores
de servicios seran reajustados por IPC.
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4. Equipo del Proyecto

4.1.

Equipo Gestor:

El equipo del proyecto estara compuesto por las siguientes personas:

. Claudia Fajardo: Chilena, Ingeniero Comercial de la FEN con 8 afios de
experiencia en la industria de la Educacion, de los cuales 5 dirigiendo la unidad de
colocaciones de la Escuela de Pregrado de la FEN. Actualmente cursando MBA
version Sunrise, por lo tanto conoce de forma interna las necesidades de los
alumnos.

. Maria Jesus Arenas: Chilena, Ingeniero Comercial de la UDP con 11 afios de
experiencia en la industria financiera, de los cuales 4 dirigiendo la Gerencia de
Operaciones de DNB Group. Actualmente cursando MBA version Sunrise, por lo

tanto conoce de forma interna las necesidades de los alumnos.

Existe una adecuacion con el emprendedor alta, ya que como se puede ver en la
presentacion del equipo gestor uno de los miembros desarrolladores de este plan de
negocio actualmente se encuentra trabajando en la Escuela de Pregrado de la FEN,
mas especificamente dirigiendo la unidad que se encarga de la insercion laboral de
los alumnos de las carreras que ahi se imparten.

Es por ello que ademés de contar con el know how necesario, también se dispone de

los contactos indicados para explorar el negocio.

Adicionalmente, quienes estan desarrollando este proyecto, actualmente se
encuentran finalizando un MBA en la misma casa de estudios, por lo tanto conocen
de cerca cudles son las necesidades de los alumnos y lo que esperan en temas de
empleabilidad, desarrollo de carrera y movilidad laboral por parte de la Escuela de
Postgrado.

Existe una complementacion en cuanto a los conocimientos y las caracteristicas del
equipo gestor del proyecto, el cual estara a cargo del estudio preliminar para la
implementacion de la Oficina de Gestién de Carrera. Claudia estara a cargo del

personal, la relaciéon con el cliente y los proveedores.
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4.2.  Estructura Organizacional

La estructura de la oficina sera la siguiente:

Jefa Oficina de Gestion de

Carrera

Secretaria

Asistente de Gestion

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto
Mas detalles en Anexos — Detalle N°1

4.2.1. Jefa Oficina:
Estard a cargo de la oficina y sera responsable de implementar y gestionar el correcto

funcionamiento de la Oficina de Gestién de Carrera. Sus principales funciones seran
implementar acciones para los segmentos definidos, monitorear y evaluar dichas
acciones, reportar y comunicar a los stakeholders los resultados alcanzados y asegurar
la actualizacion de la informacion de los usuarios de la FEN en las bases de la Oficina.

Asimismo, estara a cargo de asistir a las empresas velando por una correcta articulacion
entre requerimientos y ofertas presentadas, estableciendo un vinculo permanente con
empresas, mantener actualizada la base de datos, acoger y canalizar requerimientos,
generar reportes actualizados, administrar plataforma laboral, monitorear requerimientos
y ofertas y generar reportes y alertas.
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4.2.2. Asistente de Gestion:
Estard a cargo de asistir a los usuarios orientandolos con informacién sobre las

herramientas necesarias para el desarrollo de sus carreras. Sus principales funciones
seran establecer un vinculo a través de los distintos canales, mantener actualizada la
base de datos, colaborar en la implementacion de servicios de carrera, generar reportes

y coordinar requerimientos de consultoria de los usuarios de la FEN.

4.2.3. Secretaria:
Responsable de brindar una atencion oportuna y de calidad a los clientes internos y

externos. Sus principales funciones seran la atencion telefénica, confeccién de agenda
de atencién y posterior citacion de usuarios a reuniébn con Asistente de Gestion,
recepcion, administracion y registro de documentos, gestion y tramitacion de informacion
y correspondencia, envio de documentacion a empresas, atencion integral de usuarios

que asistan a la oficina.

4.2.4. Staff de Apoyo:
Personal que actualmente se encuentra contratado por la Escuela de Postgrado de la

FEN y que prestara servicios esporadicos a la Oficina de Gestién de Carrera.

e |IT: Estar4 a cargo de dar soporte en temas de Tecnologias de Informacion a la
Oficina de Gestiéon de Carrera. Su principal funciones seran el desarrollo del canal
interactivo, medio a través del cual se generara la comunidad virtual y donde se

publicaran las ofertas laborales.
o Difusién: Estara a cargo de implementar las campafas de marketing propuestas por

la Oficina de Gestidn de Carrera. Su principal funcion sera desarrollar el material

de apoyo para dichas camparias.

28



4.3. Incentivos y Compensaciones

Las remuneraciones del Jefe de Oficina de Gestién de Carrera tendran un componente
fijo y otro variable. Este altimo, relacionado a un bono por cumplimiento anual de metas

de la oficina, pagado al final del periodo y cuyo monto corresponde a un sueldo mensual.

El Asistente de Gestion tendrd un componente fijo y otro variable, vinculado al
cumplimiento de metas de ventas de servicios mensuales, que sera pagado al final del
periodo y cuyo monto corresponde a un sueldo mensual, mientras que la secretaria

tendra un sueldo fijo anual.
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5. Plan Financiero

5.1.  Supuestos:
Supuestos
Ancol Ane2 Ano3 Ancd4 Ane5 Comentarios
Tasa de Crecimiento Q@ 10%  10% 10%  10%  10% |En base informacion obtenida de Pregrado
Tasa de Crecimiento P 3% 3% 3% 3% 3% |En base al IPC
T de Crecimient
asa de Lrecimiento 7% 7% 7% 7% 7% |En base al aumento de las matriculas de Postgrado
Segmento Alumnos
Tasa de Crecimiento L
4% A% 4% 4% 4% |En base al crecimiento de empresas en Sl
Segmento Empresas
Tasa de Crecimiento 3% 3% 3% 3% 3%

Gastos

En base a Inflacion promedio ultimos 5 afios

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

5.2.

Estimacion de Ingresos

Estimacion de Ingresos (CLP):

Q de Servicios

Coaching Individual 350 385 424 466 512
Alumnos
Talleres Grupal 45 50 54 60 66
Plataforma 37 41 a5 ag 54
Empresas Web .
Lista de Talento 3 3 a a 4

Alumnos  Coaching  Individual 30,000 30,900 31,827 32,782 33,765
Talleres Grupal 15,000 15,450 15,914 18,391 16,883
Plataforma 1,560,000 1,606,800 1,655,004 1,704,654 1,755,794

Empresas Web .
Lizta de Talento 520,000 535,600 551,668 568,218 585,265
70,455,000 79,825,515 00,442,308 102,471,136 116,099,797

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

La determinacion del precio se hizo en base a los precios promedios del mercado y de la

industria en la cual participa la Oficina de Gestion de Carrera. El nimero de servicio se

determiné de acuerdo a la capacidad inicial instalada y los recursos de la Oficina,

considerando que estos servicios se contrataran por 10 meses al afio.

30



5.3.  Plan de Inversion (Inicial y Futuro)

5.3.1. Inversion Inicial (CLP):

Inversion Inicial Unid. Cto. X Unid. Inversion Inversion Inicial
Laptops 1 500,000 500,000 200,000
Muebles 1 600,000 600,000 600,000
Pag Web 1 10,000,000 10,000,000 10,000,000
Disefio Oficina 1 500,000 500,000 500,000
Reclutamiento de personal 1 150,000 150,000 150,000
Articulos de Oficina 1 50,000 50,000 50,000

11,800,000

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

5.3.2. Inversién Futura

Laptops 200,000 500,000
Muebles 400,000 400,000
- 900,000 500,000 - -

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

5.4. Proyecciones de Estado de Resultado:

Para el primer afio se espera que la Oficina de Gestion de Carrera genere una utilidad de
MMCLP 24 que represente el 34% de los ingresos, finalizando el 5° afio con un 27%.

No se considerara deuda ya que la Oficina sera financiada en su totalidad con fondos de la
Escuela de Postgrado.

Para la depreciacion se considerara que, dada la naturaleza del equipamiento y mobiliario,

esta se realizara en 6 afios.
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5.5.  Proyecciones de Flujo de Caja:

Después de realizada una completa evaluacién financiera del proyecto en la que se
consideraron las variables que tienen directa incidencia en el balance y el estado de
resultados, podemos obtener el Flujo de Caja de la firma. Este cuadro presenta un detalle de
los flujos de ingresos y egresos de dinero que tendra la Oficina de Gestion de Carrera en el
horizonte de evaluacion determinado.

FLUJO DE CAJA DE LA FIRMA MMCLP Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad Neta 11 ] 15 23
Depreciacion 2 3 3 3 3

M as Costos financieros (después de Impuestos 0 0 0

FLUJO DE CAJA BRUTO 14 9 11 18 27
+/- Capital de trabajo Operacional Neto -10 -1 -2 -2 -2
+/- Activos Fijos -1 -2 -1 -1 -2
+/- Cambio en Otros Activos v}

FLUJO DE CAJA LIBRE FCF -16 e L 8 16 22
Flujo del EQUITY -15,80 2,58 L.24 8,00 15,71 22,68

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto
5.6.  Calculo Tasa de Descuento:

La Tasa de Descuento obtenida para la Oficina de Gestién de Carrera asciende a 16% la
que representa la rentabilidad exigida por los inversionistas.

El modelo utilizado para obtener dicha cifra es CAPM, que contiene las variables que se
detallan a continuacion:

Tasa de Descuento CAPM

Beta Industria 1
Tasa Libre de Riesgo 4.38%
Premio Riesgo de Mercado 6.65%
Premio por Liquidez 3.00%
Premio por Riesgo Especifico 2.00%
Tasa de descuento CAPM 16%

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto
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- Beta de la Industria: Esta cifra indica la sensibilidad de la empresa a las variaciones
del mercado. En este caso se ha considerado la industria Business & Consumers
Services proveniente del estudio realizado por Aswath Damodaran donde se defini6é un
Beta de la Industria de 1.00"

- Tasa Libre de Riesgo: Es la tasa indicada por el Banco Central de Chile para los
activos libres de riesgo. En el caso de nuestro pais corresponde a la tasa de los bonos

emitidos por el Banco Central (BCP), cuyo valor asciende a 4.38%°

- Premio por Riesgo de Mercado: Esta cifra muestra la diferencia existente entre la
rentabilidad de un activo riesgoso y otro libre de riesgo. Es decir, es un premio que el
mercado otorga al inversionista por asumir riesgo. Esta informacién proviene del
estudio realizado por Aswath Damodaran donde se estima un Premio por Riesgo de
Mercado de 6.65%°

- Premio por Liquidez: Esta cifra muestra el premio exigido por el inversionista al
momento de adquirir un activo para compensar el riesgo que esta asumiendo en el
valor de reventa. Dada la naturaleza del negocio de la Oficina de Gestion de Carrera
y el contexto en el cual se desarrollara, considera una baja inversion lo que facilita la
liguidacion por parte de sus inversionistas. En este caso se ha definido un 3% adicional

para el célculo de la tasa de descuento final.

- Premio por Riesgo Especifico: Esta cifra refleja los riesgos que tendra la Oficina de
Gestiobn de Carrera por no contar con procesos establecidos, auditados y
formalizados. Este riesgo deberia disminuir en la medida que pasen los afios. En este

caso se ha definido un 2% adicional para el célculo de la tasa de descuento final.

4 http://people.stern.nyu.edu/adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html
5 http://si3.bcentral.cl/Siete/secure/cuadros/arboles.aspx
5 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html
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5.7.  Evaluacién Financiera del Proyecto

VAN MMCLP 12.89
TIR bb%
Payback 3 anos
ROI 1.48
Punto de Eq MMCLP 56

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

VAN (Valor Actual Neto): Es el monto que resulta del flujo de caja proyectado, llevado
a valor presente considerando una tasa de descuento del 16 %.

Al aplicar dicha tasa el proyecto presenta un VAN positivo que asciende a MMCLP
12.89, que al ser un valor mayor a cero indica que el proyecto es viable, satisfaciendo
la tasa esperada y un beneficio adicional.

TIR (Tasa Interna de Retorno): Este valor corresponde al retorno anual esperado del
proyecto y se utiliza como uno de los criterios para decidir sobre la aceptacién o

rechazo de un proyecto de inversién. En este caso la TIR alcanza un valor de 66%.

Payback: Este valor corresponde al plazo en el cual se logra recuperar la inversion

inicial. En este caso el andlisis indica que el payback se lograra a fines del tercer afio.

ROI (Retorno sobre la Inversién): Es un indicador financiero que mide la rentabilidad
de las inversiones. Es la relacion que existe entre la utilidad neta y la inversién del
proyecto. En este caso el ROl es 1.48, es decir, la empresa esta obteniendo un 148%

del dinero invertido al término de los 5 afios del proyecto.

Punto de Equilibrio: Es el punto donde los ingresos totales recibidos se igualan a los
costos asociados con la venta de un producto o servicio. En este caso, el punto de
equilibrio se logra realizando 348 servicios anuales, cubriendo los costos de la Oficina
sin generar utilidad. El nivel de ingresos que se obtiene al alcanzar el punto de
equilibrio es de MMCLP 56.
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5.8. Valor Residual:

Para realizar el calculo del valor residual se considera el flujo de caja libre proyectado para el

afio cinco, dividiendo este valor por la tasa de descuento calculada, resultando un valor de

MMCLP 141,77.

5.9. Balance Proyectado:

Activos Circulantes:

Caja e Inversiones 7 10 15 23 39 bl
CxC Clientes 0 12 13 15 17 15
Inventarios 0 0 0 0 0 0
Total Activos Circulantes 7 22 2B 38 56 81
Activos Fijos
Oficinas ] ] ] ] ] 0
Pag Web 10 11 12 13 15 16
Equipos 1 1 1 2 2 2
Mobiliarios 1 1 1 1 1 1
MNuevas inversion o o 1 1 o i)
Depreciacion 5] -2 -d -7 -9 -12 -15
Total Activos Fijos 10 9 9 7 5 4
Pasivo
CxP proveedores 1 3 3 3 3 3
Deuda Bancaria CP ] ] ] ] ] 0
Pasivo Exigible Corto Plazo 1 3 3 3 3 3
Deuda Largo Plazo 1] 1] 1] 1] 1] 0
Total Pasivos Exigible 1 3 3 3 3 3
Capital o Pat inicial 16 27 34 42 57
Aumento de Capital
Disminucion de Capital ] ] ] ] ]
Utilidades 11 B B3 15 23
Total Patrimonio final 16 27 34 42 57 81
a

capital extra

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto



5.10. Capital de Trabajo:

o
Activa Circulante 7 22 28 38 56 81
Pasiva Circulante 1 3 3 3 3 3
Capital de Trabajo 6 19 25 35 52 i

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

Corresponde al excedente de los activos de corto plazo sobre los pasivos de corto plazo.
Esto mide la capacidad que tiene la Oficina de Gestion de Carrera para continuar con el

normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.

5.11. Fuentes de Financiamiento:

Tal como se menciond en la seccién Proyeccién de Estado de Resultados, la Oficina de

Gestion de Carrera sera financiada en su totalidad con fondos de la Escuela de Postgrado.

5.12. Ratios Financieros:

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Rentabilidad
Rentabilidad patrimonio 42% 19% 20% 27% 29%
Margen neto sobre ventas 16% 8% 9% 15% 20%
rentabilidad / activos 37% 17% 19% 25% 28%
margen bruto 7% 79% 81% 83% 84%
ebitda 16 11 13 22 32
ebitda / vtas 23% 13% 15% 22% 28%
Liquidez
Razon Corriente 7.3 9.2 12.0 17.2 24.1
Capital de Trabajo 18.8 25.0 34.8 52.4 77.2
Prueba de acido 7.3 9.2 12.0 17.2 24.1

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto
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5.13. Analisis de Sensibilidad:

Tasa de
Descuento

VAN (M$) 24

TIR (%) 5% 90%

Payback (Afos) 3 afos Escenario

VAN (MS) 17 Optimista

TIR (%) 10% 75%

Payback [Afos) 3 afios

VAN (M5) )

TIR (%) 16% Escenario
Actual

Payback [Afos)

VAN (MS)

TIR (%) 20% 63%

Payback (Afos) 3 afos Escenario

VAN (MS) 5 Conservador

TIR (%) 25% 60%

Payback (Afos) 3 afos

Fuente:

Elaboracién propia del equipo gestor del proyecto
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6. Riesqgos Criticos

El riesgo principal de la Oficina de Gestidén de Carrera tienen relaciéon con:

Riesgos Internos Riesgos Externos

Riesgos: :
Riesgos:
- No contar con el personal adecuado
para el desarrollo del proyecto - Disminucion Tasa de Matricula

- No tener alineado los intereses de la - Disminucion de la Contratacién por
alta direccion de la Escuela con los de la S

Oficina de Gestion de Carrera

Mitigantes: Mitigantes:

- Mejorar los procesos de seleccion del

personal - Generacion de Extrategia de Marketing
- Comunicar de forma efectiva el aporte y Publicidad para aumentar las ventas
gue entrega la oficina a la reputacion de - Disminucion del precio hasta que el

la Escuela de Postgrado punto de equilibrio lo permita

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

Riesgos Internos:

- El no contar con el personal adecuado para relacionarse con los segmentos alumnos y
empresas, podria significar un riesgo reputacional para la Escuela de Postgrado. Es por ello
gue sera necesario tener un grupo de profesionales que entreguen una asesoria adecuada y
servicios de calidad a los clientes.

- Debido a que los directores de postgrado cumplen un periodo determinado de servicio, no
es claro que la validacion de la Oficina de Gestion de Carrera por parte de las nuevas

jefaturas sea la misma.
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Riesgos Externos:

- Frente a una eventual disminucion en la tasa de matriculados en los programas de
postgrado, podria tener una directa relacion con la disminucién de la cantidad de servicios

contratados.
- Una crisis econémica a nivel pais podria afectar la cantidad de servicios contratados por

parte de las empresas.
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7. Propuesta lnversionista

La Oficina de Gestion de Carrera sera una unidad interna perteneciente a la Escuela de
Postgrado de la FEN que buscara resolver la problematica que enfrentan los usuarios en
relacién a los temas de Movilidad Laboral y Desarrollo de Carrera, como asi también a las

empresas en temas de seleccion de talentos.

La propuesta de valor es dar una solucién rapida, efectiva y eficiente a la gestion de carrera
de los alumnos y a la busqueda de profesionales con postgrado por parte de las empresas.

De cara a la Facultad, la implementacién de la Oficina de Gestion de Carrera podria ser un
atributo diferenciador para los pares evaluadores y asi facilitar la obtencién de la acreditacién
de cada uno de los programas que la Escuela de Postgrado imparte.

Asimismo, la propuesta de Valor para la Escuela de Postgrado sera atraer nuevos alumnos y
aumentar la cantidad de matriculas a través de los servicios que la Oficina de Gestiéon de

Carrera ofrezca.

Una vez implementada, la Oficina de Gestién de Carrera atenderd desde sus inicios, tanto
al segmento alumnos como al segmento empresas con el objetivo de cumplir un plan de
desarrollo de dos fases. La primera de ellas sera implementada dentro del horizonte de
evaluaciéon de este plan de negocios, para luego estudiar la factibilidad de implementar la
fase dos correspondiente al desarrollo de actividades de outlplacement y el programa de

mentores.

La Oficina de Gestién de Carrera contempla una inversion inicial de MMCLP 11.8. Esto se

espera sea financiado en su totalidad por la Escuela de Postgrado de la FEN.
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La evaluacion y evolucion del proyecto entrega los siguientes numeros:

Indicadores Resultados Indicadores Resultados

Crecimiento Q Afio 1 10% % Inversidn Inicial 12 MMCLP
Crecimiento Q Afo 5 10% %% Utilidad Neta Ano 1 11 MMCLF
Costos Fijos 67% % Utilidad Neta Ano 5 23 MMCLP
Costos Variables 33% % WAN 13 MMCLP
TIR 66% % 7

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

Las cifras anteriores dan cuenta que estamos frente a un proyecto rentable y cuya
recuperacion de la Inversion Inicial se lograra al término del tercer afio de funcionamiento de
la oficina. Estos valores fueron obtenidos en base a un completo analisis de mercado y de la
competencia, que permitieron determinar que para el primer afio se realizardn 435 servicios,
cuyos ingresos ascenderdan a MMCLP 70.46, logrando asi una utilidad neta de MMCLP 11

para el mismo periodo.

7 Costos Fijos y Variables en relacion a Costos Totales.
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8. Conclusiones

El principal objetivo de la Oficina de Gestién de Carrera serd conseguir a corto plazo el
punto equilibrio. Para ello es necesario lograr una masa critica que le permita obtener y
conservar una posicibn en el mercado, generar los flujos econdémicos y financieros

suficientes para mantener dicho equilibrio y conseguir la viabilidad futura.

En base a los indicadores financieros resultantes de la evaluacion (VAN, TIR Y Payback) y
considerando las condiciones en las cuales se desarrollara la Oficina (Intra emprendimiento
de la Escuela de Postgrado), es posible concluir que el proyecto es rentable y que no existen

competidores con una propuesta de valor similar.

Dicho lo anterior podemos sefialar que la implementacion de la Oficina de Gestion de
Carrera serd viable y factible de desarrollar desde el punto de vista administrativo, operativo
y financiero, sin embargo lo mas relevante es que desde la perspectiva del mercado, este
proyecto satisfacera las necesidades aln no cubiertas y las expectativas de los segmentos
Alumnos y Empresas antes definidos, para asi lograr un posicionamiento a corto plazo y

sostenible en el tiempo.
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10. Anexos — Tablas

10.1. Tabla N°1: Evolucién de Matricula Total de Postgrado 2005 - 2014

2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Total
Posgrado 14,920 | 19,101 | 20,693 | 26,074 | 28,357 | 33,385 | 34,402 | 41,201 | 46,726 | 46,806

Fuente: Extracto Matricula de Educacién Superior, Compendio Histérico de Educacion Superior, Servicio de Informacion de Educacién Superior (SIES)

http://www.mifuturo.cl/index.php/estudios/estructura-compendio

10.2. Tabla N°2: Tabla de Competidores Seleccionados

Servicios AyG Coaching | Fuchs Consultores | THE INNER PROJECT Sucesion Alto Impicto | Empodera | FEN Uchile
Salones Si No No No No Si Si Si
Personalizado Si No 5i 5i 5i No 5i Si
Canal Interactivo No No Si No No No Si Si
Oferta Laboral No No Si No No Mo No Si
Taller de Habilidades Si 5i Si Si Si Si Si Si
Taller de Redes Si No No No No No No Si
Taller de perfilamiento Si No Si No Si Mo No Si
Coaching Gerencial Si Si Si Si Si Si Si Si
Asesoria de Imagen No No No Si Si Si No Si
Canal Internacional No No No No No Si No Si
Lista de Talentos No No Mo No No Mo No Si
Programa de mentores No No No No MNo No No Si
QOutplacement No MNo Si No MNo No No Si

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

44


http://www.mifuturo.cl/index.php/estudios/estructura-compendio
http://www.mifuturo.cl/index.php/estudios/estructura-compendio

10.3. Tabla N°3: Carta Gantt

2016

ic EneéFeb MarAhrMayJ Jul hgnSepDnt éNn\rEDin

Desarrollo
Servicio

Desarrollo Plataforma Electronica

Estructuracion Talleres

Estructuracion Coaching

Administrativo

Instalacion de Oficina

Abastecimiento Oficina

Contratacion Personal

Marketing y
Venta

Busqueda y seleccion de Empresas Marketing

Creacion de Comunicacion Corporativa

Folleteria

Inicio Reuniones con Empresas

Lanzamiento Oficial Plataforma Electronica

Charlas informativas estudiantes

Inicio Campana Publicitaria Masiva

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto
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11. Anexos — Graficas

11.1. Gréafica N°1: Cadena de Valor
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12. Anexos — Detalles

12.1.

Detalle N°1: Dotacioén

Jefa Oficina:

Asistent

Competencias / Habilidades: Capacidad de liderar equipos de trabajo para el
cumplimiento de metas organizacionales, habilidad para gestionar proyectos,
para trabajar bajo presion, tolerancia a la incertidumbre y mantener buenas
relaciones interpersonales

Formacion: Psicélogo, Ingeniero Comercial o Ingeniero Civil Industrial,
idealmente con Diplomado/Magister en RRHH, Desarrollo Organizacional,
Gestidn de Personas o Coaching

Experiencia: Coordinacion de proyectos, experiencia laboral en educacion
superior, experiencia de trabajo con empresas y egresados, conocimiento de
gestion de carrera, habilidades comunicacionales, liderazgo y trabajo en equipo,
negociacioén y gestioén del cambio

Tipo de Jornada: Full Time

Periodo de Contratacion: a partir del afio 1

e de Gestion:

Competencias / Habilidades: Excelente relaciones interpersonales, trabajo bajo
presion, empatia y asertividad, capacidad para escuchar activamente,
comprension interpersonal, tolerancia a la incertidumbre, mostrar proactividad e
iniciativa, capacidad para trabajar en equipo, orientacion al logro, rigurosidad,
autoconfianza, flexibilidad, actitud positiva y manejo de Office nivel intermedio
Formacion: Profesional o Técnico profesional del area de recursos humanos
(Ingeniero Comercial, Psicologo, Administrador de RRHH)

Experiencia: Experiencia en atencién de personas, trabajo en instituciones de
educacién superior o de salud, administracién de consolidados de informacion,
experiencia en gestion de informacion mediante plataformas, trabajo en equipos
multidisciplinares.

Tipo de Jornada: Full Time

Periodo de Contratacion: a partir del afio 2
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Secretaria:

Competencias / Habilidades: proactividad, capacidad de trabajo bajo presion,
orden, empatia y habilidades interpersonales

Formacion: Técnico en secretariado administrativo

Experiencia: Al menos un afio en cargos similares como secretaria administrativa.
Deseable experiencia en el area de consultoria.

Tipo de Jornada: Full Time

Periodo de Contratacion: a partir del afio 3

Staff de Apoyo:

IT: personal que ya se encuentra contratado por la Escuela de Postgrado y que
estara a disposicion de la Oficina de Gestion de Carrera para el soporte de la
plataforma

Difusion: personal que ya se encuentra contratado por la Escuela de Postgrado y
que estara a disposicion de la Oficina de Gestion de Carrera para prestar

soporte en las labores de confeccion y entrega del material de difusién
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13. Anexos — Encuestas

13.1. Encuesta N°1: Estudiantes y/o graduados de Postgrado - FEN U. de Chile

Fuente: Elaboracion propia del equipo gestor del proyecto

Q1: ¢Cuédl fue su motivacion para realizar un programa de postgrado en la
FEN? (Puedes marcar més de una alternativa)

Empleabilidad
I Mantenerme...

Empleabilidad
/ Obtener un...

Desarrollo
Profesional ...

Desarrollo
Profesional ...

Capacitacion
Gerencial

Hinguna de las
anteriores

0%  10% 20% 30% 40% 0% 60% 70% 0% 90% 100%
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Q2: Asumiendo que los temas relacionados con el Desarrollo de Carreray la

Movilidad Profesional son importantes a la hora de decidir por un programa

de postgrado, ¢qué servicios considera debieran ser ofrecidos por la

Escuela de Postgrado de la FEN a sus alumnos y/o graduados? (Puedes

marcar mas de una alternativa)

Plataforma
Interactiva...

Ofertas
Laborales...

Lista de
Talentos...

Canales
Internaciona...

Programa de
Mentores (A ...

Asesoria de
Imagen

Consultor de
Carrera

Taller de Redes

Taller de
Habilidades...

Coaching
Gerencial

Outplacement

Hinguno de los
anteriores

0%

10%

20%

30%

40%

0%

60%

70%

0%

90% 100%
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Q3: ¢ Estarias dispuesto a pagar por alguno de estos servicios?

Si

Ho

0%  10% 20% 30% 40% 0% 60% 70% 0% 90% 100%

Q4: ¢Por cual de los siguientes servicios estarias dispuesto a pagar?

Plataforma
Interactiva...

Ofertas
Laborales...

Lista de
Talentos...

Canales
Internaciona...

Programa de
Mentores (A ...

Asesoria de
Imagen

Consultor de
Carrera

Taller de Redes

Taller de
Habilidades...

Coaching
Gerencial

Outplacemennt

Hinguno de los
anteriores

[=]
&

10% 20% 30% 40% 0% 60% T70% 0% 90% 100%
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Q5: ¢Qué tipo de programa cursaste o estas cursando?

MBA

Magister

Doctorado

Hinguno de los
anteriores

0%  10% 20% 30% 40% 0% 60% 70% 0% 90% 100%

Q6: Género

Femenino

Maculino

0%  10% 20% 30% 40% 0% 60% 70% 0% 90% 100%
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Q7: ¢Qué edad tienes?

Entre 21y 25
afos

Entre 26 y 30
anos

Entre 31 v 35
afos

Entre 36 v 40
afos

Entre 41 y 45
afos

Entre 46 v 50
afos

Entre 51y 55
anos

Entre 56 y 60
afos

Entre 61y 65
afos

Hinguna de las
anteriores

0%  10% 20% 30% 40% 0% 60% 70% 0% 90% 100%
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13.2. Encuesta N°2: Encuesta Salida — Graduados Postgrado - FEN U. de Chile

Fuente: Elaboracion Escuela de Postgrado, FEN U. de Chile

Bienvenida:

Estimado(a) Graduado(a):

Junto con felicitarte por haber completado con éxito tus estudios de postgrado, deseamos
pedirte que colabores con nosotros, contestando nuestra Encuesta de Graduados. En ella
hemos reunido una serie de preguntas para evaluar distintos aspectos de la formacion
recibida y del programa cursado.

El objetivo de la Encuesta es impulsar e instalar el mejoramiento continuo de los
procesos académicos que lleva a cabo. Su contribucién resulta muy importante en
términos de la reflexibn interna que cada programa esta realizando asociado al
fortalecimiento de las capacidades de autorregulacion y de mejoramiento continuo de la

calidad.

ENCUESTA DE SALIDA- GRADUADOS POSTGRADO

SECCION I: DATOS GENERALES
1. Nombre del programa:

2. Modalidad del programa:

3. Afo en que inicid sus estudios en el Programa:

4. Ano en que finalizé sus estudios en el Programa:
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Seccion Il. EVALUACION PROGRAMA

A CONTINUACION SE PRESENTA UN CONJUNTO DE AFIRMACIONES RESPECTO A
LAS CUALES PODRA EXPRESAR EL GRADO DE ACUERDO O DESACUERDO.

1. MALLA CURRICULAR

El plan de estudios y los programas de las asignaturas fueron
rtidos completamente

i. La malla curricular era coherente con la definicion del programa

Algunos contenidos se repitieron en dos 0 mas asignaturas de
2ra innecesaria

El disefio del programa ofrece una adecuada continuidad (sentido
0) en cuanto a contenidos de los diferentes ramos.

Las actividades de las asignaturas me permitieron conciliar el
cimiento teérico y practico

La variedad de cursos de especializaciéon y amplitud disponibles fue
uada para mi formacion.

La formacion que recibi cumplié con los objetivos del programa.

El programa entrega una formacion de excelencia que permite
tar con éxito el proceso de obtencion del grado académico.

El plan de estudios se caracterizé por tener un alto grado de
ancia.

Durante el programa existieron instancias para la aplicacion de
eptos en un ambito practico.

Evalle las céatedras de las distintas disciplinas impartidas en el programa desde

muy bueno a muy malo:

muy malo | malo regular bueno

muy bueno

Economia

i Contabilidad

Control de Gestion

Finanzas

Marketing

Recursos Humanos

Management

Habilidades
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Indique prioridad de eliminacién o incorporacién de céatedras al actual plan de

estudios que en su opinién permitirian perfeccionarlo.

Eliminaria Incorporaria

1.
2.
3.
2. CUERPO ACADEMICO 5

La calidad académica del cuerpo docente del programa es
uada para una buena formacion.
i. La experiencia profesional del cuerpo docente del programa es
uada para una buena formacion.

Los profesores estan actualizados en el conocimiento teérico y
ico de la disciplina.
. El contacto y disponibilidad de los académicos ayudé al correcto
rrollo del programa.

Existi6 siempre una buena disposicibn por parte de los
émicos para atender las consultas fuera del horario de clases
. El nimero de académicos es adecuado para el nimero de
Jiantes del programa

La forma de evaluacion de los estudiantes estd basada en
ios claros y conocidos.

Los docentes respetan los criterios establecidos para las
Jaciones.

Los docentes entregan feedback oportuno de todas mis
Jaciones.

Los docentes entregan feedback relevante de todas mis
Jaciones
3. ESTANDARES Y FUNCIONAMIENTO 4

: - Mis compafieros se destacan por su excelente nivel académico y
:sional.

i La publicidad y la informacién que recibi al momento de postular es
istente con la realidad del programa

Siempre tuve claros los criterios y requisitos para egresar y
uarme.

. Se cumplié con los tiempos establecidos para el desarrollo de la
dad de graduacion.

. Tuve la orientacién académica necesaria mientras desarrollaba mi
dad de graduacion.

La programacion establecida al inicio de cada periodo fue
ctada.

Siempre tuve conocimiento claro respecto a la persona a la cual
3 recurrir cuando tenia algin problema administrativo y/o académico.
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Las autoridades del programa se preocuparon de diagnosticar la
acion de sus estudiantes para adecuar los contenidos y las estrategias de
fanza.

Las autoridades del programa desempefiaban eficientemente sus
ones.

4, INFRAESTRUCTURA/BIBLIOTECA

Las salas de clases tenian instalaciones adecuadas a los
erimientos académicos y a la cantidad de estudiantes.

i. Los equipos computacionales eran suficientes para nuestras
sidades.

Los puntos de acceso con cobertura Wi-Fi es adecuada

La velocidad del Wi-Fi es adecuado

La calidad de bafios, areas de esparcimiento y seguridad de las
laciones era la adecuada.

El servicio de estacionamientos era adecuado.

Siempre que solicité las salas de estudio estuvieron disponibles
Su UsoO.

: He visto a través del tiempo mejoras y actualizacion de la
=structura de la Escuela.

El material bibliografico que necesitaba lo encontraba ya sea en la
teca, por préstamo interbibliotecario o por documento electrénico.

: El servicio de bibliotecas y salas de lectura es adecuado en
nos de calidad de atencidn y extension de horarios de uso.

La entrega de bibliografia y material de clases es oportuna.

5. VINCULACION CON EL MEDIO 4
El programa incentiva la participacion de los estudiantes en
dades relacionadas con la disciplina como seminarios, congresos, charlas,
i. El seminario internacional fue una experiencia académicamente
uecedora.
Durante el programa tuve la oportunidad de aprender sobre
riencias de profesionales destacados en las areas de negocios.
El programa fomenta el contacto con el mundo profesional del area
S Negocios.
6. NETWORKING 4

El programa actualmente ofrece mecanismos para el
~ccnonam|ento y/o actualizacion de los graduados

i. El programa fomenta y facilita la participacion de estudiantes en
narios y/o charlas sobre la disciplina

El programa cuenta con una red de contacto suficiente para sus
Jiantes.

57




La oferta de trabajos es adecuada para los graduados del

rama.

7. SERVICIOS

El personal administrativo de mi programa entregaba los servicios
sarios para un funcionamiento adecuado

I. El personal administrativo sostuvo una adecuada comunicacion con
studiantes.

El servicio de catering fue adecuado.

. Los antecedentes académicos tales como; calificaciones,
ramacion de actividades, entre otras, siempre estuvieron accesibles y
bnibles a mis consultas.

CALIFIQUE EN UNA ESCALA CUALITATIVA DESDE MALO A SOBRESALIENTE LA

CALIDAD DE LA FORMACION RECIBIDA EN LAS DISTINTAS AREAS.

8. CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES ADQUIRIDAS 4
Pensamiento critico: Capacidad para utilizar el conocimiento, la
riencia y el razonamiento para emitir juicios fundados
i. Solucion de problemas: Capacidad para identificar problemas,
ficar estrategias y enfrentarlos
Habilidades gerenciales: conduccion de equipos, toma de
siones, capacidad de negociacion.
Habilidades de comunicacién: habilidad para comunicar
ivamente, para facilitar acuerdos y compromisos.
Trabajo en equipo: capacidad de integracion, cooperacion y
brension dentro de un equipo de trabajo.
0. ¢ Tuvo usted profesores que lo dejaron insatisfecho? Indigue nombre y

motivo.

Profesor Motivo
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10. Indigue los 3 mejores profesores que ha tenido, considerando cada uno de

los factores que se indican.

profesional pedagogica

Conocimientos tedéricos Experiencia practico- Capacidad formativo-

11. EVALUACION GENERAL

Adquiri conocimientos y habilidades aplicables a mi carrera
»sional

i. En términos generales, se puede sefalar que la formacion recibida
ste programa fue de alta calidad

Al graduarme, fui contratado y reconocido/promovido (a) de acuerdo
5 expectativas profesionales y de renta

A los graduados de este programa nos resulta favorable la
baracion, en términos profesionales, con los de otras instituciones
émicas

En el campo laboral existe interés por contratar a los graduados del
rama

Si tuviera la oportunidad de elegir otra vez donde estudiar este
rama, nuevamente optaria por esta institucion

Seccidn lll. Datos Finales
1. Género

2 Edad
3. Nacionalidad
4 ¢ Esté actualmente trabajando?

Sl NO

¢En qué compafia?

5. ¢, Cudl es su cargo actual?

Gerente Gerente | Subgerent
Seneral de area e

Jefe Analista | Otro (especifique)
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6. Sefiale la renta promedio (liquida) mensual que esta obteniendo actualmente:

VI G2 Entre Entre Entre Entre Mas de
000.000 1.000.001y 1.500.001 y 2.500.001y 3.000.001y -00.001.
' 1.500.000 2.000.000 3.000.000 3.500.000 '

7. Desde que inici6 el programa hasta ahora, ¢Ud. se ha cambiado de trabajo?

Sl NO

Sila respuesta es Sl

¢,Cuantas veces?

8. Por favor indique el Cargo y empresa del trabajo que tenia al iniciar el programa

Cargo:
L SIS Gprente SUDEET Jefe Analista | Otro (especifique)
5eneral de area e

Compaiiia:

MUCHAS GRACIAS

La Escuela de Postgrado de la Facultad de Economia y Negocios de la Universidad de

Chile desea agradecerle por su tiempo y compromiso con el sistema educacional de la

Institucion y el pais.
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13.2.1. Resultados Preliminares Encuesta de Salida MBA

P OSTGRADO

AECONOMIA Y
EBINECOCIOS Resultados Generales

VERSIDAD DE CHILE

(3) Ni de

(1) Muy en acuerdo ni (4) De (5) Muy de | Evaluacién
desacuerdo | desacuerdo en acuerdo acuerdo Dimension

desacuerdo
a% 1% 15% 5%
2% 6% 13% 4%  30% 3,98

Dimensiones

4% 1% 15%  47%  23% 3,74

1% 4% 15% 47% 33% 4,08
servicios _ IPLT 7% 13% 48% 30% 3,99
9% 18% 19% 40% 14% 3,31
Networking  IEETCE 25% 32% 28% 5% 2,94

-Evaluacion promedio del programa de 3,68 en una escalade 1a 5.

-La dimensién mas destacada es Infraestructura y Recursos (4,08) seguida de Servicios
(3,99) y Cuerpo Académico (3,98).

- Por otra lado las dimensiones peor evaluadas fueron Networking (2,94) y Vinculacién con
el medio (3,31).

(e}

ECONOMIA Y

BIBINEGOCIOS Detalle por Dimensidn

UNIVERSIDAD DE CHILE

Malla Curricular

B Muy en desacuerdo M En desacuerdo ™ Ni de acuerdo ni en desacuerdo M De acuerdo ~ ® Muy de acuerdo Media

* El plan de estudios y los programas de curso se impartieron g
completamente

programa

programa. 4
« El disefio del programa ofrece una adecuada continuidad en
X X 3,81
cuanto a contenidos de los diferentes ramos.
obtencién del grado académico. -
conocimiento tedrico y practico ’
ambito practico

* Repeticion de contenidos en dos o ms asignaturas Do T e [ e
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PO S T GIR

CONOMIAY ) g
NEGOCIOS Detalle por Dimensidn

UNIVERSIDAD DE CHILE

Malla Curricular

B Muy en desacuerdo M En desacuerdo ™ Ni de acuerdo ni en desacuerdo M De acuerdo = Muy de acuerdo

completamente

programa
programa. )
« El disefio del programa ofrece una adecuada continuidad en
- X 3,81
cuanto a contenidos de los diferentes ramos.
obtencidn del grado académico. .
conocimiento tedrico y practico ’
ambito practico

* Repeticion de contenidos en dos o ms asignaturas O

PRONS U GIR A D O

NCI%NS@,'OE Detalle por Dimensidn

UNIVERSIDAD DE CHILE

Cuerpo Académico

B Muy en desacuerdo M En Desacuerdo ™ Ni de acuerdo ni en desacuerdo M De acuerdo W Muy de acuerdo Media

« Los profesores estdn actualizados en los conocimientos 4,27
« Adecuada experiencia profesional del cuerpo docente 4,17
* Adecuada calidad académica del cuerpo docente 4,16

evaluaciones.

* Buena disposicion de los scadérmicos para atender las O 467 NSRRI S 400

consultas fuera del horario de clases.

* Las evaluaciones estin basadas en criterios clros y Ao NNNSORMN S acs

conocidos.

correcto desarrollo del programa.
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O S TGRADO

ECONOMIAY

NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Detalle por Dimension

Infraestructura y Recursos

® Muy en desacuerdo M En desacuerdo ® Ni de acuerdo ni en desacuerdo M De acuerdo = Muy de acuerdo

* Adecuada calidad de bafios, areas de esparcimiento y
seguridad de las instalaciones.

* Puntos de acceso con cobertura Wi-Fi adecuados.

* Lassalas de clases tienen instalaciones adecuadas
* Servicio de estacionamientos es adecuado
* Velocidad del Wi-Fi adecuada.

* Equipos computacionales son suficientes

* Atencion, horarios de biblioteca y salas de lectura adecuadas.
* He visto mejoras y actualizacion de la infraestructura de la
Escuela.

* Entrega de bibliografia y material de clases es oportuna.

« Disponibilidad de las salas de estudio

* Adecuada disponibilidad de bibliografia en biblioteca,
préstamo interbibliotecario o documento electrénico.

ST GUR (e}

A
s

ECONOMIA Y
NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Media

W o s % Ges)
T TN EED|
S D))

Detalle por Dimension

Funcionamiento

B Muy en desacuerdo M En desacuerdo m Ni de acuerdo ni en desacuerdo M De acuerdo B Muy de acuerdo

Se cumplié con los tiempos establecidos para el desarrollo de la
actividad de graduacion.

Sé a quién debo recurrir cuando tengo algin problema
administrativo y/o académico.

Siempre tuve claros los criterios y requisitos para egresar y
graduarme.

La programacion establecida al inicio de cada periodo fue
respetada.

Orientacion académica necesaria en la actividad de graduacion.

Las autoridades del programa desempefian eficientemente sus
funciones.

La publicidad y la informacién que recibi al momento de postular es
consistente con la realidad del programa.

Mis compafieros se destacan por su excelente nivel académico y
profesional.

Las autoridades del programa diagnostican la formacién de sus
estudiantes para adecuar los contenidos y las estrategias de
ensefianza.

Media

5 o SR e ew
W o G
o e G
N o N o Gz
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P OSTGRADO

ECONOMIAY . .,
BBINEGOCIOS Detalle por Dimensidn

UNIVERSIDAD DE CHILE

Servicios

B Muy en desacuerdo M En desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo M De acuerdo ¥ Muy de acuerdo Media
8 s st e s s v
para un funcionamiento adecuado.
comunicacién con los alumnos.
# o DS s

. .z .
Vinculacidn con el Medio
W Muy en desacuerdo M En desacuerdo M Ni de acuerdo ni en desacuerdo M De acuerdo = Muy de acuerdo Media
* El  seminario internacional fue una  experiencia
académicamente enriquecedora.

* Oportunidades para aprender de experiencias de
profesionales destacados

* Fomento del contacto con el mundo profesional del drea de _

los negocios.

* Incentivo a la participacion de los alumnos en actividades
como seminarios, congresos, charlas, otros.

v [ o

ECONOMIA Y Detalle por Dimensidon

NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Networking

B Muy en desacuerdo B En desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo B De acuerdo = Muy de acuerdo Media
Se fomenta vy facilita la participaciéon de alumnos en seminarios - S _ 3,25
y/o charlas sobre la disciplina.
Ofertg de mecanismos para el perfeccionamiento y/o _ e _. 3,09
actualizacion de los graduados.
Red de contacto suficiente para sus alumnos _ 28% _.
La oferta de trabajos es adecuada para los graduados _ 22% _

64



P OSTGRADO

ECONOMIA

NEGOCIOS Areas de Mejoramiento

UNIVERSIDAD DE CHILE

e Contenidos de los cursos

* Grado de exigencia del programa

* Variedad de cursos de profundizacion

* Aplicacidn de conceptos en ambitos practicos

Malla Curricular

* Feedback oportuno y relevante de las evaluaciones
* Contacto y disponibilidad de los profesores con los alumnos

Infraestructura y * Disponibilidad de material bibliografico
Recursos ¢ Entrega de bibliografia y material de clases

* Nivel académico y profesional de los alumnos

* Adecuar los contenidos y las estrategias de ensefianza segun la formacion de

Funcionamiento estudiantes

* Consistencia entre la publicidad e informacién en proceso postulacion y la realidad
del programa.

e Servicio de catering

* Participacion de los alumnos en actividades relacionadas con la disciplina como
seminarios, congresos, charlas, otros.

* Fomento de contacto con el mundo profesional del drea de los negocios.

Vinculacion con el
Medio

* Oferta de trabajos para los graduados del programa.
* Red de contacto para los alumnos del programa.

ECONOMIA Y Evaluacién de Conocimientos y

NEGOCIOS habilidades adquiridas

UNIVERSIDAD DE CHILE

Conocimientos y habilidades adquiridas

W Malo mDeficiente ™ Insuficiente M Suficiente ™ Bueno ™ Muy bueno Sobresaliente

cooperaciéon y comprensién dentro de un equipo de
trabajo.

* Habilidades de Comunicacién: habilidad para comunicar _ —
efectivamente, para facilitar acuerdos y compromisos.

* Habilidades gerenciales: conduccién de equipos, toma
de decisiones, capacidad de negociacion. _ 16%

* Solucion de problemas: Capacidad para identificar
problemas, planificar estrategias y enfrentarlos. 11%
conocimiento, la experiencia y el razonamiento para

emitir juicios fundados.
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ECONOMIAY

NEGOCIOS Evaluacion Catedras segun area

IVERSIDAD DE CHILE

Evaluacién Catedras por Area

M Muy malo ™ Malo ® Nibuenonimalo ™Bueno ™ MuyBueno

Habilidades

Management Of

Recursos Humanos

Marketing

Finanzas

Control de Gestion

Contabilidad

Economia

ECONOMIA Y Evaluaciéon General del Programa

INEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Evaluacion General

= Muy en desacuerdo ™ En desacuerdo ™ Nide acuerdo ni en desacuerdo ™ De acuerdo ™ Muy de acuerdo

* Si tuviera la oportunidad de elegir otra vez dénde estudiar
este programa, huevamente optaria por esta institucion.

graduados del programa

o s e et g s i o SRR

comparacion con los de otras instituciones. E

« Al graduarme, fui contratado y reconocido/promovido de
acuerdo a mis expectativas profesionales y de renta.
¢ Laformacion recibida en este programa fue de alta calidad. ._
« Adquiri conocimientos y habilidades aplicables a mi carrera _
profesional.
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