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RESUMEN EJECUTIVO
“Aprende Visitando” es una empresa que tiene por objetivo ofrecer salidas pedagégicas,
basadas en la experiencia de las tres “E” de su servicio: Explorar, Ensefiar y Entretener a

los alumnos de los colegios de la Regidén Metropolitana.

Las salidas pedagdgicas, segun el Ministerio de Educacién, favorecen el desarrollo integral
de los nifios, ya que los conecta con un mundo real, concreto, en el cual pueden aumentar
o complementar los conocimientos logrados en el aula. Por otra parte, las tecnologias de la
informacioén y el idioma inglés son herramientas esenciales para el aprendizaje escolar, y su
uso a temprana edad facilita el aprendizaje en los nifios y se logra un mejor desarrollo de

estas competencias en la vida profesional.

Aprende Visitando ofrece un servicio distinto e innovador a los actuales, con el uso de una
aplicacion tecnoldgica que lograra una experiencia de aprendizaje mas entretenida para
alumnos y profesores. Ademas dispondra de salidas 100% en inglés, de manera de

entrenar este idioma en un contexto pedagdgico.

El equipo gestor de Aprende Visitando estara compuesto por profesionales de la educacion,
como profesores de ensefianza basica y media, profesores de inglés y profesores de
educacion fisica, entre otros. Estos profesionales seran parte del equipo que desarrollara

los contenidos de Aprende Visitando.

En el ambito financiero, los resultados muestran que el proyecto es rentable ya que se
obtiene un VAN positivo de $60.595.177, una tasa interna de retorno del 36,56% y un

periodo estimado de recuperacion del capital de 3,36 afos.

Formar parte de un proyecto educativo Unico constituye una gran ventaja, obteniendo
importantes beneficios con opciones de expansion futura segun la performance de la
empresa. Otra ventaja del proyecto la constituye el hecho de contar con una estructura de
costos flexibles ante un escenario desfavorable, donde se deba recurrir a liquidar la

empresa no se debera incurrir en deudas financieras.
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1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

1.1 Necesidades

Actualmente en la Regi6on Metropolitana existen 3.047 colegios', donde practicamente
todos realizan salidas pedagogicas?, siendo estas actividades una parte importante de la
experiencia educativa de nifios y jovenes en etapa escolar. Estas actividades estan
reguladas por el Ministerio de Educacion®.

Por otra parte, aprender tecnologias de la informacion e inglés a temprana edad facilita el
aprendizaje en estas materias en los escolares y se logra un mejor desarrollo de estas
competencias en la vida profesional. Segun la UNICEF*, el uso responsable de tecnologias
de la informacién, mediante la supervision de un adulto, genera grandes oportunidades de
acelerar y ampliar la capacidad de aprendizaje en los nifios. Las tecnologias son parte de la
vida de las personas, y los niflos y jovenes conviven a diario con ellas, siendo una
generacion nativa digitalmente. El desafio para la educacion, y para la sociedad, es
aprovechar la oportunidad de usar la tecnologia como una potente herramienta para lograr
una mejor educacion.

En este escenario Aprende Visitando ve la oportunidad de realizar salidas educativas en
donde se practique el idioma inglés y se utilice la tecnologia de la informacién en base a
juegos educativos.

A través de un estudio de mercado realizado a colegios de la Regi6on Metropolitana, un 89%
indico que le interesa este servicio, y un 75% estaria dispuesto a pagar por el servicio, a un
precio similar al cual se evalu6 el proyecto.

El negocio es factible de realizar debido a varios factores, entre los mas importantes es que
se pueden lograr acuerdos con lugares a visitar con precios preferenciales para

estudiantes; se puede tener profesionales del ambito de educacion que realicen las visitas

! Segun “Estadisticas de la Educacién 2016”, Ministerio de Educacién, Publicado en Agosto 2017.

2 Segun el Ministerio de Educacion, las salidas educativas o salidas pedagdgicas son un conjunto de actividades
educativas extra-escolares que realizan grupos de estudiantes y docentes de un establecimiento educacional,
con el objetivo de adquirir experiencias que contribuyan a la formacién.
https://www.supereduc.cl/contenidos-de-interes/aprendizaje-seguro-viajes-de-estudio-y-salidas-
pedagogicas/

3 Segun “Circular que Imparte Instrucciones sobre reglamentos internos de los establecimientos educacionales
de ensefianza basica y media con reconocimiento oficial del estado”, Ministerio de Educacidon de Chile,
Publicado en junio 2018.

4 Segun estudio de UNICEF “Nifios en un mundo digital”, publicado en 2017.
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guiadas en inglés; ademas el proyecto se realizaria con un partner tecnoldgico para
desarrollar una plataforma tipo App con juegos educativos, mediante un costo preferencial y
el respectivo soporte técnico.

La idea también es viable debido a la baja estructura de costos del proyecto, debido a que
no tendran activos de alto valor, ya que por ejemplo los buses serdn arrendados por
salidas, evitando inversion en compra de estos, costos de mantencion, contratacion de
choferes, etc. Tampoco se tendran programadores para los juegos educativos, este servicio
se proveera a través de un partner tecnolégico, como se comentd anteriormente.

Por lo tanto, a través de Aprende Visitando se encuentra la oportunidad de desarrollar un
negocio atractivo e innovador, que promueve una mejor experiencia educativa para nifios y

jévenes.

1.2 Espacio de Mercado

Actualmente no existe una gran oferta de empresas que realicen estas salidas, y la mayoria
ofrece el mismo servicio. (Ver Anexo 10: Comparativo de competidores del servicio salidas
educativas). Sin embargo hoy no existe una empresa que ademas de realizar las salidas
pedagdgicas, entregue el servicio de una aplicacién de aprendizaje en base a juegos y que

pueda realizar las salidas 100% en inglés.

1.3 Tamaio de Mercado

En la Region Metropolitana existen 3.047 colegios. Considerando que cada colegio realiza
en promedio 20 salidas pedagdgicas al afio, entonces se realizarian 60.940 salidas al afio
en esta region. Si cada salida es con 35 alumnos en promedio y por alumno se paga un
precio $10.000 por salida en promedio, entonces el tamafio de mercado potencial seria de
$21.329.000.000 al afio.

1.4 Tendencias

Dentro de los factores que pueden influir positivamente en el negocio estan:

Potenciar la experiencia: Existe una tendencia cada vez mayor de que la educacion debe
ser en base a la experiencia y no sélo a la teoria. Las salidas pedagdgicas van en linea con
esa tendencia, al llevar lo que se revisa en las aulas con los alumnos a lugares concretos

de la ciudad o pais donde viven.
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Incorporar tecnologia: La tecnologia es y serd una herramienta de apoyo fundamental
para la educacion. El uso de internet masificado y la mayor accesibilidad a aparatos
tecnoldgicos (como smartphones y tablets), hacen que el dia a dia este soportado en
soluciones tecnoldgicas que nos hacen la vida mas simple y facil.

Escasez de tiempo: El preparar, gestionar y realizar una salida requiere de tiempo y
dedicacion, que muchas veces los colegios no tienen, ya que sus profesores deben
dedicarse a multiples labores del dia a dia. Por otra parte los apoderados tienen cada vez

menos tiempo para participar en el apoyo y gestion de estas actividades.
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2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES

2.1 Industria de los operadores de Turismo

Segun cifras de la Organizacion Mundial de Turismo (OMT) los desplazamientos
internacionales de turistas han pasado de 25 millones a principios de los 50’s a 1.300
millones en la actualidad, produciendo un incremento en los ingresos de 2.000 millones de
dolares a 1.260 billones a nivel global. Del mismo modo, la OMT calcula que el sector
economico representa el 10 % del Producto Interior Bruto mundial, empleando al 10 % de
los trabajadores. Se espera que la tendencia continte al alza, con un crecimiento sostenido
del 3% anual hasta 2030.

Sin embargo, el dato que mas llama la atencion, es que la industria mantuvo su crecimiento
de manera casi ininterrumpida, a pesar de las crisis econémicas mundiales, las catéstrofes
naturales que azotaron centros turisticos y las pandemias en algunos lugares del globo.

En Chile por su parte, la industria turistica aporta un 11,2% del PIB nacional, superando a
los servicios empresariales (11,1%), manufactura (10,4%) y mineria (8,2%); segun cifras
entregadas por Sociedad de Fomento Fabril (SOFOFA). De los tipos de turismo que se
realizan en Chile estan los siguientes: Astrondmico, Aventura, Cultural, Enoldgico,
Gastronémico, Invernal, Urbano y Educativo. Sobre el este ultimo tipo de turismo es donde

se desarrolla el presente plan de negocios.

2.1.1 Turismo Educativo y las salidas pedagoégicas

El turismo educativo se podria describir como las actividades turisticas que tienen como
objetivo desarrollar un tipo aprendizaje a través de viajes a lugares con algun valor
educativo. Entre estos estan los viajes o giras de estudios, que son por varios dias, y las
salidas pedagodgicas, que son por lo general por un dia. El estudio del presente plan se
enfocara en este Ultimo microsegmento de las salidas pedagégicas. A continuacién se

muestra un diagrama de contexto con el modelo de negocio de las salidas pedagégicas.
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Clientes

COLEGIOS EMPRESAS DE
SALIDAS

PEDAGOGICAS

Excursiones Parques

Grafico N°1: Modelo de Negocios de Salidas Pedagdgicas
Fuente: Elaboracion Propia

En el modelo de negocio de las salidas pedagdgicas, los clientes son los colegios, quienes
a través de sus profesores, cubren sus necesidades de conocer lugares de interés
pedagdgico para sus alumnos (edificios patrimoniales, museos, zoolégicos, entre otros) a
través de empresas de salidas pedagdgicas.

Los apoderados actuan como influenciadores de este servicio, tanto hacia los colegios
como hacia los alumnos. Los alumnos son los usuarios de esta industria. Los principales
proveedores de este servicio son las empresas de buses y los profesores o guias de las
salidas educativas. Los lugares a visitar también son considerados proveedores, pero
tienen una importancia mayor en esta industria en comparacion con los otros proveedores.
Las actuales empresas que ofrecen el servicio de salidas pedagdgicas venden paquetes
estandarizados, con poca diferenciacion entre si. Hay aproximadamente ocho empresas
gue realizan este servicio. Entre las mas reconocidas estdn Educando a Chile, Visitas
Educativas, Salidas Educativas, Tour Educativo, entre otras; y no se logra identificar un
lider en la industria.

El servicio por lo general tiende a contratarse por evento (por salida), y este consta de un
guia a cargo del grupo, visita guiada al lugar a conocer, transporte a través de un autobus
gue realiza el traslado ida y vuelta desde el colegio al destino a visitar. El precio es similar
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entre competidores, variando segun el numero de alumnos, distancia del destino y si el
lugar tiene costos de ticket para ingresar.

Por otra parte, existen instituciones, como Fundacién Futuro o Fundacién Chile, que
realizan salidas pedagdgicas para colegios de menos recursos, sin costo para ellos. Sin
embargo este servicio no estaria enfocado hacia el mercado objetivo de este estudio. La
mayoria de las corporaciones municipales de la Region Metropolitana organizan las salidas
pedagogicas de sus alumnos de acuerdo a sus recursos. Comunas como Providencia o
Santiago poseen buses propios y acceden gratis a instituciones de sus comunas. Las
comunas con menos recursos realizan pocas salidas, intentando aprovechar programas de

fundaciones sin fines de lucro y fondos que entrega el gobierno.

2.1.2 Tendencias del Turismo Educativo

Las tendencias en esta industria se basan en los siguientes conceptos:

- Potenciar la experiencia: Existe una tendencia en que la educacién debe ser en base
a la experiencia y no solo teoria. Las salidas pedagdégicas van en esta linea, al llevar a
lugares concretos a los alumnos lo que se revisa en las aulas.

- Incorporar tecnologia: Actualmente la tecnologia es una herramienta de apoyo
importante para la educacién. El uso de internet cada vez mas masificado y la mayor
accesibilidad a aparatos tecnoldgicos (ej. smartphones), hacen que el dia a dia este
soportado en soluciones tecnoldgicas que hacen la vida mas facil.

- Servicio confiable y seguro: Salir con los nifios de los colegios es una gran
responsabilidad en términos de seguridad. Cada vez hay mayor conciencia en la
necesidad de cumplir las normativas que resguarden la seguridad de los nifios. Estas
normativas son impulsadas por el Ministerio de Educacion y los propios colegios.

- Falta de tiempo de las personas: El preparar, gestionar y realizar una salida requiere
de tiempo, que muchas veces los colegios no tienen, ya que sus colaboradores deben
dedicarse a labores del dia a dia. Por otra parte los apoderados tienen cada vez menos

tiempo para participar en el apoyo y gestion de estas actividades.
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2.1.3 Proceso de Compra

El proceso de compra que realizan los Clientes se realiza a través de las siguientes etapas:

Necesidad: Colegio a través de profesores de curso o asignatura tienen la necesidad
de realizar una salida pedagdgica.

Seleccién del Proveedor: Selecciona quien realiza todo el servicio (empresas de
salidas pedagogicas) o selecciona sélo proveedor de transporte. Cotiza y decide en
base a precios, servicios incluidos, disponibilidad de fechas y destinos ofrecidos.
Decisién / Eleccion: En base al andlisis de diferentes opciones decide un proveedor.
Compra: Realiza la compra, fijando las condiciones del servicio. Por lo general el
servicio se contrata con al menos 3 semanas de anticipacion.

Uso: Se realiza la salida pedagdgica al destino seleccionado.

Satisfaccién: La post venta consiste en una encuesta o feedback de parte del colegio,

muchas veces informal, respecto al servicio que se ofrecio.

Una vez cumplido un ciclo de compra, este vuelve a iniciarse con una nueva necesidad.

Mecesita realizar salidas
pedagogicas

Necesidad

Post-venta

. - Cotiza proveedores
Feedbackde Clientes Satisfaccion

Proveedor con servicio completo
osolo transporte

Seleccion de

Salidas Pedagdgicas -
con grupo de DECISIF'{I"IF Decide proveedoren
alumnos del colegio Eleccion base a cotizaciones

COMPRA

Colegio realiza la compra del servicio
conanticipacion

Grafico N°2: Proceso de Compra de las Salidas Pedagdgicas
Fuente: Elaboracion Propia
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2.2 Analisis del Macro Entorno

A continuacion se presenta el analisis PESTEL de la industria.

Riesgos Exigencias Oportunidades
Proyectos embleméticos del Existe una estabilidad politica en el
o gobierno (reforma tributaria, pais.
= laboral y previsional) cuyos
S impactos sobre las pequefias y Politicas de estado que promuevan
o medianas empresas son proyectos innovadores en
desconocidos. educacion.
Proyectos de inversion Economia globalizada, se Ciclo econdmico actual positivo en
postergados a la espera de que | debe estar atento a posibles el ambito local, lo cual promueve
se apruebe la reforma tributaria. | efectos de la tension inversién y el consumo.
8 o ) ) econdmica de EE.UU. y China
£ | Condiciones intermnacionales en Chile. Economia estable del pais permite
‘o | menos favorables, con menos que los emprendimientos tengan
g | crecimiento mundial. acceso a financiamiento.
] China con una fuerte
desaceleracion, y tension
comercial entre EE.UU. y
China.’
Desconfianza de las personas Sociedad cada vez mas Socialmente la educacion es mirada
— en las grandes instituciones empoderada en sus como una necesidad basica para
-g publicas y privadas, debido a demandas y exigente con las las personas.
8 acciones delictuales y de instituciones publicas y
corrupcion descubiertas en los privadas. Actividades educativas son
dltimos afios.® valoradas socialmente.
El uso de RRSS puede afectar La tecnologia esta en todas Las personas cada vez son mas
I la reputacion de una marca o las actividades cotidianas, y demandantes de tecnologias que
l§> empresa. esta tiene una velocidad de les ayuden en su dia a dia.
re) cambio a la cual los negocios
S deben adaptarse. Incorporar tecnologia como una
2 herramienta de apoyo para labores
educativas.
o Nuevas normativas ambientales | Cumplir con las normativas Preferencias de las personas por
L pueden afectar el desarrollo del | ambientales, en especial en empresas amigables
2 negocio. los vehiculos de transporte. ambientalmente.
g
Cambios en las normativas de Se deben cumplir las Operar con estandares que estén
las salidas pedagogicas. exigencias que imparte en sobre las exigencias legales.
Ministerio de Educacion
_ Cambios en las normativas de respecto a las Salidas
g las salidas pedagogicas. Educativas.
|
Cumplir exigencias legales
que imparte el Ministerio de
transporte respecto al
transporte de pasajeros.

> Fuente: Informe Politica Monetaria del Banco Central de Chile, Marzo 2019,
https://www.bcentral.cl/informe-de-politica-monetaria-ipom-

® Fuente: Estudio de Percepcidn Confianza en las Instituciones Nivel Nacional, junio 2017, Centro de Derecho
Publico y sociedad de la Universidad San Sebastian. https://ecolyma.cl/blog09/wp-

content/uploads/2017/06/Confianza-en-las-Instituciones-Nacional VF.pdf
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Las principales conclusiones al analisis son:
El entorno presenta los siguientes Riesgos a mitigar:

- Considerar las proyecciones econdémicas del mercado, por lo que las estimaciones de
crecimiento del negocio deben ser consistentes con el crecimiento esperado de la
economia del pais.

- Actividades en el negocio que no permitan entregar confianza en el servicio a ofrecer,
en especial en lo referido al cuidado de alumnos que son menores de edad.

- Correcta administracion de las RRSS (redes sociales) del negocio, ya que inciden en la
reputacién y percepcién de los clientes y usuarios.

- Se deben realizar actividades en el negocio que tengan respeto por el medio ambiente.

- Cambios a normativas legales que puedan afectar al negocio directamente. El tener
pocos activos fijos puede ayudar a ser mas flexible en este ambito.

El entorno presenta las siguientes Exigencias que deben ser atendidas:

- Escuchar y entender las demandas de la sociedad, en especial las de clientes y
usuarios. Para esto se deben habilitar canales de comunicacion como RRSS,
comunicacion presencial y realizar encuestas de satisfaccion por el servicio entregado.

- La tecnologia debe ser considerada como parte fundamental del servicio a ofrecer a
colegios y a alumnos.

- Realizar actividades amigables con el medio ambiente, donde parte del servicio a
ofrecer tenga en cuenta este factor.

- Cumplir las exigencias normativas para las salidas educativas, tanto del Ministerio de
Educacion como del Ministerio de Transporte.

El entorno presenta las siguientes Oportunidades:

- La estabilidad politica y econémica del pais presenta un escenario propicio para realizar
proyectos de inversion.

- La educacion es una prioridad para las personas y realizar un negocio en esta industria
ser& bien valorado socialmente, mas aun si va en beneficio de nifios y jovenes.

- La tecnologia sera un factor importante en esta industria. El uso de tecnologia como
material de apoyo entregard una mejor experiencia a clientes y usuarios.

- Crear una estrategia ambientalmente sustentable, logrando en lo posible el
cumplimiento sobre los estandares legales y normativos.
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2.3 Andlisis de la Industria (Porter)

Poder en la
L Industria
Fuerza del sector Descripcion (Alta/ Media
/ Baja)
Amenaza de Se requiere poco capital para ingresar a la industria, debido a
nuevos entrantes | que se requieren pocos activos fijos. Alta
No existen barreras legales para ingresar.
No existen grandes marcas que lideren la oferta.
Amenaza de Existe el servicio similar que dan los mismos colegios a sus
productos y alumnos, con menores costos pero con un servicio menos
servicios atractivo que el de una empresa de salida educativa. Alta
sustitutos
Poder Hay varias empresas para una demanda que es acotada.
Negociacién de Alt<_':1 sensibilidad a cambiar de proveedores por precio. Alta
Compradores Bajos costos de cambio de proveedor.
Poder de Las empresas proveedoras ofrecen servicios similares, en
Negociacién de especial los buses que son la mayor parte de los costos del
Proveedores ey _ _ Bajo
Los proveedores de esta industria pueden tener otras fuentes de
ingresos desde otras industrias.
No se requieren altos costos para cambiar de proveedor.
Rivalidad entre Competidores varios, y son similares en tamafio y potencia.
competidores Barreras de salida son bajas.
existentes. La industria pqd_rla propiciar una competgnc[a t_de precios debido Media
a que los servicios de los rivales son casi idénticos y existen
bajo costo de cambio de proveedor para el comprador.
Empresas Existen posibilidades de apoyo e inversiones de empresas
Complementarias | complementarias. Empresas que utilizan activos relacionados al
negocio que pueden ver una opcion de aumentar sus ingresos, Alta

como por ejemplo buses de acercamiento a empresas o teatros
y cines en las mafianas de dias laborales.

En relacién a este andlisis de las fuerzas de Porter, se concluye que el atractivo del micro

segmento de las salidas pedagdgicas en Chile, en la industria del turismo, es Bajo. Es una

industria que aln no esta muy desarrollada, y que por lo mismo, no tiene grandes barreras

ni de entrada ni de salida. Si bien el poder de negociacién de los compradores es alto,

contrasta con la variedad de proveedores disponibles en la industria. Un factor importante

gue se menciona en este analisis es la capacidad de desarrollar negocios con empresas

complementarias. De este modo se podrian concretar ventajosos acuerdos comerciales con

empresas que faciliten a un costo conveniente sus activos cuando estos no estan en el uso

de su negocio o estan en horario de baja demanda, como buses de acercamiento a

empresas, salas de cines y teatro, centros deportivos y recreacionales, entre otros.
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2.4 Competidores

2.4.1 Empresas de Salidas Pedagdgicas

En el pais no existen estadisticas formales sobre el mercado de las salidas pedagdgicas,
pues es un microsegmento desarrollado hace poco tiempo, y donde la mayoria de las
empresas que realizan estos servicios son pequefas, formadas por profesores. Muchas no
estan 100% dedicadas en el tema escolar, sino que tienen otras lineas de turismo. Dentro
de las mas destacadas estan: Educando a Chile, Visitas Educativas, Salidas Educativas,
Tour Educativo. Estas empresas por lo general ofrecen un guia, un bus y los tickets de
entrada a los recintos dentro de un paquete. El precio a cobrar va en relacién a la cantidad
de alumnos y adultos que realizan la salida. Ofrecen adicionales como una colacién para
los nifios. Algunos colegios solicitan una cuota a los apoderados o el costo es cubierto
integramente por ellos a través del arancel anual. Las salidas son por el dia (4 a 6 horas).
Por lo general no hay feedback formal a los papas respecto a las actividades realizadas,
salvo en la reuniéon de apoderados o si participd algun papa en la salida envia fotos por
redes sociales a los apoderados. Una vez que realizaron las salidas, algunas empresas
publican algunas imagenes en redes sociales.

A continuacién se muestra un cuadro comparativo de los servicios ofrecidos por los

principales competidores de la industria y precios para dos tipos de salidas educativas.

Servicio Educapdo Visitgs Salidgs Tour_
a Chile Educativas Educativas Educativo

Asesorar colegios previo a la salida Sl Sl Sl Sl
Compra de ticket previo (no filas) Sl Sl Sl Sl
Un guia y un asistente Sl Sl Sl Sl
Bus con chofer profesional y bafio Sl Sl Sl Sl
Actividades educativas de los guias Sl Sl Sl Sl
Actividades ludicas de los guias Sl Sl Sl NO
Evaluacién de objetivos al final de salida Sl Sl NO NO
Videos y Fotos de la salida Sl Sl NO NO
Precio Excursion a Aguas de Ramon’ $10.029 $10.314 $9.100 $8.715
Precio Visita al Museo Interactivo Mirador ® $8.800 $8.900 $7.990 $7.650

Tabla 1: Competidores en el Microsegmento de las Salidas Pedagdgicas
Fuente: Elaboracion Propia

’ Precio cotizado en base a salida en bus desde el colegio al parque y regreso al colegio, para 35 alumnos y dos
adultos. Incluye ticket de entrada al recinto y un guia.
® Precio cotizado en base a salida en bus desde el colegio al museo y regreso al colegio, para 35 alumnos y dos
adultos. Incluye ticket de entrada al recinto y un guia.
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El siguiente es el mapa de posicionamiento del microsegmento de las salidas pedagdgicas.
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Grafico N°3: Mapa de Posicionamiento del Microsegmento de las Salidas Pedago6gicas
Fuente: Elaboracion Propia

Este mapa de posicionamiento estd basado en la informacion de la tabla de Competidores
en el Microsegmento de las Salidas Pedagbgicas mostrado anteriormente y del
Comparativo de competidores del servicio de salidas educativas mostrado en el anexo
N°10. El eje vertical, llamado “precio” es segun el precio por alumno de una salida tipo que
cobran las respectivas empresas. Para el caso de los colegios como sustitutos, se
considera como precio el costo que incurren al realizar ellos mismos las salidas, el cual es
mas bajo que al hacerlo una empresa, pero con un servicio mas basico.

El eje horizontal, llamado “Servicios”, se refiere a la cantidad de servicios entregados por
cada empresa, destacandose las empresas Educando a Chile y Visitas Educativas, las que
entregan mas servicios que los demas, como una evaluacion de objetivos al final de salida

y de disponer videos y fotos de las salidas.
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2.5 Sustitutos

2.5.1 Colegios

Los colegios son sustitutos cuando realizan las salidas educativas por si mismos sin apoyo
de una empresa externa, realizando todo el disefio y gestion de la salida, y proveyéndose
principalmente del servicio de transporte para el traslado hacia los lugares a visitar, ademas
de la compra de ticket cuando se requiere.

Cuando las salidas son con cursos menores, hasta 10 afios aproximadamente, se pide la
ayuda de apoderados para controlar el grupo. Segun sea el costo de la salida algunos
colegios solicitan una cuota a los apoderados o el costo es cubierto por el colegio a través
del arancel del alumno. La duracién de las salidas es por el dia (3 a 6 horas). Por lo general
no hay feedback a los papas respecto a la actividad (ni durante ni después) salvo en la
reunion de apoderados o si participd algin papa en la salida, este envia fotos por aplicacion
whatsapp a los apoderados.

Esta es la modalidad mas usada hoy en dia, y en donde esta el mayor desafio para las
empresas de salidas pedagdgicas, ya que deben convencer a los colegios de las ventajas
de sus servicios, como el ahorro de tiempo en gestién y la calidad de experiencia que se

obtiene al realizar las salidas educativas con una empresa especializada.

2.6 Clientes

Caracterizacion de los consumidores:

Clientes: Son los colegios particulares y municipales, laicos o de alguna orientacién
religiosa, de la Region Metropolitana que imparten educacion preescolar, bésica y media, y
gue realizan salidas pedagdgicas para sus alumnos de manera de complementar diversos
contenidos curriculares obligatorios y también para realizar salidas de formacion
complementaria, como retiros espirituales por ejemplo.

Usuarios: Alumnos de los colegios descritos en el punto anterior, de niveles de ensefianza
preescolar, ensefianza bésica y ensefianza media.

Influenciadores: 1) Apoderados de los alumnos de los colegios descritos anteriormente.

2) Centro de Padres y Apoderados del grupo de colegios definidos como clientes. 3)
Instituciones a visitar, ya que tienen contacto directo con colegios y empresas que realizan

salidas educativas.
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A continuacion se muestra la cadena de decisiones donde se visualiza quienes y cuando

intervienen en la compra los clientes, usuarios e influenciadores:

Quién Influye: Quién decide que Qui€n Realiza la Compra:

Quién decide que Salida proveedor contratar: Colegio:

Pedagogica realizar: )
Colegio: - Profesor jefe Colegio: -Encargado de Compras.

-Profesor jefe

Colegio:

- Profesor jefe - Profesor de asignatura

- Profiesor de asignatura Gantiode Padres -Coordinador Académico

- Coordinador Apoderados

Académico Alumnos (a través de
profesoresy apoderados)

Grafico N°4: Cadena de Decisiones de las Salidas Pedagdgicas
Fuente: Elaboracion Propia

2.7 Tamano del mercado

El mercado son todos los colegios de la Regiébn Metropolitana (municipales,
subvencionados y particulares) que imparten educacién preescolar, basica y media. En
esta region se concentran la mayor cantidad de los colegios que son el objetivo del negocio
y también en esta region se concentran la mayor cantidad de atractivos a visitar. El total de

colegios de la Regién Metropolitana como se muestra en la siguiente tabla son 3.047.

- - Particular Particular Corp_or.acién.(,je Mercado
Region Municipal Subvencionados Pagados Administracion Total
9 Delegada
Metropolitana 724 1.987 303 33 3.047

Tabla 2: Cantidad de colegios de la Region Metropolitana o

Fuente: Elaboracion propia.

Segun el estudio de mercado realizado a colegios, los colegios realizan al afo
aproximadamente 20 salidas pedagdgicas. Entonces, si cada colegio gasta alrededor de
$10.000 en cada alumno en cada salida educativa, y si cada colegio realiza 20 salidas
educativas con 35 alumnos cada afio, entonces se tiene un mercado potencial de
$21.329.000.000 al afio.

% valores segun Ministerio de Educacién, publicados en informe “Estadisticas de la Educacion 2016”, publicado
en agosto del afo 2017. Detalles en Anexo 8 “Cantidad de Matriculas en Colegios por Regidon” y Anexo 9
“Cantidad de Colegios por Regién y pago mensual por alumno”.
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3. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

3.1 Descripcion de la empresa

“Aprende Visitando” es una empresa que busca entregar a colegios y alumnos experiencias

de aprendizaje inolvidables. Los servicios a ofrecer son salidas educativas a colegios de la

Region Metropolitana (R.M.), principalmente particulares, con variados destinos como

museos, lugares publicos, parques, etc. Los servicios seran orientados a alumnos de pre

kinder hasta cuarto afio medio del colegio, con programas diferenciados para cada tipo de
edad. La calidad profesional de los guias, con dominio de inglés, y el apoyo de plataformas
tecnoldgicas para clientes y usuarios, seran parte de la propuesta de valor.

e Vision: Ser los lideres en salidas guiadas y experiencias educativas en Chile.

e Mision: Somos una empresa que colabora con los colegios en entregar experiencias
pedagodgicas inolvidables a sus alumnos, a través de un servicio de calidad, con
profesionales de alto nivel y con tecnologia entretenida.

Aprende Visitando ofrecera una experiencia educativa en tres pilares, llamadas las tres

“E”

v' Explorar: Visitar y descubrir lugares de interés para la formacién de los estudiantes.

v' Ensefiar: Realizar actividades con guias profesionales con formacion pedagdégica y
con dominio de Inglés.

v' Entretener: Con actividades ludicas de los guias y con una App de juegos
educativos para complementar la experiencia de aprendizaje.

e Valores
v' Confianza, los clientes ponen en nuestras manos a sus alumnos, por lo que lograr

que ellos confien en nosotros es nuestro principal objetivo.

v' Seguridad, las actividades que desarrollamos con los nifios, asi como equipamiento
de apoyo, contaran siempre con los maximos estandares de seguridad para la
tranquilidad del colegio y los padres o apoderados.

v/ Calidad, trabajaremos arduamente para lograr entregar a nuestros clientes un
servicio de alta calidad. Nuestro objetivo es lograr la fidelidad de los clientes.

Objetivos de la empresa

v Ser la empresa lider en servicios de salidas pedagdgicas para colegios en la R.M. y

luego en Chile.
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v' Ofrecer las mejores opciones de salidas pedagoégicas, de manera de lograr ser los
preferidos por colegios, alumnos y apoderados.

v" Posicionar a la empresa dentro de las 3 primeras del Top of Mind de la industria, al fin
del primer afio de operacién. Esto se medira con encuestas a colegios de la R.M.

v" Posicionar a la empresa como la primera del Top of Mind de la industria en Chile, al
final del tercer afio de operacién. Esto se medira con encuestas a colegios de la R.M.

v' Desarrollar actividades de mutuo potenciamiento, colaboracion y difusién con los
lugares a visitar, para que sean partners mas que proveedores, ya que ellos son

esenciales para lograr la experiencia educativa que ofrecera la empresa.

3.2 Modelo de negocios

“Aprende Visitando” ofrecerd salidas pedagdgicas a museos, lugares publicos, parques,
zooldgicos, lugares culturales, teatros, etc., para alumnos de colegios particulares de la
R.M. de Chile. Las salidas se realizaran con profesionales de la educacion y tendra tres
aspectos distintivos:

e Se usara tecnologia para una experiencia de aprendizaje mas entretenida, esto a
través de una plataforma tecnolégica tipo App en la cual los alumnos, previo a la
salida y durante la salida, podran conocer mas acerca del lugar a visitar y podran
responder mediante juegos preguntas de manera ludica para potenciar los objetivos
pedagdgicos de la salida.

e Las salidas podran ser en idioma inglés o espariol, segun decida cada colegio. Para
esto habran profesionales con dominio de inglés avanzado, de manera que la
experiencia sea 100% en ese idioma, lo cual permite a los alumnos un aprendizaje
tanto del tema de la salida como de la practica del idioma inglés.

e Se realizaran salidas y actividades especificas en las salidas segun los distintos

niveles de aprendizaje en que estan los alumnos.

Estos tres aspectos diferenciaran a “Aprende Visitando" de sus competidores. A

continuacion se muestra el modelo Canvas el Modelo de Negocios de la empresa.
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3.2.1 Modelo Canvas de “Aprende Visitando”

Socios Claves:

Actividades Claves:

Propuesta de Valor:

Relacién con

- Instituciones
publicas y
privadas a
visitar.

- Buses Nufiez,
empresa
proveedora de
buses.
(convenio,
disponibilidad y
asistencia)

- Nimok
empresa
proveedora de
aplicacion
tecnolégica
(desarrollo y
soporte).

- Prospectar clientes

- Gestion de Redes
Sociales

- Realizar salidas
pedagdgicas con
profesionales de la
educacion.

- Realizar registros
visuales de las salidas
(videos y fotos).

- Relacion con colegios
(UTPs y profesores)

- Relacion con
instituciones a visitar
(lograr convenios,
descuentos y prioridad
en visitas).

- Planificar las salidas
para una experiencia
segura.

Recursos Claves:
RRHH: Guias con
formacion pedagodgica e
inglés.

Fisicos:

- Aplicacion tecnoldgica
como apoyo a las
salidas.

- Sitio web, tienda
virtual para consultas y
cotizaciones.

- Encuestas de
Satisfaccion.

- Entregar confianza,
innovacién y
seguridad a través
de salidas guiadas a
cargo de
profesionales, apoyo
tecnologico y
servicio de
transporte; para que
los colegios y sus
alumnos reciban una
experiencia de
aprendizaje
inolvidable en sus
salidas educativas.

Clientes:

- Atencion,
personalizada,
buscando relacién
de confianza y de
largo plazo con
colegios y
profesores.

- Comunidad de
usuarios (alumnos y
apoderados) en
redes sociales.

- Participacion en
eventos de
colegios.

Canales:

- Visitas directo al
cliente

- Plataforma web
(venta,
cotizaciones,
reservas,
seguimiento)

- Redes Sociales
(Facebook, Twitter,
Instagram).

- Tiendas de
partners
(presenciales y
web.)

Segmento de
Clientes:

Clientes: Colegios
particulares de la
Region
Metropolitana,
laicos o religiosos,
con mensualidad
sobre $50.000.

Usuarios: Alumnos
de pre kinder a
cuarto medio, del
grupo de colegios
definidos en a).

Influenciadores:
Apoderados de los
alumnos definidos
en b).

Estructura de Costos:

- Arriendo de buses

- Sueldos (guias, administrativos)

- Tickets de entrada a los lugares a visitar.
- Operacion plataformas Tl (Web y Redes

Sociales).

- Insumos para las salidas

Flujo de Ingresos:

- Venta directa a colegios, a través de paquetes que
incluyen buses, actividades, guias y tickets de
entrada.

- Venta directa a colegios con planes anuales, que
permite al colegio realizar varias salidas a un
mejor precio.

- Venta directa a fundaciones o instituciones que
patrocinan salidas de colegios.
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3.3 Competencia Central

De los antecedentes expuestos y del analisis realizado del macro y micro-entorno, se
puede concluir que existe una oportunidad de ofrecer un servicio superior a los actuales,
con profesionales e infraestructura de primer nivel, donde sea fundamental la tendencia
creciente de uso de tecnologias y la necesidad de ensefiar y practicar inglés como segundo
idioma desde temprana edad.

Las actividades y recursos claves para gestionar las salidas educativas de Aprende
Visitando y poder desarrollar la competencia central de la empresa, se muestran en la

siguiente figura:

Recursos Claves: Actividades Claves:

Competencia Central:

- Gestion de Redes Sociales
- Realizar salidas pedagoégicas

RRHH: Guias con
formacion pedagdgica

Experiencia:

einglés. Servicio confiable, innovador con profesionales de la educacion.
Fisicos: yseguro en el cual a través - Realizar registros visuales de las
- Aplicacion de actividades con guias salidas (videosy fotos).

- Relacion con colegios (UTPs y
profesores)

- Relacion con instituciones a
visitar (lograr convenios,
descuentosy prioridad en visitas).
- Planificar las salidas parauna
experiencia segura.

tecnolégicacomo
apoyo a las salidas.

- Sitio web, tienda
virtual para consultasy
cotizaciones.

profesionales, apoyo
tecnolégico e infraestructura
de primernivel;los colegios
ysus alumnosrecibanuna
experienciade aprendizaje
inolvidable en sus salidas
educativas.

Grafico N°5: Competencia Central de Aprende Visitando

Fuente: Elaboracion propia.
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3.4 Evaluacién de Competencia Central como Ventaja Competitiva

En la siguiente tabla se realiza el analisis VRIO, con el cual se busca determinar si la

Competencia Central representa una Ventaja Competitiva.

Recurso /Capacidad VIRI I | O Implicancia
Estratégica

Experiencia: Servicio confiable, innovador y seguro en el cual a través
de actividades con guias profesionales, apoyo tecnoldgico y | g | 51| s/ | SI | VC Sostenida
equipamiento de primer nivel; los colegios y sus alumnos reciban una
experiencia de aprendizaje inolvidable en sus salidas educativas.

Tabla N°3: Resumen Anélisis VRIO
Fuente: Elaboracion Propia

El detalle del andlisis de cada variable de VRIO es el siguiente:

V: El recurso tecnolégico y profesional (profesores con dominio de inglés) es valioso ya que
permite a la empresa tomar ventaja al considerar las oportunidades que sus competidores
no utilizan.

R: El recurso es raro, ya que ningun otro competidor utiliza herramientas tecnol6gicas para
clientes y usuarios como apoyo a las salidas pedagdgicas.

I: La empresa operard con un recurso anormal por sobre sus competidores, ya que la
competencia no podra imitar en el corto y mediano plazo las tecnologias de apoyo. Ademas
de hacerlo, los competidores veran afectada su estructura de costos.

O: La organizacion puede explotar el recurso teniendo los profesionales con formacion
pedagdgica debidamente capacitados y debido a la experiencia del equipo gestor en el
disefio y gestion de plataformas tecnolégicas.

Como conclusion se obtiene que la Competencia Central del negocios si es una Ventaja

Competitiva sostenida.
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3.5 Estrategia Competitiva

Considerando que existen mas competidores ofreciendo salidas pedagdgicas, la estrategia
competitiva sera ofrecer nuevas experiencias a los clientes a través de una estrategia de
Competencia basada en la Economia del Cliente, de manera de aumentar sus utilidades. El
enfoque estratégico serd la empresa, sus clientes y proveedores. ElI benchmarking sera lo
gue los clientes requieran, no lo que hace la competencia. La propuesta de valor estara
centrada en el cliente, y la innovacion de productos serd desarrollada en conjunto con los
clientes.

La estrategia de nueva experiencia se sustenta al ofrecer salidas pedagogicas en inglés y
con apoyo de una aplicacion tecnoldgica, y focalizada en el segmento de Colegios
particulares de la Region Metropolitana (R.M.), laicos o religiosos, con mensualidad sobre
$50.000. Los elementos que hacen al servicio diferente de la competencia son:

e Profesionales de la educacion: Se contard con profesionales de la educacién, como
profesores o educadores de parvulos, que seran los encargados de disefiar y ejecutar
los programas de salidas educativas, en coordinacién con profesores de los colegios.
Seran profesionales que tengan pasion por educar y que les guste ensefar en terreno.
Tendran dominio del idioma inglés.

e Experiencias full inglés: Se realizaran salidas full en inglés si el colegio lo requiere.
Esto es un servicio muy bien valorado por los colegios en el estudio de mercado
realizado, ya que es una excelente oportunidad de practicar el uso del idioma en un
ambiente cotidiano pero pedagdgicamente controlado.

e Aplicacion Tecnoldgica Aprende Visitando: se tendra una aplicacion tecnoldgica que
permitira una mejor experiencia en las salidas educativas, y estara habilitada para tres
perfiles de usuario: profesores, alumnos y apoderados. A continuacion se describe
brevemente cada perfil de usuario en la aplicacion.

v' App perfil Profesores: Podra publicar a alumnos y apoderados, los objetivos de la
salida, e itinerario. También podra publicar por esta via material pedagdégico (texto,
videos, audios, etc.) que considere relevante para complementar la salida educativa.
Podré incluir un cuestionario como evaluacion para los alumnos.

v App perfil Alumnos: Les permitira previamente a la salida, tener acceso a

contenido entretenido (textos, videos, audios) como un contexto del lugar a visitar.
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También podran responder a través de juegos, preguntas para reforzar los objetivos
de la salida realizada. Podra ver un resumen final con imgenes y videos de la
salida realizada.

v App perfil Apoderados: Les permitird previamente a la salida, tener acceso a los
objetivos e itinerario de la salida. Podra hacer seguimiento de la salida pedagdgica,
con informacién como ubicacion, estado de actividades realizadas, fotos, videos.

Este perfil estara disponible segun lo autorice cada colegio.

3.6 Beneficios del Servicio
A continuacién se detallan los beneficios con el servicio para los colegios (clientes),
alumnos (usuarios) y apoderados (influenciadores):

Colegio (clientes)

Alumnos (usuarios)

Apoderados (influenciadores)

Asesoria previa a las salidas
para mejores destinos y
experiencias.

Reunidn previa a las salidas
entre la empresa y colegio.
Compra de tickets de entrada
a los recintos (sin filas)

Guias con formacion
pedagdgica y dominio de
inglés.

App que permite reforzar los
contenidos de la salida 'y
entretener a los alumnos; y
ademas permite hacer
seguimiento al curso durante
la salida.

Desplazamientos comodos y
seguros a través de un bus de
primer nivel, chofer

profesional.

Guias con formacion
pedagdgica que permitiran
entregar una mejor experiencia
educativa.

Guias con dominio de inglés.
App que permitird de manera
lidica, segun edad y ciclo
educativo, reforzar los
contenidos, antes, durante o
después de la salida.
Desplazamientos comodos y
seguros a través de un bus de
primer nivel, chofer

profesional.

App informacion antes,
durante y después de la
salida, lo cual les permitira
estar informados y reforzar su
percepcién de seguridad de la
salida.

Alumnos con una mejor

experiencia de aprendizaje.
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3.7 Capacidades de la empresa para llevar a cabo la propuesta de valor

El equipo gestor de “Aprende Visitando” cuenta con las capacidades necesarias para lograr
el éxito de la compaifiia y entregar la propuesta de valor a los clientes, dentro de las que se
encuentran:

e Contar con profesionales de la educacion, profesores, educadores de parvulos y
asistentes, con dominio del idioma inglés, que permitiran llevar las mejores
propuestas a los colegios y realizar actividades con metodologias pedagdgicas.

e Conocimiento y experiencia en el desarrollo de Aplicaciones Tecnoldgicas por parte
del equipo Gestor, las cuales seran una parte esencial de la nueva experiencia
educativa. Ademas se establece una alianza con Nimok, empresa de desarrollo de
software donde trabaja uno de los gestores del proyecto. Esta empresa realizara el
desarrollo y soporte de la Aplicacion Aprende Visitando.

¢ Investigacion de nuevas tendencias en la entretencion y educacién escolar, en Chile

y el mundo, entregando una experiencia de aprendizaje entretenida.

3.8 Estrategia de crecimiento o escalamiento.

La estrategia de entrada de la empresa sera a través de una Estrategia de Desarrollo de

Productos, ya que la empresa ingresard a un mercado existente pero con productos y

servicios nuevos. La escalabilidad del negocio es factible de realizar a medida que la

empresa se consolide en los mercados donde ingresara al inicio y desarrolle una marca
gue entregue un servicio distintivo que permita diferenciarse de sus competidores.

Dada la estructura de costos de la empresa, es factible planificar un plan de escalabilidad

en base a la expansion geografica y por otra parte a la diversificacién de servicios:

Expansion geografica: La empresa iniciard sus operaciones soélo en la Region

Metropolitana de Chile, el plan expansion geografica seria:

e Fase 1 de escalamiento geogréfico: Atender otras regiones de Chile, con prioridad en
aquellas mas cercanas como Quinta, Sexta y Séptima regiones, donde se pueden
realizar salidas pedagodgicas a Santiago por el dia.

e [Fase 2 escalamiento geografico: Expandirse a las regiones con mayor nimero de
colegios particulares, como la segunda y octava regiones. Finalmente entregar el

servicio a todo Chile, para lo cual se evaluara una nueva unidad de negocio o realizar
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una alianza con empresas que operen con viajes con alojamiento (agencias de viajes),
debido que esto requiere una logistica distinta a la del modelo de negocio original.

e Fase 3 escalamiento geogréfico: El modelo de negocio podria ser exportable a otros
paises de Sudamérica, pudiendo expandirse la empresa con una hueva unidad de
negocio o a través de una franquicia en su marca.

Expansion por diversificacion: La empresa iniciard sus operaciones sélo con salidas por

el dia desde el colegio hacia afuera de este, el plan de expansién considerara estrategias

de crecimiento por diversificaciébn horizontal (nhuevos servicios no relacionados a los

iniciales, pero para los mismos clientes) y diversificacién concéntrica (nuevos productos y

servicios que estan relacionados a los iniciales, a los mismos clientes):

Fase 1 de escalamiento de servicios: Dada la relacion con colegios y la relacién de

confianza que se busca tener con ellos, se podrian ofrecer otros servicios, como llevar

eventos a los colegios (obras de teatro, artistas, conferencistas, etc.) u organizar

actividades recreativas o deportivas, donde la experiencia pueda ser relevante. Incorporar a

los colegios municipales como clientes, disefiando propuestas especiales para ellos.

Fase 2 de escalamiento de servicios: Al aumentar la cobertura a otras regiones mas

alejadas de Santiago y Valparaiso, que son las regiones donde estdn los mayores

atractivos, se podrian ofrecer servicios con alojamiento y visitas a mas lugares.

Fase 3 de escalamiento de servicios: Tener un recinto propio para experiencias

educativas de diversos ambitos (artisticos, culturales, cientificos, etc.). Realizar salidas a

destinos mas alejados por varios dias, como viajes de estudio.

3.9 Responsabilidad Social Empresarial (RSE) y Sustentabilidad

Para “Aprende Visitando” la R.S.E. y la sustentabilidad son parte fundamental del logro de
los objetivos de la compafiia. Con respecto a la Sustentabilidad y los Impactos Sociales,
Ambientales y Econdmicos, la compafia espera tener impactos positivos en todos los
ambitos, promoviendo una educacién entretenida, ofreciendo servicios que permiten a los
clientes y usuarios aprender en base a experiencias, ademas de fomentar la educacion a
través de aplicaciones tecnoldgicas y el uso de inglés. Por otro lado se busca ser una
fuente de trabajo atractivas para profesionales del ambito de la educacién, y también se

espera generar circulos virtuosos de cooperacion a través de convenios con proveedores y
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partners. A continuacion se muestra tabla de R.S.E. y los distintos &mbitos de accion y sus
respectivas estrategias.

Objetivo o Nivel de Nivel de Acciones Posibles )
. Estrategias
Resultado Interés Influencia Del Impacto + Del impacto -
Cumplir con Alto Alto Motivar y Falta de Se empleara un plan de
= | el plan de capacitar alos | motivacion al no incentivos para cumplir el plan
S | ventas empleados cumplirse las de ventas. Se capacitara a los
g para el logro ventas esperadas | ejecutivos comercialesy a
o de las metas quienes tengan contacto con
clientes.
Servicio que Alto Alto Preparar Realizar Promocionar el servicio como
2 permita contenidos actividades que un beneficio a la comunidad,
E entregar una educativos en | no generen aporte | donde nifios y jovenes
g mejor conjunto con educativo pueden aprender a través de
8 | educacion colegios una mejor experiencia
educativa.
Trabajo Alto Alto Generar No cumplir Considerar a proveedores
" colaborativo alianzas y COMmMpromisos. como aliados estratégicos en
Q| y de respeto, convenios con los servicios, en especial las
% con proveedores, empresas de transporte y los
Q | proveedores respetando lugares a visitar. Para esto se
DS_ y partners acuerdos y deberan generar co.nvenlos y
contratos. acuerdos que permitan un
potenciamiento mutuo.
Calidad en Alto Alto Entregar un No realizar una Se realizaran las actividades
los servicios servicio con gestion de capacitacion respectivas
ofrecidos, a profesionales profesional, para que cada colaborador de
clientes y de pedagogia. | olvidando el factor | la empresa cumpla su rol de
usuarios Entregar una pedagdgico de las | excelente manera.
aplicacion actividades. Planificar las salidas y las
. tecnologica No identificar las actividades de apoyo
g que ofrezca actividades y (plataforma tecnoldgica) en
2 una mejor lugares a visitar base a estudio de mercado
o experiencia de interés para (una vez al afio) a clientes 'y
educativa. clientes y usuarios.
Identificar usuarios.
sitios de
interés para
clientes y
usuarios.
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4. PLAN DE MARKETING

4.1 Objetivos de marketing

Los objetivos de marketing serian los siguientes:

e Reconocimiento de marca: lograr el reconocimiento y preferencia de los clientes y
alcanzar el liderazgo de la industria durante el tercer afio de operacion. Para esto al
final del primer afio la empresa estara entre los 3 el Top of Mind de la industria, y al
tercer afio sera el Top of Mind. Esto sera medido mediante una investigacion de
mercado, a través de una encuesta anual a 20 colegios de correspondientes al mercado
objetivo.

e Ventas: A partir del cuarto afio, aumentar las ventas anuales entre 14% y 17%.

e Satisfacciéon: Alcanzar niveles de satisfaccion de los clientes, medido a través de
encuestas una vez finalizado el servicio, por sobre el 85% para el primer afio y sobre el
90% desde el segundo afio en adelante.

e Captacion de Clientes: Captar cada temporada al menos 10 nuevos colegios como
clientes, es decir que al menos realicen una salida pedagdgica con la empresa.

e Retencion de Clientes: El 85% de los clientes que compraron un servicio el primer afio
deben volver a comprar los servicios el segundo afio, y desde el tercer afio este
porcentaje sera de un 90%.

e Cuota de Mercado: Al tercer afio, se debe tener el 20% de cuota de mercado, y a partir
del quinto afo entre el 30% y 40% de mercado.

e Nuevos servicios: Lanzar al mercado cada afio al menos 3 nuevos destinos y
experiencias que no ofrezcan los competidores.

e Convenios: Cada temporada se deben realizar al menos 3 nuevos convenios con

lugares a visitar, en lo posible que sean exclusivos e innovadores.
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4.2 Estrategia de Segmentacion

4.2.1 Mapa de Posicionamiento
Considerando el mapa e Posicionamiento, “Aprende Visitando” situa sus servicios en las

siguientes ubicaciones.

= Mmg
- Aprende E
5 o
<))
0 A educando achile A
@) Salidas Educativas
~
8 u&mmﬁ@ C fu
L v st
S 510 Fug,
E B o Emrﬁ% D EDUCATIVA
< Wm_mmj@ A: Educando a Chile
. B: Visitas Educativas
)
C: Salidas Educativas
S D: Tour Educativo
- E: Aprende Visitando

1 23 456 7 8 9 10
Precios

Grafico N°6: Mapa de Posicionamiento
Fuente: Elaboracion propia.
El servicio de que se ofrecerd se sitlla con el mismo nivel de precios que su principal
competidor “Educando a Chile”, pero esta sobre él al evaluar el nivel de servicios
entregados en una salida educativa. (Ver Anexo 10: “Comparativo de competidores del
servicio salidas educativas”). Aprende Visitando entregara un mejor servicio en
comparacion a los actuales competidores debido al uso de tecnologia de apoyo en sus

actividades.

4.2.2 Macro segmentacion de Clientes

Para la macro segmentacion de clientes se analizaran sus caracteristicas principales:

- Demogréficas y geogréficas: Colegios particulares de la Region Metropolitana que
tengan alumnos que paguen una mensualidad igual o superior a $50.000. Los alumnos
de estos colegios pertenecen a familias del nivel socioeconémico ABC1, C2 y C3.%°

- Psicograficas: Colegios que buscan una educacion integral de sus alumnos, y que

realizan actividades con niveles por sobre los estdndares que exige el Ministerio de

1% Niveles Socioeconémicos segtn Estudio AIM, febrero 2018, http://www.aimchile.cl/wp-
content/uploads/Nuevos-Grupos-Socioeconomicos-AlM-febrero-2018-FINAL-2.pdf
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Educacién. Buscan un buen rendimiento académico, lo cual es medido a través de las
pruebas que rinden sus alumnos, como SIMCE y PSU. El 25% de estos colegios tiene
alguna orientacion religiosa.

- Comportamiento de uso: Salidas pedagdgicas y/o formativas de una jornada diaria, en
no mas de 6 horas de duracion. Se estima que cada alumno realiza al menos una salida
educativa al afio. Las salidas se realizan durante el afio escolar, con mayor frecuencia
entre los meses de abril a junio y de agosto a diciembre.

- Comportamiento de compra: El colegio realiza la compra del servicio por cada salida.
La forma de pago es anticipado al servicio con diversas formas de pago. El costo de las
salidas muchas veces es transferido a los apoderados, a través de una cuota que el
colegio les cobra por este concepto. La otra modalidad es que el costo de la salida este

incluido en el valor de arancel que paga el apoderado al colegio.

4.2.3 Micro segmentacién de Mercado

Colegios particulares que buscan un buen desempefio académico de sus alumnos,
obteniendo los mejores lugares en SIMCE y PSU. Valoran el aprendizaje de idiomas,
principalmente el inglés, y varios ofrecen una educacion bilinglie. Para estos colegios es
muy importante la formacion integral de los alumnos, tanto en temas valéricos, religiosos,
deportivos, entre otros.

Las salidas pedagdgicas son parte de la formacién curricular de estos colegios y se hacen
a diferentes lugares de interés. Realizan muchas actividades entre colegios, entre las mas
destacadas son las competencias deportivas y formativas.

La identidad para estos colegios es muy importante, muchos de ellos tienen varias décadas
de existencia y algunos gozan de una tradicion y prestigio que entrega una imagen de
confianza y experiencia que es muy valorada en el &mbito laboral. La insignia y el uniforme,
son simbolos tangibles para transmitir socialmente su identidad. Estos colegios suelen
tener buenas instalaciones como salas de clases con computador y proyector, wifi para
profesores y funcionarios, laboratorios de ciencia, computacion e idiomas, bibliotecas por
nivel escolar, gimnasios y canchas, casinos de alimentacion con servicios concesionados,
entre otras instalaciones. Los usuarios son los alumnos, que son parte de familias de un
nivel socioeconémico medio alto, donde la gran mayoria de los apoderados tiene un nivel

educacional universitario, lo cual favorece el desarrollo y desempefio de los alumnos de
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estos colegios. Estos apoderados valoran la educacién de sus hijos, estan comprometidos

en este proceso y son exigentes con el desempefio y servicio que entregan los colegios.

4.2.4 Micro segmentacion de Clientes

Los comportamientos de uso y frecuencia de compra del servicio es el siguiente: **

Los clientes realizan salidas con diferentes tematicas: educativas, espirituales, valéricas
y formacion, extra programaticas, culturales.

Los lugares que visitan son museos en Santiago, lugares y edificios historicos en
Santiago, lugares y edificios histéricos en Valparaiso, zoologicos y granjas educativas,
parques y centros recreativos, universidades e institutos, casas de retiro espiritual,
eventos artisticos y culturales en Santiago, entre otros.

El 62% de los colegios organiza por su propia cuenta las salidas pedagdégicas.

El 85% de los colegios estaria dispuesto a que una empresa externa organice
integramente la salida pedagdgica.

El 100% de los colegios particulares realiza salidas pedagdgicas y el 67% de los
colegios realiza méas de 15 salidas al afio.

Los colegios planifican las salidas con una anticipacion de entre 1 a 3 meses.

4.3 Estrategia de servicio

Las caracteristicas del servicio son las siguientes:

Asesorar a colegios en definir objetivos y destinos previamente a las salidas.

Reunion de coordinacion previa de 30 minutos entre la empresa y el colegio.

Comprar los tickets de entrada a los recintos para los alumnos y profesor del colegio.
Un guia y un asistente a cargo de la salida, ambos profesionales del area de educacion.
Salidas 100% en inglés, lo que permitird una mejor practica y aprendizaje del idioma.
Bus de turismo con aire acondicionado y bafio. Incluye un chofer profesional, seguro de
responsabilidad civil y el seguro obligatorio.

Actividades ludicas con los guias, que motiven la participacion e interés de los alumnos.
Una aplicacion tecnolégica tipo App de apoyo, para uso del colegio, profesores,

apoderado y alumnos. Méas adelante se explica en detalle esta herramienta.

11 . . . .
Segun estudio de mercado realizado, ver detalle en Anexo 2 “Resultado de Encuestas a Colegios”.
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Un snack, consistente en jugo o agua, fruta o yogurt, una barra cereal o sdndwich u otro

a definir con el colegio.

Aprende Visitando realiza las siguientes actividades en las salidas pedagdgicas:

Servicios Ofrecidos por Aprende Visitando

Previo a la Salida

Dia de la Salida

Después de la Salida

Los alumnos visitan App con
una breve resefia del lugar a
visitar, a través de un video. El
colegio puede complementar
con algin material que desee
que los alumnos revisen antes
de asistir.

Para los méas pequefios, de
pre kinder a cuarto bésico, el
material debe ser revisado
junto al apoderado.
Apoderados revisan App con
los objetivos de la salida
pedagogica y dan autorizacion

de participar al alumno.

Salida en bus desde el colegio
al lugar a visitar.

Actividades recreativas y
lddicas en el bus camino al
lugar con los guias y la App.
Visitar el lugar con los guias
como monitores, entregando
contenido educativo y
realizando actividades lidicas
tipo scout.

Fotos y Videos durante la
salida a cargo de los guias.
Regreso en bus desde el
recinto visitado al colegio.
Actividades ludicas y
recreativas en el bus de vuelta
al colegio con los guias y la
App. Evaluacion a través de la
App con contenido de la visita.

Evaluacion a través de la App
con el contenido de la visita en
caso que el colegio y profesor
lo requieran (si esta no fue
realizada en el bus).
Publicacion de Resumen de la
salida, con detalles de los
objetivos logrados y un video
resumen de la experiencia.
Esta publicacion sera vista por
la App por profesores,
alumnos y apoderados.
Encuesta a alumnos
(aleatoria) respecto a la
satisfaccion del servicio
entregado. Esta debe contar
con el OK del apoderado.
Encuesta a colegio respecto a

la satisfaccion del servicio.

Tabla N°4: Servicios Ofrecidos por Aprende Visitando

Fuente: Elaboracion propia.

Los servicios mencionados seran similares para todos los alumnos, sin embargo el

contenido de las actividades seran segmentados por nivel como se muestra en la tabla:

Ciclo Primer Segundo Tercero Cuarto
Pre kinder Tercero basico Séptimo basico Tercero Medio
Kinder Cuarto basico Octavo basico Cuarto Medio
Cursos . L . . . .
Primero basico Quinto bésico Primero medio
Segundo basico. Sexto basico. Segundo medio
Edad 5 a 8 afios 9 a 12 afios 13 a 16 afios 17 a 18 afios
Eje de Estimulaciéon y Descubrimiento Indagacion y Vocacion y Exploracion
Desarrollo Exploracion y Experiencia Experimentacion profesional

Grafico N°5: Ciclos Educativos y sus Ejes de Desarrollo
Fuente: Elaboracion propia.
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El detalle y caracteristicas de la aplicacién se detallan en la seccién Aplicacién Tecnologica.
Los destinos a visitar se detallan en el Anexo 17: “Lugares a realizar las Salidas Educativas
por Aprende Visitando”. Los programas y actividades de las salidas seran detallados en el

Plan de operaciones.

4.3.1 Aplicacion Tecnoldgica Aprende Visitando

Se desarrollard una plataforma tecnolégica como parte del servicio. Esta sera una
aplicacion tipo App, que se podra utilizar a través de smartphones, tablets y también a
través computadores de escritorio a través de un navegador web. Cada usuario tendra un
nombre de usuario y contrasefia para acceder y tendra contenidos habilitados segun su
perfil. Habra un personaje virtual en la aplicacion llamado “SuperAprendo”, que estara
presente en las diferentes actividades de la App, como por ejemplo: “Ayuda a

SuperAprendo a identificar al menos una obra de arte que vimos en el museo”.

Funcionalidades para profesores.

- Publicar material para ser visto por los alumnos antes, durante o después de la salida
(imagen, documentos, video, links, etc.)

- Poder publicar programa y objetivos de la salida.

- Evaluar a los alumnos sobre el contenido de la salida a través de un cuestionario con
alternativas, en grupo o individual.

- Entregar feedback a apoderados en general sobre los objetivos logrados en la salida,
comportamiento de los alumnos, entre otros.

- Informar al colegio y a apoderados sobre el estado de la salida.

Funcionalidades para Alumnos

- Revisar material para ser visto antes, durante o después de la salida (imagen,
documentos, video, links, etc.), en coordinacion con profesor y guias.

- Realizar evaluacion con seleccion de preguntas y/o desarrollo, sobre temas vistos en la
salida. Esto sera opcional segun lo decida el profesor y colegio.

- Jugar en la App con juegos que tendran el contenido de la salida y/o acorde a su nivel.

Cada ciclo de aprendizaje tendra sus juegos en la App, como muestra la siguiente tabla:
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vV Vv

YV V V V

Primer Ciclo Segundo Ciclo Tercer Ciclo Cuarto Ciclo
Dibujo digital » Memorice » Preguntas al estilo » Preguntas al estilo
Colorear a » Domino Digital “Quien quiere ser “Quien quiere ser
SuperAprendo » Competencia de millonario” millonario”

Memorice preguntas (al estilo » Crucigramas Digitales | » Crucigramas Digitales

Domino Digital “Quien quiere ser » Sopas de Letras. » Sopas de Letras.
Puzzle Digital, millonario”) » El Colgadito, » Juegos de Légica
Juegos Didacticos en » Encuentralas 10 » Juegos de Légica » Sudokus,
base a colores y diferencias. »  Sudokus. » Acertijos a desarrollar
sonidos. » Crucigramas Digitales | » Bachillerato online en grupo.

» Sopas de Letras » Bachillerato online
» El Colgadito.

Tabla N°6: Juegos de Aplicacion segun Ciclo Escolar
Fuente: Elaboracién Propia

Todos los juegos estaran disponibles en espafiol y algunos en inglés, y se configuraran
en el idioma que indique el colegio. Algunos juegos estaran disponibles para jugar en
grupo y otros de manera individual. En el Anexo 11 "Juegos de Aplicacion Aprende

Visitando” puede ver ejemplos de los juegos que se mencionan en este apartado.

Funcionalidades para Apoderados

Ver programa de la salida pedagdgica y autorizar a su hijo a realizarla.

Ver material previo a la salida (imagen, documentos, video, links, etc.) junto a su hijo,
en coordinacion con profesor y guia.

Hacer seguimiento a la salida pedagdgica, en cuanto a Ubicacién y Estado de la salida.
Cabe mencionar que esta funcionalidad estara habilitada solo si el colegio lo autoriza.
Revisar resumen de la salida, con la descripcion de los objetivos logrados, con los
resultados de evaluacion de su hijo, si el profesor lo autoriza. Ver imagenes y video

resumen de la experiencia.

Funcionalidades para Guias de Aprende Visitando

Publicar material para ser visto previo, durante o después de la salida (imagen,
documentos, video, links, etc.), en coordinacion con el colegio.
Informar al colegio y a apoderados sobre el estado de la salida. Ubicacion: En camino al

recinto, en el recinto a visitar o de regreso al colegio.
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- Publicar durante la salida y después de esta, fotos y videos, previa autorizacion del
profesor encargado de la salida.

- Activar o desactivar opcidon de juegos para los alumnos.

- Publicar informe de salida para revision del colegio.

- Publicar video resumen de la salida realizada dias después de la salida.

4.4 Estrategia de Precio

Para definir el precio de cada uno de los servicios, se consideraron los resultados obtenidos

de la investigacién de mercado respecto a la disposicion a pagar de los potenciales clientes

y en segundo lugar los precios de los principales competidores. (Ver Anexo 2: “Resultados

de Encuestas a Colegios” y Anexo 12: “Comparativo de precios en la Industria”.)

La estructura de precios sera fijada en relacién con los competidores, donde los precios de

Aprende Visitando seran similares a ellos, con una diferencia maxima de 2%. Con esto, el

precio promedio para una salida en Santiago en Aprende Visitando sera de $10.000

aproximadamente.

Habra dos estructuras definidas para compras por volumen (Up selling):

e Primer afio, habra un descuento del 5% para colegios que realicen 3 cursos la misma
salida.

e Habra un descuento de un 5% de descuento para aquellos colegios que realicen mas
de 10 salidas al afio con Aprende Visitando.

Para la etapa de lanzamiento y puesta en marcha, se utilizara una estrategia de precios de

penetracion, para capturar de forma mas rapida volumen de mercado. En esta etapa de

seis meses, los precios seran 10% menor que “Educando a Chile” (top de precios del

mercado), el segundo semestre de gestion seran un 5% menor, para en el segundo afio

mantener la estrategia definida anteriormente (2% +/-).

4.5 Estrategia de Distribucion

La distribucion y entrega de servicio se realizard en 2 instancias diferentes, la contratacion
de forma anticipada en contacto de forma directa con el cliente (colegio) y la entrega del
servicio de forma directa con los usuarios (los estudiantes).

La venta sera directa por Aprende Visitando y la relacién con los clientes la tendran los
ejecutivos de venta. Los canales a utilizar para la contratar el servicio y la post venta son:

e Visitas a Colegios, para venta y post venta.
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o Oficinas de Aprende Visitando, para venta.

e Teléfono, para venta y post venta.

e Formulario de Contacto en pagina web, para venta.
e Correo electronico, para venta y post venta.

¢ Redes Sociales, para venta y post venta.

e Ferias Escolares y de Educacion, para venta.

4.6 Estrategia de Comunicacién y ventas

4.6.1 Marca

El nombre de la empresa describe la esencia e inspiracion de esta, que es aprender a
través de visitas educativas guiadas. Por otra parte el logo muestra un bus que representa
el medio a través se sale a visitar lugares de interés educativo, y por parte esta la ciudad
gue donde estan los lugares donde los estudiantes deben ir para conocer su historia y
riqueza cultural, artistica, natural y civica. La palabra Aprende en rojo demuestra pasion por
aprender. El naranjo de Visitando demuestra alegria, innovacion, energia y diversion en las

salidas educativas.

A p ren d = ZE"I‘.:‘;”' g 1NAoO
o o

Grafico N°7: Logo de Aprende Visitando

Fuente: Elaboracion Propia

4.6.2 Atributos del servicio

Los atributos del servicio a promover es que Aprende Visitando entrega mas que una salida
educativa, una experiencia pedagogica. Esta experiencia estd fundamentada por
profesionales del &mbito de la educacion, por salidas 100% en inglés (opcional) y por una
aplicacion tecnologica que hace mas entretenida la experiencia pedagdgica. El servicio a

los colegios y sus alumnos busca explorar, educar y entretener.
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4.6.3 Promocion

En cuanto al plan de comunicacién y relacionamiento con los clientes, un punto clave es

gue todas las acciones responden a una estrategia de Push, debido a que Aprende

Visitando es una marca nhueva, y estd en una industria competitiva, por lo que se debe

“‘empujar’ la marca y servicio hacia los clientes, para generar disposicion a la prueba.

v' Comunicacién Online: Este canal seréa el eje de comunicacién con los clientes, siendo
la base de toda la comunicacién. Serdn herramientas claves el uso de RRSS y la
creacion de la comunidad Aprende Visitando, en especial en Facebook e Instagram. Se
realizara campafa en Google, a modo de dar amplitud a la comunicacién y mejorar el
posicionamiento SEO (Search Engine Optimization) y SEM (Search Engine Marketing).

v' Mailing: Envio de correos a potenciales clientes para que nos conozcan, informandoles
de nuevos destinos y de promociones.

v' Auspicio de eventos: Auspiciar eventos escolares, ya sean estos deportivos,
culturales, educativos, festivales, entre otros. Esto para dar difusion a la marca.

v/ Catalogos: Describiendo los servicios que se ofreceran para cada temporada.

v' Ventas: Estas seran en gran parte presencial, la relaciéon con clientes se realizara a
través de un Ejecutivo Comercial.

v Partnerships: Desarrollar alianzas con instituciones/empresas que se puedan visitar,

de manera de tener descuentos en los tickets de entrada y acceso preferencial.

4.7 Estimacién de la demanda y proyecciones de crecimiento anual
El proyecto se enfocara especificamente en los colegios particulares antes descritos que
tienen una mensualidad igual o superior a $50.000. Estos establecimientos alcanzan a 563

en la regién antes indicada (Ver detalle en tabla 1).

Regién Particular Subvencionados | Particular Pagados | Mercado Total

Metropolitana 271 292 563

Tabla N°7: Cantidad de colegios de la Regidon Metropolitana con una mensualidad por alumno
igual o superior a $50.000."
Fuente: Elaboracion propia.

12 valores segln Ministerio de Educacién, publicados en informe “Estadisticas de la Educacion 2016”,
publicado en agosto del afio 2017. Detalles en Anexo 8 “Cantidad de Matriculas en Colegios por Regién” y
Anexo 9 “Cantidad de Colegios por Region y pago mensual por alumno”.
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Segun el estudio de mercado realizado a colegios, el 89% de los colegios estaria

interesado en el servicio, lo cual seria equivalente a 501 colegios, de los cuales sélo el 75%

estaria dispuesto a pagar por alumno $10.000, lo que reajustaria la cifra de potenciales

colegios como clientes a 375 colegios.

La demanda y su proyeccion estd dado por el tamafio de la industria y por la cantidad de

potenciales clientes de salidas educativas. Se consideran los siguientes supuestos:

e Cada colegio gasta alrededor de $10.000 en cada alumno en cada salida educativa, y si
cada colegio realiza 20 salidas educativas con 35 alumnos cada afio, entonces se tiene
un mercado potencial de $2.625.000.000 al afio.

e Realizar el primer afio 120 salidas pedagdgicas. Considerando se logra vender a 12
colegios 10 salidas al afio. Cabe menciona que cada nivel tiene entre 2 a 3 cursos, por
gue bastaria que un colegio contratara entre 3 o 4 salidas el primer afio.

e El precio del servicio promedio por alumno sera de $10.000. Excepto que para el primer
afo, sera $9.000, un 10% mas bajo que la competencia.

e La variacion de precios, a partir del segundo afio sera de 4% anual.

e La participacion de mercado se basa en los ingresos anuales y potenciales del
mercado.

e Se consideran 10 meses de demanda al afio, desde marzo a diciembre.

e (Cada salida pedagdgica considera a 35 alumnos en promedio.

El afio 1, considerando un promedio de 8 salidas pedagogicas por mes se obtiene un

ingreso anual de MM$37,8.

El afio 2 el promedio de salidas al mes llegan a 25, obteniendo un ingreso anual de

MM$117,5. En el afio 3 se alcanza un ingreso anual de MM$196,4 y el afio 4 de MM$285,9.

Al afo 5 se considera alcanzar una demanda de 65 salidas educativas al mes, alcanzando

ingresos anuales de MM$339,9.

Para detalles de esta estimacion revisar Anexo 14 “Estimacion de la Demanda”
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4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

En el Anexo 15 “Presupuesto de Marketing” se muestran los costos para la implementacion
del Plan de Marketing de Aprende Visitando y la periodicidad de las actividades a realizar
para la campafa inicial, y considerando la operacion en régimen de la empresa.

Cabe mencionar que al estar compitiendo en un mercado B2B, el marketing debe ser
directo, no masivo, sin embargo habra una masividad para dar a conocer la marca en
canales digitales (Google, Facebook, Twitter, Instagran), en especial con los usuarios
(alumnos) e influenciadores (apoderados), de manera que puedan incidir en la decisiéon de
compra de los clientes (colegios).

4.8.1 Presupuesto de Lanzamiento.

Se considera para el lanzamiento un presupuesto de $1.265.000, que considera el
desarrollo e implementacion de la pagina web de la empresa, papeleria corporativa
(folletos, catalogos, carpetas, etc.), un video promocional y el auspicio de algin evento

relevante en el ambito de la educacion.

4.8.2 Presupuesto en Régimen.

El presupuesto en régimen del primer afio sera de $1.695.000, equivalente a un 4% de
ingresos esperados de ese afio. El segundo afio el presupuesto sera de $1.695.000, igual
al 1% de los ingresos esperados. El tercer afio el presupuesto serd de un $2.895.024,
llegando al cuarto y quinto afio a un presupuesto anual de $4.695036.

Los items a cubrir estos presupuestos son la pagina web (mantenciéon, NIC, Hosting),
papeleria corporativa (folletos, catalogos, carpetas, tarjetas de presentacion, etc.), Videos
promocionales (uno por temporada), y publicidad a través de auspicio de eventos en
colegios u otras actividades similares. Se realizard campafa en Google, a modo de dar
amplitud a la comunicacién y mejorar el posicionamiento SEO (Search Engine Optimization)
y SEM (Search Engine Marketing).

Ver detalle del presupuesto y cronograma en Anexo 15 “Presupuesto de Marketing”.
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5. PLAN DE OPERACIONES

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Para poder realizar la operacion de la idea de negocio, y poder sustentar la propuesta de
valor que se desea generar, que es entregar una experiencia de exploracién, educacién y
entretencion, a través de salidas pedagdgicas con apoyo de tecnologia y el uso de inglés,
se identifican los procesos claves y de apoyo que permitiran generar sustancialmente esta
oferta de valor respaldado por la siguiente cadena de valor que constara con las siguientes
actividades estratégicas separadas en primarias y de apoyo.

Infraestructurade la empresa: Oficina para atender clientes, Uniformes, Tablets para viaje en bus.

n 9> |2
n ? > 6 Gestion de Recursos Humanos: Trabajadores capacitados v con actitud de servicio.
a
* * =
- (1]
o a
':r‘ ﬁn'] Desarrollo de Tecnologia: Desarrollo y mantencidn de aplicacion tipo App para clientes y usuarios.
| e g
“ E Compras: Alianzas estratégicas con Instituciones a visitar y con empresa de buses.
2 =
[
] Comunicaciones: Administracion de pagina web y gestion de redes sociales. = _g
= % G
; 3 /s
= \ N\ N\ o N \ =
g Marketing y Personal de (" Soporte ) Servicio: Clientes: Usuarios: o
2 W
G Ventas: Contacto: Fisico y w
7] Habilidades: Entregar Reciben Recibenuna .g
'9, Contacto Guias con una servicio experiencia g
2z permanente las App Aprende experiencia como educativay 5
-g con habilidades Visitando educativay solucidn a entretenida. =
'g colegios. requeridas. Actividades entretenida, s ﬁ
g Ofertade =zeglnciclo CON apoyo necesidades 5
= servicios educativo de U_
Actualizada. tecnologiae
inglés.
. AN VAN A\ VAN AN S
l CONTROLABLES 1 NO CONTROLABLES |
| ACTIVIDADES PRIMARIAS |

Grafico N°8: Cadena de Valor Aprende Visitando

Fuente: Elaboracién Propia
Entre las actividades primarias, estan las que pueden ser controlables por la gestion de la
empresa y estan otras actividades, no controlables, en la cual la empresa es ajena a su

accionar.
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Las actividades de “Marketing y Ventas” son esenciales para captar nuevos clientes, poder
entender sus necesidades a través del tiempo y generar lazos comerciales de largo plazo.
El “Personal de Contacto” es esencial, al ser tanto vendedores como guias, las personas
encargadas de transmitir confianza y calidad a los clientes y usuarios a través del servicio

entregado.

Los clientes perciben el servicio como una solucién real a sus necesidades de salidas
educativas, siendo ellos parte activa en el disefio de las salidas y también del desarrollo de
estas. Entonces el servicio que se entregue a los usuarios finales (alumnos), tendra
relaciébn con los objetivos y alcances que desee el colegio en cada salida. Los usuarios
(alumnos) son parte de la cadena de valor al ser los beneficiados de las salidas
pedagogicas. El servicio se hace tangible s6lo con la interaccion (participacién) de los
alumnos en las salidas pedagogicas. Por lo tanto el servicio debe ser capaz de satisfacer

las necesidades de clientes (colegios y profesores) y usuarios (alumnos).

Los servicios se ofreceran desde Marzo a Diciembre, coincidiendo con el periodo de
actividad escolar. En Enero y Febrero se realizaran actividades administrativas y de
planificacion del afio. Las salidas pedagogicas seran entre lunes y viernes, con una
duracién de 3 a 5 horas y habra algunas salidas, como los viajes a Valparaiso, que podran
llegar hasta 8 horas de duracién. El servicio sera por el dia, no se considera el servicio de
alojamiento. Las operaciones se realizaran desde y en la Regi6on Metropolitana, con una
capacidad de servicio de aproximadamente 60 salidas educativas al mes. Se tendra una
oficina para atender asuntos comerciales, la cual estara ubicada en una comuna céntrica
como Providencia. Los servicios de transporte serdn externalizados, a través de la empresa
de buses Nufiez. El desarrollo y mantencion de la aplicacion tecnoldgica también sera
externalizado a través de Nimok, empresa de tecnologia que sera el partner de Aprende

Visitando en ambito tecnoldgico.
5.2. Flujo de operaciones
La operacion debera basarse en los siguientes procesos:

Venta: Se refiere al proceso de prospeccion de clientes y su posterior conversion a venta.
Se distinguen tres actividades claves: prospectar clientes, cotizacion y cierre de venta. El

prospectar clientes se realiza contactando a colegios que puedan ser potenciales clientes
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del servicio que se va a ofrecer. Se debe visitar a los colegios, entregando toda la
informacion referente a la empresa, modo de entrega del servicio, los destinos o lugares
gue se ofrece para visitar, y sobre todo presentar la empresa como una mejor opcién a las
actuales en términos de entrega de una mejor relacién precio — calidad que la competencia.
Este proceso debe contar con el apoyo de Marketing, para lo cual se dispondra de material
de apoyo como folletos, tripticos, videos y presentaciones. La publicidad y promocién
también seran parte del apoyo de esta actividad. La cotizacién se realiza cuando ya hay un
interés del prospecto en contratar el servicio. La informacién a entregar al cliente en esta
etapa serd revisada por el Administrador General. Se debe hacer seguimiento y
acompafiamiento al cliente en esta etapa de decisién. El Cierre de Venta se produce
cuando el cliente contrata el servicio segun los términos de la cotizacion. En el Anexo N°18

“Flujos de Procesos de Negocios” se muestra el diagrama de proceso de esta actividad.

Preparacion de salidas: La preparacion de las salidas se basa en dos actividades
principales: reunion con colegio y preparaciéon interna. En la reunién con el colegio se
revisan los objetivos de la salida pedagogica y se define el lugar, cantidad de alumnos,
fecha de la salida. También se acuerdan las medidas de seguridad y se solicita al colegio
contar con las respectivas autorizaciones de los alumnos por sus apoderados para salir del
colegio. Se debe indicar en esta instancia si la salida sera en inglés o en espafiol. También
es el momento de indicar, segun el ciclo educativo de los alumnos, el tipo de juego que se
dispondra durante la salida. En esta etapa también se define si el colegio querrd algun
servicio adicional a lo estdndar o si definié6 un destino distinto. La preparacion interna
consiste en coordinar con la empresa de servicio de buses el transporte, y se contacta a los
guias para que se reserven ese dia. S6lo en caso de ser necesario algun ajuste en los
contenidos de los juegos de la App (seria un servicio adicional), se contacta a la empresa
proveedora del servicio de la App para aplicar los ajustes. En caso de acordar con
profesores de los colegios, se dispone una semana antes en la App material previo a la
salida para ser revisado por los alumnos y apoderados. En el Anexo N°18 “Flujos de

Procesos de Negocios” se muestra el diagrama de proceso de esta actividad.

Proceso de Salidas Pedagdgicas Estandar: Es el proceso donde se realiza el servicio en
los horarios acordados. Se realiza una revision previa a la salida del colegio con una

noémina autorizada de alumnos a salir del establecimiento. En el bus de la empresa se
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realizan las actividades coordinadas con el profesor, previo al llegar al lugar a visitar. En el
lugar a visitar se realiza una visita guiada con monitores. Luego, en el trayecto de regreso
en el bus al colegio, se realizan actividades a través de la App con juegos con contenido
relacionado a la salida, los cuales son supervisados por los monitores de la empresa. En el

Anexo N°18 “Flujos de Procesos de Negocios” se muestra el diagrama de esta actividad.

Proceso de Salidas Pedagdgicas Personalizadas: Las salidas personalizadas, son
similares a las estandar, pero pueden variar los siguientes items: lugares o destinos
solicitados por el colegio, servicio de almuerzo, etc. Es decir cualquier actividad que no esté

en los programas y servicio estandar que ofrece la empresa.

Proceso de Cierre de Salidas: este proceso consiste en entregar un informe al colegio
con el detalle de la salida. Se indican horarios, némina de alumnos que asistieron, las
actividades realizadas, y en caso de ocurrir alguna incidencia de conducta de parte de los
alumnos también se reporta. Se publican en las RRSS (redes sociales) de la empresa y en

la App, material como fotos y videos de la salida.

Proceso de Post Venta: Se consulta al colegio sobre su percepcion del servicio, a través

de encuestas de satisfaccioén a profesores, alumnos y apoderados.

Proceso de Preparacion de nuevas Salidas: Este proceso consiste en la blusqueda e
investigacion constante de nuevos destinos a visitar. Se debe realizar una encuesta formal
una vez al afio a 15 o 20 colegios, clientes y no clientes, donde la empresa consulta y

recibe feedback sobre los destinos o actividades que les gustaria realizar con sus alumnos.

5.3. Plan de desarrollo e implementacion
Las operaciones se realizaran en la Region Metropolitana, con una capacidad de servicio
aproximadamente 60 salidas educativas al mes. El Plan se puede dividir en 2 grandes

etapas: Actividades de conformacion y Actividades preliminares a la puesta en marcha.

Las Actividades de Conformacion son las actividades que se deben llevar a cabo para la
creacion de la empresa y cumplir con los requisitos necesarios. Las Actividades
preliminares son las actividades operativas que se deben llevar a cabo antes de la puesta
en marcha de modo de asegurar el correcto funcionamiento de la empresa. En la siguiente

tabla se listan cada una de estas actividades:
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Actividades de Conformacion Actividades Preliminares
e  Constitucion de Sociedad e Convenios con lugares a visitar
e Arriendo de oficina e Reclutamiento y seleccioén de personal
e Inscripcién en Registro de Comercio e  Definicién de catalogo de servicios
e Publicacion en el Diario Oficial e Convenio con empresa de transporte
e Iniciacion de Actividades y obtencion del RUT | ¢ Desarrollo de App Salidas Educativas
(Rol Unico Tributario) e Compra de Tablets

e Documentos Tributarios e Campafia publicitaria

e Crear web y redes sociales

e Asesorias

e Proceso de contratacion

e Capacitacion del personal

e Adquisicién de materiales de trabajo

Tabla N°8: Actividades de Conformacién y Preliminares para la Puesta en Marcha
Fuente: Elaboracion propia.

La descripcion de cada una de las actividades antes mencionadas se pueden encontrar en
el Anexo N°19 “Descripcion del Plan de Desarrollo e Implementacién”. Se espera que todas
estas actividades sean realizadas en un periodo de 6 meses previos al inicio de las

operaciones de la empresa, como se muestra en la siguiente planificacion:

Mes 1 Mes2 Mes3 Mes 4 | Mes 5 Mes &

Actividad Responsable

51|sz|53|s4 55|ss|sr|ss ss|sm|sn|s1z 513|su|stﬁ|sm|s17|sts|sts|szuszllszz{sz:4524

Actividades de Conformacion

Constitucion de Sociedad Socios
Arriendo de oficina Socios
Inscripcidn en Registro de Comercio Socios
Publicacion en el Diario Oficial Socios
Iniciacion de Actividades y obtencion del RUT Socios
Documentos Tributarios Socios
Actividades Preliminares

Convenios con lugares a visitar Administrador
Convenio con empresa de transporte Administrador
Definicidn de catalogo de servicios Administrador
Dezarrolio de App Administrador
Crear web y redes sociales Administrador
Campaiia publicitaria Administrador
Reclutamiento v seleccidn de personal Administrador
Compra de Tablets Administrador
Asesorias Administrador -
Proceso de contratacion Administrador
Capacitacion del personal Administrador
Adquisicion de materiales de trabajo Administrador

Grafico N°9: Carta Gantt de Puesta en Marcha de la Empresa
Fuente: Elaboracién propia.
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5.4. Dotacion

La empresa debera tener la siguiente dotacion de personal para su correcto
funcionamiento:

Rol Cantidad
Administrador General 1
Coordinador de Salidas Educativas 1
Ejecutivo de Ventas 1
Guias de salidas educativas Segun necesidad
Contador 1
Asistente de Administracion 1

Tabla N°9: Dotaciéon de la Empresa
Fuente: Elaboracion propia.

El Rol de Administrador sera contratado 3 meses antes de entrar en operacion la empresa
y serd, junto con los socios, responsable de construir el equipo humano de la empresa. Los

demas roles seran contratados cuando comience a operar la empresa.

El segundo rol en contratarse serd el Coordinador de Salidas Educativas. El tendra que
participar en el disefio de las salidas y del contenido de apoyo que se ofrecera en la App.

El tercer rol en contratarse serd el Ejecutivo de Ventas, de manera de captar los primeros
clientes para la empresa. En esta labor se apoyara con el Administrador y con el

Coordinador de salidas Educativas.

Los Guias de salidas educativas seran part time, y seran contactados segun las demandas
de salidas a realizar. Sin embargo, al ser un cargo clave en la entrega del servicio, se
trabajara en tener un pool de 4 a 6 guias previamente seleccionados y capacitados unos 2
meses antes de inicio de las operaciones, para ser llamado a cubrir las salidas a realizar. El
Asistente de Administracion se integrara a partir del segundo afio de las operaciones, y el

Contador se integrard como apoyo externo desde que inician las actividades de la empresa.
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6. EQUIPO DEL PROYECTO

6.1. Equipo gestor

El equipo gestor estara compuesto por los dos socios emprendedores quienes desarrollan
esta idea de negocio y gestionan su puesta en marcha. Cada uno con desarrollo en
distintas areas profesionales esperan generar sinergias en este proyecto que los une.

Héctor Diaz Sanchez, Ingeniero Civil Industrial, Universidad de Santiago y MBA
Universidad de Chile, quien ha desarrollado su carrera profesional en el sector de servicios
financieros y tecnologia, en cargos relacionados con desarrollo de productos y servicios.
Actualmente es Coordinador de Procesos en un importante banco.

Sergio Espoz Pinto, Ingeniero Civil Industrial de la Universidad de Santiago, Ingeniero en
Informatica, quien ha desarrollado su carrera en &areas comerciales en empresas de
tecnologia, servicios y financieras. Actualmente es Gerente de Negocios en Nimok,
empresa de desarrollo de Software.

6.2. Estructura organizacional

La estructura organizacional inicial estard compuesta por los socios de la empresa que
forman el directorio de ésta, el administrador que debera rendir cuentas de su gestion de
forma trimestral al directorio. Todo el personal dependera directamente del administrador.

Directorio

Administrador
General

Contabilidad
(externo)

Ejecutivos de Coordinador de Asistente
Ventas Salidas Educativas Administrativo

Guias de Salidas
Educativas

Grafico N°10: Organigrama de la Empresa

Fuente: Elaboracion propia.
A continuacién se muestran las responsabilidades que tendra cada integrante de la

empresa:
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Administrador General: responsable del funcionamiento eficiente de la empresa y de
cumplir las metas pactadas, asegurando la entrega de servicios de calidad a los clientes
y usuarios. Responsable de las gestiones comerciales con clientes.

e Coordinador de Salidas Educativas: responsable de realizar el plan de salidas
educativas, coordinando con colegios y los demas actores del servicio como guias de
salidas, empresas de transporte, lugares a visitar, proveedor de tecnologia entre otros.

e FEjecutivo de Ventas: responsable de realizar el contacto comercial con clientes,
realizando las gestiones de levantamiento de prospectos, captacion de clientes,
cotizaciones y cierre de ventas.

e Guia de Salida Educativas: responsable de guiar las salidas educativas, realizando las
respectivas actividades previo, durante y posterior a la salidas pedagogicas. Reporta
directamente al Coordinador de Salidas Educativas.

e Asistente Administrativo: responsable de apoyar las labores administrativas en la
oficina central y dar soporte centralizado a las salidas pedagdgicas, realizando la
gestion de comunicacion de la empresa (teléfono, correo y redes sociales).

e Contador: responsable de la contabilizacion de cada una de las operaciones, realizar el

célculo de impuestos y actualizar libros generales.

En el Anexo N°20: Detalle Estructura Organizacional se muestran las competencias y
tareas que deben cumplir cada uno de los integrantes de la empresa que figuran en la
Estructura Organizacional. Se espera que a mediano plazo la estructura organizacional de
la empresa se amplie, conforme las operaciones crezcan. Sin embargo la estructura
presentada posee una flexibilidad para contratar mas Guias de Salidas, a medida que la

demanda vaya aumentando.

6.3. Incentivos y compensaciones

Dentro de los incentivos y compensaciones que recibira el equipo de trabajo se encuentran:

Remuneraciones: cada uno de los integrantes del equipo tendra una remuneracién mensual
segun el mercado. Existiendo un reajuste anual segun el IPC. ElI Administrador, Ejecutivo
de Ventas y Coordinador de Salidas Educativas tendran una remuneracion base mas un
bono variable segun las ventas cumplidas. El Asistente Administrativo tendrd un sueldo fijo.

Los Guias tendrdn una remuneracion en base a un cobro de honorarios por actividad
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realizada, pero el pago serd mensual. El contador sera externo y cobrard honorarios en
base a una cantidad de actividades y HH (horas hombre) de asesoria mensual. A

continuacion se muestran los montos de las remuneraciones y honorarios:

Incentivos y compensaciones
Rol Tipo de remuneracion Cantidad total haberes | Bono por Ventas
Administrador Sueldo mensual 1 1.200.000 Sl
Coordinador de Salidas Educativas Sueldo mensual 1 1.000.000 Sl
Ejecutivo de Ventas Sueldo mensual 1 750.000 Sl
Asistente de Administracidn Sueldo mensual 1 750.000 MO
Guias de salidas educativas Honorarios 1 salida educativa 37.600 NO
Contador Honorarios 1 asesoria al mes 47.000 MO

Tabla N°10: Remuneraciones y Honorarios
Fuente: Elaboracion propia.

Incentivos: existiran tres roles que recibiran incentivos econémicos. EI Administrador quien
recibira un bono mensual del 3% de las ventas del mes. Por otra parte el Ejecutivo de
Ventas y el Coordinador de Visitas Educativas recibiran un bono mensual 2% de las ventas

respectivamente.

Evaluaciones: de forma semestral se realizara una evaluacion de desempefio de tipo
descendente a todo el personal de la empresa. El objetivo de esta evaluacion sera detectar
puntos de mejora a cada integrante. Para el caso del Administrador su evaluacion de

desempefio serd llevada a cabo por los socios de la empresa.

Capacitaciones: en la empresa resulta importante que el equipo de trabajo obtenga

herramientas de trabajo actualizadas, algunas de las capacitaciones que se realizardn son:

e Cadigo del trabajo (Dirigido al Administrador)

o Ventas B2B (Ejecutivo de Ventas)

o Taller de liderazgo y trabajo en equipo (Dirigido al Administrador y Coordinador de
Salidas)

e Conocimiento e historia de lugares a visitar (Dirigido al Coordinador de Salidas y Guias
de Salidas)

¢ Desarrollo de habilidades blandas (Dirigido a ejecutivo de ventas, coordinados de
salidas educativas y guias)

e Primeros auxilios, uso de extintores, trabajo en equipo, orientacion al cliente (Dirigido a
todo el personal)
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7. PLAN FINANCIERO

7.1. Supuestos utilizados en las estimaciones del Analisis financiero

La tabla a continuacion detalla los principales supuestos utilizados para el analisis

financiero del proyecto.

Supuestos Detalle Observaciones
Horizonte de 5 afios Periodo 2020-2024
evaluacion.
Tasa de impuesto a | 27% Art 20 Ley de Impuesto a la Renta.
las Utilidades. Periodo 2020-2024.
Tasa de Impuesto a | 19% Durante todo el periodo de
las compras y evaluacion del proyecto
ventas.
IPC 3% Promedio meta de IPC del Banco

Central.

Depreciacion

Cantidad de afios segun tabla de SlI.

Lineal

educativa realizada. Se estima cada
salida ser& con 35 nifios en promedio.

Precio de los 10% bajo la competencia, desde el Desde el segundo afo, precio se
servicios segundo afio se iguala el precio de la reajusta anualmente segun IPC
competencia. promedio 2015 — 2018.
Demanda Se considera demanda estimada La estimacién de la demanda se
desde marzo a diciembre. detalla en el capitulo 4.8
“Estimacion de la demanda y
proyecciones de crecimiento
anual.”
Ventas Se consideran como venta cada salida | La estimacion de la demanda se

detalla en el capitulo 4.8
“Estimacion de la demanda y
proyecciones de crecimiento
anual.”

Costos de Venta

Estos corresponden en 80% a
Arriendo Transporte en las salidas,
Honorarios de Guias y mantencion de
App para cada salida.

Estos costos estan asociados
directamente a las ventas
realizadas.

Costos de
Administracion

Estos corresponden en un 89% a
remuneraciones. El resto de los
gastos corresponden a Arriendo de
Oficina, telefonia, internet y Software.

Estos costos no varian segun el
volumen de ventas.

Gastos por Venta

Estos corresponden en 83% a bonos
mensuales por ventas. El resto
corresponde a publicidad.

Tabla N°11: Supuestos para Analisis Financiero de la Empresa

Fuente: Elaboracion propia.

Pagina 52 de 100




o

5N ECONOMIA Y
BENEGOCIOS

MIVERSIDAD D

Escuela de Postgrado

7.2. Estimacién de Ingres

oS

Los ingresos estan determinados por las ventas de salidas pedagdgicas a colegios. Estas

salidas se realizan entre marzo y noviembre principalmente, debido que el afio escolar en

Chile es entre marzo y principios de diciembre.

Segun se detallé en el capitulo 4.8 “Estimacién de la demanda y proyecciones de

crecimiento anual”, el precio del servicio promedio por alumno serd de $9.000, un 10% mas

bajo que la competencia. La variacion de precios, a partir del segundo afio sera 4% anual.

Los ingresos mensuales para el primer afio serian los siguientes:

mar abr may jun jul dgo SED oct nov dic |total afo
Salidas por mes 2 2 5 3 16 20 25 25 17 120
Alumnos al mes 70 70 175 280 560 700 875 875 585 4200
Ingreso Mensual (M3) - 630 630 1.575| 2.520( 5040)| 6300 | 7.B75| 7.875| 5.355| 37.800

Tabla N°12: Proyeccién de ingresos en el primer afio.
Fuente: Elaboracion propia

Segun los supuestos ya considerados, se estiman los siguientes ingresos por venta para

los afios de evaluacién del proyecto.

Afio 1 2 3 4 5

Meses con demanda 10 10 10 10 10
M* de salidas por mes (promedio) 12 21 38 56 a8
MN° de salidas por arfio 120 210 375 561 634
N° de alumnos por ano 4.200 7.350 13.125 19.635 23.940
precio del servicio 5 q.000|5% 11990 |5 12470 |5 124968 |5 13.487
Ingresos anuales % 37.800000 (5 88.126.500 (5% 163663500 | 5 254634220 | 5 322.881.637

Tabla N°13: Proyeccién anual de ingresos.

Fuente: Elaboracion propia

El aumento de los ingresos anuales esta dado por la curva de experiencia, en donde se

captan nuevos clientes cada afio y los clientes que conocen el servicio contratan una

cantidad de salidas educativas igual o mayor al afio anterior. Los precios del servicio

indicados en este andlisis son el precio promedio del servicio por alumno. El precio

especifico de cada servicio se detalla en el Anexo N°21 “Precios de Salidas Educativas”.
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7.3. Plan de Inversiones y financiamiento

Para la implementacion de Aprende Visitando se requiere una inversion inicial de
$18.444.424, financiada 100% por el aporte de los socios. Dicha inversion inicial estara
destinada a la compra de equipamiento de oficina, computadoras, tablets para las salidas y
el desarrollo de la App de juegos educativos. Ademas considera las remuneraciones del
Administrador General, quien sera contratado 3 meses antes del inicio de las operaciones
respectivamente. No se consideran inversiones adicionales durante el transcurso del

periodo de evaluacion del proyecto.

El detalle de la inversion inicial se muestra a continuacion.

Puesta en marcha del proyecto 3.600.000
Mobiliario oficina (escritorio, sillas, etc.) 462.900
Equipamiento corprativo salidas 220450
Marketing de Lanzamiento 1.315.000
Computadoras, tablet y otros 9.305.140
Sistemas y software computacionales de administracidn 188.934
Desarrollo de App de juegos para salidas educativas 3.348.000

Total| 18.444.424

Tabla 14: Inversion inicial del Proyecto.
Fuente: Elaboracion propia

El detalle de cada item de inversiones se puede ver en el Anexo N°22 "Detalle de las

Inversiones del Proyecto”

7.4. Capital de trabajo

La determinacion del capital de trabajo se obtuvo considerando la necesidad de cubrir los
méaximos déficit operacionales, que “para el proyecto ocurre en los afios 1, 2 y 3. Para el
afo 1 se requiere un monto de (-) $22.280.571 para cubrir el maximo déficit del mes 8 de
operacion. En el afio 2 se requiere un capital de trabajo por un monto de (-) $8.255.529,
segun mayor déficit que ocurre en el mes 14 de operacion. Para el tercer afio de operacion
se requiere un capital de trabajo de (-) $7.641.931, considerando el mes 26 de operacion
como el de mayor déficit operacional ese afio. Para los proximos afios no es necesario
aumentar el capital de trabajo calculado ya que el pago de los clientes es al contado, al

igual que las compras.
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7.5. Proyecciones del Estado de Resultado

La proyeccién del estado de resultados muestra perdidas después de impuestos para el

primer y segundo afio de $ -23.921.561 y -228.098 respectivamente. Las utilidades de los

préximos 3 aflos se muestran en la siguiente tabla de proyeccién de estados de resultado:

DATOS PROYECTADOS
ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ANO 5
ESTADO DE RESULTADOS
Ventas netas 37 .800.000 38.126.500 163.663.500 254 534220 322 381 637
Costos de Venta -16.110.000 -23.825125 -47 842 151 -74 035831 -95 765.685
Margen de Contribucion 21.690.000 59.301.375 115.821.349 180.598.389 227.115.953
Gastos de ventas -4 341 000 -7.863 867 -11.078.199 -17. 426747 -20.839.130
Gastos administrativos -39.063 420 -49 458 465 -42 956562 -44 237 059 -45 581 634
EBITDA -21.714.420 1.979.043 61.786.588 118.934.583 160.695.189
Depreciacion -2.207.141 -2.207.141 -2.207.141 -2.207.141 -2.207.141
Amortizacion
EBIT -23.921.561 -228.098 59.579.447 116.727.442 158.488.048
Otros gastos no operacionales [gastos)
Otros ingresos no operacionales {ingresos)
Utilidad antes de Impuesto -23.921561 -223.008 59.570.447 116.727.442 158.488.048
Impuesto a la renta (27%) ] 0 -9.566.043 -31.516.409 -42.791.773
UTILIDAD (PERDIDA) DESPUES DE IMPUESTO -23.921.561 -228.098 50.013.404 85.211.033 115.696.275

Tabla 15: Proyeccion del Estado de Resultado.
Fuente: Elaboracion propia

Los costos del proyecto, tales como Costos de Administracion, Costos por Ventas y Gastos

por Venta, se detallan en el Anexo N°23 “Costos del proyecto”

7.6. Proyecciones del flujo de caja

La tabla a continuacion muestra el flujo de caja del proyecto con cierre al quinto afio

considerando la recuperacién del capital de trabajo (KT) y la utilidad por venta del activo

(valor residual).

Evaluacidn Proyecto Puro, cierre empresa DATOS PROYECTADOS
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
FLUIO DE CAJA PROYECTO PURO
UTILIDAD (PERDIDA) DESPUES DE IMPUESTO -23.921.561 -228.098 50.013.404 85.211.033| 115.696.275
+ Depreciacion 2.207.141 2.207.141 2.207.141 2.207.141 2.207.141
+ Amortizacion 1] 1] o 1] 0
- Inversion en activo fijo -18.444.424
- Inversion en Capital de Trabajo -22.280.571 -8.255.529 -7.641.931
+ Recuperacion del Capital de Trabajo 38.178.031
+Valor Desecho Activos 7.408.719
FLUJO NETO PURO ACTIVOS -40.724,995| -29.969.949 -5.662.888 52.220.545 87.418.174 163.490.167

Tabla N°16

: Flujo de Caja del Proyecto a 5 afios.
Fuente: Elaboracion propia

Pagina 55 de 100




o

5N ECONOMIA Y
BBNEGOCIOS

SIVERSIDAD DE CHI

Escuela de Postgrado

Esta tabla muestra flujos positivos a partir del tercer afo, lo que indica que a lo largo del

tiempo se va amortizando la inversion inicial y capital de trabajo aportado. Ademas, se

espera una adecuada capacidad de pago y liquidez al término de cada ejercicio y para todo

el periodo de evaluacion del proyecto.

La tabla a continuacién muestra el flujo de caja del proyecto con flujo infinito indicando los

flujos futuros del proyecto a valor presente:

Evaluacion Proyecto Puro, flujo Infinito DATOS PROYECTADOS
ANO O ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA PROYECTO PURO
UTILIDAD (PERDIDA) DESPUES DE IMPUESTO -23.921.561 -228.098 50.013.404 85.211.033| 115.696.275
+Depreciacion 2.207.141 2.207.141 2.207.141 2.207.141 2.207.141
+ Amortizacion
- Inversion en activo fijo -18.444.424
- Inversion en Capital de Trabajo -22.280.571 -8.255.529 -7.641.931
+Valor Presente Flujos Futuros 241.124.155
FLUJO NETO PURO ACTIVOS -40.724.995| -29.9659.949 -5.662.888 52.220.545 87.418.174| 359.027.571
Tabla N°17: Flujo de Caja del Proyecto, flujo infinito.

Fuente: Elaboracion propia
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7.7. Célculo de latasa de descuento
Para el célculo de la tasa para descontar los flujos futuros de Aprende Visitando, se utilizd

el método CAPM. Los datos bases utilizado son:

Modelo CAPM
1D Rf + B*PRM + Premio Liquidez + Premio Startup
PRM (Premio Riesgo de Mercado) | 6,94%||{1}
Unlevered
beta

Education 1,04
Recreation 0,77

0,91 [(2)
RF ) 3,52%|anual (3)
Premio Liquidez 3,00%  Fuente UCHILE
Premio Startup 3,00% | Fuente UCHILE
D 15,84% anual nominal Proyecto a 5 afios
Rf 2,30%|anual real (4)
Inflacion {IPC) 2,60% |anual 2018
Rf 4,90% | anual nominal
TD | 17,22% | anual nominal Proyecto Infinito

Fuentes de indicarores:

(1): http://pages stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem html
(2): http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
(3): https://si3.boentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=1MRMW 2951
(&) https:f/si3.boentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=1MRMW 2951

7.8. Evaluacién financiera del proyecto

La evaluacion financiera del proyecto Aprende Visitando considera una inversion de capital
compuesta por una inversion inicial de $18.444.424, un capital de trabajo requerido para los
primeros tres periodos de operacion que alcanza a $38.178.031.La proyeccion del flujo de
caja anual para el periodo de 5 afios se descuenta a una tasa del 15,84%. Ademas
considera el cierre del proyecto al afio 5 por lo que, en dicho afo, se exige la devolucion del

capital de trabajo y se considera la venta de la totalidad de los activos.
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Los resultados muestran que el proyecto es rentable ya que se obtiene un VAN positivo de
$60.595.177, una tasa interna de retorno del 36,56% y un periodo estimado de

recuperacion del capital de 3,36 afios.

Tasa descuento perpetuidad 17,22%
VAN a perpetuidad $301.719.332

TIR a perpetuidad 42,90%
Tasa descuento a 5 anos 15,84%
VAN a 5 afios $60.505.177

TIR a 5 anos 36,56%
Periodo de Payback (afios) | 3,36

Tabla N°18: Evaluacién Financiera del Proyecto
Fuente: Elaboracion propia

Valores Maximos
Punto de Equilibric @ mensual 1.343
Punto de Equilibrio Q diario 61
Punto de Equilibrio § $12.087.000

Tabla N°19: Punto de Equilibrio del Proyecto
Fuente: Elaboracion propia

Por otra parte los andlisis de sensibilidad precio y cantidad (variacion del £10%) arrojaron

los valores que muestra la tabla a continuacion.

Escenario VAN TIR PAYBACK (anos)
Incremento de las ventas en 10% 581.973.586 42 56% 3,21
Disminucion de las ventas 10% 536.438.431 28,75% 3,61
Incremento del precio de venta en 10% 5165.854.716 61,58% 2,99
Disminucion del precio de venta en 10% (531.184.198) 2,09% 4,81

Tabla N°20: Andlisis de Sensibilidad del Proyecto
Fuente: Elaboracion propia

Del andlisis de sensibilidad anterior se muestra una mayor sensibilidad al precio, por lo
tanto para que el proyecto entregue un VAN positivo en un escenario de disminucion de
precios, los precios no debe disminuir en mas de un 6,5% respecto a los precios con que se
evaluo el proyecto.

Al hacer un andlisis de sensibilidad de las ventas esperadas, se obtiene que la demanda
puede disminuir a lo mas en un 23,9% respecto a la estimacion del plan de negocios, para

poder obtener un VAN positivo.
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7.9. Valor Residual

El valor residual se calcul6 desde el afio 6 y se utiliz6 el método de perpetuidad sin
crecimiento, por lo que el flujo de caja obtenido en el afio 5 se dividi6 en la tasa de
descuento calculada, obteniendo un valor residual de $241.124.155.

7.10. Balance proyectado

El balance proyectado para los proximos 5 afios se muestra a continuacion.

| afio 1 | afio 2 | ano 3 | aiio 4 | afio 5
Activos Corriente
Banco 566.151 2.545.194 73.897.825 214.782.774 386.753.327
Inventarios
Otros activos correintes
Total activos corriente 566.151 2.545.194 73.897.825 214.782.774 386.753.327
Activos Fijos
Terrenos
Instalaciones
Equipamiento 18.444.424 18.444.424 18.444.424 18.444.424 18.444.424
Depreciacion -2.207.141 -4.414.282 -6.621.423 -8.828.564 -11.035.705
Total Activos Fijos 16.237.283 14.030.142 11.823.001 9.615.860 7.408.719
TOTAL ACTIVOS 16.803.434 16.575.336 85.720.827 224.398.635 394.162.047
Pasivos Corriente
Prestamos Bancarios
Cuentas por Pagar
Impuesto renta por pagar - - 9.566.043 31.516.409 42.791.773
Otros pasivos corrientes
Total Pasivos Corriente | -] - 9.566.043 | 31.516.409 | 42.791.773
Pasivos no corriente
Deuda a Largo Plazo
Total Pasivo No Corriente | - | - | - | - |
Patrimonio
Capital 40.724.995 40.724.995 40.724.995 40.724.995 40.724.995
Aumento de capital o dividendos
Utilidad Acumulada -23.921.561 -24.149.658 35.429.789 152.157.231 310.645.279
Total patrimonio 16.803.434 16.575.336 76.154.784 192.882.226 351.370.274
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIOS 16.803.434 16.575.336 85.720.827 224.398.635 394.162.047

Tabla N°21: Balance Proyectado
Fuente: Elaboracion propia
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8. RIESGOS CRITICOS

El proyecto posee los siguientes riesgos en cuanto a su puesta en marcha y posterior
desarrollo, los cuales estan ligados a ambitos operacionales; financieros; estratégicos y
cumplimientos varios. Se clasifican segun nivel de implicancia en: alto riesgo (lll), riesgo

moderado (Il) o uno de bajo riesgo (1), como también si los riesgos son internos o externos.

Tipo | Riesgo Implicancia | Mitigacion
Accidente de 0] Contratar a proveedor de transporte calificado, con choferes
transito durante profesionales, y que ademds cuente con una mantencién correcta de
las salidas los buses. Controlar némina de choferes asignados y documentacion
educativas de los buses para ver que cumplan estas condiciones.
Disponibilidad de (D) Tener una némina de guias calificados disponibles, que permita
guias calificados cubrir con holgura todas las salidas a realizar, de manera que
siempre haya alguno disponible. Esta busqueda se debe realizar con
anticipacion a las fechas que se realicen las salidas.
Fallas en la App (1 Pedir una certificacion del proveedor de la App previo al uso de en
durante las las salidas pedagodgicas. El Coordinador de Salidas Pedagodgicas
o salidas seréd el encargado de certificar el correcto funcionamiento de la App.
g Falta de liquidez y () Verificacion semanal y aplicacion de controles financieros que hacen
= solvencia llevar una operacion ordenada. El Administrador General sera el
financiera encargado de este control.
Rotacion de (1 Contratacion de personal orientado hacia la atencion del cliente y
personal con vocacion de educar y entretener a nifios y jévenes. Implementar
bonos que permitan recompensar las gestiones y crecimiento del
negocio.
Fuga de clientes (L)) Se realizaran encuestas de satisfaccion a los clientes y usuarios, de
manera de detectar falencias en los servicios y corregirlos.
Mala ejecucion de (L)) El Coordinador de Salidas Educativas debera coordinar con los
las salidas colegios las salidas, planificando horarios y actividades en conjunto.
educativas Debera realizar las gestiones con los guias para el plan de salidas se
ejecute como se definio con el colegio.
Ingreso de El Administrador General deber& estar atento a las condiciones del
nuevos mercado, para identificar nuevos competidores o sustitutos. En estos
competidores casos, debera junto al directorio definir las estrategias que permitan
implementar nuevas ventajas.
Fallas en los Transporte (Buses): Implementar un acuerdo comercial con
servicios de los proveedor de buses, que garantice el servicio en condiciones y
e proveedores plazos previamente acordados. Ademas, tener en vista dos
O criticos empresas de transporte en caso que la principal falle.
ai Recintos a visitar: Si estos no estan disponibles, y se hayan vendido
a los colegios, se deberda comunicar de manera inmediata al cliente,
y se debera ofrecer un nuevo recinto de similar categoria.
Nuevas normas El Administrador General debera estar atento a las normativas del
gue perjudiguen mercado, de manera de conocer nuevas normas, y en conjunto con
del desarrollo del el directorio definir las estrategias que permitan implementar nuevas
negocio ventajas.

Pagina 60 de 100




52

i EOMAY Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

9. PROPUESTA INVERSIONISTA

Considerando un financiamiento para la inversién inicial de un 100% de capital propio por

parte de un inversionista por un monto de $46.854.383, el proyecto presenta el siguiente
VAN a 5 afios:

Tasa descuento a 5 anos 15,84%
VAN a 5 afios $60.505.177
TIR a 5 afos 36,56%
Periodo de Payback (afos) | 3,36

Tabla N°22: Indicadores para Propuesta al Inversionista.
Fuente: Elaboracion propia
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10. CONCLUSIONES

En este plan de negocio se evalué el proyecto “Aprende Visitando”, empresa que tiene por
objetivo ofrecer salidas pedagdgicas, basadas en la experiencia de las tres “E” de su
servicio: Explorar, Ensefiar y Entretener a los alumnos de los colegios de la Regién

Metropolitana.

Las salidas pedagdgicas, segun el Ministerio de Educacién, favorecen el desarrollo integral
de los nifios, conectandolos a un mundo real, concreto, en el cual pueden aumentar o
complementar los conocimientos del aula. Por otra parte, las tecnologias de la informacion
y el idioma inglés son herramientas esenciales para el aprendizaje escolar, y su uso a
temprana edad facilita el aprendizaje en los nifios y se logra un mejor desarrollo de estas

competencias en la vida profesional.

Luego del andlisis completo en este plan de negocio se puede identificar que Aprende
Visitando ofrece un servicio distinto e innovador a los actuales, con el uso de una aplicacion
tecnoldgica que logrard una experiencia de aprendizaje mas entretenida para alumnos y
profesores, ademas entregar informacion de las salidas educativas a los apoderados. Se
ofreceran salidas 100% en inglés, de manera de entrenar este idioma a los estudiantes en

un contexto pedagdgico y cotidiano.

Este servicio seria valorado por los clientes encuestados, donde un 89% indico que el
nuevo servicio es bueno o excelente, y un 75% de los colegios estaria dispuesto a pagar

por el servicio un nivel de precio igual al que se evalud en el proyecto.

Finalmente, al realizar el analisis financiero del proyecto a 5 afios, se observan VAN
positivos, en los distintos escenarios (pesimista, optimista, normal) ante la variabilidad de la

demanda.

En el escenario normal, a 5 afios se obtiene un valor actual neto de $60,6 millones con una
tasa interna de retorno del 36,56%, un Payback de 3,63 afios. Estos numeros ratifican la

rentabilidad que se puede alcanzar al invertir en este proyecto.
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12. ANEXOS

Anexo N°1: Estudio de Mercado - Encuestas a Colegios

1.- En el colegio donde usted trabaja, ¢ Se realizan salidas pedagogicas?
e Si
e No. ¢Por qué?

2.- ¢ Cuéntas salidas pedagdgicas al afio realiza su colegio aproximadamente?
e EntrelOyil4
e Entrel5y25
e Entre 26y 35
e Masde 35

3.- Sies que se hacen salidas pedagégicas, ¢A cargo de quién esta la organizacion de estas?

Profesor o encargado del colegio.

Empresa externa al colegio

o Un mix, a veces profesores y en ocasiones empresas externas al colegio.
Otro

4.- ¢ Como calificaria la experiencia con la actual forma de organizar las salidas pedagogicas en su
colegio?
e Excelente

e Buena
e Regular
e Mala

5.- En qué aspectos mejoraria las salidas pedagoégicas de su colegio (marque mas de uno)

e Mejores destinos

e Mejor coordinacién con guias o empresa

e Guias mejor preparados

e Actividades y dinAmicas mas atractivas durante las salidas
e Mejores buses

e  Cumplir con horarios e itinerarios

e Mejores precios

e Ofrecer programar personalizados

e Otro

6.- De la siguiente lista de objetivos para las salidas pedagdgicas, indique cuales serian relevantes
para su colegio, donde 1 es el més relevante y 5 el menos relevante.

e Generar experiencias de aprendizaje concretas

e Reforzar conocimientos especificos de algin tema

e Conocer lugares interesantes para el desarrollo del alumno
e Aportar a la cultura general de los alumnos

e Que los alumnos se diviertan en ambientes de aprendizaje
e Descubrir en los alumnos nuevas habilidades e inquietudes
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7.- Marque el tipo de salida educativa que le interesaria realizar a su colegio (puede marcar mas de
una).

e Visitas a instituciones (Ej.: Cuerpos de bomberos)

e Visitas vocacionales (Ej.: Universidades, Institutos, etc.)

e Zoologicos y granjas educativas.

e Lugares histéricos culturales fuera de Santiago (ej.: Isla negra)

e Excursiones al aire libre

e Lugares historicos y culturales en Santiago

e Visitas a fabricas e industrias

e Visitas artisticas (Ej.: Obras de teatro)

e Museos de Santiago

e English Tour, realizar la salida a un lugar 100% en inglés.

e Otro (especifique)

8.- Califique las siguientes soluciones tecnoldgicas a implementar como apoyo a las salidas
educativas. (Mala, Regular, Buena, Excelente)

¢ Una aplicacion tecnoldgica para que los alumnos previamente a la salida, tengan acceso a
contenido entretenido (textos, videos, audios) como un contexto del lugar a visitar.

e Una aplicacion tecnoldgica de seguimiento de la salida pedagogica para apoderados y
colegio (ubicacién, estado de actividades realizadas y del momento, fotos, videos).

e Una aplicacion tecnoldgica mediante una Tablet, en la cual cada alumno en el bus, de
manera lidica responda preguntas para reforzar la salida realizada.

9.- Cudl seria su disposicion a pagar por alumno por el siguiente servicio:

Salida educativa en Santiago al museo de Bellas Artes, Museo de Arte Contemporaneo y Museo de
Artes Visuales, entre las 9:00 y 14:00 hrs, que incluye:

- Los tickets de entrada a los recintos para el alumno y para un profesor del colegio.

- Unguiay un asistente a cargo de la salida, que sera un profesional del area de educacion.

- Bus de turismo, con chofer profesional, aire acondicionado, bafio. Incluye seguro de
responsabilidad civil y el seguro obligatorio.

- Una aplicacion tecnolégica de seguimiento de la salida para apoderados (ubicacion, actividades,
fotos, videos)

- Una aplicacioén tecnolégica para que cada alumno, a través de una Tablet en el bus, de manera
lidica (juegos de preguntas) refuerce la experiencia realizada.

- Actividades ludicas con los guias, que motiven la participacion e interés de los alumnos.

- Un snack, consistente en jugo o agua, fruta o yogurt, una barra cereal o sandwich.

- Unareunién de coordinacion previa de 45 minutos entre la empresa y el colegio.

Pagaria entre los siguientes valores:

e $5.000 - $7.500

e $7.500 -$9.990

e $9.990. $12.500

e $12.500 - $15.000
e $15.000 0 mas.
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10.- ¢Estaria de acuerdo en publicar informacién a los apoderados sobre el estado de la salida
pedagoégica a través de una App en tiempo real (fotos, videos, ubicacién del bus, desarrollo de
actividades, etc.)?

e Siestoy de acuerdo
e Solo con previa revision y autorizacion del colegio de los contenidos
e No estoy de acuerdo

11.- Realice algin comentario, sugerencia o idea para las salidas educativas de su colegio que no se
hayan comentado en esta encuesta. (Opcional)

Anexo N°2: Resultado de Encuestas a Colegios.

La encuesta se realiz6é a 12 colegios de la Regién Metropolitana. En algunos colegios fue presencial
y en otros fue a través un formulario web. EIl desglose por comuna es el siguiente:

e 2 de Santiago Centro
e 2de Las Condes

e 2 de Providencia

e 1delLaReina

e 1 de Pefalolén

e 2de LaFlorida

e 2 San Miguel

Cada Colegio significé un voto en cada pregunta. El detalle de las respuestas se muestra a
continuacion.

1.- En el colegio donde usted trabaja, ¢, Se realizan salidas pedagdgicas?

e Si:100%
e No.0%

2.- ¢ Cuéntas salidas pedagdgicas al afio realiza su colegio aproximadamente?

Cantidad de salidas pedagdgicas en un afio por colegio

M Entre10y 14
M Entre 15y 25

Entre 26 y 35
B Mas de 35

Fuente: Elaboracién Propia
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3.- Si es que se hacen salidas pedagégicas, ¢A cargo de quién esta la organizacion de estas?

Quien esta a cargo de la organizacion de las salidas pedagdgicas en su colegio

M Profesor o encargado del colegio.
M Empresa externa al colegio

M Un mix, a veces profesoresy en ocasiones
empresas externas al colegio.

Fuente: Elaboracién Propia

4.- ; Como calificaria la experiencia con la actual forma de organizar las salidas pedagégicas en su
colegio?

Calificacion de laforma que organiza las salidas
su colegio, segun profesores.

Mala
regular

Buena

Excelente

T T T

0% 20% 40% 60%

Fuente: Elaboracién Propia

5.- En qué aspectos mejoraria las salidas pedagogicas de su colegio (marque mas de uno)

Mejores destinos

Mejor coordinacidn con guias o empresa

Actividadesy dindmicas mas atractivas durante las salidas
Guias mejor preparados

Ofrecer programar personalizados

Cumplir con horarios e itinerarios

Mejores precios

Mejores buses
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6.- De la siguiente lista de objetivos para las salidas pedagdégicas, indique cuales serian relevantes
para su colegio, donde 1 es el mas relevante y 5 el menos relevante.

Objetivos de las salidas pedagogicas Puntuacion
Generar experiencias de aprendizaje concretas 56
Reforzar conocimientos especificos de algin tema 52
Conocer lugares interesantes para el desarrollo del alumno 34
Descubrir en los alumnos nuevas habilidades e inquietudes 26
Que los alumnos se diviertan en ambientes de aprendizaje 12

Ranking de objetivos de salidas segiin menciones
Generar experiencias de aprendizaje concretas
Reforzar conocimientos especificos de algin tema
Conocer lugares interesantes para el desarrollo del alumno
Descubrir en los alumnos nuevas habilidades e inquietudes
Que los alumnos se diviertan en ambientes de aprendizaje

| [ [ ma |

7.- Marque el tipo de salida educativa que le interesaria realizar a su colegio (puede marcar mas de
una).

Ranking de tipos de Salidas Educativas que mas interesan a Colegios.

English Tour, realizar la salida a un lugar 100% en ingles.
Museos de Santiago
Visitas artisticas (Ej: Obras de teatro)
Visitas a fabricas e industrias
Lugares histdricos y culturales en Santiago
Excursiones al aire libre
Lugares histdricos culturales fuera de Santiago (ej: Isla...
Zooldgicos y granjas educativas.

Visitas vocacionales (Ej: Universidades, Institutos, etc.)

Visitas a instituciones (Ej: Cuerpos de bomberos) -

Fuente: Elaboracién Propia
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8.- Califique las siguientes soluciones tecnolégicas a implementar como apoyo a las salidas
educativas. (Mala, Regular, Buena, Excelente)

Que previo ala salida permitaa los alumnos acceder
acontenido digital (textos, videos, audios) como un
contexto del lugar a visitar.

‘ B Mala
M |ndiferente

Buena

50% M Excelente

Fuente: Elaboracion Propia

Que permitarealizar seguimiento de lasalida
pedagégica para apoderados y colegio (informa
ubicacidn, estado de actividades realizadas, fotos y
videos de lasalida).

B Mala
‘ H Indiferente
Buena
75% M Excelente

Fuente: Elaboracién Propia

Que a través de una Tablet, cada alumno en el bus, responda
preguntas de manera ludica para reforzar el aprendizaje de la
salidarealizada.

B Mala
M Indiferente
Buena

M Excelente

Fuente: Elaboracion Propia
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9.- Cual seria su disposicion a pagar por alumno por el siguiente servicio:

Salida educativa en Santiago al museo de Bellas Artes, Museo de Arte Contemporaneo y Museo de
Artes Visuales, entre las 9:00 y 14:00 hrs, que incluye:

- Los tickets de entrada a los recintos para el alumno y para un profesor del colegio.

- Unguiay un asistente a cargo de la salida, que sera un profesional del area de educacion.

- Bus de turismo, con chofer profesional, aire acondicionado, bafio. Incluye seguro de
responsabilidad civil y el seguro obligatorio.

- Una aplicacion tecnoldgica de seguimiento de la salida para apoderados (ubicacion, actividades,
fotos, videos)

- Una aplicacion tecnolégica para que cada alumno, a través de una Tablet en el bus, de manera
lidica (juegos de preguntas) refuerce la experiencia realizada.

- Actividades ludicas con los guias, que motiven la participacion e interés de los alumnos.

- Un snack, consistente en jugo o agua, fruta o yogurt, una barra cereal o sandwich.

- Unareunién de coordinacion previa de 45 minutos entre la empresa y el colegio.

Pagaria entre los siguientes valores:

Cual seria la disposicion a pagar por alumno por
el servio mencionado.

“".

Fuente: Elaboracion Propia

B Menos de $7.500
m5$7.500-59.990
2510.000 -512.990
m$13.000 - 515.000

mMas de $15.000

10.- ¢Estaria de acuerdo en publicar informacién a los apoderados sobre el estado de la salida
pedagédgica a través de una App en tiempo real (fotos, videos, ubicacion del bus, desarrollo de
actividades, etc.)?

e Siestoy de acuerdo

e Solo con previa revision y autorizacion del colegio de los contenidos

e No estoy de acuerdo

Uso de App parainformar a Apoderados

W5 estoy de acuendo

M Salo con previa revisian y
autarizacidn ded colegio de
ks contenidos

Mo estoy de acuendo

Pagina 70 de 100



o

S ECONOMIAY

RBNEGOCIOS Escuela de Postgrado

URIVE

BEIDAD DE CHIL

11.- Realice algin comentario, sugerencia o idea para las salidas educativas de su colegio que no se
hayan comentado en esta encuesta. (Opcional)

v

AR

NSRRI

Mejorar los tramites burocraticos respecto a los permisos que hay que solicitar a la
provincial, estos podrian ser también online.

Coordinarse mejor con los organizadores

Mejor coordinacién con lugares a visitar

Proponer mejores destinos, no siempre los mismos.

Mayor flexibilidad para realizar las salidas en cuanto a disponibilidad de fechas y cantidad de
alumnos.

Realizar reuniones previas a las salidas.

Hacer actividades mas ladicas a los alumnos, para que capten mayor atencion.
Coordinarse con profesores sobre objetivos de las salidas.

Ayudar a evaluar a los alumnos en las salidas.

Anexo N°3: Encuesta a Apoderados

Se entrevisté a 20 apoderados de colegios particulares de Santiago, respecto a su percepcion del

servicio actual.

1.

1.

¢, Cudl es la percepcién como apoderado de las salidas pedagdgicas del colegio de su hijo?

Mala
Regular
Buena
Excelente

Califique una solucion tecnoldgica con los siguientes contenidos, como apoyo a las salidas
educativas:

- Que previo a la salida permita a los alumnos acceder a contenido digital (textos, videos,
audios) como un contexto del lugar a visitar.

- Que permita realizar seguimiento de la salida pedagoégica para apoderados y colegio
(informa ubicacidn, estado de actividades realizadas, fotos y videos de la salida).

- Que através de una Tablet, cada alumno en el bus, responda preguntas de manera
lGdica para reforzar el aprendizaje de la salida realizada.

Mala
Regular
Buena
Excelente
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3- Cual seria su disposicion a pagar por alumno por el siguiente servicio:

Salida educativa en Santiago al museo de Bellas Artes, Museo de Arte Contemporaneo y Museo de
Artes Visuales, entre las 9:00 y 14:00 hrs, que incluye:

- Los tickets de entrada a los recintos para el alumno y para un profesor del colegio.

- Unguiay un asistente a cargo de la salida, que sera un profesional del area de educacion.

- Bus de turismo, con chofer profesional, aire acondicionado, bafio. Incluye seguro de
responsabilidad civil y el seguro obligatorio.

- Una aplicacion tecnoldgica de seguimiento de la salida para apoderados (ubicacion, actividades,
fotos, videos)

- Una aplicacion tecnoldgica para que cada alumno, a través de una Tablet en el bus, de manera
lidica (juegos de preguntas) refuerce la experiencia realizada.

- Actividades ludicas con los guias, que motiven la participacion e interés de los alumnos.

- Un snack, consistente en jugo o agua, fruta o yogurt, una barra cereal o sandwich.

- Unareunién de coordinacion previa de 45 minutos entre la empresa y el colegio.

Pagaria entre los siguientes valores:

e $5.000 - $7.500

e $7.500 -$9.990

e $9.990 - $12.500
e $12.500 - $15.000
e $15.000 0 mas.

o No pagaria, espero que el colegio cubra el 100% de los costos con el pago de las
mensualidades.

10.- Realice algin comentario, sugerencia o idea para las salidas educativas de su colegio.
(Opcional)

Anexo N°4: Resultado de Encuesta a Apoderados

La encuesta se realiza de manera presencial con 20 apoderados de colegios particulares de
Santiago. La modalidad fue de entrevista en la cual se podian explayar en alguna de las respuestas,
en especial en la dltima pregunta. Los resultados son los siguientes.

1. ¢Cual es la percepcién como apoderado de las salidas pedagogicas del colegio de su hijo?

Percepcién de los Apoderados respectoalas
salidas pedagdgicas de los colegios de sus hijos.

HMala
MRegular

Buena

MExcelente

Fuente: Elaboracidn Propia
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2. Califique una solucion tecnoldgica con los siguientes contenidos, como apoyo a las salidas

educativas:

e Que previo a la salida permita a los alumnos acceder a contenido digital (textos, videos,
audios) como un contexto del lugar a visitar.

¢ Que permita realizar seguimiento de la salida pedagdgica para apoderados y colegio
(informa ubicacion, estado de actividades realizadas, fotos y videos de la salida).

e Que através de una Tablet, cada alumno en el bus, responda preguntas de manera
lGdica para reforzar el aprendizaje de la salida realizada.

Como califica una aplicacion tecnélogica como
apoyo a las salidas Pedagogicas
2% 2%

’[ M Mala
M indiferente

Buena
S M Excelente

Fuente: Elaboracion Propia

3- Cual seria su disposicién a pagar por alumno por el siguiente servicio:

Salida educativa en Santiago al museo de Bellas Artes, Museo de Arte Contemporaneo y Museo de
Artes Visuales, entre las 9:00 y 14:00 hrs, que incluye:

- Los tickets de entrada a los recintos para el alumno y para un profesor del colegio.

- Unguiay un asistente a cargo de la salida, que sera un profesional del area de educacion.

- Bus de turismo, con chofer profesional, aire acondicionado, bafio. Incluye seguro de
responsabilidad civil y el seguro obligatorio.

- Una aplicacion tecnolégica de seguimiento de la salida para apoderados (ubicacion, actividades,
fotos, videos)

- Una aplicacion tecnolégica para que cada alumno, a través de una Tablet en el bus, de manera
lidica (juegos de preguntas) refuerce la experiencia realizada.

- Actividades ludicas con los guias, que motiven la participacion e interés de los alumnos.

- Un snack, consistente en jugo o agua, fruta o yogurt, una barra cereal o sandwich.

- Unareunién de coordinacion previa de 45 minutos entre la empresa y el colegio.

Pagaria entre los siguientes valores:

e $5.000 - $7.500

e $7.500 -$9.990

e $9.990. $12.500

e $12.500 - $15.000
e $15.000 0 mas.

¢ No pagaria, espero que el colegio cubra el 100% de los costos con el pago de las
mensualidades.
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Disponibilidad a Pagar por Apoderado por el
Servicio Ofrecido

Mo pagaria, esperogque el colegio cubra el 100%
de los costos con el pago de las mensualidades.

Mas de $15.000
$13.000-$15.000
$10.000-$12 990

$7.500-5$9.990

Menosde 57.500

Fuente: Elaboracion Propia 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

4.- Realice algun comentario, sugerencia o idea para las salidas educativas de su colegio. (Opcional)
Los principales comentarios de los apoderados fueron:

v Me gustaria saber el lugar en que estan durante la salida, si van de vuelta al colegio o ya
llegaron.

v' Seria muy bueno saber la ruta que va a seguir el bus, de pronto hay protestas en el centro y es
bueno saber por donde va el bus.

v' Seria importante tener un feedback respecto a si se cumplieron los objetivos de la salida.

Seria interesante poder tener fotos y videos de la salida.

v/ El tiempo de trayecto muchas veces es poco aprovechado en la experiencia, los nifios pueden
estar entre 1 a 2 horas (0o mas) de la salida educativa en el bus sin recibir ningn contenido
educativo.

\

v" Me preocupa la seguridad de mis hijos, respecto a la cantidad de adultos a cargo.

v' Mas monitores o profesores a cargo, ya que siempre piden apoyo a apoderados y no siempre se
puede asistir por motivos laborales.

v' Deberian informar el objetivo de las salidas.

v" Que sean mas diversas e innovaran mas. Las veo pobres, escasas y poco diversas.

v' Mayor retroalimentacion e informacion post salida.

v" Que los trabajos posteriores sean relacionados con el tema de la salida pedagégica.

v Privilegiar la experimentacién en las salidas.

v" Considero que no existe un trabajo mas profundo de la salida pedagdgica que se realice ni antes
ni después con los alumnos, ni tampoco se hace muy participe de ese contenido a los padres.

v" Mas monitores y charla previa.

v' Me gusta la idea de poder hacer seguimiento a la salida de los nifios y que sea organizado por

personas especialistas en organizar salidas educativas.
v' Se deberian realizar salidas con grupos mas pequefios para controlarlos mejor.
v" Que se realicen actividades entretenidas y educativas, no siempre lo mismo.
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Anexo N°5: Encuestas a Alumnos
Se entrevistd a 20 alumnos de distintos colegios particulares de Santiago, respecto a su percepcién
como usuario del servicio actual. Previo a aplicar las peguntas, se les explica brevemente que son
las salidas pedagdgicas.
1. Coméntame brevemente lo que mas te gusto y lo que menos te gusto de la Ultima salida
pedagdgica que hiciste.

2. ¢Ponle una nota, de 1 a 7, a las salidas pedagégicas que realiza tu colegio actualmente?

3. ¢Qué crees que se podria mejorar o agregar en las actuales salidas pedagégicas?

4. Qué te parece que en tu préxima salida pedagogica, a través de una Tablet o Celular,
puedas responder preguntas a través de juegos cuando vayas o vuelvas al colegio desde la
salida. Los juegos serian crucigramas, puzles, sopas de letras, entre otros.

e Mal
e Indiferente
e Bueno

e Excelente

Anexo N°6: Resultado de Encuesta a Alumnos

La encuesta se realiza de manera presencial a 20 alumnos de colegios particulares de Santiago
(Primero basico a Tercero basico: 5 alumnos, Cuarto basico a Sexto basico: 5 alumnos, Séptimo
basico a Segundo medio: 5 alumnos, Tercero y Cuarto medio: 5 alumnos. Previo a aplicar las
peguntas, se les explica brevemente que son las salidas pedagdgicas. En la entrevista se podian
explayar en alguna de las respuestas. Los resultados son los siguientes.

1. Coméntame brevemente lo que mas te gusto y lo que menos te gusto de la Ultima salida
pedagodgica que hiciste.

Algunas de las opiniones fueron las siguientes:

Lo que me gusto:
- “Conocer lugares nuevos”
“Me gusto el estar con mis amigos fuera del colegio”
- “Conocer el museo”

Lo que no me gusto:
- “Lo que no me gusto es estar mucho de pie”.
- “Mucho tiempo viajando en el bus”.
- “Me aburri un poco en el regreso”
- “No podiamos jugar en el lugar que fuimos”.
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2. ¢Ponle una nota, de 1 a 7, a las salidas pedagégicas que realiza tu colegio actualmente?

Nota a las actuales salidas pedagdgicas
por alumnos

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
1,0 2,0 3,0 4.0 50 6,0 7,0

Fuente: Elaboracion Propia

3. ¢Qué crees que se podria mejorar o agregar en las actuales salidas pedagdgicas?

Algunas de las opiniones fueron las siguientes:
- “Hacer méas actividades entretenidas”
- “Visitar lugares al aire libre”
- “Actividades en el bus para no aburrirnos”
- “Dar peliculas en el bus”
- “Que entreguen colaciones en el bus”
- “Hacer juegos en el bus”
- “Visitar lugares desconocidos de Santiago”

4. Qué te parece que en tu préxima salida pedagogica, a través de una Tablet o Celular,
puedas responder preguntas a través de juegos cuando vayas o vuelvas al colegio desde la
salida. Los juegos serian crucigramas, puzles, sopas de letras, entre otros.

Percepcion de los Alumnos de una
Aplicacién Tecnolégica con Juegos en las
Salidas Pedagdgicas

10%

HMala
M indiferente
35% Buena

M Excelente

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N°7: Regulaciones sobre salidas pedagdgicas y giras de estudio.

Corresponde al anexo 5 de la Circular que Imparte Instrucciones sobre reglamentos internos de los
establecimientos educacionales de ensefianza basica y media con reconocimiento oficial del estado
(Fecha emision: 20-06-2018)

SUPERINTENDENCIA DE EDUCACION Afio: 2018

Fecha emisién:
CIRCULAR QUE IMPARTE INSTRUCCIONES 20-06-2018

e SOBRE REGLAMENTOS INTERNOS DE LOS
de Educacién ESTABLECIMIENTOS EDUCACIONALES DE

ENSENANZA BASICA Y MEDIA CON :
RECONOCIMIENTO OFICIAL DEL ESTADO | Pagina41de 47

ANEXO 5: REGULACIONES SOBRE SALIDAS PEDAGOGICAS Y GIRAS DE ESTUDIO.

La programacién de toda actividad organizada por el establecimiento educacional fuera del
local escolar debe considerar, como minimo, los siguientes aspectos:

(i) Formay plazo de la autorizacion otorgada por escrito a cada uno de los estudiantes que
participan en la salida pedagdgica o gira de estudio, extendida por el respectivo
apoderado. El estudiante que no cuente con la referida autorizaciéon no podré participar
en la actividad, cuestion que no eximira al establecimiento de su obligacién de adoptar
las medidas que sean necesarias para asegurarle la continuidad del servicio educativo.

(i)  El nmero de adultos responsables por estudiantes que asistan a la actividad, el que
siempre debera ser suficiente para resguardar de manera efectiva la seguridad de éstos.

(iii) El detalle de las medidas de seguridad que se adoptaran durante la realizacion de la
actividad. Dichas medidas deberan considerar, a lo menos, la organizacion de las
responsabilidades de los adultos, la entrega de una hoja de ruta al sostenedor, entrega
de tarjetas de identificacién para cada estudiante, con nombre y nimero de teléfono
celular de él o |la docente, educadora o asistente responsable del grupo, &l nombre y
direccion del establecimiento educacional. Ademas, el personal del establecimiento y
padres que estén acompanando la actividad, deben portar credenciales con su nombre
y apeliido.

(iv) El detalle de las medidas que se adoptaran con posterioridad a la realizacion de la
actividad, una vez que se regrese al establecimiento.

(v) Por ultimo, en caso de salidas pedag6gicas y giras de estudio de establecimientes
municipales, estas deberan ser comunicadas al Departamento Provincial de Educacion
respectivo antes de su realizacién, por medio de un formulario que dara cuenta de los
siguientes datos:

a. Datos del Establecimiento;

b. Datos del Director;

¢. Datos de la Actividad: fecha y hora, lugar, niveles o curso(s) participante(s);
d. Datos del Profesor responsable;

e. Autorizacién de los padres o apoderados firmada;

f. Listado de estudiantes que asistiran a la actividad,

g. Listado de docentes que asistiran a la actividad;

h. Listado de apoderados que asistiran a la actividad;

i. Planificacién Técnico Pedagégica;

j. Objetivos transversales de la actividad,

k. Diseno de ensenanza de la actividad que homologa los contenidos curriculares
prescritos;
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SUPERINTENDENCIA DE EDUCACION Aio: 2018 7

Fech: ision:
CIRCULAR QUE IMPARTE INSTRUCCIONES | ' 20062018 "

O SOBRE REGLAMENTOS INTERNOS DE LOS
de Educacién ESTABLECIMIENTOS EDUCACIONALES DE

ENSENANZA BASICA Y MEDIA CON o
RECONOCIMIENTO OFICIAL DEL ESTADO | Pagina42de47

. Temas transversales que se fortaleceran en la actividad;

m. Datos del transporte en el que van a ser trasladados: conductor, compariia
aérea, patente del vehiculo, entre otras;

n. La oportunidad en que el Director del establecimiento levantara el acta del
seguro escolar, para que el estudiante sea beneficiario de dicha atencién
financiada por el Estado, en caso que corresponda.
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Anexo N°8: Cantidad de Matriculas en Colegios por Region.

113 983 i 10114 27852 103 288 30787 126 1475 50495 8316 50.924
2389 a7 1366 9076 26810 1038 118 342 1516 118 6756 9400 49,898
4T 1960 BBET 19190 4662 207 406 76309 1762 3193 11851 17ED6  100.822
2791 1784 4075 Ea 12849 6318 0 67 344 2514 6231 11806 20550 91.969
2582 1265 ELLY) 34578 2778 6.0E4 o 63440 1970 5815 12113 19908 87.385
5473 2549 B2z 72755 45627 12402 0 130784 4434 12045 24018 40548 179354
20 1131 1152 22082 10337 1156 1} 33575 1067 1736 3663 5.066 42693
1486 1142 3178 19725 11108 1204 0 32037 1153 1180 3819 6162 413
400 2m 6280 41807 21445 2360 [1} 65612 20 2476 TA:2 1113 84.020
4897 1981 GETE Erii 49248 2901 306 83732 4720 6071 0444 20235 110.845
4564 1716 @380 28613 48785 2850 108 80356 3615 8120 11631 23366 110,102
9561 3647 1358 50.200 GE033 5751 414 164063 8335 14191 075 43601 220947
8613 3046 11679 59143 104297 15055 EVRF, 18217 5668 19627 41118 G403 260259
8558 2962 11520 55211 101945 1459 1333 173085 7033 50 42856 70390 254995
17191 6008 3199 114354 206242 29621 5045 3B5262 12681 40128 B3G74 136793 515254
4799 2187 G486 46,604 43432 4900 3138 98.074 2350 9236 1787 13372 117933
4150 2157 6347 44735 40522 4967 2060 9278 211 11132 2123 15456 114072
3439 43144 12833 91329 E1054 9862 5198 150243 4561 Pk N0 ZBEX 232005
6752 3360 10112 56171 47044 774 1855 108794 4966 7033 12157 24186 143.092
6309 e Q4EE S0E10 45806 3g13 1036 102465 6226 7906 17031 31162 143116
13061 6539 19600 106431 G3B50 7587 2891 A1k 1142 14939 20188 55349 2B6.208
98T 5005 14922 93198 108120 8647 4712 214677 976 0590 45377 75143 304742
G480 4960 14440 86331 102604 8211 412% 0430 7612 478D 53712 BhA14 304376
18307 10055 362 182579 210724 16858 B238 418920 16838 44ETD 00045 160757 609.118
6861 3511 10372 38639 60231 2890 1824 103584 3804 6082 16129 26015 139971
6659 370 9029 33 57585 2812 238 98358 5073 7578 21654 M 142602
1350 6791 0311 76362 117816 5702 2062 201542 357 13660 7783 60320  2B2573
4629 2907 7536 43878 44407 5137 259 93631 34 6067 B462 17900  119.067
4564 28497 T461 40556 44604 4774 158 90132 3688 9032 12756 24989 122582
9193 SR04 14007 24424 20011 9911 a7 183763 7039 15059 20751 42EED 241649
1146 419 1564 5372 GbB6 0 19 12007 435 116 Evil] 95 14566
1153 Wz 1545 4610 6792 0 43 11450 749 144 653 1546 14541
198 i1 1109 9832 13478 0 167 PELY/ | 1738 %60 @3 2471 29.107
1468 E7( 1844 8330 6363 1562 0 16245 1036 560 2025 35630 21.719
1436 420 1855 75964 5821 1615 o 15500 117 550 740 4417 21972
2903 796 1659 16204 12274 umn 0 3174 2163 1119 4765 ap47 43401

324919 10710 43629 133408 415747 90699 10650 700504 24084 104005 166365 294474  1.038.607
32063 10883 42046 158032 404,005 83279 10033 606430 J7402 93677 182449 I0352E 1012913
64582 21543 BEETS 342440 B24B42 178978 20583 1366943 51486 197702  34BH14 503002 2051520

21 1442 1543 18519 20658 1339 0 40516 1083 1569 8394 11046 55.105
Pl 138 1486 13382 18557 1447 1} /1 174 1642 Bol7 12333 54205
4199 2830 T 36001 39215 2786 0 78002 2857 31 17311 23379 109310
1717 524 il 9868 15607 943 1} 26418 2166 854 4342 7402 36.061
1513 441 1054 8523 15438 955 0 24916 2781 571 5462 2814 35.684
Ve 965 4195 18361 31045 1898 1} 51334 44947 1465 0804 16216 7145

92.398 38956 131354 664580 982668 146324 26863 1820635 67780 191321 336463 595564 2547553
80743 38059 127.802 60B949 959350 142640 19258 1730197 73940 193346 384285 651571 2509570
182142 77016 259158 1273530 1942222 288964 46,121 3550837 141720 384667 720748 1247.135 5.057.130

Fuente Unidad de Estadisticas, Centro de Estudios, Divisign de Planificacitny Presupuesto, Ministerio de Educacitn.

Jurita Macional de Jardines infanciles UK, 3 paror de 13 base de daros oficial consolidada de educacion parvulariz.

Fundacitin imegra, a partir de |3 base de daws oficial consolidada de educacion panularia.

Servicio de Informacibn de Educacitn Superior (SES), Divisitn de Educacitn Suparion, Ministerio de Educacion.

NOEE

/1 Corresponde a L3 matricula registrada al mes de agosto en establacimienos Junji y Fundacitn Integra

12 nsticiones de Educacitn Farvularia: Las ciffas se refieren a Junji ¥ Fundacion Integra, coma entidades que atienden preferentemente 2 Los panvulos de los niveles anteriores al de ingreso
a 2 escuela, es decir, sala cuna y niveles madios.

/3 Corresponde a los alumnos marriculados al 30 de abril en establecimientos funcionando, segln declaracitn realizada por cada estzblecimiento educacional 2l MINEDUC hasta el mes de
3gosto 3 Taviss del Sistema de Informacitn General de Estudiantes (SIGEL

/4 incluye matricula de educacion de adulios. Por otra prme no 58 considera [a matricula de educacitn panulana atendida en salas cunes y jardines privados (que no recben subvencitn del
Esradn) sin reconocimiento oficial del Estado.

/& Corresponde ala mawricula registrada con fecha de corme al 30 de abril para pregrade, y 15 de mayo para postitulo y posterade, por el Servicio de Informacitn de Educacibn Supanor SIES).

/6 En educacitn superior se considera informacitn de estudizntes mamriculados enmas de un programa de estudios. Mo Comesponde 2 un comeo de 3505 (nicos.

{7 Lainformacitn reportada corresponde 3 la unidad werritorial asociada al esmblecimiento educacional

/8 Elotal nacional considera a 7 alumnos gue no cuenta con toda la informaciin necesaria para las categorias de esia whbla.
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Anexo N°9: Cantidad de Colegios por Region y pago mensual por alumno.

Pago mensual
por alumno Particular Corporacifn de
485 S8

Gratuito a 4 1.057
5 & 0 ] 1
0 7 0 0 7
0 19 1 o 20
0 1 1 0 12
0 0 10 0 10
[ Sininformacion | 4 3 0 0 35
454 642 12 4 1152
| Gratwito | 590 07 0 1 898
7 3 o o 10
0 a 0 0 9
0 14 o o 14
0 FE| 4 0 27
0 o 13 o 13
| Sininformacion | 14 £V 5 0 56
611 303 p7) 1 1027
| Gratwito | 52 24 0 1 77
0 o o o 0
0 1 0 0 1
0 1 0 0 1
0 1 0 0 1
0 o o o 0
| Sininformacion | 2 B 0 0 7
54 3z 0 1 87
| Gratito | 53 16 0 0 69
1 o o o 1
0 1 0 0 1
0 1 o o 1
0 10 2 0 12
0 o 4 o 4
| Sininformacion | 0 E 0 0 3
54 £} 6 o 91
[ Gratito | 706 1080 1 » 1811
8 a7 1 & 114
1 e 2 0 281
1 261 7 o 260
0 120 24 0 144
0 & 738 [ 244
| Sininformacion | 9 145 20 0 184
724 1987 303 33 3.047
[ Gawito | 7% PrE o o 449
4 a 0 0 4
0 & 0 0 6
0 10 1 o 1
0 & 1 o 9
0 0 & 0 o
| Sininformacion | 2 12 0 0 14
72 50 & o 499
[ Gawito | 62 68 o o 130
0 3 0 0 3
0 3 0 0 3
0 1 o o 1
0 1 o o 1
0 0 4 0 4
| Sininformacion | 0 & o o &
62 a2 4 o 148
[ Gawito | 5.004 3751 1 54 8900
66 166 1 16 249
2 539 4 0 545
1 634 19 o 654
0 354 7 0 425
0 10 409 0 419
| Sininformacion | 71 496 99 0 666
EE 5234 5.950 604 70 11.858

Ruente: Unidad de Estadisticas, Centro de Estudios, Divisibn de Planificacion y Prasupuasto, Ministerio de Educacion

NOT3s:

/1 Corresponde a los establecimientos funcionando reconocidos por el MINEDUC que al 30 de abril de cada afio reportaron 2l menos un alumne martriculado a2 wravés del Sistema
de Informacién General de Estudiantes (SIGE).

{2 Cormesponde 2 |2 informacitn aumemepaorada por el sostenedor del establecimiento 2 través de SIGE

{3 Seincluyen establecimientos gue imparten educacidn de adulios. Por otra parte, no se consideran los establecimientos dependiantas de JUNJI, Fundacién Inoegra, salas cunas y
jardines privades sin reconocimiento oficizl del Estado.
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Anexo N°10: Comparativo de competidores del servicio salidas educativas

Ciclo Educando a Chile Visitas Educativas Salidas Educativas Tour Educativo

Logo empresa

ARy, Wﬁm%%
r & + Wk N
» ¥ e Y @
f}‘f :_‘:‘I*Jizb‘lil. hlzl..hlamElrm I o corsgh & b ecacn
Endc'hr{-,\

Salidas pedagdgicas
desde el colegio a
diferentes destinos.

La cantidad de destinos
por area son los

Salidas pedagégicas
desde el colegio a
diferentes destinos.
La cantidad de
destinos por area son

Salidas pedagdgicas
desde el colegio a
diferentes destinos.
La cantidad de
destinos por area son

Salidas pedagdégicas
desde el colegio a
diferentes destinos.

La cantidad de destinos
por area son los

Descripcion del

servicio

los siguientes: siguientes: siguientes: los siguientes:

- Artes: 10 - Artes: 5 - Artes: 5 - Artes: 5

- Historia y - Historia y - Historia y - Historia y
patrimonio: 11 patrimonio: 5 patrimonio patrimonio:10

- Museos: 11 - Museos - Museos: 4 - Museos:11

- Ciencias: 11 - Ciencias: 5 - Ciencias - Ciencias:5

- Lenguaje: 5 - Lenguaje: 3 - Lenguaje: 2 - Lenguaje:3

- Pueblos - Pueblos - Pueblos - Pueblos
Originarios:6 Originarios Originarios; 2 Originarios:2

Granjas y Zoo: 6
Excursiones: 4
Entre otros: 3

Granjas y Zoo: 7
Excursiones: 3
Entre otros

Granjas y Zoo: 3
Entre otros: 6

Granjas y Zoo:4
Entre otros: 5

¢Qué incluye el

Planificacion
Transporte desde

Planificacion
Transporte desde y

Planificacion
Transporte desde y

Planificacion
Transporte desde

servicio? . . ) . ) . . .
y hacia el colegio hacia el colegio hacia el colegio y hacia el colegio
- Bus con chofer - Bus con chofer - Bus con chofer - Bus con chofer
- Ticket del lugar - Ticket del lugar - Ticket del lugar - Ticket del lugar
- 1 Guia - 1 Guia - 1 Guia - 1 Guia
- Visita guiada - Visita guiada - Visita guiada - Visita guiada
Cobertura Region Metropolitana, Region Metropolitana y Region Metropolitana y Region Metropolitana
- V'y VI Region V Regién V Regién V Regién
Geogréfica y o o 9 y g
Precio promedio
$10.029 $10.314 $9.100 $8.715
por alumno (1)
Puntos débiles - Sélo un guia - S6lo un guia - S6lo un guia - S6lo un guia
., - No tiene App - No tiene App - No tiene App educativo | - No tiene App
en comparacion : - }
educativo de apoyo educativo de apoyo de apoyo educativo de apoyo

con Aprende
Visitando

- No todos los tour son
Inglés

- No tiene tour en Inglés

- No tiene tour en Inglés

- No tiene tour en
Inglés

(1): precio cotizado en base a salida en bus desde el colegio al parque Aguas de Ramdn y regreso al

colegio, para 35 alumnos y dos adultos. Incluye ticket de entrada al recinto y un guia.
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Anexo N°11: Juegos aincluir en Aplicaciéon de Salidas Pedagogicas.

A continuacion se presentan algunos ejemplos de juegos que se implementaran en
la aplicacion tecnoldgica.

Ejemplo 2: Memorice

e
9

OCrrrere0e
ecor 06 - ol
cee000COe

Ejemplo 3: El Ahorcado
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Ejemplo 6: Puzle rompecabezas
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4 Rospi
spiratorio
__ A

Ejemplo 7: Preguntas tipo ¢ Quién quiere ser millonario?

Ronda: 1/3 Letra: U

Neomare
Ropa
Bansa
Lites
Comda

Poscula

iiBASTA!

Ejemplo 8: Bachillerato
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Anexo N°12: Comparativo de precios en la Industria.

Precio de Competidores de Aprende

Visitando
Educando Visitas Salidas Tour Aprende
a Chile Educativas | Educativas | Educativo | Visitando
Precio Excursion a Aguas
de Ramon (1) 10.029 10.314 9.100 8.715 10.000
Precio Visita a Museo
Interactivo Mirador (2) 8.800 8.900 7.990 7.650 9.000

(1): precio cotizado en base a salida en bus desde el colegio al parque y regreso al colegio, para 35
alumnos y dos adultos. Incluye ticket de entrada al recinto y un guia.
(2): precio cotizado en base a salida en bus desde el colegio al museo y regreso al colegio, para 35
alumnos y dos adultos. Incluye ticket de entrada al recinto y un guia.

Anexo N°13: Comparativo de Nivel de Servicios en la Industria.

Nivel de Servicio de Competidores vs Aprende Visitando

Educando a Visitas Salidas Tour Aprende
Servicio Chile Educativas | Educativas | Educativo | Visitando
Asesorar colegios previo a la
salida 2 2 2 2 2
Compra de ticket previo (no
filas) 2 2 2 2 2
Un guias y un asistente 1 1 1 1 2
Salidas 100% en inglés 1 0 0 0 2
Bus con chofer profesional y
baio 2 2 2 2 2
Actividades educativas de los
guias 2 2 2 2 2
Actividades ludicas de los guias 2 2 2 0 2
App de apoyo al colegio y
profesores 0 0 0 0 2
App de apoyo a alumnos 0 0 0 0 2
Evaluacion de objetivos al final
de salida 2 1 1 1 2
Videos y Fotos de la salida 2 2 1 1 2
Total puntaje 16 14 13 11 22
Nota 8 7 7 6 11

Valores de Evaluacion:
0: Servicio no ofrecido

1: Servicio medianamente ofrecido

2. Servicio ofrecido
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Anexo N°14: Estimacion de la Demanda

Demanda primer afio de operaciéon

Demanda afio 1
mar abr may | jun Jul ago sep oct nov dic |total afio
Salidas por mes 2 2 5 8 16 20 25 25 17 120
Alumnos al mes 7O 70 175 280 560 700 375 375 585 4200
Ingreso Mensual (M$) 830 630 1.575 | 2.520 | 5.040 | 6.300 | 7.875 | 7.875 | 5.355 | 37.800
Demanda en los 5 afios de operacion.
Aifio 1 2 3 4 5
Meses con demanda 10 10 10 10 10
N° de salidas por mes [promedio) 12 21 38 56 68
N* de salidas por afio 120 210 375 561 Bod
N* de alumnos por afio 4.200 7.350 13.125 19.635 23.940
precio del servicio 5 Q000 (5 118480 |5 12470(5 12868 |5 13 487
Ingresos anuales % 37.800.000|% 88.126.500|% 163663500 (5 254634230 | 5 322.881.637
Anexo N°15: Presupuesto de Marketing
Promocion Promocion Promocion Promocion Promocion
Item Concepto Lanzamiento Mensual Mensual Mensual Mensual Mensual
ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
Pagina Web Disefio y construccion 350.000
NIC 833 833 833 833 833
Soporte 20.000 20.001 20.002 20.003 20.004
Hosting 2917 2917 2917 2917 2917
Posicionamiento SEO y SEM 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000
Papeleria corporativa |Folletos y Catalogos 100.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000
Carpetas 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Tarjetas de Presentacion 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000
Videos Video promocional 300.000 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500
Publicidad Auspicio de Eventos y Otros 500.000 50.000 50.000 150.000 300.000 300.000
Total mes 141.250 141251 241.252 391.253 391.254
Total afio 1.265.000 1.695.000 1.695.012 2.895.024 4.695.036 4.695.048
Prespuesto de Promocidn vs Ingresos (%) 25% 8% 5% 5% 5%
Presupuesto anual (% de ingresos anuales) 9.450.000 9.400.160 9.819.810 14.297.643 16.993.770
Presupuesto mensual (% de ingresos mensuales) 787.500 783.347 818.318 1.191.470 1.416.148
Prespuesto de Promocion vs Ingresos (%) REAL | 4% 1% 1% 2% 1%
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Anexo N°16: Caracteristicas de los Ciclos Educativos

Ciclo Primer Segundo Tercero Cuarto
Cursos Pre kinder Tercero basico, Séptimo basico Tercero Medio
Kinder Cuarto basico Octavo basico Cuarto Medio
Primero basico Quinto basico Primero medio
Segundo bésico. Sexto bésico. Segundo medio
Edad 5 a 8 afios 9 a 12 afios 13 a 16 afios 17 a 18 afios
Eje Desarrollo Estimulacién y Descubrimiento Indagacion y Vocacién y
Exploracion y Experiencia Experimentacion Exploracion
profesional
Impronta del Infancias y Interaccion social Exploracion de Proyecto
Ci construccion de los y construccion de vocacion y profesional
iclo - : R
sujetos. Cuerpo, mundos posibles consolidacion de la y laboral

creatividad
y cultura

adolescencia.

Caracteristicas

de la etapa

Es el inicio formal de
aprendizajes
fundamentales

y decisivos en la
vida, como la lectura,
la escritura y el
desarrollo de la

oralidad.
La expresion
corporal, la

experiencia con el
arte, la actitud
exploratoria, el
mundo de las
emociones y el
desarrollo de la
comunicacion
desde distintos y
diversos materiales
y medios.

Este ciclo busca
fortalecer

y continuar con los
aprendizajes iniciales
del ciclo

anterior, haciendo
hincapié en los
dominios de la lectura,
la escritura, la
argumentacién y la
explicacion oral, el
andlisis y la solucion
de problemas,

la continuidad con la
sensibilidad hacia las
artes y hacia los
deportes.

Aqui se vive

el “ritual de pasaje”,
se deja de ser nifio
para ser joven.

El horizonte
fundamental

de este ciclo
consiste en ayudar a
que en

el proceso hacia la
juventud los
estudiantes
identifiquen los
campos
vocacionales que
podrian ser elegidos
para su desarrollo.

Este ciclo tiene
como

propdésito realizar
la articulaciéon de
la educacion
media con la
educacion
superior.

Los estudiantes
puedan
profundizar en un
area electiva
segun su
vocacion.
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Anexo N°17: Lugares arealizar las Salidas Educativas
A continuacion se listan los lugares a visitar y a que niveles de ensefianza esta recomendado.
ARTE
e Artequin y Museo de Historia Natural — Todos los niveles
e Teatro Municipal — desde 5to béasico en adelante.
e Centro cultural Gabriela Mistral - segundo ciclo y ensefianza media.
e Museo Nacional de Bellas Artes - segundo ciclo y ensefianza media.
e Valparaiso, Patrimonio de la Humanidad — desde 5to basico en adelante.
e Casco historico de Santiago — desde 5to basico en adelante.
HISTORIA Y PATRIMONIO
e Centro Civico de Santiago — todos los niveles.
e Estadio Nacional — todos los niveles.
e Sewell, Patrimonio de la Humanidad — desde 5to basico en adelante.
e Museo de la Memoria y los DD. HH. — Ensefianza media.
e Cerro San Cristobal — todos los niveles.
CIENCIAS
e Museo de Ciencia y Tecnologia — Todos los niveles.
e Museo Nacional de Historia Natural - Todos los niveles.
e Planetario y Museo de Historia Natural - Todos los niveles.
e Museo Interactivo Mirador - Todos los niveles.
LENGUAJE
e Isla Negra, litoral de los poetas — Ensefianza media
e Biblioteca nacional - desde 5to basico en adelante.
GRANJA Y ZOOLOGICOS
e Zoolégico Nacional — todos los niveles.
e Granja Aventura - todos los niveles.
e Granja Educativa de Lonquén - todos los niveles.
e Buinzoo - todos los niveles.
MEDIO AMBIENTE
e Reserva Nacional Rio Clarillo - desde 5to basico en adelante.
e Parque Aguas de Ramon - desde 5to basico en adelante.
TALLERES y EMPRESAS
e Pomaire, Taller de greda — todos los niveles.
¢ Museo del Ahorro Banco Estado y Bolsa de Comercio de Santiago — Ensefianza media.
UNIVERSIDADES
e Universidad de Santiago y Universidad de Chile — Ensefianza media.
EVENTOS

e Recitales en Sala SCD - todos los niveles.
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Anexo N°18: Flujos de Procesos del Negocio

En esta seccién se presentan los diagramas de los principales procesos que ejecutara la
empresa en sus operaciones.

Flujo de Proceso de Venta

Sigue
interezada?
Cliente Desiste
2 5l () Compra
E Requiere salida
5 Pedagdgica MO
Cliente Mecesitd Revisa Realiza compra
Realizar Salida Cotizacidn del serveicio
Educativa
Conforme?
=2 h A
2
i @ Contacta a Prepara Envia REC.IbE .CJ)K
E E Frospecto Cotizacidn Cotizacién Cotizacidn
=
g Wenta
~
u‘u__-:. Realizada
sl
=
z
] Revisa ok
pul Cotizacidn
=]
2
=
B
£
E
=
=
MO
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Flujo de Proceso de Preparacién de Salidas Pedagoégicas

Colegio (cliente)

Entrega
Requerimiento
para Salida

Revisa
Condidones de
Salida

OK?

Coordina
Reunidh con

Coordinador de salidas Educativas

Resuelve Dudas
con Cliente

Revisa
Requerimiento

Contacta a
Proveedares

Confirma con
Proveedores

Confirma
Condidones de
salida

Recibe
Conformidad
de Colegio

Coordina
reunidn Previo
salida

Colegio de Cliente
Flanificar Una semana antes Salida
Salida de la Falida Educativa
Educativa Preparada
Educativa
m
]
=
= =
“ L=
3 |E ¥
£ 2; Canfitma
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w
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H Revisalppy
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2
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. % Contactay
=
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e
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Flujo de Proceso de Salidas Pedagogicas (parte 1)

w
= Una semana
= antes de la
o salida Entrega
=
w Prepara Usuario de LLega al Revisa ndmina Realiza Charla Realiza . -
=2 X . I " g Realiza Yisita
a Material de Alurnnos y Colegio con de alumnos y 3 alumnos y Inicia Salida Actividades en ST o) [k
- salida y &APF Apoderados a Bus v material autorizaciones profesores el Bus d
£ Jnicio Experiencia oleaio Dia de la
£ de Salida salida
2 Educativa
]
-]
=3
w
"
2
R
2 |8 —
o % Recibe Usuatio
ﬁ < y Contrasefias
= 5 App
g
[
v i
w " n Revisa Rga.llzan “isitan el Realizan
-] Recibir usuario q Actividades iy
c P Contenido H Lugar o Actividades
E y contrasefia Previo en App con Guias en el Recinto 0 2EE
2 Bus
= Dia de 5alida
] \ 4
E Revisar e
= Recibir usuatio . ) Motificacidn de
2 D Contenido .
% y contrasefia Previo App J la salida en
App
Dia de Salida
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Flujo de Proceso de Salidas Pedagogicas (parte 2)

Recibe
Farmulario
Firmado por
Colegio

o . Revisa ndmina Entrega
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Realizada

Firma
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finalizarSalida
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Flujo de Proceso de Cierre de Salidas Pedagdgicas
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Anexo N°19: Descripcion del Plan de Desarrollo e Implementacién

Actividades de Conformacioén

e Constitucion de Sociedad: en esta actividad se establece el tipo de sociedad, el giro o
actividad comercial a la que se dedicara la empresa, los socios que la conformaran, sus aportes
de capital y la forma en que éstos participaran de las utilidades y cémo se respondera en caso
de pérdidas. También se detalla como se administrara la sociedad, la labor de cada participante
y cOmo se estableceran las remuneraciones.

e Bulsqueday arriendo oficina: consiste en la busqueda de una oficina para la administracion y
relacién comercial. Sera una oficina arrendada de no mas de 40 m2. Ubicaciones posibles son
las comunas de Santiago Centro, Las Condes y Providencia.

e Inscripcion en Registro de Comercio: la inscripcion de la Sociedad se realiza directamente en
el Conservador de Bienes Raices, esta actividad se debe realizar dentro de los 60 dias
posteriores a la constitucion de la Sociedad.

e Publicacion en el Diario Oficial: esta actividad puede ser realizada por un socio o
Representante y se debe realizar dentro de 60 dias contados a partir de la fecha de la Escritura
de la Sociedad.

e Iniciacién de Actividades y obtencién de Rut (Rol Unico Tributario): corresponde a una
declaracion jurada formalizada ante el Servicio de Impuestos Internos sobre el comienzo de
cualquier tipo de negocios o labores susceptibles de producir rentas gravadas. En este caso se
trata de la Primera categoria de la Ley de Renta.

e Documentos Tributarios: dependiendo del tipo de empresa y/o actividad que realice la
empresa debera operar con diversos documentos entre los cuales se encuentran las boletas de
honorarios, facturas, boletas de venta, libros contables, etc.

Actividades Preliminares

e Convenios con Lugares a visitar: se deben realizar convenios con lugares a visitar, ya sean
estos publicos o privados. La gestién debe permitir obtener precios rebajados por cierto volumen
de visitas (tickets). Los lugares o recintos a cambio tendran la publicidad y difusion a través de la
empresa.

e Reclutamiento y seleccién de personal: contempla la busqueda del personal necesario para la
operacion de la empresa, realizar las entrevistas necesarias y realizar la seleccion comunicando
a los seleccionados.

e Definicion del catalogo de servicios: se debe definir, segin los convenios obtenidos, los
distintos recintos y tematicas a realizar, teniendo en cuenta al segmento educativo al cual va
dirigida cada salida ofrecida.
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Convenio con empresa de transporte: se debe establecer convenio con una empresa de
transporte. Este proveedor es estratégico, por cual sera importante negociar un convenio que
permita acceder a un costo preferente segin una cantidad determinada de viajes a realizar por
mes.

Desarrollo de App: esta actividad consiste en realizar un convenio con un partner tecnolégico
gue permita desarrollar una plataforma tecnoldgica tipo App, que permita dar soporte a las
salidas educativas. Esta empresa sera la encargada de dar soporte y realizar las mejoras y
ajustes en la entrega del servicio en régimen.

Compra de Tablets: esta actividad consiste en la compra de tablets para disponer en las salidas
pedagogicas para que los alumnos puedan utilizar la App.

Campafia Publicitaria: consiste en todas las actividades de promocién hacia los clientes,
usuarios e influenciadores. Preparar los catalogos, folletos, videos y contenido a publicar en la
web.

Crear Pagina web y Redes Sociales: desarrollar la pagina web, incluyendo un contenido que
apoye la promocién y comunicacion de la empresa. En esta etapa se deben crear los correos
electrénicos asociados al dominio de la empresa. También se deben crear las redes sociales
como Facebook, Instagram, Twitter y Whatsapp; que seran parte importante de la publicidad de
la empresa.

Asesorias: en estas actividades se deben realizar solicitar algunas asesorias tributarias para la
creacion de la empresa y empezar a coordinar el trabajo con contador externo.

Proceso de contratacién: considera la elaboracion del contrato de trabajo de cada
seleccionado y coordinar el proceso de firma con los seleccionados.

Capacitacion del personal: considera la organizacién y realizacibn de capacitaciones
necesarias para que el personal realice sus labores de forma eficiente. Dentro de las
capacitaciones se encuentran: ventas B2B para ejecutivos de venta; y primeros auxilios, uso de
extintores, conocimiento de lugares a visitar y talleres de comunicacion.

Adquisicion de materiales de trabajo: actividad referida a la compra y recepcion de todo el
material de trabajo necesario tales como: material didactico, Utiles de oficina, entre otros.
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Anexo N°20: Detalle Estructura Organizacional

Administrador General

Profesional del area de Administracién de empresas con al menos 3 afios de
experiencia.

- Alta capacidad de gestion

- Orientacion al logro de objetivos
- Proactividad

- Liderazgo

- Inglés Avanzado

Sera responsable del funcionamiento total de la empresa. De asegurar que
los servicios ofrecidos sean entregados con calidad. Dentro de sus funciones
se encuentran:

- Cumplir con las metas y estrategias comerciales del directorio.

- Supervisar las gestiones comerciales.

- Entregar instrucciones al personal interno y externo.

- Realizar las negociaciones con partners y proveedores.

- Actualizar el contenido de las redes sociales

- Organizacién de campafias publicitarias.

- Asegurar que el personal cumpla sus labores de forma eficiente.

- Realizar el pago de sus remuneraciones.

- Realizar la induccién del personal

- Realizar la evaluacion del personal.

Contrato indefinido

Ejecutivo de Ventas

Profesional con experiencia en ventas, con al menos 3 afios de experiencia.

- Orientacién al logro de objetivos
- Proactividad

Sera responsable de la captacién de clientes, desde la prospeccion de estos,
hasta el cierre del proceso de ventas. Reporta directamente al Administrador
General. Dentro de sus funciones se encuentran:
- Cumplir con las metas y estrategias comerciales de la empresa.
- Realizar las gestiones comerciales, desde la etapa de prospeccion
hasta la post venta.
- Preparar las cotizaciones a los clientes.
- Participar en actividades comerciales como ferias y eventos donde la
empresa lo designe.

Honorarios
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Coordinador de Salidas Educativas

Profesional del @mbito de la educacion, con al menos 3 afios de experiencia.

- Capacidad para trabajar con nifios y jovenes

- Orientacion al logro de objetivos

- Proactividad

- Capacidad de trabajo en equipos multidisciplinarios
- Inglés Avanzado

Sera responsable de la cumplir el plan de salidas educativas, de manera que
estas se realicen en calidad de servicio y contenido educativo. Reporta
directamente al Administrador General. Sus funciones son:

- Cumplir con las metas y estrategias comerciales de la empresa.

- Realizar las gestiones operativas para realizar las salidas
educativas, coordinandose con empresa de transporte y lugares a
visitar.

- Preparar las salidas educativas junto a los colegios.

- Participar como guia en las salidas educativas que lo requieran.

- Dar las instrucciones, lineamientos de accion y supervisar a los
Guias de Salidas Educativas.

Contrato indefinido

Asistente Administrativo

Técnico en Administracion o similar, 1 afio de experiencia.

- Manejo de tecnologia y redes sociales
- Proactividad
- Capacidad de gestion trabajo en equipos multidisciplinarios

Sera responsable de asistir en las actividades que le indique la empresa.
Reporta directamente al Administrador General. Sus funciones son:
- Colaborar con las metas y estrategias comerciales de la empresa.
- Apoyar las gestiones operativas para realizar las salidas educativas,
coordinandose con empresa de transporte y lugares a visitar.
- Manejo y actualizacién de redes sociales.

Contrato indefinido

Guias de Salidas Educativas

Profesionales del Ambito de la Educacién, como Profesores o Educadores de
Parvulos, al menos 2 afios de experiencia.

- Capacidad para trabajar con nifios y jovenes

- Manejo de tecnologia y redes sociales

- Proactividad

- Capacidad de gestion trabajo en equipos multidisciplinarios
- Inglés Avanzado

Sera responsable de dirigir y guiar las Salidas Educativas. Reporta
directamente al Coordinador de Salidas Educativas
- Realizar las salidas educativas.
- Preparar material para las salidas educativas.
- Participar en la preparacion de las salidas con los colegios.
- Realizar informe de cierre de las salidas.

Honorarios
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Anexo N°21: Precios de Salidas Educativas

LISTA DE PRECIOS DE SALIDAS EDUCATIVAS Precio por Alumng | Ingreso por Salida
ARTE
+  Arequiny Museo de Historia Natural — Todos los niveles 7.900 276.500
« Teatro Municipal — desde 5to basico en adelante. 9.900 346.500
+  Centro cultural Gabriela Mistral - segundo ciclo y ensefianza media. 7.000 245,000
*  Museo Nacional de Bellas Artes - segundo ciclo y ensefianza media. 6.900 241.500
« Valparaiso, Patrimonio de la Humanidad — desde 5to basico en adelante. 19.500 682.500
» Casco histdrico de Santiago — desde Sto basico en adelante. 6.900 241.500
HISTORIA Y PATRIMONIO
« Centro Civico de Santiago —todos los niveles. 7.900 276.500
+ Estadio Macional — todos los niveles. 7.900 276.500
«  Sewell, Patrimonio de la Humanidad — desde 5to bdsico en adelante. 18.000 630.000
+  Museo de la Memoria y los DD. HH. — Ensefianza media. 7.900 276.500
«  Cerro San Cristdbal — todos los nivelas. 9.000 315.000
CIENCIAS
* Museo de Cienciay Tecnologia — Todos los niveles. 8.000 280.000
* Museo Nacional de Historia Natural - Todos los niveles. 8.000 280.000
+  Planetario y Museo de Historia Matural - Todos los niveles. 9.000 315.000
*  Museo Interactivo Mirader - Todos los niveles. 9.000 315.000
LENGUA.JE
+ |sla Megra, litoral de los poetas — Ensefianza media 18.000 630.000
» Biblicteca nacional - desde 5to basico en adelante. 6.900 241.500
GRANJA Y ZOOLOGICOS
« Zooldgico Macional —todos los niveles. 12.000 420,000
« Granja Aventura - todos los niveles. 15.000 525.000
+ (Granja Educativa de Longuén - todos los niveles. 14.000 490,000
* Buinzoo - todos los niveles. 14.000 490.000
MEDIO AMBIENTE
» Reserva Nacional Rio Clarillo - desde 5to basico en adelante. 11.990 419.650
+ Parque Aguas de Ramdn - desde 5to basico en adelante. 10,990 384.650
TALLERES y EMPRESAS
* Pomaire, Taller de greda —todos los niveles. 11.9%0 419.650
* Museo del Ahorro Banco Estado y Bolsa de Comercio de Santiago — Ensefianza media. 8.990 314.650
UNIVER SIDADE S
« Universidad de Santiago y Universidad de Chile — Ensefianza media. | 7.990 | 279.650
EVENTOS
« Recitales en Sala SCD - todos los niveles. | 9.990 | 349.650
Valores promedio 10.542 | 368.978
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Anexo N°22: Detalle de las Inversiones del Proyecto

Costos por Venta.

Puesta en marcha Gastos de puesta en marcha 1 3.600.000 3600000

3600000
Mobiliario de oficina escritorios 4 35.000 140.000
Mobiliario de oficina sillas escritorio 4 34.990 139.960
Mobiliario de oficina sillas reunion 5 24.390 121.950
Maobiliario de oficina mesa de reunién 1 50.590 50.990
MEKT de Lanzamiento Ver presupuesto de MKT 1 1.265.000 1.265.000
Material de oficina papeles, cuadernos, café, hervidor 1 50.000 50.000
Equipameinto de salidas petos para nifios, chaguetas y polar corporativos 1 220.450 220.450
1.998.350
Natebook notebook 4 339.950 1.359.960
Impresora multifuncional 1 299.930 299.990
Tablets tablets para salidas 45 159.930 7.199.550
Teléfonos moviles smartphones para equipo de trabajo 3 149.880 449,640
9.309.140
App de Salidas Educativas  |App con juegos y seguimiento de salida (UF 120 construccidn) (1) 1 3.348.000 3.348.000
Suite informdatica Microsoft Office (8,25 USD usuario / mes) 4 41.234 164.934
Antivirus Equipos y Tablets 1 24.000 24.000
18.444.424

(1): La App tendrd un costo variable por transaccion, que serd equivalente al ndmero de alumnos por salida. Este costo serd asignado a los
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Anexo N°23: Costos del Proyecto

Sueldos y Honorarios (mensual)

Sueldos
Rol Cantidad total haberes | Bono por Ventas

Administrador 1 1.200.000 Sl

Coordinador de Salidas Educativas 1 1.000.000 Sl

Ejecutivo de Ventas 1 750.000 Sl

Asistente de Administracion 1 750.000 NO

3.700.000
Honorarios
Rol Cantidad total haberes | Bono por Ventas
Guias de salidas educativas 1 salidas educativa 37.600 NO
Contador 1 asesoria al mes 47.000 NO
34.600

Bono por Ventas

Comisiones (% sobre ingresos mensuales) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Bono Adm. General 3% 3% 3% 3% 3%
Bono Vendedor 2% 2% 0% 0% 0%
Bono Coordinador de Salidas 2% 2% 2% 2% 2%
Nota: Desde el afio 3 no hay vendedor.

Costos de Administracion

ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5

Telefonia e Internet 1.561.919 1.561.919 1.561.919 1.561.919 1.561.919

Software 37.501 38.626 39.785 40.978 42.208

Arriendo Oficina 3.000.000 3.090.000 3.182.700 3.278.181 3.376.526

Sueldos 34.464.000 | 44.767.920 ( 38,172,158 | 39.355.981| 40.600.981

Total anual | 39.063.420 | 49.458.465 | 42.956.562 | 44.237.059 | 45.581.634

Total mes | 3.255.285| 4.121.539| 3.579.713| 3.686.422| 3.798.469
Costos por Ventas

ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5

Salidas por mes 120 210 375 a6l 684
Alumnos al mes 4,200 7.350 13,125 19.635 23.940
Honorarios de Guias 4.512.000 8.132.880 15.407.451 25.186.862 34.563.379
Arriendo de Buses 7.200.000 12.978.000 18.730.000 28.891.500 36.282.780
Mantencion de App y Tablet 1.260.000 2.058.000 3.281.230 3.927.000 4.788.000
Materiales y snacks Salidas Educativas 3.138.000 5.656.245 10.403.451 16.030.469 20.131.526
Costo Anual () 16.110.000 28.825.125 47.842.151 74.035.831 95.765.685
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