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INTRODUCCION

Hace poco mds de tres afios comenzo el interés de la autora del presente trabajo por la docencia,
fue con una materia en particular, Algebra, después de cursarla y aprobarla, decidié seguir aprendiendo
por lo que solicité ser ayudante de catedra de la misma; se le asigné dictar las tutorias de la materia
junto con una profesora de la catedra y tuvo su primera experiencia como profesora. Pasado un afio de
esta experiencia, decidié dar clases particulares de materias como Estadistica, Calculo Financiero,
Administracidon Financiera Il etc., y fue ahi cuando ya no solo detectd el gusto por esta profesién, sino
también una necesidad existente en el mercado. La publicidad utilizada fue un anuncio en las redes
sociales en una sola oportunidad, pero después se hizo presente el boca a boca, en un inicio solo habia
una alumna vy crecieron las clases, llegandose a dar clases a grupos de hasta 5 personas con horarios fijos
dos o tres veces por semana, llegando a trabajar en esto unas 40 horas semanales, y aun asi aparecio la

necesidad de comenzar a derivar alumnos a colegas que se ofrecieron para dar clases también.

Y por todo lo anterior surgié una inquietud, épor qué no disefiarlo de manera mas formal?, épor
gué no tener una institucidon dedicada especificamente a dar clases de apoyo de Ciencias Econdmicas?, y
fue en ese momento cuando la autora decidié investigar un poco y dar validez documental a la idea de
que existia una necesidad. Aprovechando la ayuda de un profesor director de tesis seria mucho mas
sencillo el andlisis de la necesidad, su determinacion y pasar a disefar un plan de negocios acorde, y
entonces el resultado de todo lo anterior fue este trabajo de investigacidon apoyado y orientado por el
Lic. Hugo Ocafia y su obra “Direccidn Estratégica de los Negocios” (2012), que es el manual guia de esta

tesis.

Se analizaran distintos puntos, pero la mayor importancia recaera sobre la primera parte, en
donde se llevara a cabo un andlisis del sector, de los clientes, de los proveedores, de la competencia, y se
podra determinar si realmente existe un potencial, una oportunidad de negocio, es lo mas importante

porque de no ser asi determinar un plan de negocios careceria de sentido.

Una vez determinado el atractivo del sector, que como se observara resulta ser alto, el trabajo se

orientara a disefar el plan de negocios de la institucién educativa de clases de apoyo, se formulardn las
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estrategias fundamentales para poder iniciar un nuevo proyecto, determinando, luego, los pilares de la
misma, entendidos como las variables que generan el valor empresario: Identidad, Diferencia vy
Eficiencia, llegando asi a tener, a modo general, el “instructivo” para implementar una idea que comenzé

siendo solo eso y espero termine siendo una realidad.

Se podra apreciar, entonces, la busqueda y deteccidn de una necesidad en el mercado, y la

respuesta a ella, mediante un proyecto concreto y su determinacién, en cuanto a su Plan de Negocios.
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CAPITULO I: ANALISIS DEL SECTOR DEL NEGOCIOS

El primer paso de este trabajo consistira en el analisis del entorno en el que se insertaria la
organizacidn que se pretende crear. La finalidad de este capitulo sera estudiar las condiciones macro y
micro del sector para determinar, en primer lugar, la necesidad o no de un Centro Educativo de Apoyo
(de ahora en mas: C.E.A), y de acuerdo a la conclusién obtenida, se desarrollard un plan de negocios

tendiente a su realizacién, que se adapte de la mejor manera al sector de negocios en el que operara.

Para analizar el entorno se utilizara, principalmente, como guia el manual “Direccidn Estratégica
de los Negocios” (2012) del Lic. Hugo Ricardo Ocafia, tanto como otra bibliografia que comprenda esta

tematica.

El contexto organizacional en el que operara la empresa se caracteriza por variables que pueden
influir positiva o negativamente sobre los objetivos de ésta, constituyendo amenazas y oportunidades. La
metodologia a llevar a cabo sera estudiar el sector de negocios en donde se encontrara la empresa con la
finalidad de detectar el grado de competitividad al que se sometera la misma, y en consecuencia sera

posible obtener el atractivo del mismo.

El propdsito sera detectar oportunidades de negocios en el sector educativo, estudiando la
potencialidad del mismo para su posterior ingreso en él. Ademas, se podra establecer un diagndstico
sobre el potencial comportamiento de las variables que componen el entorno, para planificar la

estrategia a seguir.

El estudio a llevar a cabo debera comprender variables pasadas, presentes y probables

comportamientos futuros.

Se analizaran tres niveles de variables: primarios, secundarios y terciarios, la presencia en cada

nivel depende de su importancia e impacto en los objetivos de la empresa.
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Grafico 1: Niveles de variables

VARIABLES DE TERCER NIVEL: ECONOMICAS, LEGALES, TECNOLOGICAS, DEMOGRAFICAS, POLITICAS,
GLOBALES

ACTORES ESTATALES

POSIBLES NUEVOS Y NO ESTATALES

INGRESANTES AL
SECTOR

PRODUCTOS

>
CLIENTES CLIENTES \ COMPETENCIA
PARYALIDATS
7 cLentes L COMPETITIVA _// ACCIONES
ACTUALES LA COMPE-
TENCIA

EMPRESA __— |

Fuente: Direccidn Estratégica de los Negocios. Pag. 231. (2012, Ocafia)

1. VARIABLES DE PRIMER NIVEL: CLIENTES, EMPRESA BAJO ANALISIS, COMPETENCIA

En cuanto a este primer nivel, es necesario aclarar que se analizaran variables potenciales,

mediante un estudio de mercado, de manera tal de poder identificarlas y predecir su comportamiento.
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A. CLIENTES

Los clientes potenciales formaran nuestro publico objetivo.

El C. E. A estara orientado a personas que estén cursando estudios en facultades de ciencias
econdémicas de la ciudad de Mendoza y que requieran de apoyo para el estudio de determinadas

materias.

Las caracteristicas a analizar serdn: tamafo del publico objetivo, caracteristicas
sociodemograficas, preferencias, necesidades y todas aquellas que permitan obtener una idea del

posible recibimiento de un C.E.A en el mercado mendocino de educacion.

Este punto estd muy relacionado con la competencia potencial, dado que los clientes objetivo
pueden estar consumiendo los servicios que se pretende prestar en otras instituciones, si este fuera el
caso, sera necesario estudiar el grado de fidelizacion y, en caso de que exista, si ésta es por diferencias o

por precios y el costo de cambio.

En cuanto al tamafo del mercado es necesario determinar el nUmero de personas que cumplen
las caracteristicas antes mencionadas (estudiantes que cursen carreras relacionadas con Ciencias

Econdmicas en la ciudad de Mendoza y que requieran apoyo extracurricular).

Segin el Anuario de  Estadisticas  Universitarias de  Argentina de 2011
(http://informacionpresupuestaria.siu.edu.ar/DocumentosSPU/Anuario%20de%20Estad%C3%ADsticas%
20Universitarias%20-%20Argentina%202011.pdf), el nimero de estudiantes en ese afio de carreras
ligadas a las Ciencias Econdmicas era de 10.536, también nos brinda informacidn acerca de las tasas
promedios de crecimiento anual de estudiantes en cada universidad, con esta informacién se llevd a
cabo una aproximaciéon del nimero de alumnos en el afio 2015 (aumentando el dato de 2011 de acuerdo
a la tasa: dato 2011*(1+tasa)”4, siendo 4 el numero de afios transcurridos desde 2011 a 2015). Se

detallan las cantidades obtenidas en la siguiente tabla:


http://informacionpresupuestaria.siu.edu.ar/DocumentosSPU/Anuario%20de%20Estad%C3%ADsticas%20Universitarias%20-%20Argentina%202011.pdf
http://informacionpresupuestaria.siu.edu.ar/DocumentosSPU/Anuario%20de%20Estad%C3%ADsticas%20Universitarias%20-%20Argentina%202011.pdf
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Tabla 1: Cantidad de estudiantes de Cs. Econdmicas por Facultad de Mendoza.

CANT. DE ALUMNOS TASA DE CANT. DE ALUMNOS
UNIVERSIDAD
2011 CRECIMIENTO 2015
Universidad Nacional de
6.466 1,30% 6.809
Cuyo
Universidad de Aconcagua 2.214 13% 3.610
Universidad de Champagnat 720 0,40% 732
Universidad de Congreso 686 9,60% 990
Universidad Juan Agustin
104 2,90% 117
Maza
Universidad de Mendoza 346 5,80% 434
TOTAL 10.536 12.690

Fuente: Elaboracion Propia

La primera aproximacion en cuanto al tamafio del mercado (nimero de personas que lo
integran), es de 12.690 personas. A continuacién es necesario determinar qué porcentaje se estima
demandara el servicio, para ello serd necesario estudiar el comportamiento y las preferencias de los
estudiantes universitarios antes cuantificados. Esto se llevara a cabo mediante una encuesta a una
muestra de alumnos de Ciencias Econdmicas y andlisis documental (lectura de articulos e informes

relacionados).

De la investigacion documental realizada se han extraido conclusiones que muestran indicios de
una necesidad de apoyo al estudiante universitario. Se ha determinado que el salto de la secundaria al
nivel universitario provoca un amplio grado de desercidn de estudiantes universitarios debido al cambio
de presion y ritmo de estudio
(http://archivo.lacapital.com.ar/2005/05/26/general/noticia_198460.shtml) , los alumnos podrian verse
beneficiados si contaran con un apoyo extra al que le puede brindar la universidad, y podrian, por tanto,
estar dispuestos a pagar un precio por ello. Apoyando esta teoria se han analizado articulos que tratan
sobre el crecimiento de nuevos ingresantes a la universidad en contraste con la caida de egresados “Se
reciben sélo 27 alumnos de cada 100 que ingresan” (http://www.lanacion.com.ar/1588252-
universidades-se-reciben-solo-27-alumnos-de-cada-100-que-ingresan). Se puede concluir en que serd
importante el porcentaje de alumnos con necesidades de apoyo en el estudio. Para poder cifrar este

porcentaje se procedera a llevar a cabo la encuesta antes mencionada.

La metodologia a seguir serd la siguiente: se disefiara una encuesta que abarque todos los

conceptos que se pretenden conocer de los clientes potenciales, se desarrollard en formato on-line y se
8
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colgard en las redes sociales de facultades de ciencias econdmicas del Gran Mendoza para que contesten
estudiantes y/o recién graduados. Se estima necesario obtener 100 encuestas respondidas para que la
extrapolacion tenga validez. Una vez que se tengan los datos, se procedera a procesarlos y analizarlos,

mediante herramientas de estadistica descriptiva.

En el disefio de la encuesta también se considerardn las otras caracteristicas que se desean
conocer de nuestro publico objetivo, en cuanto a sus cualidades demogréficas y preferencias. Por lo que

serd de utilidad para determinar otras variables en cuanto a los clientes.
Tanto la encuesta, como los resultados se pueden consultar en el Anexo del presente trabajo.

Segun la encuesta realizada, el 92% de los estudiantes considera beneficiosa la posibilidad de
contar con un centro de apoyo para preparar materias de ciencias econdmicas, en tanto el 59% ha
necesitado, en alguna ocasidn, clases particulares, se considerara este ultimo valor para estimar el

tamafio del publico objetivo.

En definitiva, teniendo en cuenta lo expuesto anteriormente, el publico objetivo se puede
cuantificar en el 59% de 12.960 estudiantes, es decir, 7.646 alumnos. Se puede concluir que el proyecto
se enfrenta a un tamafio grande de mercado (si bien el numero no es grande en si, se trata de un
proyecto de pequefia escala, donde 7.000 personas es un numero importante), ademas se vera
incrementado por alumnos de otras facultades que necesiten clases de Ciencias Econdmicas, por tener
una materia especifica, como por ejemplo Estadistica, o publico en general interesado en aprender sobre

Ciencias Econdmicas, la idea es especializarnos en un servicio concreto, “ensefar Ciencias Econdmicas”.

En cuanto al crecimiento del mercado, se debe analizar cdmo se prevé que se comportara el
mercado en un futuro, si el mismo crecerd en tamafio o no y cudnto lo har3; teniendo en cuenta lo
expuesto anteriormente y la lectura de articulos e informes relacionados, el numero de alumnos ha
crecido en los ultimos afios en un pequefio porcentaje y parece que esta tendencia seguird siendo la
misma, el nUmero de ingresantes es cada vez mayor, mientras que el nimero de graduados no crece en
la misma proporcidn, por lo que el mercado al que me oriento con este proyecto aumentara en los

proximos afios en pequefia escala.

Otro dato de relevancia es la elasticidad de la demanda en funcidn del precio del servicio, es
decir cudl es la sensibilidad del consumo en cuanto al precio, si por un aumento del mismo la demanda
baja en mayor proporcion, se considera que es alta la elasticidad, en cambio, si una variacidn del precio

9
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del servicio no implica un cambio sustancial en la demanda se puede determinar que la elasticidad es
baja. El precio pagado promedio por hora de clase particular, segln la encuesta efectuada, es de S 125.
En cuanto a la sensibilidad de los alumnos a este dato se puede concluir que es medio alto, esta
deduccién viene dada por la informaciéon recabada de distintos alumnos que accedieron a clases
particulares que dicté en el ciclo académico 2014, de lo cual es importante destacar el interés por los
estudiantes en conseguir profesores particulares que dicten materias especificas y orientadas a los
examenes dictados en sus carreras, como asi también la preocupacién por no conseguirlos con facilidad,
pero a precios accesibles dada su condicion, justamente, de estudiantes, la mayoria no trabaja y si lo

hace es temporal o a tiempo parcial.

La propensién al consumo (tendencia del mercado a utilizar el servicio), puede determinarse
como alta, si consideramos que el 92 % de los alumnos observa como beneficioso contar con un C.E.A,
tal y como se menciond anteriormente (dato extraido de la encuesta realizada). Si estos alumnos lo ven

como beneficioso, interpreto que tenderan a consumir el servicio.

En resumen, las variables analizada son las siguientes, con su correspondiente

valoracion:
. Tamano de mercado: bajo
. Crecimiento del mercado: bajo
. Elasticidad de la demanda: baja
° Propensién al consumo: alta

Es necesario tener en cuenta, que si bien el tamaio del mercado es bajo, el proyecto se pretende

llevar a cabo a pequefia escala, por lo que no supondrd un gran impedimento.

B. EMPRESA

El punto de analisis dedicado a la empresa no es factible realizar ya que se trata de un
proyecto no implementado aun. Podemos enumerar algunas caracteristicas que se planea tendra el

C.E.Ay que mas adelante se estudiara su conveniencia.

10
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a. Empresa - Clientes actuales

No se pueden analizar clientes actuales, dado que se trata de un proyecto todavia no

implementado.

En este punto también se analizarian los intermediarios del proceso, definidos éstos como los

entes que se sitlan conectando a la empresa con el consumidor final.

No parece necesario disponer de entes que actlen de conectores entra la empresa vy los
estudiantes. En el inicio se trata de un emprendimiento a pequefia escala en el que se pretende acceder

al publico objetivo mediante el uso de publicidad.

b. Empresa - Clientes - Competencia

. Rivalidad competitiva: los competidores actuales, donde también se ubicara la empresa
bajo analisis, son el conjunto de todas las empresas que compiten en el sector educativo de apoyo, y que

por ello, satisfacen una misma necesidad.

En este andlisis pretendemos determinar el grado de rivalidad competitiva que existe en el

sector. Un grado bajo en esta variable indicara que el sector es mas favorable.

En este punto se realizé una investigacion de campo acerca de empresas o particulares que
prestan el servicio al que se orienta nuestro proyecto, también se estudié parte de los resultados

obtenidos en las encuestas realizadas.

En cuanto a la investigacién de campo, el proceso consistié en exploracién de paginas web de
buscadores de distintos sitios de contactos de academias de apoyo y/o profesores particulares. De entre
los identificados, se contactd con algunos de ellos para consultar por disponibilidad en cuanto a clases de
materias de ciencias econdmicas y precios, los institutos contactados y la informacién proporcionada fue

la siguiente:

11
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Tabla 2: Analisis competencia.

Disponibilidad de profesores Precio por
Instituto Tipo de clases especificos para materias de hora
Ciencias Econdmicas
Nasif Particulares s6lo algunas contabilidades 100
Mavor Particulares | s6lo matematica en forma general 100
Central Particulares sélo algunas contabilidades 100
. posibilidad de armar en funcion de 100
Tequm Particulares .
los programas de las materias
Norma Gonzalez Particulares no ciencias econdmicas 100
Santa Rosa de Lima Particulares no nivel universitario 80
. posibilidad de armar en funcion de 150
Tu centro Particulares .
los programas de las materias
3 . posibilidad de armar en funcion de 150
Laura Gomez Leyton Particulares .
los programas de las materias
Apoyo Escolar Particulares sélo algunas contabilidades 100
Sepa Particulares s6lo matematica en forma general 150
. ] posibilidad de armar en funcion de 150
Cesar M. Cesari Particulares .
los programas de las materias
osibilidad de armar en funcién de
Leticia de Spinelli Particulares | © , 150
los programas de las materias

Fuente: Elaboracion propia.

Los precios son referencias de lo que cobran por hora de clases en general, dispongan o no de las
materias solicitadas. En promedio, cobran 120 pesos la hora, dato similar al obtenido en las encuestas
realizadas (125 pesos la hora). A la hora de competir por precio, este punto es muy interesante, es
posible dar clases a grupos reducidos en lugar de particulares y poder bajar en forma considerable el
precio del servicio, al igual que instaurar programas que aseguren un ingreso periddico y también

suponga un ahorro para el consumidor.

En cuanto a las clases, la idea era analizar si proporcionaban clases particulares (alumno —
profesor) u ofrecian alternativa en cuanto a clases grupales reducidas. La totalidad de los centros
contactados sélo ofrecian clases particulares. Resulta interesante tener en cuenta la alternativa de dar
un servicio diferente ofreciendo la posibilidad de clases en grupos reducidos, en las encuestas realizadas,

el 80 % de los estudiantes valorarian esta alternativa (el 50% prefiere tener ambas posibilidades,
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mientras que el otro 30% valora mas el tener disponible solo clases grupales). Es un punto en cual no se

observa competencia al no ofrecer tal servicio.

Por ultimo, en los contactos directos con los institutos, se evallo la disponibilidad que ofrecian
en cuanto a dictado de materias especificas de ciencias econdmicas, el 60% no cuenta con tal
disponibilidad, limitando las clases a materias en forma general. El otro 40% ofrecid la posibilidad de
evaluar el programa de la materia y armar alguna clase en funcidn de éste, si bien es lo que mas de se
acerca a ser competencia de la organizacidon que se pretende instaurar, no lo hace en forma directa.
Ninguna institucidn ofrece clases especificas de materias de ciencias econdmicas que puedan seguir a las
dictadas en las universidades, esto también presenta una importante ventaja competitiva a la hora de

entrar en el mercado.

Analizando los datos de la encuesta realizada, también podemos extraer conclusiones alusivas a
este grupo de variables. El 65% de los alumnos que manifestaron haber necesitado clases particulares no
encontrd profesores capacitados para las materias solicitadas, mientras que el 73% y el 52% manifesté
no haber encontrado disponibilidad horaria y no notar comodidad en los espacios de dictado de clases,
respectivamente. Estas conclusiones siguen dejando ver un potencial interesante en el sector, dada la

escasez de servicios similares que satisfagan la necesidad actual de los estudiantes

Dicho lo anterior, se puede concluir en que la rivalidad competitiva es baja y nos encontramos
ante un mercado no incursionado aun en la provincia de Mendoza. En otras provincias, como el caso de
Cérdoba el modelo se encuentra implementado en centros como Cali Cursos
(http://www.calicursos.com.ar/) el cual presta, entre sus servicios, el de clases de apoyo en distintas

modalidades.

En cuanto a las condiciones cambiantes de oferta y demanda, consideramos que la demanda no
es regular, pero tampoco inestable, se presenta en su mayor punto en periodos cercanos a mesas de
examenes (dato proveniente de la experiencia en dictado de clases mencionada anteriormente), pero

parece presentarse de la misma manera afio tras afio.

Con respecto a los costos fijos del sector podemos adelantar que no se trata de un tipo de
emprendimiento que requiera una fuerte inversidn. El capital de trabajo necesario es muy escaso
(pizarras, mesas, sillas), el gasto mas fuerte podria llegar a ser el alquiler de un espacio fisico para instalar

el C. E. A.
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En cuanto a la intensidad de los programas comunicacionales, los competidores actuales
(profesores particulares) no tienen un alto nivel de publicidad, eligen medios como redes sociales o
publicaciones en facultades, no sera complicado competir en estos medios. Esto se dejé ver a la hora de
estudiar la competencia comunicdndome con los centros actuales, la Gnica forma de encontrar datos fue
a través de paginas de internet de contactos telefdnicos, no encontrando publicidad alguna en ninguna

pagina.

Otro punto importante a analizar dentro de este andlisis es el grado de capacidad requerida en el
personal. En este proyecto el personal que forme parte de él debera estar instruido especificamente en
materias de Ciencias Econdmicas, es conveniente acudir a personar familiarizado con la ensefianza en la
Universidad Nacional de Cuyo, que es la fuente de mayores alumnos potenciales, puesto que los niveles

de exigencia y de alumnos son mayores en este centro.

La conclusidn en cuanto a la rivalidad competitiva es que nos encontramos ante una situacion
favorable, donde la competencia es casi nula y el ingreso al sector no es sencillo dada la necesidad de

capacitacion del personal que dicte las clases.

Especificamente, las variables analizadas en este punto, con su correspondiente valorizacién,

son:

. Rivalidad competitiva: baja
. Numero de competidores importantes: pocos
. Homogeneidad de las empresas: alta (lo cual se observa como una ventaja, porque si

bien son similares no se asemejan al modelo pensado para el proyecto)
. Especificidad de los activos: baja. Los activos necesarios se encuentran facilmente, existe

amplia oferta de materiales didacticos.

. Condiciones cambiantes de la oferta y la demanda: baja

. Concentracién y equilibrio entre los competidores: baja

. Crecimiento de la industria: medio

. Costos fijos del sector: bajos

. Diferenciacion del servicio: alta (se considera el potencial, es decir, es factible conseguir

una diferenciacidn en cuanto a las variables analizadas anteriormente y que no comparten las empresas

del sector)
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. Costo de cambio: bajo. El cambiar de un profesor particular a otro no supone costos para
los estudiantes.

. Precios del servicio: similares

° Facilidades financieras: altas (considerando lo anteriormente descripto en cuanto a la
baja necesidad de inversion en el proyecto, es factible conseguir fuentes de financiamiento, desde

propio hasta lineas productivas ofrecidas a una tasa regulada por el BCRA destinadas a actividad

comercial)
° Intensidad de los programas comunicacionales: baja
. Grado de capacidad requerida en el personal: alta

C. COMPETENCIA

a. Acciones competitivas

En este apartado se lleva a cabo un analisis en cuanto a como se llevan a cabo las acciones
competitivas en el sector, es decir, la existencia o no de un lider, su comportamiento y el de las posibles
seguidoras. Las organizaciones tratan de imponer una ventaja superior, para asi ganar cuota de mercado,
la idea es estudiar cémo intentar diferenciarse y qué efectos provocan en el resto, para asi conocer el

sector al que estamos planeando ingresar.

Consideramos que los puestos lider en educacién los detentan las universidades nacionales, pero
si nos centramos en la educacion de apoyo, sin llegar a incursionar en los pre universitarios (que
conocemos la existencia de numerosos centros prestadores de este servicio) salta a la vista (resultados
provenientes de encuestas y estudio de campo) que la existencia es de multiples prestadores sin
importancia relativa, dicho de otra manera, nos encontramos con un nimero amplio de profesores de
apoyo, pero con muy poca cuota de mercado cada uno, y no con las mismas orientaciones, también
notamos una falta considerable de preparadores en materias de ciencias econdmicas y mas aun si

solicitamos preparacion acorde a la Universidad Nacional de Cuyo.

Es un sector ya maduro, nadie ofrece ventajas con respecto a otros profesores, la demanda es
alta, por lo que tampoco se hace necesario. Existen numerosos prestadores con una porcién muy
pequeia del mercado, y si, nos basamos en las encuestas realizadas, nos encontramos con un amplio

grupo que queda sin siquiera atender.
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En cuanto a la diferencia y eficiencia aportadas por los competidores que puedan llegar a
desequilibrar al resto, notamos su ausencia, salvo determinados profesores que puedan llegar a tener un

re nombre pero solo en grupos reducidos de estudiantes con algiin nexo en comun.

En resumen nos encontramos en un mercado, el de educacion, ya maduro, en donde no es facil
obtener ventajas competitivas, en donde para atender mas alumnos, se necesita de mas tiempo (horas
de clase particular). En este trabajo se propone una obtencidn de ventaja competitiva en cuanto a la

gestién administrativa del servicio, a la organizacién del trabajo y la forma de trabajar, su personalidad.

También parece relevante hablar de “Posibles Alianzas”, intentando centralizar el servicio
captando distintos profesores que ejerzan de manera particular para asi aprovechar su conocimiento del

mercado, experiencia y la clientela que pudieran llegar a tener.

En definitiva, las variables con su correspondiente ponderacion de la Competencia son:

. Grado de iniciativa de la competencia: bajo

. Estrategias observables de la competencia: pocas

. Capacidades de los competidores mds importantes: baja

. Diferencias y eficiencias aportadas por los competidores: baja

. Politicas de precios de los competidores: no agresivas

. Posibilidades de integraciéon horizontal: altas (haciendo foco en la posibilidad de

establecer alianzas con otros profesores que operen en el mercado)

. Posibilidades de la competencia de mayor penetracion en el mercado: altas
(intensificando en publicidad y en determinada orientacién)

. Posibilidades de la competencia de ofrecer nuevos servicios: medias (hay modalidades
de clases no explotadas, por ejemplo, clases on-line o en grupos reducidos)

. Posibilidades de la competencia de incorporar nuevos clientes: medias

. Posibilidades de la competencia de diversificar la cartera de negocios: medias
(orientacidn a distintas ramas de estudio y a distintos niveles)

. Posibilidades de la competencia de alianzas: medias

Se deja ver que las posibilidades de la competencia también son las del presente proyecto, es

decir, es factible llevar a cabo la modalidad de centro planeado por cualquier competidor existente o
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potencial, ello reduce las ventajas antes encontradas, ya que las barreras de entrada son bajas. En este
punto, centraria los esfuerzos en publicidad y en ofrecer un servicio con valor agregado para lograr

|ll

fidelizacidn de los clientes y aprovechar la ventaja de ser el “primero”.

2. VARIABLES DE SEGUNDO NIVEL: POSIBLES NUEVOS INGRESANTES AL SECTOR,
PRODUCTOS SUSTITUTOS, PROVEEDORES Y DISTRIBUIDORES

Estas variables tienen incidencia directa sobre la competitividad del sector bajo anlisis.

Se analizaran las principales a continuacién.

A. PROVEEDORES

En cuanto a los proveedores, nos interesa conocer su poder de negociacidén para determinar si el
sector es mas o menos favorable en este punto (menos favorable cuanto mayor poder de negociacion

tengan).

No se considera de importancia para nuestro analisis este punto, los proveedores consisten en
propietarios de casas o locales en alquiler, fabricantes o comercializadores de pizarras y articulos
muebles, tales como mesas vy sillas. Consideramos que no se trata de instrumentos de dificil acceso, y se
encuentran en el mercado con relativa facilidad. EI mds importante en este caso podria ser el de alquilar

un inmueble bien ubicado, donde podemos encontrarnos con precios elevados.

El ndmero de proveedores importantes es alto, existen varias empresas dedicadas a

comercializar los insumos antes sefialados.

Los sustitutos también abundan, son todos bienes genéricos de los cuales existen diversos tipos y

hasta bienes que pueden cumplir su misma funcién.

En una investigacién de campo realizada (consulta con distintas inmobiliarias) nos encontramos
con valores que exceden los 7.000S mensuales en alquileres de inmuebles con las caracteristicas

deseadas: espacios amplios, un minimo de 3 ambientes para convertir en aulas, 2 o mas bafios, etc.

Dado todo lo anterior, el poder de negociacion de los proveedores se considera relativamente

bajo, puesto que no son de importancia los insumos a conseguir.

17



Plan de Negocios Centro Educativo de Apoyo

En cuanto al C.E.A tampoco tendrd un alto poder de negociacion, dadas las mismas causas
anteriores, los insumos necesarios no son especificos y muchas otras empresas y particulares los
requieren, ademas de que se trata de un proyecto que comenzara en forma paulatina, no se trata de una

empresa importante en el sector, por lo menos, en sus comienzos.

Con todo lo anterior podemos concluir que nos encontramos ante un poder de negociacion
equilibrado — bajo de proveedores y de la empresa, puesto que se trata de transacciones andnimas en
mercados nos especializados (siguiendo el modelo de Sharon Oster en Anadlisis Moderno de la

competitividad).

Cuadro 1: Andlisis de proveedores.

Alta
La empresa compradora es Dependencia
vulnerable

Importancia del o Mutua

(Alto poder de negociacion)
Proveedor

Transacciones anénimas en

mercados no especializados

(Equilibrado/bajo poder de El proveedor es vulnerable

negociacion)
Baja Baja Importancia del comprador Alta

Fuente: adaptado de Sharon Oster, Andlisis moderno de la competitividad.

Se requieren activos fijos en su mayoria, es decir necesitaré comprar las cosas una vez y no
proveedores habituales de insumos que se requiera periddicamente (Salvo articulos de libreria de escasa

relevancia).

En conclusidn, en cuanto a los proveedores, las variables con su respectiva valoracion son las

siguientes:

. Numero de proveedores importantes: alto. Se refiere a cudntos proveedores existen en
el mercado de lo que necesitamos para funcionar, este niumero es elevado, multiples empresas

comercializan materiales para la ensefianza, como pizarrones, material de libreria, etc.

. Disponibilidad de sustitutos para los productos del proveedor: alta
. Diferenciacion de los productos del proveedor: baja

. Costo de cambio de los proveedores: bajo

. Amenaza de los proveedores de integracién hacia adelante: nula
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. Costo total de los productos de los proveedores en la estructura de costos de la

industria: bajo (se refiere a su importancia relativa en cuanto al costo total del producto).

B. POSIBLES NUEVOS INGRESANTES

Si se determina que el sector de negocios es atractivo por su rentabilidad, su crecimiento, la falta

de competidores, etc. estard siempre expuesto a la amenaza de nuevos ingresantes.
Es importante conocer si estas posibilidades pueden mermar nuestro proyecto en el corto plazo.

a. Barreras creadas por los competidores o directas

En este punto se analizard, tanto la existencia actual, como la posibilidad de implementarlas
teniendo en cuenta el andlisis de las variables precedentes. Su consideracion como oportunidad o
amenaza se analizard considerando esta visién, es decir, si existen serda una amenaza a la hora de

ingresar, si es factible su implementacién pero no existen supondra una oportunidad.

. Economias de escala: en los sectores ya maduros, la mayor participacion o cuota de
mercado permite bajar los costos unitarios totales como consecuencia de la escala. En cuanto al sector
educativo, podemos observar economias de escala, mientras mas alumnos tengamos en un mismo grupo
de clases mayores seran los ingresos y menores los costos unitarios, que son los mismos vaya un alumno
o diez. Es necesario tener especial cuidado en este punto si se quiere brindar un servicio exclusivo y de

primer nivel, puesto que el nimero de alumnos no podra ser muy elevado.

No parece una barrera de ingreso potencial este punto a la hora de frenar competidores nuevos,
dado que la inversién inicial es baja, si bien se podra obtener una ventaja competitiva por este factor, no

significa imposibilidad de entrada a nuevos competidores.

. Diferenciacion de producto: a medida que las empresas del sector agreguen elementos
diferenciales a sus productos, tan que no se puedan o no sean facilmente imitables, desalentara a los
potenciales ingresantes al sector debido al tiempo que les puede llevar alcanzar la diferenciacion o
imponer una propia. Es en este punto donde se pretende focalizar, ofrecer un servicio integral de apoyo,
“acompafiar” al estudiante en su paso por la universidad con recursos humanos inimitables y
sumamente capacitados. Es aqui donde se pretendera centrar la ventaja competitiva de la organizacién

ofreciendo un valor agregado a los alumnos para que asi elijan el Centro en cuestién y no otro.
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. Identificacion de la marca: va en relacién con el punto anterior, no existe hasta el
momento una identificacion de la marca sobre alguno/os de los competidores actuales, por lo cual se
pretende trabajar sobre este valor creando un nombre que se identifique con calidad educativa de apoyo
y sea facilmente identificable por los alumnos.

. Costo de cambio: es bajo, los alumnos son libres de elegir a los profesores particulares
gue le convenga, una opcién para poder elevar esta barrera seria cobrar una matricula semestral, pero
no lo considero apropiado si la idea es entrar al mercado para hacer conocer el centro, podria analizarse
una vez el proyecto lleve algun tiempo en funcionamiento.

. Requerimientos de capital: bajos

. Requerimientos de personal cualificado: altos. Es necesario contar con profesores
altamente capacitados en materias de ciencias econdmicas y con disponibilidad horaria. La idea inicial es
contar con profesores — estudiantes, es decir alumnos avanzados que ya hayan cursado y aprobado la
materia que dictaran, esto hara que el dictado de clases esté fuertemente orientado a la forma en que se

da la materia en la facultad (seria una forma de sortear esta barrera).

b. Barreras gubernamentales o indirectas

. Proteccién a la Industria: hace referencia a la proteccién de algunas industrias en el
ambito nacional respecto de productos similares de otros paises por parte del Estado. Existen subsidios a
las instituciones educacionales y de apoyo a nuevos emprendimientos, pero de averiguaciones
personales en entidades gubernamentales no podria acceder a ninguna, al menos, en el corto plazo.
También parece irrelevante hablar de proteccidn respecto a prestadores de este servicio de otros paises,
ya que, no es trasladable la educacién. (En un futuro podria cambiar este punto, por el aumento del
mercado de educacidn a distancia, e-learning). En este trabajo se considerara “inexistente”.

. Regulacién a la industria: casos en que la regulaciéon en determinados sectores impide

explicitamente la incursion de competidores. No es el caso del sector en el que pretendo incursionar. En

resumen, es “inexistente”.

Las demas barreras gubernamentales tampoco se ven presente en el sector educativo de apoyo,
distinto seria si el proyecto se orientara a brindar educacién reglada o con certificacidn, en donde los

requisitos legales pueden llegar a actuar como una barrera.
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C. PRODUCTOS SUSTITUTOS

Servicios sustitutos serian aquellos que, ofreciendo algo diferente a lo que ofrecerd la

organizacion bajo analisis, cumplan el mismo objetivo o satisfagan los mismos beneficios.

En cuanto a la educacién de apoyo, parece no existir otro servicio que alcance los mismos
objetivos, por lo que considero la inexistencia de los mismos (bajo perspectiva propia y resultados de las

encuestas realizadas).

D. ACTORES ESTATALES Y NO ESTATALES

La mayor intervencién directa o indirecta de poderes publicos gubernamentales y de la

comunidad hacen al sector menos atractivo en términos de rentabilidad esperada.

a. Actores estatales

Al tratarse de un centro de educacidn no reglada (no se emiten titulos de ninguna validez), los
Unicos requisitos a cumplimentar por el establecimiento seran los de habilitacién para la permanencia de
personas en el mismo (buena luminosidad, bafos aptos, salidas y estructuras en condiciones, etc). Pero
no nos encontraremos con la necesidad de cumplimentar requisitos en cuanto a la educacién ofrecida.
Es por ello que, la variable referente a entes reguladores y reparticiones publicas de fiscalizacion y

control, se considera de incidencia baja.

En cuanto a las entidades mixtas de desarrollo econdmico, parece no existir ninguna que
favorezca el C.E.A, podria llegar a evaluarse el apoyo en lineas de financiamiento a bajo interés, pero no

es un pilar importante en el atractivo del sector.

b. Actores no estatales

Es en este punto donde se debe tener en cuenta los requisitos en cuanto a las habilitaciones
profesionales para dar clases, los alumnos esperaran titulos habilitantes en los profesores de los cuales
recibirdn la ensefianza. Si bien no se trata de un requisito legal ni existen organizaciones de
consumidores que lo exijan, lo consideramos necesario a la hora de habilitarnos como formadores, para
verlo reflejado en el andlisis del atractivo del sector consideramos como media\alta el impacto de

“intervencidn de asociacion de consumidores”.
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3. VARIABLES DE TERCER NIVEL: ECONOMICAS, LEGALES, TECNOLOGICAS,
DEMOGRAFICAS, POLITICAS, GLOBALES

Las variables del entorno general también tienen un impacto en la organizacién objeto de
estudio (y en todas), que si no se analizan no se podra conocer del todo a la misma. En este punto

estamos hablando del macroentorno, las variables del mismo se caracterizan por:

. Diversidad: Las variables a analizar son diversas y de naturaleza disimil, dado por el
mundo altamente competitivo y disimil donde nos encontramos inserto.

. Complejidad: Las variables son cada vez mas impredecibles, lo cual dificulta cualquier
nivel de analisis.

. Incertidumbre: La prediccién del comportamiento de las variables es cada vez mas
dificultoso, lo cual se agrava a medida de que el planeamiento sea a mayores plazos.

° Interrelaciones entre ellas: Las variables que forman el entorno forman un todo, el
comportamiento de una influye en el resto. Las variables deben analizarse, no solo de manera aislada,

sino en relacion con el comportamiento de las restantes.

Es necesario encarar el plan de negocios a partir del comportamiento de las variables externas,

éstas determinaran, finalmente, el grado de atractivo que posee el sector de negocios considerado.

El analisis de las variables de este tercer nivel consideraremos, por un lado, todas las variables
correspondientes al entorno global y por el otro, desde el punto de vista del entorno nacional respecto

del sector de negocios de la educacion.

En este apartado se realizara un estudio de la actualidad que nos rodea mediante la consulta de

articulos y noticias actuales, y teniendo en cuenta los conocimientos previamente adquirido.

A. VARIABLES DE LA ECONOMIA GLOBAL

Nos encontramos ante un capitalismo global competitivo en donde las variables han de ser

consideradas en forma conjunta.

Las variables relevantes en cuanto a este nivel son:
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. Grado de integracion regional: media/Alta. Estudiantes de distintos paises del Mercosur
pueden acceder a la oferta educativa de Argentina, lo cual puede ampliar la demanda vy la calidad de la
misma. Podemos también extender esto a distintos paises del mundo, existen intercambios estudiantiles
con varios paises, lo cual puede suponer la necesidad de presencia de profesores que hablen otras
lenguas ademads de la espaiola.

. Aprovechamiento de la curva de experiencia de la industria a escala global: media/Alta.
Se pueden analizar modelos de academias de apoyo en otros paises del mundo y estudiar la
implementacién de los distintos modelos (como referencia cuento con mi experiencia personal en
Malaga, Espafia, donde vivi y estudié durante 9 afios, y donde existian centros educativos de apoyo y de
los cuales tengo informacién que puede ser de utilidad y la cual utilizaré a la hora de desarrollar el plan

de negocios y modelo de prestacién de servicios).

B. VARIABLES DE LA ENCONOMIA NACIONAL

Estas variables se caracterizan, al igual que las anteriores, por su dinamismo, complejidad e
incertidumbre. El andlisis estara encuadrado en sub-entornos: econémico, sociocultural, legal, politico y

tecnoldgico.

. Entorno econdmico: es de publico conocimiento que nos encontramos en una economia
inflacionaria, caracterizada por tasas de desempleo medias y en donde la mayoria de la poblacion
pertenece a una clase media. El acceso a servicios adicionales de educacién no estd disponible para
todos por su elevado costo, pero es todo lo anterior lo que también lleva a la poblacién a ponderar en
forma muy elevada a la educaciéon por ser el Unico medio para poder avanzar econémicamente. Por lo
cual nos encontramos con variables que tiran tanto para favorecer el entorno como para mermarlo. Pero
si analizamos la historia, el sector educativo es un sector muy poco perjudicado ante tiempo de crisis,
por lo que le daremos una relevancia poco significativa a estas variables. Los resultados de estas
variables estdn ponderados por perspectiva propia, considero estar en contacto con informacion
relevante al respecto por los conocimientos adquiridos y por el desempefo actual trabajando en un
banco.

. Perspectiva de crecimiento de la economia: media/baja. Seguimos ante un panorama de
crisis.

° Costo del crédito: medio/alto. La misma situacion de crisis provoca esto.
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. Acceso al crédito: medio/alto. Las entidades financieras ponen cada vez mas requisitos
para su acceso por los altos porcentajes de impago y mora.

. Ingreso de la poblacién destinado al consumo: medio. El ingreso, si bien ha aumentado
en los ultimos afios, sigue estando por debajo de un nivel dptimo y es, sobre todo, muy desigual. Los
precios suben mas que los salarios.

° Tasa de desempleo: media. La informacidn oficial indica disminucion del desempleo,
pero considero que la tasa no ha llegado a ser baja.

° Entorno socio cultural: Argentina es un pais con diversidad cultural, pero en donde prima
la importancia que se le da a la educacidn, la poblacién desde una clase media baja hasta clase alta la
pondera en forma muy elevada. En cuanto a las variables cuantitativas podemos analizar los datos
obtenidos en el censo de 2010

(http://www.cens02010.indec.gov.ar/cuadrosDefinitivos/analisis_cuarta_publicacion.pdf):

1. Casi el 60 % de la poblacién ha concluido con los estudios secundarios.
2. Cerca del 70% de la poblacion concluyd los estudios primarios
3. El 1,9% de la poblacién mayor a 10 afios es analfabeta.

De acuerdo a los datos cuantitativos analizados podemos concluir que esta variable afectard en
forma positiva al emprendimiento pero no en niveles altos. También se tiene en cuenta todo lo analizado

en cuanto a educacion universitaria previamente.

. Nivel de escolaridad: Favorable.

. Estilo de vida: Medio

° Movilidad Social: Media/Baja

. Entorno legal: Tendremos en cuenta las normas legales en cuanto a higiene y seguridad,
trabajo y tributos, que son las que nos afectardn en forma directa a la hora de abrir un establecimiento
de dictado de clases. De acuerdo a una investigacion de campo realizada (contacto con los distintos
entes reguladores, es posible acceder a un régimen simplificado en cuanto a los impuestos y las
exigencias en cuanto al espacio fisico no son elevadas: buen estado de la estructura y vias de acceso,
disponibilidad de bafios y buena luminosidad). Por todo lo anterior no la consideraremos una variable
gue nos pueda afectar.

. Regulaciones sobre el mercado: Baja. No existe normativa rigurosa para la actividad.

. Presidn tributaria: Baja (con pago de monotributo de una categoria media, en principio,

bastaria).
24


http://www.censo2010.indec.gov.ar/cuadrosDefinitivos/analisis_cuarta_publicacion.pdf

Plan de Negocios Centro Educativo de Apoyo

. Legislacién laboral: Media (Es necesario contratar personal para el dictado de clases

siguiendo las normas legales impuestas).

. Entorno politico: Es de publico conocimiento que nos encontramos en un pais donde la
inestabilidad politica es la predominante, y mas aun en este afio de elecciones presidenciales. Este punto
jugara en contra a la hora de analizar la conveniencia o no de realizar el proyecto.

. Entorno tecnoldgico: Dado el cierre a las importaciones que vivimos actualmente en el
pais y el freno a la entrada de nuevas tecnologias este no es un punto favorable, de igual manera en este
proyecto se pretende trabajar con tecnologia que si estd disponible, la idea es disefar una plataforma
educativa de soporte al dictado de clases para lo cual necesitamos pocos insumos informaticos (una pc
bastaria para implementar el modelo) y de algln especialista en disefio de pdginas web y sistemas de
plataformas on — line, el cual ya se encuentra contactado y realizando diferentes modelos, los cuales se
desarrollardn en el apartado del trabajo correspondiente. En resumen este apartado es de suma

importancia y el aporte al proyecto es medio alto, porque contamos con lo necesario para avanzar.

4. DETERMINACION DE LAS CONDICIONES COMPETITIVAS DEL SECTOR DE NEGOCIOS
BAJO ANALISIS

En los apartados anteriores se desarrollaron dos aspectos del andlisis estratégico:

. Capacidades de la empresa en término de valor empresario, considerando variables
potenciales, que se pretende o prevé tendra la empresa.

. Posiciébn competitiva de la empresa respecto de su entorno, considerando la
competencia existente donde se insertaria la institucion bajo analisis.

Se plasmara todo lo anterior ahora en un analisis de variables conjunto, donde se le otorgara a
cada una de ellas una puntuacién, de acuerdo a las conclusiones extraidas previamente y que se

distribuira de la siguiente manera, seglin como se la considere:

GA: Gran Amenaza (1)
LA: Leve Amenaza (2)
LO: Leve Oportunidad (4)
25



Plan de Negocios Centro Educativo de Apoyo

GO: Gran Oportunidad (5)

Con esto llegaremos a calificar el atractivo del sector de negocios, para asi estudiar la
conveniencia de implementar o no el C.E.A. Si el valor final resulta mayor a 3 se trata de un Sector
favorable, si es igual a 3, serd equilibrado, mientras que si concluimos en que es menor a 3, se tratara de
un sector desfavorable, para esta puntuacion final, es necesario llevar a cabo una ponderacién de los

puntajes de cada variable (promedio simple de cada variable vy, al finalizar, entre ellas).

. VARIABLES DE NIVEL 1

CLIENTES
Variable Tipificacion Valor
A A 0] 0]
Clientes Actuales (Condiciones de la
3,25
demanda)

Tamano del mercado Bajo 1
Crecimiento del mercado Bajo 2
Elasticidad de la demanda Baja 5

Propensién al consumo Alta 5

Clientes Potenciales

5
(Clientes/competencia)

Tamano de los clientes potenciales Grande 5

Costo de cambio de los clientes de la
Bajo 5

competencia hacia la empresa
Grado de fidelizacién de los clientes con la
Bajo 5
competencia
VALOR FINAL 4,13

El sector resulta ATRACTIVO analizado desde una perspectiva de clientes, lo cual resulta
congruente con lo expuesto anteriormente, existe un mercado potencial importante muy interesado en

el servicio a prestar.
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EMPRESAS
Variable Tipificacion | GA | LA | LO | GO Valor
Empresa/Clientes/Competencia
Rivalidad competitiva Baja X 5
Numero de competidores importantes Pocos X 5
Homogeneidad de las empresas Alta X 5
Especificidad de los activos Baja X 5
Concentracién y equilibrio de los
Baja X 4
competidores

Crecimiento de la industria (nimero de

Medio X 2
empresas)
Costos Fijos del sector Bajos X 5
Diferenciacion del servicio Baja X 5
Costo de cambio para el cliente Bajo X 5
Precios del servicio Similares X 4
Facilidades financieras Altas X 4
Intensidad de los programas
Baja X 5
comunicacionales

Grado de capacitacidn requerida en el

Alta X 1
personal
VALOR FINAL 4,23

Analizadas las variables con respecto a la empresa el sector resulta ATRACTIVO, se han estudiado
las empresas existentes en el sector, las cuales, como se concluyd previamente no suponen una

competencia fuerte, por lo que el resultado es acorde.
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COMPETENCIA
Variable Tipificacion | GA | LA | LO | GO Valor
Acciones competitivas
(empresa/competencia)
Grado de iniciativa de la competencia Bajo X 5
Estrategias observables de la competencia Pocas X 5
Capacidades de los competidores mas
Bajas X 5
importantes
Diferencias y eficiencias aportadas por los
Bajas X 5
competidores
Politicas de precios de los competidores No agresiva X 4
Posibilidades de integracidon horizontal Altas X 1
Posibilidades de la competencia de mayor
Altas X 1
penetracion de mercado
Posibilidades de la competencia de ofrecer
Medias X 2
nuevos servicios
Posibilidades de la competencia de
Medias X 2
incorporar nuevos clientes
Posibilidades de la competencia de
Medias X 2
diversificar la cartera de negocios
Posibilidades de la competencia de
Medias X 2
alianzas
VALOR FINAL 3,09

Si bien las empresas en el mercado no son competitivas, podrian serlo, esta al alcance de la gran
mayoria, y esto es lo que nos muestra el resultado obtenido en cuanto al analisis de variables de la

competencia del sector, lo determina como MEDIANAMENTE ATRACTIVO.
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. VARIABLES DE NIVEL 2

PROVEEDORES
Variable Tipificacion | GA LO | GO Valor
Numero de proveedores importantes Muchos X 5
Disponibilidad de sustitutos para los
Muchas X 5
productos del proveedor
Diferenciacion de los productos del
Bajo X 5
proveedor
Costo de cambio de los proveedores Bajo X 5
Amenaza de los proveedores de
Nula X 5
integracién hacia adelante
Costo total de los productos de los
proveedores en la estructura de costo de la Bajo X 5
industria
VALOR FINAL 5,00

En cuanto al analisis de estas variables, el sector resulta ser MUY ATRACTIVO.
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POSIBLES NUEVOS INGRESANTES

Variable Tipificacion | GA | LA | LO | GO Valor
Barreras creadas por los competidores (o
3,5
directas)
Economias de escala Medias 4
Diferenciaciéon del producto Alta 5
Identificacion de la marca Fuerte 5
Costo de cambio Bajo 1
Requerimiento de personal cualificado Alto 5
Requerimiento de capital Bajo 1
Barreras Gubernamentales (o indirectas) 4
Proteccidn a la industria Inexistente 4
Regulacién a la industria Inexistente 4
VALOR FINAL 3,75
Atractivo del Sector segun la variable “posibles nuevos ingresantes”: ATRACTIVO.
PRODUCTOS SUSTITUTOS
Variable Tipificacion | GA | LA | LO | GO Valor
Disponibilidad de sustitutos cercanos Baja X 5

El sector en base al andlisis de productos sustitutos es MUY ATRACTIVO.
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ACTORES ESTATALES Y NO ESTATALES
Variable Tipificacion | GA | LA | LO | GO Valor
Actores Estatales 1
Contribucién de entidades mixtas de
Baja X 1
desarrollo
Intervencidn de organizaciones y
reparticiones publicas de fiscalizacién y Baja X 1
control de actividades econémicas
Actores no Estatales 4
Intervencidn de asociacion de
Media/Alta X 4
consumidores
VALOR FINAL 2,50

Considerando el andlisis de actores estatales y no estatales, el resultado es que el sector es POCO

ATRACTIVO.
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. VARIABLES DE NIVEL 3

VARIABLES DE NIVEL 3
Variable Tipificacion | GA | LA | LO | GO Valor
Variables de la Economia Global 4,5
Grado de integracion regional Alta X 5
Aprovechamiento de la curva de
Media/Alta X 4
experiencia de la industria a escala global
Economia Nacional 2,8
Perspectiva de crecimiento de la
) Media/Baja X 2
economia
Costo del crédito Medio/Alto X 2
Acceso al crédito Medio/Alto X 2
Ingreso de la poblacién destinado al
Medio X 4
consumo
Tasa de desempleo Media X 4
Entorno Sociocultural 3,67
Estilo de vida Medio X 4
Nivel de escolaridad Favorable X 5
Movilidad social Media/Baja X 2
Entorno Legal 4
Regulaciones sobre el mercado Baja X 5
Presion tributaria Baja X 5
Legislacién laboral Media X 2
VALOR FINAL 3,74

Teniendo en cuenta el analisis realizado en variables del entorno, en decir, del nivel 3, el sector

resulta ser ATRACTIVO.
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En resumen, la situacidon del sector, en cuanto a las variables en sus tres niveles, obtenemos el

siguiente resultado:

o Variables Nivel 1: 3,82
° Variables Nivel 2: 4,06
° Variables Nivel 3: 3,74

El resultado final es que el atractivo del sector es 3,87, es decir, que resulta ser un entorno
atractivo para el servicio que se pretende ofrecer. Este es el punto de partida para el proyecto, el que de
alguna manera valida el resto de la investigacion, le da fundamento a realizarla. En términos de variables
competitivas intervinientes se puede llegar a la conclusién de que estamos ante un sector atractivo y

donde es conveniente llevar a cabo el proyecto analizado segln este primer andlisis.
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CAPITULO Il: FORMULACION DE LA ESTRATEGIA

Siguiendo el esquema planteado en “Direccion Estratégica de los Negocios” (Ocafia, 2012) una
vez analizado el sector de negocios donde se insertaria el C.E.A y detectada la necesidad del mismo, se
procedera a formular la estrategia que la empresa deberd seguir desde sus inicios. Serd determinante
para el destino del negocio por lo que es fundamental su desarrollo. Se incluird una breve explicacion de
a qué se refiere el concepto de “Estrategia Empresarial” asi como de cual es el proceso para
determinarla, para después desarrollarlo para el proyecto en concreto, para lo cual se tomara como

referencia el libro anteriormente citado.

En lugar de hacer referencia a una estrategia general, parece mas apropiado hablar de multiples
interconectadas entre ellas que forman un todo estructural competitivo, incluyendo distintos niveles de

formulacion. Los niveles de estrategias que se pueden analizar en una empresa son:

° Estrategias competitivas o de negocios.

o Estrategia de posicionamiento competitivo.

o Estrategia de crecimiento.

o Estrategias organizacionales.

. Estrategias funcionales: Marketing, operaciones, finanzas y personal.

La estrategia empresarial se basa en el valor empresarial que quiera lograrse en la organizacién,
este valor, como se vera mas adelante, se generard a través de las competencias (identidad),
capacidades (diferencias) y habilidades (eficiencia), y esta generacién de valor determinara la Estrategia
de negocios. La estrategia competitiva o de negocios, entonces define qué valor sera el que aporte la
empresa, y sera necesario determinar su enfoque, que podra ser hacia la marca, hacia el precio o hacia
ambas variables, y asi se abre un abanico de distintas alternativas de marketing: Indiferenciado para
todo el mercado, diferenciado especializado en clientes, diferenciado especializado en productos y

especializado en nichos de mercado.
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La estrategia de posicionamiento competitivo hace referencia a cémo la empresa se situara

respecto a sus competidores, en una posicion de ataque o mas bien de defensa.

La estrategia de crecimiento serd la enfocada en determinar cdmo la empresa expandird sus
actividades para lograr el crecimiento de la misma, teniendo como alternativa estrategias intensivas,

integrativas o diversificativas.

La estrategia organizacional sera aquella que defina la estructura necesaria para poder llevar a
cabo el resto de estrategias, ya sea mediante desarrollo interno, adquisiciones o absorciones y/o alianzas

o fusiones.

Las estrategias funcionales son en las que se asientan las anteriores, dando un caracter tanto

estratégico como tdctico, determinando procesos, programas y presupuestos.

Los pasos a seguir para disefar la arquitectura y construccién de la estrategia son los siguientes:

1) Definir cudl o cudles serdn los segmentos objetivos: Del capitulo anterior se puede
concluir que el segmento objetivo seran los estudiantes de carreras de Ciencias Econdmicas, por lo tanto
estamos ante una sola Unidad Estratégica de Negocios (UEN), cuyo valor esperado por ellos sera calidad
en la educacién recibida y facilidades a la hora de acceder a las mismas, tanto de flexibilidad horaria,
tematica y de un precio competitivo.

2) Definir en forma genérica el valor esperado por el segmento: Educacion flexible de
calidad a precios competitivos.

3) Definir el valor genérico de las actividades del proceso de negocio: Hace referencia a
como la empresa genera valor, aspecto que no se puede analizar ya que el proyecto aun no estd en
marcha.

4) Formular la estrategia competitiva: Hacia dénde apuntara la empresa, hacia dénde se

enfocard. Este punto se analizard mas adelante

5) Formular la estrategia de posicionamiento: Se definird la participacién de mercado a
alcanzar, ya sea a través de una posicidon de ataque o de defensa dentro del sector donde se compite.
Esta estrategia es mds apropiada para una empresa en funcionamiento, puesto que pone en analisis las
debilidades y fortalezas de la misma, lo cual al no existir ain la empresa no se pueden determinar. Sélo
decir en este punto, que la idea es acercarse a una estrategia de ataque, desde el punto de vista, que nos

lanzamos a un mercado donde la idea de negocio a poner en practica no existe tal cual se ha definido y
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partimos sin fortalezas, pero también sin debilidades, y la Unica forma de crecer, incluso de sobrevivir,
serd con un lanzamiento potente, con una captacién de clientes importante, deberemos llevar la
iniciativa en cada paso y fomentar la creacién de fortalezas. Al inicio de una empresa no es factible el
“quedarse quieto” se debe luchar por conseguir y aumentar participacién en el mercado, por hacerse
conocida.

6) Formular la estrategia de crecimiento: No aplica al trabajo, puesto que es una empresa
no existente aun.

7) Formular una estrategia para mercados internacionales: No aplica, no es objeto del
proyecto expandirse fuera de Mendoza.

8) Formular una estrategia organizacional: Debe existir una estructura que lleve adelante Ia
estrategia competitiva. Se tratara de una estructura simple, flexible y adaptable al cambio; donde si bien
existird un modelo general en cuanto al modo de dar clases para lograr la calidad pretendida, también
habra libertad de accidn de todos los profesores, basada en sus conocimientos y en que puedan adaptar
las clases a las diferentes necesidades de los estudiantes. Si la idea es proporcionar un servicio
personalizado, se debera dar la libertad de prestarlo a los diferentes profesionales. Este punto sera
analizado mas analizado en el capitulo destinado a la identidad de la empresa.

9) Formulacion de la estrategia funcional: Definen las estrategias por areas de la
organizacioén y desarrollan sus programas y presupuestos, que seran la minima expresion operativa de las
estrategias que le preceden. Abarca estrategias de operaciones, de comercializacion o marketing,
financiera y de desarrollo organizacional y personal. La estrategia de operaciones y de personal, seran
mas bien analizadas en el capitulo destinado a procesos y a personal. En cuanto a la estrategia de
finanzas escapa a los fines de este trabajo. Finalmente la estrategia de Marketing al final de este

capitulo.

1. Estrategia de negocios o competitiva

En este punto se debera determinar si sera una estrategia orientada a la marca, hacia el precio o
hacia ambas variables, y esto dependera de la sensibilidad hacia esas variables del mercado objetivo.
Como se analizé previamente, la sensibilidad hacia la diferencia sera alta, quien acude a clases de apoyo

busca la mejor formacidén para poder superar con éxito determinada o determinadas materias que hacen
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a su desarrollo profesional, el fin de buscar clases es muy importante para el alumno, por lo que exigira
obtener resultados éptimos para justificar el esfuerzo tanto econdmico como mental y de tiempo. La
sensibilidad al precio no decae en importancia, los que acceden a este tipo de servicios, en su mayoria
son estudiantes que no trabajan y si lo hacen es a tiempo parcial, por lo cual sus recursos econémicos no
serdn elevados. Dicho todo lo anterior considero de mayor importancia la orientacidon hacia la marca,
pero cuidando los precios ya que podria afectar seriamente la demanda del servicio. El valor para el
cliente viene definido por la marca menos el precio, y dado lo anterior, nos tendremos que enfocar en

las dos variables, por lo que se desarrollard una estrategia de marca/precio.

Cuadro 2. Estrategia de Negocios

Alta Estrategia de M /
Estrategia de Precios strategla de Marca
Precios
Sensibilidad al
precio
Negocio Estancado Estrategia de Marca
Baja
Baja Alta

Sensibilidad a la marca

En este punto también se analiza en qué variable se especializard el marketing o si sera
indiferenciado. Dependiendo de la linea de productos que ofrece la empresa y del nimero de segmentos
al cual se enfoca. En este caso particular, le producto ofrecido es uno, clases de materias de Ciencias
Econdmicas v, si bien el segmento principal es uno, estudiantes de ciencias econémicas de la ciudad de
Mendoza, también podemos orientarnos a cualquier persona que requiera acceder a este tipo de
educacién, cualquiera sea la carrera que estudie (por ejemplo estadistica suele haber en todas las
carreras incluso en las humanisticas). La especializacidn se hard sobre el producto, la idea es ser el mejor
centro que imparta clases de ciencias econdmicas a nivel clases de apoyo para cualquier tipo de persona,
de cualquier renta u otra caracteristica, por lo que parece mas conveniente llevar a cabo una estrategia
de Marketing diferenciado especializado en productos, la linea de servicios es reducida, se dan clases

especificamente de ciencias econédmicas.
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Cuadro 3. Orientacién del marketing

Una Marketing diferenciado Marketing indiferenciado

- . para todo el mercado
especializado en clientes

Linea de productos Marketing diferenciado
Marketing especializado o
especializado en
enfocado
productos

Varias .
Uno Varios

Numero de segmentos

A. PRECIO

Para desarrollar la estrategia de precios, entonces, serd necesario tener en cuenta todo lo
anterior, estamos ante varios segmentos de mercado ofreciendo un Unico servicio, el cual esperan sea de
calidad y a un precio moderado. Se presentan economias de escala hasta cierto punto, para no
comprometer la calidad, es decir, mientras mds alumnos inscriptos haya se puede hacer clases para mads
personas a la vez haciendo bajar el costo relativo de |la hora de clases, pero si son muchos los estudiantes
gue asisten se podria perder en calidad, ya que la ensefianza no sera tan personalizada como se
pretende que sea. En el mercado los precios que existen son relativamente altos, entre $100 y $150 la
hora, el cual se podria reducir considerablemente aprovechando la especializacién que se pretende
conseguir, y al ofrecer un servicio que puede ser cobrado mediante cuota mensual en grupos reducido.
Se podria conseguir, entonces, ofrecer precios mds bajos a los que existen otorgando una mayor calidad,
gracias a la especializacion que se buscara conseguir. Mas aun tratdandose de una empresa naciente, se
debera buscar los precios mas bajos posibles para poder atraer al mayor nimero de alumnos y se haga

conocido el Centro de Estudios de Apoyo.

B. MARCA

En cuanto a la estrategia de marca nos enfocaremos en la identidad de la organizacidon y en la

diferencia que logre aportar en cuanto al servicio prestado. Como se dijo anteriormente, los alumnos
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buscan calidad en la educacion, y la idea de este proyecto es ser el referente en cuanto a educacion de
apoyo se refiera y otorgar garantia en los resultados, por lo que las diferencias que debe proporcionar
son muy altas y la identidad debe ser notable, la empresa debe tener su propia personalidad y saber
transmitirla, que se conozca por su excelente forma de trabajo y los dptimos resultados que pueden
alcanzar los estudiantes que pasen por ella. Por todo ello, estamos hablando de una “Marca Lider”, la
reducida oferta en cuanto a este servicio tan especializado hacen que sea totalmente alcanzable esta
meta propuesta. La marca serd el nombre del establecimiento, aquel que logre ser conocido por todos y
cada uno de los estudiantes de Ciencias Econdmicas de Mendoza y que lo asocien a una forma de
alcanzar sus metas para desarrollarse profesionalmente, a una ayuda en su formacién. Son importantes
ambos pilares, la marca debe ser reconocida por las diferencias que ofrece y respaldada por una
identidad importante que la forma de dar clases sea una y sea la dptima. La marca lider es aquella que
consigue altos criterios de sefialamiento con una alta percepcion de valor. Al tratarse de un empresa que
se encuentra en su etapa de iniciacion sera fundamental un proceso de comunicacién basado en el
servicio que se ofrece mas que en la marca por si misma, eso sera un proceso lento, lo primero sera
hacerse conocido y se lograra mediante la adquisicion del servicio, el consumidor acudird a la empresa
en la medida que requiera de clases, sin importarle, en un principio el nombre de la institucion, que

lograra formarse y posicionarse con el tiempo, si se logra todo lo expuesto en el presente trabajo.

Cuadro 4. Marca

Altas
Marca del Seguidor Ve N
Diferencias
Marca precaria Marca del Rezagado
Bajas
Aceptable Notable
Identidad
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2. ESTRATEGIA DE MARKETING

Un punto que parece de importancia resaltar es cdmo se va a dar a conocer el centro educativo,
si bien se trata de un emprendimiento pequefio en el que el boca a boca serd su mejor aliado, es
necesario determinar cdmo se va a comenzar, donde se buscaran alumnos.

No se invertira fuertemente en publicidad en un principio, sino que se publicardn anuncios en las
facultades, y en las redes sociales de cada facultad. Ademads se desarrollard una pagina web en donde se
publicardn las materias dictadas, los horarios y otra informacién del centro.

También se pretende comenzar con promociones para atraer estudiantes, por ejemplo, si
acuden a dos materias pueden escoger una tercera a mitad de precio, o si vienen 3 amigos pagan 2.
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CAPITULO Ill: MODELO DE COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL. ENFOQUE TEORICO

Una vez analizado el entorno en el que operard la empresa y determinada la necesidad del
proyecto en cuestion se procederd a incursionar en la organizacion en si, en el modelo de la misma, su

identidad, estructura, etc.

En este trabajo de investigaciéon se procederd a poner en practica un modelo de analisis y
desarrollo de negocios bajo una totalidad estructural, cuyos principios basicos estan referidos a la
identidad, diferencia y eficiencia como ventajas competitivas empresariales; dicho modelo es el
propuesto por el Lic. Hugo Ocafia en su obra “Direccién Estratégica de los Negocios”. En este capitulo se
desarrollara la formulacion tedrica del mismo en base al libro mencionado, y en los capitulos siguientes

se llevard a cabo la puesta en practica del mismo.

La empresa debe desarrollar su identidad, generar las diferencias con relacién a sus
competidores y sélo entonces construir su propia totalidad estructural competitiva. El método va de lo

particular empresarial a lo general competitivo.

Identidad es lo originario del uno y Unico, mientras que diferencia es funcién de la identidad,

identidad es el saber ser, mientras que diferencia es el saber qué hacer.

La identidad surge del seno de la propia empresa en tanto ser, y se orienta a la construccién de

una diferencia como ventaja competitiva.

La diferencia genera un tipo de valor para el consumidor que justifica la compra de un producto y
no otro. El valor subjetivo asignado por el comprador se legitima en una diferencia. Esta como diferencia,
determina la identidad de la empresa y la hace Unica. Lo que determina la identidad determina la

diferencia y viceversa.

La diferencia es funcional a la identidad. Si aquella puede cambiar y simultdneamente seguir
siendo una ventaja competitiva, es porque la identidad de base posee un nucleo de invariables que se
mantienen en el tiempo, se guardan en la memoria colectiva de la organizacién y pueden transmitirse:

ésta es la identidad que determina un diferencia como ventaja competitiva.
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Se analizara el valor de la organizacion en funcion de este modelo.

1. VALOR COMO VENTAJA COMPETITIVA

El valor puede analizarse desde dos perspectivas, desde el punto de vista del cliente y
considerado como el que genera la organizacidn, si los mismos convergen en un punto comun la ventaja

competitiva serd superior.

El cliente maximiza el valor de su compra, obteniendo una mayor utilidad a un menor precio. La
empresa debe crear valor en sus productos generando la mayor utilidad posible al menor costo posible.
El valor empresarial (Ve) es el que genera la empresa, mientras que el valor para el cliente (Vc) sera el

gue asigna el cliente al producto o servicio.

A. VALOR PARA EL CLIENTE

El cliente estructura su propio sistema de valores asociado a los productos, por lo tanto, el valor

para el cliente es absolutamente subjetivo.

El valor percibido responde a los sentimientos y es previo a la experiencia, por lo tanto, es un
valor ideal. El mismo tiene influencia al momento de la decisién de compra.

El valor recibido es posterior a la experiencia, es un valor real, sirve para ratificar la satisfaccion,
o no, de ella.

El valor para el cliente se analizara en funcidn a sus deseos, segmentando el mercado en grupos
homogéneos de clientes para identificar los atributos que los mismos valoran. Se determinara como la

diferencia entre la marca (a lo que el cliente le asigna valor) y el precio.
Vc= marca - precio

Si bien el precio es una valoracién objetiva del producto o servicio, el valor es subjetivo en su

conjunto, ya que depende de la percepcidn de valor que realice el cliente.
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B. VALOR PARA LA EMPRESA

El valor para la empresa es totalmente objetivo. Cuanto mas correspondencia exista entre el
valor generado por la empresa y el valor para el cliente, siempre a través del producto, mejor sera el

posicionamiento competitivo de la empresa.

El valor para la empresa se define como diferenciacion menos el costo. (Ve=Diferenciacion —
Costo). La diferenciacién es cualquier atributo que posee el producto y que lo hace diferente al resto de
los productos que compiten en el sector, puede poseer rasgos cualitativos y cuantitativos, pero siempre
objetivos. El costo es una forma cuantitativa de expresar el valor generado por la empresa y refleja el
precio que se paga por la diferenciacion generada que a mayor diferenciacién cuantitativa mayor costo.
Solo la diferenciacidn cualitativa esta excluida de ser trasladada al costo y es la que, en definitiva,

aportara mayor rentabilidad para la empresa.

La diferenciacion se reflejard a través de un coeficiente llamado por el Lic. Ocaia, factor de
sofisticacién (fs) y el costo, que determina la eficiencia, serd calculado mediante el llamado factor de

optimizacion (fo):

Ve=fs — fo

La ventaja competitiva empresarial se produce por la conjuncién de tres variables o dimensiones:
la diferenciacién derivada de un saber qué estrategia es la mas adecuada para competir en el negocio; la
eficiencia, medida en términos de costos, deriva del saber cdmo hacer gestidén de la estrategia. A estas
dos variables, el autor de la obra utilizada como base para este trabajo, le agrega el saber ser estratega
gue se orienta a la conformacion de una identidad Unica. El saber se estratega es abarcativo de la

estrategia y de su gestion; es decir que las potencia.

Ve= identidad x (diferencia — eficiencia)

La identidad se determinard a través del factor de individuacién (fi), la diferencia, a través del de

diferenciacion (fd) y la eficiencia mediante el de optimizacion (fo).

Para el cliente lo deseable es valioso, entonces, para la empresa, lo deseable es valioso. La
empresa que logre una ventaja competitiva serd aquella que consiga igual en la mayor manera posible el

valor de lo que genera con lo que el cliente percibe como valioso, es por ello que es de suma importancia
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el andlisis realizado en el capitulo 1 acerca de qué es lo que valoran los estudiantes para asi poder

ofrecer un servicio que se adapte a ello.
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CAPITULO IV: IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION

En este capitulo se van a sentar los pilares de la organizacién “desde adentro”. Ya se ha analizado
el entorno en donde competird el C.E.A y se ha determinado, en principio, que puede ser rentable su
implementacién, ahora se dara un paso mas en el proyecto, comenzando con la creacién de la empresa,
dando los primeros pasos de su estructura y, como no podria ser de otra forma, se desarrollaran los
pilares fundamentales de la misma, que no son otros mds que su IDENTIDAD en sentido amplio, se

llevard a cabo una determinacién del espiritu de la organizacidn.

También es necesario llevar a cabo el disefio de una estrategia, es decir de un plan de accién a
largo plazo que abarca mas alld del plan y de la accién, comprendiendo las cuatro fases del proceso

administrativo.

La estrategia dependera de las capacidades de la empresa, en este caso, se trata de una
organizacién aun no creada que deberd centrar su estrategia en el lanzamiento del proyecto al mercado,
luchando por poder penetrar en él y mantenerse hasta tanto lograr una rentabilidad positiva. La
estrategia obrard como un patrén de conducta para toda la organizacién y sus miembros, tal como
desarrolla el Lic. Hugo Ocaia en su obra “Direccidn Estratégica de los Negocios” (guia de este proyecto
de investigacion, tal como se ha sefialado previamente). Ademds es necesario, determinar cudles seran
las fortalezas y debilidades que poseera la organizacion, para aprovechar las primeras y superar las

segundas con la estrategia elegida para poder asi alcanzar los objetivos que se fijen.

Entonces, es necesario desarrollar una estrategia acorde a la organizacién a implementar y a los
objetivos que la misma perseguira. Esta estrategia debe considerar los aspectos internos de la misma, ya
gue aquella es Unica y debe estar adaptada a la empresa que la seguira. Los aspectos internos se refieren
a la identidad empresarial, la cual comprende: visiéon, misién, cultura y estructura organizacional,

aspectos que desarrollaran a continuacion.
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1. LA IDENTIDAD EMPRESARIAL

“Identidad: aquello que posee atributos o cualidades que sdlo son iguales a si mismo, no hay otro
igual, porque de existir otro igual, deberia tener exactamente los mismos atributos o cualidades...”(pag.
106 — Direccidn Estratégica de los Negocios — Lic. Hugo Ocafia, 2.012). La identidad se refiere al “ser” de

la organizacion, a sus pilares fundamentales, seria comparable con la personalidad de un individuo.

La identidad encierra tres tipos de identidades en una sola, la cual define el ser de la

organizacion:

. La identidad esencial: Es el ser en si de la empresa. En este caso, podria decirse que se
corresponde con el ser un instituto de educacion, un ente que brinda ayuda en el estudio, tal como
existencia de ser.

. La identidad accidental: Es la construccion de la anterior en algo mas tangible, es cémo la
empresa toma su forma en funcién de su identidad esencial. Se refiere al nombre que tomara el C.E.A,
en como sera su estructura, etc. Es el ser de la organizacidn puesto en accién. En cuanto al nombre, el
proyecto inicial tomara el nombre, en principio, de “C.E.A.C.E” (Centro Educativo de Apoyo de Ciencias
Econdmicas), y con respecto a la estructura, se tratara en un capitulo aparte. Estos atributos pueden ser
creados, modificados o adaptados de acuerdo a los requerimientos del tiempo y las formas competitivas.

. La identidad dinamica: Se trata de la interaccidon puesta de manifiesto. Es la identidad
esencial puesta en practica. Como desarrollardn la funcién de brindar educacién los distintos profesores

dentro de la organizacidn, es la construccion continua del ser en si.

Los tres tipos de identidades convergen en la visién empresarial, la cual es el primer elemento de
cualquier estrategia empresarial. Se trata de la visién que el empresario posee de su negocio y la cual se
verd manifestada en la cultura organizacional. La identidad empresarial es generada, desarrollada y

sostenida por las personas.

En los primeros pasos de la organizacion es fundamental sentar estas bases, para que la empresa
vaya en una direccién que todos los miembros conozcan y sigan, para que la estrategia pueda ser llevada
a cabo. También es importante sentarlas en base a lo que se quiera conseguir en un futuro, por lo que no

debe llevarse a la ligera, ya que determinardn el futuro de la organizacién.
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En la identidad podremos encontrar los atributos inimitables, la competitividad de Ia
organizacién dependera en gran medida de ésta, la verdadera ventaja competitiva se alcanzara siempre
y cuando la identidad haya sido claramente identificada, fijada e incorporada en cada miembro de la

organizacion a través de la cultura organizacional.

2. LA VISION: EL COMIENZO DE LA CONSTRUCCION DE LA IDENTIDAD EMPRESARIAL

La construccién de la identidad empresaria comienza en la visién empresarial, la vision que
posee el empresario/estratega de su negocio, ahi yace la identidad empresarial en forma de identidad

esencial.

La visidén posee un caracter de totalidad y unidad, toda vez que encierra a toda la organizacion

dandole identidad.

Se trabajard, como se menciond antes, sobre los pilares de la organizacidn, estos comienzan en
la identidad, por lo que se iran estableciendo los atributos que la conforman o construyen para concluir
con la determinacidon de la visidén. Estos atributos se analizardn con el desarrollo de la “piramide

identitaria”:

Etica
empresarial
N

Politica Empresarial
N

Moral Organizacional

Sistema ldeoldgico

Conjunto de valores y creencias

Fuente: (Direccidn Estratégica de los Negocios). Ocafia, Hugo (2012)
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El sistema de valores y creencias es valor, representa un ideal colectivo, una personalidad Unica.
Este conjunto emerge del empresario estratega y luego es diseminado por el resto de la organizacion. Es
fundamental aclarar esto desde el inicio del proyecto para que las raices del proyecto estén
determinadas desde el comienzo en lo mas profundo de su ser y sea facilmente adquirido por el
personal. Los valores y creencias que pretendo sean la base de la identidad de mi organizacién son la
busqueda de la mejora continua en cuanto a ayudar o acompanar a los estudiantes que acudan al centro,
ser una institucion de apoyo a los estudiantes de ciencias econdmicas, que todos estén orientados en
ayudarlos, con una fuerte orientacidn a conseguir su satisfaccion. El personal debe tener una fuerte

vocacion a la ensefianza y estar dispuestos a cambiar por mejorar.

El sistema ideoldgico es un conjunto de fendmenos mentales, ideas referidas a la organizacion
social, politica y cultural de las personas. Es susceptible a cambios. Es una consecuencia del sistema de
valores y creencias. El centro contard con un grupo reducido de personal con formacion universitaria o
estudiantes avanzados de ciencias econémicas, deben ser personas con cultura, conocimientos tanto
generales sobre la actualidad, situacion del pais, etc., como especificos en cuanto a ciencias econdmicas.
Debe ser un grupo unido que lleve la misma forma de trabajar en pos a la ayuda de los estudiantes,
deben ser abiertos a los cambios e ideas de los alumnos, considerar las particularidades de cada uno y
adaptar sus clases a los mismos. Se debe crear un ambiente de cercania con el alumno logrando
acompaiiarlos a concluir sus estudios, siendo un pilar de ayuda para culminarlos. Deben ser vistos como
un soporte, un centro de ayuda, no solo para dictar clases sino también para ensefiar a estudiar, por lo

que también seria conveniente que el personal tenga alguna capacitacion en cuanto a pedagogia.

La moral organizacional se refiere a lo que esta bien y lo que esta mal en cuanto a las conductas
de las personas integrantes de la organizacién. Serd de suma importancia la presencia, puntualidad y
organizacién en cuanto al trabajo, el personal debe trabajar como un equipo y debe haber cooperacién
entre todos y cada uno de los miembros. Debe existir predisposicidén y excelente trato con los alumnos,

practicando escucha activa y respuesta a los requerimientos de los mismos.

La politica empresarial tamiza el subjetivismo y relativismo inicial de las creencias contenidas en
el conjunto de valores a través de norma positiva, explicita, racional, que regula normativamente la

conducta de las personas miembros de la organizacion. Entonces, la politica empresarial serd el conjunto
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de normas que reflejan e inducen a los valores organizacionales. En el caso del C.E.A las politicas serdn,

en principio, la exigencia de:

. Puntualidad en el dictado de clases
. Preparaciéon y organizacion de clases previas en funcién del programa de las materias

dictadas en las universidades

. Atencidn a los requerimientos de los alumnos

. Uso de vestimenta formal

. Predisposicién

. Buen trato y cordialidad

. Disponibilidad para brindar clases extras a alumnos con dificultades mayores (con un
costo)

. Mantener el orden y la limpieza de las instalaciones

. No comer ni beber en espacios destinados a la atencidn a alumnos

° Companfierismo y cooperacion para que asistir a mds materias otorgue un plus en valor

. Profesionales capacitados en Ciencias Econdmicas como docentes

La ética es el conjunto de conductas, costumbres, habitos reflejados por la organizacion en su
conjunto y que sefialan las pautas basicas inherentes al conjunto de valores y creencias de la
organizacion. El centro de estudio debe ser un lugar donde se encuentren a profesionales capacitados y
clases estructuradas, donde prime la organizacién y la excelencia, pero con trato diferenciado segun las
necesidades de los alumnos. Si bien los profesores deberan organizar sus clases de manera minuciosa
también deberan prestar un servicio extra a los alumnos en lo referente a la atencién de sus necesidades
particulares. Todo lo anterior hacen referencia a una ética de colaboraciéon, organizacién y orientacion a

los clientes.

Si todos los atributos de la pirdmide son establecidos de manera clara e instaurados de igual
forma podremos conseguir una visidon simple, en un principio, es decir, con una base del sistema de
valores y creencias conformado por pocos factores pero sdlidos, homogéneos, coherentes, simples, en el

sentido de que el ideal colectivo sea aprehendido rapidamente por los miembros de la organizacién en

su proceso de socializacidn. La ideologia deberia formularse explicitamente como un Unico postulado a
cumplir; la conducta moral y politicas deberian ser facilmente asimilables por los miembros de la

organizacion, claras y precisas. La ética empresarial apareceria como una imagen claramente visible y
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aplicable, que no confunda, ni requiera de mayor andlisis porque su preceptos no dejen lugar a dudas. En
resumen, si desde un principio es factible aplicar el sistema de valores y creencias antes descriptos, éste
serd facilmente incorporado por los miembros de la organizacién como la base en cuanto a la forma de
trabajar, y no se generaran discrepancias. La visidon podria resumirse en “Ser un centro de primer nivel
de referencia en cuanto a clases de apoyo de Ciencias Econdmicas de Mendoza”. Se debe comunicar en

forma clara y precisa, y dar ejemplo de ello.

Si lo anterior se cumple, a la larga podriamos encontrarnos con una ventaja competitiva superior,
si logramos una visiéon concentrada, que la pirdmide identitaria en todos sus atributos, de forma a un
Unico ser organizacional, donde lo positivo sea superior a lo normativo, donde las bases sean sdlidas e
incorporadas por todos, donde la personalidad de la organizacidn este plasmada en cada acto de cada

persona miembro de la misma.

3. LA MISION: DEFINIENDO EL NEGOCIO

La misidon es la tarea que se encomienda el empresario para que sus negocios sean exitosos. Se
focaliza en la actividad especifica del negocio, en cdmo llevar a la practica la generalidad que representa

la vision.
Para definir la misién serd necesario definir el negocio, y las variables que lo hacen son:

e Clientes: estudiantes de ciencias econdmicas de la ciudad de Mendoza con necesidad de apoyo
extra a las clases dictadas en las universidades.

e Producto: debe ser funcidn del cliente, es decir adaptarse a las necesidades, gustos, deseos del
mismo. En este proyecto sera el dictado de clases en grupos reducidos o personalizado adaptado
a las necesidades de los estudiantes.

e Ambito geogréfico: Ciudad de Mendoza.

e Empresas que compiten en el sector: ya se analizaron en el capitulo 1, determinando la escasez

de empresas que signifiquen una verdadera competencia.

Dicho todo lo anterior se podria determinar la misién del negocio como “Proporcionar un

servicio de clases particulares y/o grupales de apoyo en ciencias econémicas adaptado a lo dictado en
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las universidades de Mendoza y a las necesidades en cuanto a dificultades que presenten los
estudiantes, teniendo en cuenta las condiciones particulares de cada uno y su situaciéon académica,

brindando un “acompafnamiento” en el desarrollo de su carrera”.

Para poder caracterizar la misién del negocio es necesario analizar la orientacién del mismo hacia

el producto y hacia el cliente obteniendo los siguientes tipos de misiones:

'}

Cuadro 5. Misidn

Misidn Rigida Mision Abierta

Orientacion al

producto Misidn inestable o

Mision Cerrada

erratica

Orientacion al
cliente

Fuente: Ocafia, Hugo (2012): 116

La idea de la misidn del C.E.A es que se logre percibir y poner en practica como una mision
abierta, es decir, orientada fuertemente al producto, ofreciendo clases de alta calidad con profesores
cualificados en materias especificamente del dmbito de las Ciencias Econdmicas y a la vez orientada al
cliente con la misma intensidad, es decir, adaptando el servicio a las necesidades de los estudiantes y
teniendo en cuenta las dificultades que éstos presentan. La idea es poder adaptar el servicio al cliente sin

perder el foco acerca de cuadl es el mismo.

4. CULTURA EMPRESARIAL

El enfoque que se tomard de cultura es el de Kardiner que la define como un sistema de valores

dominantes en la organizacién, que le dan personalidad de base. La cultura empresarial debe ser
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considerada como el todo de los valores dominantes de la organizacidon y provienen de la vision

empresarial.

En cuanto a este aspecto considero que se ird formando en funcién del tiempo una vez
implementado el proyecto y sentadas las bases antes descriptas en la vision y misidon. Serd la asimilacion

de cada miembro del centro de estudios al grupo social

Existen dos tipos de cultura que afectaran al C.E.A, la externa o de contexto y la interna o propia
de la organizacion, esta ultima se erguira sobre los valores ya definidos, como se mencioné antes, y por
ello su andlisis serad reducido a lo posible en esta instancia en la que todavia no estd en marcha el

negocio.

A. CULTURA CONTEXTUAL O EXTERNA

Se refiere a lo que rodeard al C.E.A, al entorno en el que se insertara, eso se analizé en el capitulo

uno del presente trabajo de investigacidn, aun asi se mencionaran los detalles relevantes.

El sector en el que se desarrollard su actividad es el educativo, donde la mano de obra es
calificada, y se espera valores sociales importantes, vocacidn por la ensefanza, actitud positiva y altas
aspiraciones de crecimiento, teniendo en cuenta que se planea contratar estudiantes avanzados o recién
graduados. Estard muy influenciado por otros centros educativos, sobre todo por las facultades de

Ciencias Econdmicas, las cuales establecerdn los planes de estudio y proveeran de alumnos.

B. CULTURA INTERNA

Es la red de relaciones que se dara dentro de la organizacion. No se puede determinar en este
trabajo cuyo objetivo primordial es detectar una necesidad en el mercado y a raiz de la misma sentar las
bases del C.E.A. La cultura, si bien formara parte de esas bases, se ird dando a lo largo del tiempo
conforme vaya funcionando la organizacién guiada por los valores que si se han establecido

previamente.

Se trabajara para construir una cultura fuerte, donde cada miembro de la organizacion debera
tener compromiso con la organizacién, se fomentara el trabajo en equipo, la creatividad, innovacién,
servicio al cliente, etc. Esto se lograra mediante la libertad de accién de cada profesor. Se contratara
personal cualificado que debera seguir los valores de la organizacién pero auto determinara su trabajo,

su modo de dar clases conforme a las necesidades que observen. Ademas, deberan trabajar en equipo
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para proporcionar un servicio integral educativo para aquellos alumnos que acudan a mas de una

materia y poder coordinar los horarios.

Con todo lo anterior, se procurara lograr una “cultura iniciadora” donde se genere el cambio,
exista creatividad e innovacidon, y los miembros serdn emprendedores, provocadores del cambio. Es
decir, la identidad deberd ir orientada tanto a la diferencia (generacidn de diferencias competitivas, con

alto desarrollo de actitud proactiva) como a la eficiencia (conseguir resultados con pocos recursos).

Cuadro 6. Cultura

Alta CULTURA CULTURA
ANTICIPADORA INICIADORA
Equipos de trabajo. Generadores de
Cooperacion. cambio. Creatividad
Crecimiento grupal. e innovacion.
Identidad Resolucién creativa Emprendedores.
orientada de problemas. Tomadores de
ala riesgo.
diferencia )
Anticipacion al Provocadores del
cambio cambio
CULTURA
CULTURA
SEGUIDORA
REZAGADA
Productividad
Baja Eficientismo.
fragmentada.
Autoritarismo.
Coordinacion y
Personalismo.
optimizacién.
Control por el
Crecimiento
control mismo.
individual.
Resistencia al
Acompafiamiento al
cambio
cambio
Baja Alta

Identidad orientada a la eficiencia
Fuente: Ocafia, Hugo, (2012): 129
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El valor empresario dependerd de todos los factores analizados en este capitulo y ademas de la

estrategia de marca (Diferencia) y estrategia de precios (Eficiencia), llegando a:

Ve = Identidad (Diferencia — Eficiencia)

El factor de individuacion (fi) sera el que valorice la identidad, y éste dependera de la Visidn, la
Misidn, la Cultura y la Estructura, se lleva a cabo mediante un promedio ponderado segln la importancia
que se le dé a cada item, y cada variable se valora mediante cuestionarios y analisis donde se obtiene un
puntaje cuantitativo, este calculo tiene sentido una vez la organizacidn esté en marcha, seria una forma

Optima de medir lo que se procura lograr.

En cuanto a la Diferencia y Eficiencia, se miden mediante, el factor de sofisticacion y de
optimizacidn, respectivamente. Se sentaran sus bases en el préximo capitulo sin llegar a su célculo por

iguales razones de que no se realizé el del fi.

En cuanto a la estructura, se pondra énfasis en este punto, dado que se pueden sentar bases mas

solidas de como se pretende sera la misma.

5. ESTRUCTURA EMPRESARIAL

Este punto serd analizado desde dos fuentes bibliograficas que son totalmente congruentes
entre ellas, por un lado siguiendo la linea de este trabajo se utilizard el libro del Lic. Hugo Ocafia
“Direccidn estratégica de los negocios”, acompanando con la vision de Henry Mintzberg en su obra

“Disefio de organizaciones eficientes”.

IM

La estructura organizacional hace referencia al “cuerpo” de la misma, a cdmo se desarrollard
cada paso dentro de ella, o como se organizara la misma. Se necesita una estructura que logre
congruencia interna de forma tal que se consiga la forma de trabajo que antes de describié en cuanto a
la identidad de la organizacién, pero que también se adapte y sea factible en el entorno en el que
operara. Sentadas las bases de cémo es el ambiente en el que se desarrollard el C.E.A y cuales son los

valores que se pretenda tenga el mismo, podemos adelantar que se requerird una estructura que se
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alinee, que permita, incluso que fomente la innovacién. El mercado al que nos orientamos es algo
maduro y estancado en lo que refiere a educacién, a materia a temarios, por ello se debe tener presente
gue es necesario innovar en cuanto a calidad de atenciéon y enfocarnos principalmente en las

necesidades de los alumnos de forma de otorgar un servicio diferencial.

La estructura deberia brindar la suficiente libertad a los profesionales de modo tal que la
orientacidon sea fuertemente al cliente, pero sin perder la forma de un modelo global ordenado vy

sinérgico hacia una educacion diferencial y de calidad.

La estructura jerarquica se pretende que sea laxa, con una cabeza que opere como guia y
referente de los distintos profesionales y que vele porque el servicio se preste con la calidad necesaria,
se busquen oportunidades de mejora continuamente, también, este lider serd el encargado de
establecer mecanismos para captar nuevos estudiantes y de las distintas campafias para publicitar y dar
a conocer el servicio, estara a disposicidon de cada miembro de la organizacién como apoyo para facilitar
su trabajo, y ademas se encargard de todo lo relativo al ambito financiero y contable contando con el
apoyo de un contador externo para tal funcién. El escaldn siguiente estard conformado por “islas” de
trabajo, en donde cada grupo estara liderado por un profesor que establecera los planes de estudio,
horarios y todo lo relativo al funcionamiento operativo de cada grupo. Estos departamentos seran 4,

cada uno orientado a un grupo de materias relacionados, obteniendo asi:

. Departamento de contabilidad

. Departamento de matemadtica, estadistica y economia

. Departamento de finanzas

. Departamento de materias humanisticas orientadas a la ciencias econémicas

Es necesario conseguir una sinergia importante entre los distintos departamentos, para poder
coordinar no solo los horarios de las clases, sino su contenido adaptado para los alumnos que acudan a
mas de una clase, ademds se debe dar un servicio de calidad en todas las dareas, para ello seria
importante coordinar reuniones quincenales entre los lideres de los dptos. vy el director para poder
conseguir este lineamiento y discutir oportunidades de mejora y posibles cambios a la luz de las

necesidades de los distintos alumnos.
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El estilo de direccidn sera laxo, como se menciond previamente, accesible y receptor de ideas de
mejora y cambios. Los sistemas de informacidon seran informales en su mayoria, llevados a cabo

mediante las reuniones antes mencionadas.

Las materias que se dictaran en principio se determinaran de acuerdo a lo analizado mediante la
encuesta realizada a alumnos de ciencias econdmicas, y la oferta ira cambiando en funcién de la

demanda que se observe. En un comienzo se dictaran clases de:

. Contabilidad Basica

. Contabilidad Superior

. Contabilidad de Costos

° Microeconomia

. Algebra

. Calculo 1y Il

. Estadisticas

. Calculo Financiero

. Administracién Financiera

. Materias humanisticas: se formaran bajo demanda en forma de grupos de estudio,

fomentando materias tales como Derecho, Negociacion, Andlisis Organizacional y Estrategias de

Negocios.

En un primer momento se ofrecerdn dos horarios, uno de mafiana y uno de tarde, dos dias por
semana de cada materia, en funcion de la demanda estos horarios puede verse modificados, ya sea
ampliados o reducidos en funcion de la cantidad de inscriptos. Estos grupos estaran disefiados de forma
tal que se dicten clases que acompariien al dictado en las universidades, en donde se proporcionaran
clases tedricas y prdcticas y evaluaciones a modo de determinar el estado del alumno para las instancias

de examen de las universidades.

Se organizardn cursos intensivos para la preparacién de alumnos para determinados examenes,
los cuales se dictardn un mes antes de cada mesa en grupos reducidos, dando la posibilidad también de
acceder a clases individuales ya sea bajo esta modalidad, o clases personalizadas para evacuacion de
dudas o fines determinados de los alumnos. Los planes de estudio en detalle seran responsabilidad del
director con apoyo de los lideres de departamento en funcidn de la demanda y de la disponibilidad de

los distintos profesores. Los cursos intensivos se daran 3 veces por semana, por materia, la duracion de
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cada clase serd de 2 horas. El detalle de oferta concreta se desarrollard en el préximo capitulo en el

modelo comercial.

Si analizamos los distintos tipos de estructuras planteados por el Lic. Ocafia, se desarrollara una

Estructura Innovadora (provocadora del cambio).

Cuadro 6. Estructura

Alta ESTRUCTURA FLEXIBLE ESTRUCTURA INNOVADORA

(Anticipadora del cambio) (Provocadora del cambio)

IDENTIDAD ORIENTADA )
A LA DIFERENCIA ESTRUCTURA BUROCRATICA ESTRUCTURA CONSERVADORA

(Resistencia al cambio) (Acompania al cambio)

Baia
Baja Alta

IDENTIDAD ORIENTADA A LA EFICIENCIA

La estructura innovadora tiene alto énfasis tanto en la diferencia como en la eficiencia, lo cual
también se desarrollé en cuanto a la cultura, el proyecto se pretende que tenga esta doble cualidad. Se
debera adaptar rdpidamente al cambio, a cada necesidad que surja en los estudiantes se deberd
responder con un plan de estudios acorde. En cuanto a la provocacién al cambio se conseguird mediante
las reuniones grupales en busqueda de oportunidades de mejora, una idea que puede surgir en una clase
de dlgebra por ejemplo puede repercutir en el dictado de las demads, y se buscard crear nuevas
necesidades de los alumnos, deseo que de facilitar su paso por la universidad con un apoyo en las clases

en las que presenten mayor dificultad.

El modelo empresarial tendrd una base fuerte en lo que respecta a valores, pero serd lo mas
distendido posible en cuanto al modelo general de clases, de manera tal que se reinvente cada dia
adaptandose a los cambios. Se pretende llegar a un caos organizado, donde cada idea pueda ser

implementada sin necesidad de burocracias excesivas, sino de manera rapida y sencilla.

La organizacién serd en red, o la llamada adhocracia, descripta por Mintzberg, como una
organizacién compuesta por un apice estatégico (director) y distintas constelaciones o grupos de trabajo

que operan de forma autdnoma, aunque coordinada y siguiendo el modelo general impuesto por el
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director. En este tipo de estructura, cada constelacién funciona como una organizacién en si con su
propio lider y nucleo operativo que toma sus propias decisiones, en funcién de las necesidades, por el

caracter profesional que posee.

La adhocracia es una forma organizacional propia de empresas nacientes en entornos
cambiantes y que revisten de un fuerte caracter profesional, en donde lo mas conveniente es dejar a
disposicion de los miembros el modelo empresarial con la limitacion de los valores y modelo

organizacional general.

El control sera ejercido por todos, orientandose a los resultados y habran pocos mecanismos, se
pretende no sea necesario por la estructura disefiada en donde predominara un ajuste mutuo, donde
todos puedan evaluar el funcionamiento a medida que se va desarrollando, enfocdndose en la forma de
trabajo y en la reaccidn de los estudiantes. En ultima instancia, el director serd el encargado de la gestién

y evaluacidn general.
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CAPITULO V: IMPLEMENTACION DEL MODELO COMERCIAL

El dltimo paso del presente trabajo de investigacidén serd la implementacién practica de todo lo
expresado en los capitulos anteriores. Se analizardn en forma general los tres determinantes del valor

empresario, asi como son las personas (identidad), los procesos (diferencia) y los recursos (eficiencia).

1. PERSONAS

Las personas en la organizacion hace referencia al personal necesario dentro de la misma, como
se menciond en el capitulo destinado a la Identidad, mds especificamente en la estructura, la jerarquia
tomara un caracter laxo, en donde todos los miembros de la organizacidon tendran libertad de accidn

bajo la guia general de un director.

El director sera aquel que determine las bases para el dictado de clases, tanto en cuanto a
contenido como a modo de darlas, como asi también buscard permanentemente la sinergia entre los
distintos profesores para alcanzar la mayor productividad y eficiencia posible. En cuanto a las labores
administrativas, el directo también estara a cargo de ellas como maxima autoridad, pero desempafiaran

la labor operativa dos secretarias.

En cuanto a los profesores, se buscardn 4 profesores lideres para cada uno de los departamentos
antes mencionados, los cuales seran los referentes para las materias que abarque cada departamento.
Cada profesor lider de grupo también dara clases de las materias que correspondan a cada
departamento y contard con el apoyo de profesores (ya sean estudiantes avanzados o recibidos de
carreras de ciencias econdmicas) que formaran parte de cada equipo. En principio se planea contar con
los profesores lideres y seglun el dpto. con dos profesores mds para el de contabilidad, dos para
matematica, estadistica y economia, dos para para finanzas y uno para materias humanisticas. En

resumen, el proyecto contara con 1 lider que hard de director del establecimiento, 4 responsables de
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area y 7 profesores, haciendo un total de 12 personas, la dedicacién sera parcial para todos los casos,

excepto para el director que hara jornada completa.

La idea es que todo el personal tenga una fuerte dedicacion por la educacién y la innovacién,
queremos facilitarle al alumno su paso por la universidad pero sobre todo queremos que aprenda en
forma facil y cémoda materias, que quizas por distintos motivos, se les hace imposible hacerlo solos o
con las clases dictadas en la universidad (ya sea por imposibilidad de cursar o por dificultad excesiva para
ellos). La predisposicion también es fundamental, se deben orientar al servicio al estudiante,

satisfaciendo sus necesidades educativas.

ORGANIGRAMA

Direccion

Dpto. Dpto. Mat. Estad. Dpto. Finanzas Dpto. Mat.
Contabilidad y Economia Humanisticas

El organigrama mantiene la estructura simple que se desarrollé para el instituto, donde cada
departamento funcionard bajo la guia de la direcciéon pero de la forma mas auténoma posible y la

conexién entre ellos sera fundamental para lograr sinergias y armonia en el dictado de clases.

En definitiva se propone un modelo simple con bases en una cultura fuerte que determine
unanimidad en los métodos generales del dictado de clases, se busca dar un servicio de calidad,
intentando lograr, ademas, eficiencia en cuando a los recursos. El modelo que se plantea en este trabajo
debe ser lo suficientemente flexible para adaptarse a cada cambio fruto de la misma puesta en practica

del proyecto.
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2. PROCESOS

Los procesos de la organizacidn serdn los que generen valor para la empresa en términos de
“Diferencia”, es decir en cdmo la empresa es capaz de generar ventajas competitivas por su forma de
funcionar en comparacion con el resto del mercado. Proceso se define como una organizacion racional
de personas, materiales, energia, equipos y procedimientos de actividades concebidas para producir un

resultado final especifico.

Encontraremos todo tipo de procesos en la organizacion, procesos administrativos, de
facturacion y cobranza, seleccion de recursos humanos, etc. En este trabajo se pondrad énfasis y, por
tanto, se detallara el proceso critico de la empresa, entendido como el que mayor valor genera y en el
que se sustenta el funcionamiento de la empresa, y sera aquel que comienza en la recepcidn de solicitud

de clases de un alumno y concluye en el dictado de la misma, pasando por cada una de las etapas.

El modo de funcionamiento del proceso anteriormente citado dara comienzo con la solicitud del
alumno de clase, para lo cual se rellenara un formulario ya sea via on-line (a través de la pagina web que
se disefiard), telefénica, o presencial. En tal ficha el alumno deberd indicar la materia de la cual desea
recibir clases, la carrera y la universidad a la cual acude, ademds de datos personales y de contacto. En
funcidn de tal ficha se le asignard el area correspondiente y se le ofrecerd los modelos de clases
existentes: extensivo, intensivo o clases particulares, detallando horarios y costos de las mismas. Una vez
elegido el modo de clase se procedera a la inscripcidn y cobro de la primera cuota mensual o de la clase
particular segln escoja. El siguiente paso del proceso serdn el dictado de clases en si segun el modelo
escogido y concluird con un seguimiento, una vez finalizado el cursado y pasadas las fechas de
examenes, se contactara con el estudiante para verificar si rindid o no, y en caso afirmativo cual fue el
resultado; este seguimiento serd importante para determinar el grado de éxito de las clases dictadas y

para recopilar diferentes sugerencias de mejora que se podran implementar tras su analisis y desarrollo.
Los modelos de cursado a ofrecer serdn los siguientes:

1) MODELO 1: Extensivo, se dictaran dos clases por semana, dias miércoles y viernes o
martes y jueves (segun la materia escogida), en turno mafana y tarde, a elegir entre ambos. Comenzara
en la misma fecha que cada semestre, aproximadamente y comprendera las materias que se dicten en el

mismo. La idea es dictar clases que acompafien el cursado de la materia u ofrezcan apoyo a aquellos
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estudiantes que se vean imposibilitados de cursar. Los programas a utilizar seran los mismos que en las
carreras oficiales. Las clases serdn tedricas la primer hora y la segunda practica de lo visto, atendiendo a
consultas durante todo el dictado.

2) MODELO 2: Intensivo, se dictard un mes antes de cada mesa, es decir que un mes antes
de cada una de ellas comenzard un grupo, se dictaran 3 clases semanales en donde se vera lo principal
de cada materia con una fuerte orientacion a practica y a resolver dudas.

3) MODELO 3: Clases particulares. Se dictaran clases individuales donde el alumno sera el
gue determine la tematica a ver en cada una de ellas en funcidn de sus necesidades, también serdn mas

fuertes en las fechas préximas a las mesas de examen.

Las clases se daran utilizando como base los programas de la Universidad Nacional de Cuyo y se
irdn adaptando a las necesidades de alumnos de otras universidades también, en funcién de sus

peticiones.

3. RECURSOS

Se definen como todo aquello que es necesario para la consecucién de los procesos de la
organizacién. Y generan valor en términos de Eficiencia, de lograr un resultado éptimo con la menor

cantidad de recursos.

Los recursos necesarios seran personal cualificado, infraestructura (edificio donde se dictaran las

clases) y materiales didacticos y de libreria.

En este trabajo se considera que el recurso fundamental y de mads alto costo sera el personal. Se
debera seleccionar cuidadosamente si se pretende ofrecer un servicio de alta calidad a los estudiantes.
En principio se seleccionardn como lider de cada grupo a profesores con algln tipo de experiencia en las
materias a dictar y a los restantes se buscara entre los estudiantes que mejores notas hayan tenido en
las materias a dictar, buscando vocacion y entendimiento total de la misma. Se daran indicaciones

generales de cdmo serd el dictado de clases dejando a su criterio el resto.

Las remuneraciones dependerdn de la dedicacién que le den al dictado de clases, total o parcial,

es decir, del numero de horas dictadas.
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En cuanto a infraestructura, como se menciond en el primer capitulo se alquilard una casa con
varias habitaciones y se adaptara para el dictado de clases, en distintas aulas cada una equipada con
pizarrones y bancos ya sean individuales o mesas redondas para hacer grupos de estudio. Habra también

una oficina en donde se llevara a cabo las labores administrativas de la academia.

El andlisis financiero escapa a los fines de este trabajo, la idea es determinar una necesidad y

sentar el lineamiento de cémo sera el proyecto a través de un plan de negocios.

De las personas (identidad), procesos (diferencia) y recursos (eficiencia) dependerd el valor de la
organizacion, se pretende llegar a un valor elevado sentando las bases de antemano, aunque se deberan

ir haciendo ajustes por el funcionamiento propio de la empresa.
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CONCLUSIONES

Se ha logrado a lo largo del presente trabajo de investigacion sentar las bases fundamentales de
un proyecto a implementar, pero la importancia recae en el andlisis del sector de negocios y en la

determinacion de la necesidad de un servicio tal como el descripto.

Partiendo de un supuesto al que se llegé en forma personal al haber tenido la experiencia de dar
clases particulares y notar la creciente necesidad no atendida de este tipo de apoyo académico, se
realizd un analisis exhaustivo del sector, de los clientes, competencia, etc., en donde se dejé notar que
realmente es un negocio que podria llegar a tener buena aceptacidon y demanda creciente. En base a las
conclusiones que condujeron a que el proyecto era factible, se formularon diferentes estrategias que
componen la estrategia empresarial, una estrategia de negocios o competitiva en donde se decidié que
lo mejor era orientarse tanto hacia la marca como hacia el precio, con una especializacion en el
producto; también se desarrollé una estrategia de marketing en pocas lineas, para sentar la forma en

que se dara a conocer en primeras instancias la institucion.

A continuacidn, y en base a las estrategias formuladas, se realizé una aproximacion a lo que
podria llegar a ser el C.E.A sentando los pilares fundamentales del mismo, desde su personalidad
(identidad), hasta los recursos necesarios (eficiencia), pasando por los procesos que se llevarian a cabo
(diferencia). Si bien el hecho de que se un proyecto no puesto en funcionamiento aun limité el analisis y
se tuvieron que saltar algunos puntos, la relevancia es importante, ya que se pudo ordenar el mismo
desde un principio, mas que analizando sus caracteristicas y obteniendo conclusiones, se pudo
determinar cuales eran las conclusiones a las que pretende llegar y asi sentar las caracteristicas que

debera tener le proyecto.

Se tratara de un emprendimiento personal, que se llevara a cabo a partir de este mismo afio en
forma piloto, en donde se realizara a pequefia escala, centrandose en algunas materias de las citadas
(especialmente en las de la Lic. En Administracion). Durante la puesta en practica se iran perfeccionando
algunas bases y se llevard a cabo la seleccidn de personal para emprender el proyecto en una escala aun
mayor a partir del afio 2016. Si bien la complejidad de aplicar lo aprendido a lo largo de la universidad en

un proyecto personal y real fue notable, lo fue ain mas la utilidad y el aprendizaje que aporté el mismo.
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El conseguir reflejar y ordenar una idea, sobre todo darle validez a la misma, hizo que crecieran

las posibilidades de éxito de la misma.

Con todo esto, entonces, es importante, dejar en claro que el presente trabajo de investigacion
serd puesto en practica en forma personal, y que esto se trata sélo del comienzo de una ardua
investigacion y trayectoria profesional, que ird sufriendo mejoras y modificaciones, pero sera la base

fundamental del proyecto.
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http://www.paginasamarillas.com.ar/fichas/tequm-centro-de-estudios-preuniversitarios_417179614271777/
http://www.paginasamarillas.com.ar/fichas/instituto-de-ensenanza-norma-gonzalez_14182904/
http://www.paginasamarillas.com.ar/b/institutos-de-ensenanza-y-capacitacion/godoy-cruz-mendoza/
http://www.paginasamarillas.com.ar/fichas/instituto-santa-rosa-de-lima_740555814571375/
http://www.paginasamarillas.com.ar/fichas/centro-educativo-franciscano_742081714714473/
http://www.paginasamarillas.com.ar/fichas/laura-gomez-leyton-centro-educativo-preuniversitario_14314536/
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http://www.paginasamarillas.com.ar/fichas/apoyo-escolar-preparacion-de-materias_14305066/ [Febrero 2015]

http://www.paginasamarillas.com.ar/fichas/sepa_10490570/ [Febrero 2015]

http://www.paginasamarillas.com.ar/fichas/cesar-m-cesari_13552014/ [Febrero 2015]
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ANEXO

ENCUESTA ESTUDIANTES DE CIENCIAS ECONOMICAS

Se realizd a través de redes sociales de las distintas facultades de Ciencias Econémicas de
Mendoza. Se publicd en las mismas a través de “Formularios Google” y se obtenian los resultados en

forma anénima mediante la aplicacién.

Se seleccionar un total de 100 personas para que la muestra sera representativa del segmento, y
se realizé un analisis de estadistica descriptiva de los resultados, cuyas conclusiones fueron expuestas a

lo largo del capitulo 1, principalmente.

La encuesta, su andlisis estadistico y conclusiones seran expuestas en el presente anexo.
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ENCUESTA DE SONDEO DEL SECTOR UNIVERSITARIO

1) Inidicar sexo
Masc. — Fem.

2) Edad

3) Carrera

4) Afoquecursa:1-2-3-4-5

5) Cantidad de aplazos en la carrera

6) Cantidad de aplazos maximo en una misma materia

7) Necesidad de apoyo en determinadas materias: clases particulares

8) En caso de que la respuesta anterior fuera afirmativa continuar:

9) Disponibilidad encontrada de profesores capacitados para el dictado de clases

particulares

10) Flexibilidad de profesores en horarios

11) Comodidad en cuanto a lugar de clases

12) Precio promedio pagado por hora

13) Consideras que podria beneficiarte la existencia de un centro educativo para el
dictado de clases grupales reducidas y/o particulares exclusivo de apoyo a estudiantes de
carreras orientadas a las ciencias econdmicas

14) Materias que consideras que podria impartir el centro

15) Preferencia: clases particulares en funcion de las necesidades del alumno,

programa de acompafiamiento al alumno acorde a lo dictado en la universidad

Como se puede observar las preguntas son algunas abiertas, otras cerradas, algunas con
opciones y otras sin las mismas. Por lo cual el andlisis llevado a cabo varia de pregunta a pregunta y se

presenta a continuacion.
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Enc/Preg 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Lic. en
1 Fem. | 26 o ~ Graduado | 7-9 3-4 Si Si No Si 100 | Si
Administracion
Lic. en Mas No he No he No he
2 Fem. | 25 o . 4 1-2 No ] ) ) Si
Administracion de 9 necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en
3 Fem. o . 4 0 1-2 Si No No Si 60 Si
26 | Administracion
Lic. en
4 Fem. | 20 o . 3 4-6 3-4 Si Si No Si 50 Si
Administracion
Contador No he No he No he
5 Masc. | 21 ] 4 1-3 1-2 No ] ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en
6 Fem. | 22 o _ 3 4-6 3-4 Si Si No Si 50 Si
Administracion
Lic. en No he No he
7 Fem. | 23 5 4-6 1-2 No No ) ) Si
Economia necesitado | necesitado
Lic. en
8 Fem. | 19 . _ 1 0 0 Si No Si Si 50 Si
Administracion
Contador No he No he No he
9 Fem. | 22 ] 5 7-9 1-2 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador No he No he No he
10 Fem. | 19 ) 2 1-3 1-2 No ] ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador
11 Masc. | 22 ) 4 1-3 1-2 Si Si Si No 100 | Si
Publico
Contador No he No he No he
12 Masc. | 21 ) 4 7-9 1-2 No ) ) . Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
13 Masc. | 20 Lic. en 4 4-6 1-2 Si Si No Si 100 | Si

71




Plan de Negocios Centro Educativo de Apoyo

Administracion

Contador No he No he No he
14 Masc. | 28 ) 2 0 0 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador No he No he No he
15 Fem. | 28 ) 3 0 0 No ] ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en No he No he No he
16 Masc. | 21 3 4-6 1-2 No Si
Administracion necesitado | necesitado | necesitado
Contador No he No he No he
17 Masc. | 19 ) 2 0 0 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador No he No he No he
18 Fem. | 25 ) 4 1-3 1-2 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador
19 Fem. | 25 ) 4 4-6 3-4 No Si No No 100 | Si
Publico
Contador No he No he No he
20 Fem. | 28 ] Graduado | 7-9 1-2 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador
21 Fem. | 22 ) 3 7-9 3-4 Si No No No 100 | Si
Publico
Lic. en
22 Masc. | 21 o . 4 1-3 1-2 Si Si Si Si 100 | No
Administracion
Contador No he No he No he
23 Fem. | 22 ) 5 7-9 3-4 No ) . ) No
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en Mas 50
24 Fem. | 25 o . 3 Si Si No Si 50 Si
Administracion de 9 | mas
Lic. en No he No he No he
25 Fem. | 23 N . Graduado | 1-3 1-2 | No . ) . Si
Administracion necesitado | necesitado | necesitado
26 Masc. | 25 Contador 4 7-9 1-2 No No he No he No he Si
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Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador No he No he No he
27 Fem. | 22 ) 4 1-3 1-2 Si ] ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en
28 Masc. | 21 i 3 0 1-2 Si Si Si Si 75 Si
Economia
Contador
29 Fem. | 26 ) 3 7-9 1-2 Si No No Si 150 | Si
Publico
Contador No he No he No he
30 Fem. | 20 ) 2 4-6 3-4 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en No he No he No he
31 Fem. | 27 o _ 4 4-6 1-2 No ) ) ) Si
Administracion necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en Mas 50 No he No he No he
32 Fem. | 24 3 No Si
Administracion de 9 mas necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en
33 Fem. | 18 o _ 1 0 Si Si Si No 150 | Si
Administracion
Contador
34 Fem. | 20 ) 2 4-6 1-2 Si No Si Si 50 | No
Publico
Lic. en
35 Fem. | 27 o . Graduado | 7-9 1-2 Si Si Si Si 80 | Si
Administracion
Lic. en Mas 50
36 Masc. | 32 o . 4 Si No No No 250 | Si
Administracion de 9 | mas
Lic. en No he No he No he
37 Masc. | 23 o . 4 4-6 1-2 No ) i ) Si
Administracion necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en No he No he No he
38 Fem. | 22 N . 4 4-6 3-4 | No . ) . Si
Administracion necesitado | necesitado | necesitado
39 Fem. | 26 Lic. en 4 4-6 3-4 Si No Si Si 150 | No
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Administracion

Contador No he No he No he
40 Fem. | 27 ) 4-6 3-4 No ] ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en No he No he No he
41 Fem. | 27 o . 7-9 1-2 No ) ) ) Si
Administracion necesitado | necesitado | necesitado
Contador Mas No he No he No he
42 Fem. 23 34 No Si
Publico de 9 necesitado | necesitado | necesitado
Contador Mas No he No he No he
43 Fem. | 25 ) 1-2 No ) ) ) Si
Publico de 9 necesitado | necesitado | necesitado
Contador
44 Masc. | 22 ) 7-9 1-2 Si No No Si 80 | Si
Publico
Contador Mas
45 Masc. | 27 1-2 Si Si Si Si 90 Si
Publico de 9
Contador Mas
46 Fem. | 20 ) 3-4 Si Si Si Si 60 | No
Publico de 9
Lic. En Mas 50
47 Fem. | 26 Si Si Si Si 100 | Si
Economia de 9 | mas
Contador No he No he No he
48 Fem. | 26 ) 7-9 3-4 No ] ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador
49 Fem. | 21 ) 0 0 Si No Si No 100 | Si
Publico
Contador Mas No he
50 Fem. | 22 ) 1-2 No Si ] No 100 | Si
Publico de 9 necesitado
Lic. en No he No he No he
51 Fem. | 19 1-3 1-2 No ) ] ) Si
Economia necesitado | necesitado | necesitado
52 Fem. | 21 Contador Mas 1-2 No No he No he No he Si
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Publico de 9 necesitado | necesitado | necesitado
Contador No he No he No he
53 Fem. | 21 ) 2 0 No ] ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador
54 Fem. | 24 ) 3 7-9 3-4 Si Si Si Si 60 Si
Publico
Lic. en
55 Fem. | 25 o . 4 4-6 1-2 Si Si Si No 80 Si
Administracion
Contador Mas
56 Fem. | 32 ) Graduado 3-4 Si Si Si No 100 | Si
Publico de 9
Contador No he No he No he
57 Fem. | 24 ) 5 4-6 1-2 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador Mas No he No he No he
58 Masc. | 25 4 1-2 No Si
Publico de 9 necesitado | necesitado | necesitado
Contador
59 Fem. | 23 ) 4 4-6 1-2 Si No No Si 150 | Si
Publico
Contador No he No he No he
60 Fem. | 20 ) 3 0 0 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en
61 Fem. | 26 o . Graduado | 4-6 1-2 Si Si No No 150 | No
Administracion
Lic. en
62 Masc. | 22 o . 4 4-6 1-2 Si No No Si 50 | Si
Administracion
Lic. en Mas
63 Fem. | 24 o . 4 3-4 Si Si No Si 60 Si
Administracion de 9
Lic. en No he No he No he
64 Masc. | 21 4 1-3 1-2 No Si
Administracion necesitado | necesitado | necesitado
65 Masc. | 27 Lic. en 4 4-6 3-4 Si No No No 100 | Si
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Administracion

Contador No he No he No he
66 Fem. | 21 ) 3 4-6 1-2 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en No he No he No he
67 Fem. | 26 o . Graduado | 7-9 1-2 No ) ) ) Si
Administracion necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en Mas No he No he
68 Fem. | 26 4 5méas | No Si Si
Administracion de 9 necsitado | necesitado
Lic. en Mas
69 Masc. | 27 4 3-4 Si No No No 200 | Si
Administracion de 9
Lic. en
70 Fem. | 22 o _ 3 7-9 3-4 Si No No No 180 | Si
Administracion
Lic. en Mas 50
71 Masc. | 25 n _ Graduado Si No No No 150 | No
Administracion de 9 | mas
Lic. en
72 Fem. | 21 ] 2 1-3 1-2 Si No No No 160 | Si
Economia
Lic. en
73 Masc. | 29 o ~ Graduado | 4-6 1-2 Si No No No 150 | Si
Administracion
Contador Mas
74 Masc. | 24 ) 4 3-4 Si No No No 250 | Si
Publico de 9
Lic. en Mas 50
75 Fem. | 30 o . Graduado Si No No No 160 | Si
Administracion de 9 | mas
Lic. en
76 Fem. | 26 i Graduado | 1-3 1-2 Si No No No 250 | Si
Economia
Lic. en Mas 50
77 Masc. | 25 N . 4 Si No No No 180 | Si
Administracion de 9 | mas
78 Fem. | 23 Lic. en 4 Mas 50 Si No No No 200 | Si
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Administracion de 9 | mas
Lic. en Mas
79 Masc. | 27 o . Graduado 3-4 Si No No No 200 | Si
Administracion de 9
Lic. en
80 Fem. | 23 o . 3 7-9 3-4 Si No No No 150 | Si
Administracion
Lic. en Mas
81 Masc. | 25 4 3-4 Si No No No 150 | Si
Administracion de 9
Lic. en Mas 50
82 Fem. | 24 3 Si No No No 100 | Si
Administracion de 9 | mas
Contador Mas 50
83 Fem. | 26 ) 5 Si No No No 150 | Si
Publico de 9 | mas
Lic. en Mas 50
84 Masc. | 26 n _ Graduado Si No No No 150 | Si
Administracion de 9 | mas
Lic. en
85 Fem. | 23 o . Graduado | 7-9 3-4 Si No No No 120 | Si
Administracion
Lic. en
86 Masc. | 24 ] 3 4-6 1-2 Si No No Si 150 | Si
Economia
Lic. en
87 Fem. | 20 o . 2 4-6 1-2 Si No No Si 100 | Si
Administracion
Lic. en Mas 50
88 Masc. | 30 o . Graduado Si No No Si 200 | Si
Administracion de 9 | mas
Lic. en
89 Fem. | 23 i 2 4-6 1-2 Si No No Si 120 | Si
Economia
Lic. en Mas 50
90 Masc. | 27 N . Graduado Si No No Si Si
Administracion de 9 | mas 50
91 Fem. | 24 Lic. en Graduado | 4-6 1-2 Si No No Si| 130 | Si
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Administracion
Lic. en Mas
92 Masc. | 27 o . Graduado 3-4 Si No No Si | 100 | Si
Administracion de 9
Lic. en
93 Fem. | 25 o . 4 7-9 3-4 Si No No Si| 80 | Si
Administracion
Contador
94 Masc. | 24 ) 3 7-9 3-4 Si No No Si | 100 | Si
Publico
Lic. en Mas 50
95 Fem. 25 4 Si No No No| 200 | Si
Administracion de 9 | mas
Contador No he No he No he
926 Masc. | 18 ) 2 1-3 3-4 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Lic. en No he No he No he
97 Masc. | 23 3 1-3 1-2 No No
Administracion necesitado | necesitado | necesitado
Contador 50 No he No he No he
98 Fem. | 28 ) 5 7-9 No ) ) ) Si
Publico mas necesitado | necesitado | necesitado
Contador No he No he No he
99 Fem. | 21 ) 4 1-3 1-2 No ) ) ) Si
Publico necesitado | necesitado | necesitado
Contador
100 Fem. | 19 ) 2 0 0 Si Si Si Si 100 | Si
Publico
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Enc/Preg 13 14
1 Control de gestion Ambas
2 algebra, calculo financiero, adm financiera Grupos reducidos
3 contabilidad. costos, sistema , impuestos Ambas
4 calculo algebra estadistica Ambas
5 Ambas
6 Algebra, Calculo financiero Clases particulares en funcién de las necesidades del alumno
7 Algebra Lineal, Célculos, Macroeconomia Ambas
8 Calculo Ambas
9 introduccion al algebraa Grupos reducidos
10 ALGEBRA Ambas
11 Célculo,algebra,matematica financiera Grupos reducidos
12 Contabilidad Superio, Tecnica impositiva 1 Ambas
13 Algebra Grupos reducidos
14 Calculo, Algebra, Cont. Basica Grupos reducidos
15 algebra, contabilidad basica Ambas
16 Algebra, Calculo Financiero Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
17 calculo, algebra, auditoria, contabilidad avanzada Grupos reducidos
18 Algebra
19 auditoria, algebra Ambas
20 Matematicas, Impuestos Ambas
21 Calculo, Contabilidad Béasica Grupos reducidos
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22 Grupos reducidos

23 Grupos reducidos

24 Algebra, estadistica, calculo, comercializacion Ambas

25 Administracion Financiera Il, Célculo Financiero Ambas

26 Auditoria Grupos reducidos

27 Algebra, Contabilidad Superior y Tecnica | Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
28 calculo 2 algebra y estadistica 2 Ambas

29 contabilidad superior y matematica financiera Ambas

30 Calculo Ambas

31 las mateméticas Ambas

32 Algebra, Calculo Financiero, Calculo Ambas

33 Calculo Ambas

34 contabilidad basica, calculo Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
35 adm financiera 2. algebra lineal Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
36 Algebra Ambas

37 Algebra, Calculo Financiero, Administracion Financiera 2 Grupos reducidos

38 administracion financiera 2 Ambas

39 Algebra Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
40 actuacion judicial. laboral e impuestos Ambas

41 algebra, matematica financiera, financiera 2 Ambas

42 contabilidad superior Grupos reducidos

43 auditoria, técnica 1, contabilidad superior, algebra filosofia Grupos reducidos
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44

45 Algebra Grupos reducidos

46 Ambas

47 Algebra, Economia Matemética Grupos reducidos

48 auditoria, teoria y técnica impositiva 1 Ambas

49 Algebra Lineal. Contabilidad Superior Ambas

50 Contabilidad Bésica, Contabilidad Superior Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
51 algebra, calculo, estadistica Ambas

52 Contabilidad Superior

53 algebra, calculo.. Grupos reducidos

54 Célculo, Algebra, Contabilidad Superior Grupos reducidos

55 Calculo Financiero, Admnistracion Financiera 2 Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
56 algebra-auditoria-tecnica impositiva 1 Ambas

57 Contabilidad Superior Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
58 Auditoria Grupos reducidos

59 contabilidad superior, teoria y técnica impositiva | Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
60 Contabilidad basica, algebra lineal, Calculo Grupos reducidos

61 n/a Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
62 algebra, calculo financiero Ambas

63 Algebra Lineal

64 Algebra y Calculo Financiero Ambas

65 Algebra Lineal, Célculo Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
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66 Calculo, Calculo Financiero, Algebra Clases particulares en funcion de las necesidades del alumno
67 algebra, calculo financiero Grupos reducidos

68 algebra Negociacion Estrategias Financiera Il Grupos reducidos

69 adm financiera, algebra Ambas

70 calculo financiero, algebra, estadistica Ambas

71 adm financiera, calculo financiero Ambas

72 Algebra Ambas

73 adm financiera 2 Ambas

74 Algebra Grupos reducidos

75 algebra calculo financiero adm financiera 2 Ambas

76 Econometria Ambas

77 adm financiera 2 calculo financiero Ambas

78 adm financiera 2 Ambas

79 Tesis Clases particulares en funcién de las necesidades del alumno
80 Algebra Clases particulares en funcién de las necesidades del alumno
81 adm financiera 2 Ambas

82 calculo financiero, algebra, estadistica Ambas

83 Algebra Ambas

84 adm financiera 2 Ambas

85 calculo financiero adm financiera 2 Ambas

86 algebra estadistica Ambas

87 Algebra Grupos reducidos
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88 adm financiera 2 Grupos reducidos
89 Algebra Grupos reducidos
20 Tesis Clases particulares en funcién de las necesidades del alumno
91 adm financiera 2 tesis Grupos reducidos
92 tesis adm financiera 2 Grupos reducidos
93 adm financiera 2 tesis Grupos reducidos
94 Algebra Grupos reducidos
95 tesis adm financiera 2 Ambas

926 Algebra Ambas

97 Algebra Lineal, Célculo Financiero Ambas

98 AUDITORIA, préactica profesional Ambas

99 Contabilidad Superior Auditoria Ambas

100 Contabilidad Basica, Célculo (CPN) Grupos reducidos
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El analisis estadistico de los resultados se realizara por pregunta. Se calculara, principalmente, el

calculo de medias, o porcentajes de cada respuesta.
Pregunta 1: Sexo: El 67% de las personas encuestadas fue de sexo Fem..
Pregunta 2: Edad: El 69% de los encuestados tiene entre 18 y 25 afios.

Pregunta 3: Carrera: El 43% de los encuestados estudian o estudiaron para Contador, el 49% Lic.

En Administracidn, y el restante 8% Lic. En Economia.

Pregunta 4: Afio de cursado: el 82% de los encuestados son estudiantes, mientras que el restante
18% son egresados, de los estudiantes, el 60% estdn en 4to o 5to afio, lo que nos da mejor informacién

sobre alumnos que llevan mas afos en el sistema educativo.

Pregunta 5: Cantidad total de aplazos: Solo el 11% manifestd no haber tenido aplazos en sus
afios de estudiante, mientras que el 50 % tuvo 7 aplazos o mds, es un porcentaje importante, lo que

denota dificultad en algunos estudiantes.

Pregunta 6: Cantidad maxima de aplazos en una misma materia: El 44% de los encuestados tuvo
3 aplazos o mas en una misma materia, cifra que vuelve a indicar la dificultad que muchos estudiantes
presentan ante determinadas materias, lo cual se denota en el intento fallido de rendir una materia en

reiteradas ocasiones.

Pregunta 7: Necesidad de clases particulares: El 59% de los estudiantes manifestaron haber

tenido necesidad de obtener clases particulares

Pregunta 8: Disponibilidad de profesores capacitados de clases particulares: El 65% de los
estudiantes que necesitaron clases particulares dejo ver que no fue fécil encontrar profesores

capacitados que las dictaran.

Pregunta 9: Flexibilidad horaria de clases: El 73% de los estudiantes que necesitaron clases

particulares no encontré flexibilidad horaria para tomar las mismas.

Pregunta 10: Comodidad del lugar fisico de las clases: EI 52% de los estudiantes que tomaron

clases particulares no encontrd un lugar fisico cémodo.
Pregunta 11: Precio: El precio promedio pagado por los estudiantes al tomar clases fue de 125S.
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Pregunta 12: Consideracidn de si es beneficioso contar con un CEA: El 92% de los encuestados
dejé ver que seria beneficioso contar con una institucién orientada a dar clases de apoyo de Ciencias

Econdmicas. Es una de las preguntas mas relevantes del trabajo.

Pregunta 13: Las materias mas solicitadas son: algebra, calculo, calculo financiero, administracién

financiera 2 y contabilidades.

Pregunta 14: Preferencia en cuanto a modalidad de clases: El 16% de los alumnos prefiere las
clases particulares, el 30% clases en grupos reducidos, el 80% ambas alternativas, y el restante 4% no

manifestd preferencia alguna.
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