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RESUMEN

La presente monografia tiene como objetivo plantear la viabilidad de un plan de
negocio en el sector de la educacion, tomando como punto de partida la
transformacion digital que se esta viviendo, el movimiento acelerado del mercado y
la posibilidad de comercializar un producto con modalidad online, que se pueda
ofrecer en el pais y con un fuerte potencial internacional.

El sustento de su factibilidad estara basado en encuestas que vislumbren el tipo de
publico al cual va ir dirigido el producto y sus caracteristicas sociodemogréficas, que
permitan la correcta orientacion de los factores que influyen en su adquisicion y
prestacion. A su vez, seran la base para evaluar la rentabilidad, las areas
académicas de interés, los factores relevantes en la escogencia de programas
académicos y los posibles medios de comunicacion que seran utilizados para
vender los productos de forma global.

La estrategia del plan se construyo sobre el modelo Canvas, organizando cada uno
de los factores relevantes en el planteamiento de una idea de negocio con
proyeccion internacional, su propuesta destacada de valor y un plan financiero que
concuerde con los resultados de las encuestas y proyecciones primarias del
negocio.

Palabras claves: Plan de Negocio, Internacional, modelo Canvas.



ABSTRACT

The present monograph pretends to raise the viability of a business plan in the
education sector, taking as a starting point the digital transformation, the accelerated
movement of the market and the possibility of sell online product in the country and
with a strong international potential.

The sustenance of its feasibility will be based on surveys that show the type of
audience to which the product will be directed and its sociodemographic
characteristics, which will allow the correct orientation of the factors that influence its
purchase and sale. At the same time, they will be the basis for the profit margins,
the academic areas of interest, the relevant factors in the choice of academic
programs and the possible channels of communication that will used to sell the
products globally.

The strategy of the plan will be based on the canvas model, organizing each of the
relevant factors in the approach of an international business idea, its outstanding
value proposal and a financial plan that matches the results of the surveys and
primary projections of the business.

Key Words: Business Plan, International, Canvas Model.
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INTRODUCCION

En Colombia se ha tenido mucho recelo sobre la migracion de metodologias
tradicionales de trabajo a nuevas tecnologias y plataformas, que de una u otra forma
permiten el desarrollo social. Si bien es cierto que las relaciones humanas son
cruciales para el desarrollo del ser, es inminente la colonizacion casi generalizada
del internet en todos los sectores de mercado. El sector de la educacion no ha sido
la excepcion.

Es por esta razdn, y pensando en las oportunidades de negocio actualmente viable,
gue aparece la academia, la cual es a todas luces un mercado muy atractivo a nivel
nacional e internacional y que ha entrado en una transformacion que no se puede
obviar y de la que se tiene que entrar a ser parte. La modalidad de estudio en linea
es un mercado poco desarrollado en el pais y merece atencion. De acuerdo con los
datos del Ministerio de Educacién Nacional, publicados en el diario El Espectador,
“...el numero de matriculas de educacion superior, modalidad virtual, ha
evidenciado una tasa de crecimiento desde el 2011 (13,6 %) hasta el 2014 (90 %).
Aungue en 2015 la tasa de crecimiento de las matriculas se modero, en 2016 volvié
a repuntar hasta llegar a 98,9 %™,

El objetivo de plantear un modelo de negocio internacional basado en un producto
virtual es demostrar que, al adoptar una posicion de aprendizaje frente a las nuevas
herramientas tecnoldgicas, se podran extraer beneficios econémicos y ampliar las
oportunidades frente al prestigio académico internacional que traiga consigo el
desarrollo del sector y del pais.

Pero para delimitar la estrategia a seguir es necesario organizar de la forma mas
sencilla posible la informacién, es por eso que se escogié un modelo Canvas,
desarrollado por el tedrico Alexander Osterwalder?, que de una forma muy
esquematica desglosa los aspectos a tener en cuenta al plantear una idea de
negocio y las variables determinantes para el éxito, ademéas de considerar los
componentes positivos de tener una educacion virtual (e-learning).

Todos los planes de negocio, como su nhombre lo indica, deben tener una planeacion
muy bien definida, que contemple los diferentes actores, factores y recursos dentro

1 DIAZ SANDOVAL, Marcela. Una educacion cada vez mas fisica. En: El Espectador.[sitio web].
Bogota D.C. CO. Sec. Educacion. 29, enero, 2018. [Consultado 15, Octubre. 2018]. Disponible en:
https://lwww.elespectador.com/noticias/educacion/una-educacion-cada-vez-menos-fisica-articulo-
735695

2 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de modelos de negocio. 13. ed.
Traduccién de Lara Vazquez Barcelona: Deusto, 2010. ISBN 9788423427994.
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del mercado que se quiera explorar, ademas de contar con una estructura
determinada, que en el presente documento se explicara de forma detallada con el
fin de dar entendimiento a las metodologias aplicadas y las proyecciones sugeridas.

El tipo de estudio es una investigacion exploratoria que muestra una vision del tema,
gue determinara sus factibilidades de estudio. Las fuentes de informacion que se
utilizaron fueron determinantes para avanzar sobre los temas realmente relevantes
para el negocio, ademas de aportar a las diferentes fases que tedricamente haran
parte del proceso de indagacion.

Teniendo claro el panorama y el futuro de la investigacion, se avanza sobre el plan
de negocios, que contiene el andlisis del sector que se quiere intervenir, el mercado
al cual se vera enfrentado el producto y, por supuesto, la competencia que existe
actualmente pues, aunque no es un mercado convulsionado, existen fuertes
competidores de los cuales vale la pena extraer informacion relevante para una
construccion mucho mas acertada e innovadora.

No obstante, nada tendria un sentido légico si no se analiza el publico objetivo al
cual se quiere vender. De este modo, mediante la implementacion de una encuesta
en una poblacion diversa, se logré construir una descripcion del tipo de cliente
potencial, considerando factores socioecondémicos, de intereses en la toma de
decisiones y areas académicas de preferencia.

Con este ultimo punto se obtuvo un camino muy acertado frente a los temas que
son relevantes en la poblacién que se quiere capturar, por lo que el plan de estudios
gue se plantea muestra un esquema de contenido afin a los resultados. El modelo
de negocio se enfoca en aquellos aspectos diferenciadores a la hora de plantear
temas, asignaturas y enfoques, pues la propuesta de valor estara dictada por la
relevancia en la sociedad de los mismos.

Las personas actualmente tienen mucho mas acceso a la informacion, por lo que
se vuelve un reto importante presentar una linea coherente entre lo que se quiere
ensefiar y su relevancia en la sociedad, en el campo laboral e incluso en la vida
personal. Por la misma razon, la diversidad y convergencia de los temas tiene que
estar en constante construccion para no perder la vigencia que demanda un
estudiante del siglo XXI.

Se debe tener clara la importancia de presentar un pensum muy robusto, que
aplique para estudiantes de una region especifica o de un grupo de paises que
tengan las mismas necesidades, que genere interés en ellos sin importar la
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nacionalidad. Asi mismo, es determinante tener un grupo de trabajo que pueda
trabajar en conjunto para crear plataformas muy bien disefiadas y de facil
navegacion y para generar ideas que sean diferenciadoras en una metodologia
virtual, donde la interaccion con la institucién se debe sentir tanto o mas fuerte que
si fuera presencial. Para ello, el equipo también tiene que estar actualizando de
manera constante toda la técnica y tactica de las clases.

Para hacer un acercamiento a lo que seria el plan, se muestra un grafico con la
aproximacion més real a un plan de estudios, considerando el principal objetivo al
ejecutar el mismo. Los estandares son muy generales en el sector, pero alli también
se entra a innovar con propuestas que sean totalmente vigentes y con las cuales
las personas sientan que pueden competir en el mercado laboral internacional.

Por ultimo, se realizé el paso a paso del plan de negocios con los nueve bloques
del modelo escogido, la propuesta de valor que tiene este planteamiento de negocio
Yy, por supuesto, todos los aspectos financieros a tener en cuenta, haciendo hincapié
en la proyeccién internacional del negocio, pues no bastaria solo con llegar a una
venta local, sino a obtener publico de todas las partes del mundo o de regiones
especificas donde aplique el programa, que podra determinar la expansion del
negocio y su crecimiento econémico exponencial para la institucion.

Las conclusiones responden a cada uno de los objetivos que se plantearon, pues
es la unica forma de resolver preguntas frente a la viabilidad o no de la propuesta,
que, finalmente, y en aspectos generales muestra rasgos positivos frente a la
exploracién de nuevas modalidades de educacién internacional, de desafios a nivel
de interaccion con los estudiantes y, por supuesto, el gran reto de elaborar
plataformas mediante las cuales se pueda alcanzar un nivel alto y que atraiga a los
potenciales clientes tanto nacionales como internacionales.
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OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL
Plantear la viabilidad de un plan de negocio con proyeccion internacional, que se
centre en la comercializacién de un programa académico de modalidad virtual en
una institucién de educacion superior en Bogota.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Identificar el segmento de mercado y/o la poblacion especifica que tiene interés
en programas educativos de reconocimiento internacional o fuera de su pais de
origen, con un modelo de asistencia virtual.

e Disefiar un “piloto” de plan de estudios, de un programa virtual, que cumpla con
los requerimientos de los clientes potenciales en Colombia y en el mundo.

e Proponer una estrategia de comercializaciébn con impacto internacional, lo

suficientemente solida para competir en el mercado de educacion superior
virtual.

14



1. SITUACION DE ESTUDIO — PROBLEMA

En la actualidad, cada vez se hace mas comun el desarrollo y estudio de planes de
negocio, la razén principal es que muchas personas buscan innovar y evaluar las
posibilidades en mercados internacionales cambiantes que se transforman
rapidamente, gracias a la tecnologia.

Un campo gue se ha abierto gracias a este fendmeno y que ha permitido ampliar su
espectro de forma acelerada, es la educacion. Muchas universidades locales,
departamentales, regionales y globales tienen dentro de sus ofertas académicas de
educacion superior y técnica, programas cien por ciento virtuales, lo cual ha
permitido que el acceso a la educacion sea mucho mas amplio y que los
desplazamientos hacia las aulas no sean una excusa para no asistir.

Segun un estudio publicado por la Online Bussines School®, América del Norte es
pionero y lider destacado en esta materia, con una inversion aproximada de 28.000
millones de ddlares y con un crecimiento aproximado del 7,6 % anual, entre los afios
2014 y 2016. Los siguientes en el ranking mundial son Asia y Europa Occidental
con inversiones de 11.000 y 8.000 millones de ddlares, respectivamente.

En el caso de América Latina, el mismo estudio manifiesta que, aunque su
crecimiento inicial fue lento, en los mismos afos esta inversion alcanzé los 2.200
millones de délares gracias a variables como cobertura mas alta de internet, al
apoyo de las mismas instituciones educativas en conjunto con los gobiernos que
estan implementando estrategias TIC en sus paises, como es el caso de Colombia
en las instituciones publicas, y quien ha registrado un aumento del 18,6 % en el
mercado de e-learning. La proyeccion de los programas Vvirtuales y su
comercializacién es un tema muy interesante en Colombia, especificamente en
Bogoté, no Unicamente por la rentabilidad que supone esta modalidad, sino también
el reconocimiento internacional que brindaria a las instituciones que lo incluyan
dentro de su plan de negocio.

3 SANTAMANS, José Manuel. La industria del e-learning duplicard su volumen hasta superar los
100.000 millones de délares en 2015.En:OBS.[sitio web].Barcelona ES. [Consultado Octubre 17
2018].Disponible en https://www.obs-edu.com/int/noticias/obs-business-school/la-industria-del-e-
learning-duplicara-su-volumen-hasta-superar-los-100-000-millones-de-dolares-en-2015
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Como todos los planes de negocio, se debe plantear una estrategia clara que
asegure el éxito, para este caso, en el &mbito internacional. La mas acertada para
el tema en mencion es la busqueda de “aliados estratégicos” internacionales, que
sean agentes movilizadores y que ayuden a apalancar la difusién del servicio o
producto que se esta ofreciendo. Para este fin, se hace necesario el
aprovechamiento de la tecnologia como medio para analizar el mercado
internacional y su rentabilidad y la busqueda de la plena satisfaccion de los clientes
frente a la oferta. Asi mismo, las alianzas con instituciones educativas
internacionales de renombre también serian un importante apoyo. Se puede
mencionar la estrategia de mercado que ha desarrollado el instituto Tecnologico de
Monterrey (TEC), donde han implementado desde hace varios afios programas de
educacion virtual que son reconocidos dentro del pais y en toda Iberoamérica. Es
innovador tener ambientes virtuales donde los estudiantes puedan interactuar con
sus docentes y compafieros, independientemente del sitio o regiébn donde se
encuentren.

Para el desarrollo de forma esquematica de este proyecto, se iniciara la
investigaciéon planteando la siguiente pregunta: ¢ Qué probabilidad de éxito tendria
un plan de educacién superior virtual con proyeccion internacional en la ciudad de
Bogota?
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2. MARCO CONCEPTUAL

Hablar de un modelo de negocios es referirse a un esquema objetivo y global de
diferentes variables necesarias para la puesta en marcha de cualquier tipo de
negocio. Es poner en contexto dichas variables y encontrar un camino viable,
factible, rentable y sostenible para la idea que se tiene, y entender las opciones
posibles. Visibiliza el negocio como un todo y, a la vez, en cada uno de sus aspectos.

2.1 MODELO DE NEGOCIO CANVAS

El autor Alexander Osterwalder, propone un modelo de negocio donde se evallan
nueve factores o “bloques”, que representan las diferentes variables dentro de un
negocio, entre ellas: asociaciones clave, actividades clave, propuesta de valor,
recursos clave, estructura de costes, relaciones con clientes, canales,
segmentacion de clientes y fuentes de ingresos.

El modelo Canvas, como lo llama su creador, considera para su viabilidad: la
visualizacion, evaluacion e innovacion; asi pues, cada elemento dentro del lienzo
Canvas debe obedecer a los lineamientos de estos tres estandartes, pues de ello
dependera la viabilidad de conseguir ingresos.

Cada uno de los bloques responde a una serie de preguntas especificas, que
permitiran el correcto desarrollo del plan de negocio, visualizandolo de forma
practica y mucho més sencilla.

Cuadro 1. Traduccién de cuestionario por Osterwalder

PROPUESTA SEGMENTOS
ALIANZAS PROCESOS DE VALOR RELACIONAMIENTO DE CLIENTES
; Quiénes son los ¢Cuales sonlas | ¢Qué se ofrece
¢ aliados actividades y a los clientes ¢, Qué tipo de ; Quiénes son
P . procesos clave en | en términos de | relaciones construye | ¢ ;
estratégicos mas ; N los clientes?
importantes? el mode!o de produ_c_tos y con los clientes?
) negocio? servicios?
s ¢ Cudles son .
¢Quienes apoyan aquellas cosas | ¢ Tiene una estrategia oPge_de
con recursos 2 describir los
. RECURSOS por las que de gestién de . )
estratégicos y ; diferentes tipos
g pagan los relaciones? .
actividades? . de clientes en
clientes?
los que se
CANALES DE estan
¢ Cuales son los DISTRIBUCION enfocando?
¢ Cudles recursos mas ; Por aué los
actividades importantes y cI(iJen teg vienen
internas se costosos en su oo ) .
podrian modelo de ala compatia’ ) ¢En queé
Neqocio? ¢ Como llega a los difieren los
9 ' clientes y cémo los
conquista? ¢ A través
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Cuadro 1. (Continuacion)

PROPUESTA SEGMENTOS
ALIANZAS PROCESOS DE VALOR RELACIONAMIENTO DE CLIENTES
¢En qué se

(Personas, redes,

: . diferencia la de cuales canales
instalaciones,

oferta de la de interactia con los

externalizar con

mayor calidad y segmentos de los

competencias : clientes?
menor costo? petc” ' otros clientes?
) proveedores?
COSTOS INGRESOS
. Como es la estructura de costos? ¢,Cudl es la estructura de sus ingresos?
¢ Cudles son los costos méas ¢Como gana dinero en el negocio?
|mportan(tjes| eg la ejecu_c[;)n del ¢ Qué tipo de ingresos recibe? (Pagos por
modelo de negocio- transacciones, suscripciones, servicios, entre otros.)

Fuente: MARQUEZ GARCIA. Juan Fernando. Innovacion en el modelo de negocio. La metodologia
de Osterwalder en la practica. Bogota, 2007.4

Al resolver cada una de estas preguntas se podra tener mas claridad sobre el
alcance de la propuesta de negocio en todas sus variables, lo cual brindara
objetividad sobre los aspectos relevantes dentro de un modelo de negocio que
quiera ser exitoso.

Sobre este mismo modelo se plantea un proceso para la planeacion esquematica
del mismo:

Gréfico 1. Proceso de disefio de modelos de negocio.

VISUALIZAR
EL MODELO

EVALUAR INNOVAR

PLANEAR

COMUNICAR
E IMPLANTAR

Fuente: MARQUEZ GARCIA. Juan Fernando. Innovacién en el modelo de negocio. La metodologia
de Osterwalder en la practica. Bogota, 2007.

Aungue es un proceso interesante y que se puede tener en cuenta a la hora de
ejecutar el modelo Canvas, debido a las caracteristicas de este documento el plan
podrd llegar solo hasta su etapa de planeacién, sin embargo, los nueve bloques del

4 MARQUEZ GARCIA, Juan Fernando. Innovacién en el modelo de negocio: La metodologia de
Osterwalder en la practica.En : Revista MBA EAFIT. .[sitio web]. Medellin CO.Dieciembre 2010.Vol.
1.2010.Pg  36.SSN 2215-9487.[Septiembre 25  2018]Archivo  en PDF.Disponible
http://www.eafit.edu.co/revistas/revistamba/Documents/revista-mba-dic-2010.pdf.
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lienzo si se podran ejecutar en su totalidad, por lo que con ayuda de estas dos
ilustraciones el plan tendra las bases suficientes para proyectar el modelo de
negocio internacional, ya que son los ejes fundamentales sobre los cuales se
desarrolla.

2.2 LA EDUCACION VIRTUAL

Vivimos una revoluciéon digital inminente que ha llevado a todas las industrias a
concentrar sus esfuerzos en la transformacion. La educacion no ha sido la
excepcion, pues debido a los avances tecnoldgicos ha desarrollado nuevos
acercamientos a la informacién e interacciones con maquinas cada vez mas
sofisticadas, donde se abre el espectro académico a un entorno virtual e
internacional.

No obstante, antes de abordar el tema de la educacion virtual, se debe tener en
cuenta que sus origenes se encuentran en la educacion a distancia. Sobre este
particular, la UNESCO realiz6 un estudio en conjunto con asociaciones e
instituciones europeas en 1998, en donde sostiene que los cambios tecnol6gicos
gue vive el planeta no estan afectando al sector educativo como deberia, y que es
hora de plantear el uso de los recursos del internet para crear espacios virtuales de
educacioén, puesto que son las necesidades que se estan creando en las sociedades
del momento. También manifiesta que “La universidad virtual puede concebirse
como una "metauniversidad" destinada a aportar apoyo a las universidades
existentes, sobre todo a las de los paises del sur™

Segun datos del Ministerio de Educacién Nacional.®, las instituciones educativas
colombianas incursionaron en el mercado del e-learning en 2015, con una
participacion muy timida del Politécnico Grancolombiano y la Corporacion Renata,
en el 2018, el mercado ya habia tenido un incremento del 98,9% y la participacion
de mas instituciones

Las nuevas alternativas son la respuesta a un mercado que exige avanzar, pues Si
no fuera de esa forma, tenderia a desaparecer. Por esta razén, las universidades
alrededor del mundo han disefiado plataformas que permiten el acceso a programas
virtuales que cambian la dindmica presencial, tendiente a desaparecer, por espacios
comodos y accesos rapidos.

5 UNESCO. Conferencia mundial sobre la educacion superior. De lo tradicional a lo virtual: Las
nuevas tecnologias de la informacion. Paris, 5-9 de octubre de 2018.

6DIAZ SANDOVAL, Marcela. Una educacion cada vez mas fisica. En: El Espectador.[sitio web].
Bogota D.C. CO. Sec. Educacion. 29, enero, 2018. [Consultado 15, Octubre. 2018]. Disponible en:
https://lwww.elespectador.com/noticias/educacion/una-educacion-cada-vez-menos-fisica-articulo-
735695
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De este modo, el “E-Learning”, como se denomina a esta modalidad de ensefianza
virtual, ha tenido gran acogida por diferentes razones: la primera de ellas es el
creciente acceso a internet en toda la poblacién. Segundo, la intuitiva y casi sencilla
interaccion con las plataformas internacionales, que disponen de contenidos en
tiempo real y cuentan con docentes en on-line disponibles para brindar el apoyo
necesario en el desarrollo académico del estudiante.

Por su parte, In Lee’, profesora de la Universidad de lllinois en Estados Unidos,
disefid un esquema que muestra la convergencia de la educacion virtual,
considerando los factores externos que la afectan y la efectividad de su utilizacién
en los diferentes sectores, integrando la capacitacion corporativa, la academia y la
educacion continuada, resumiendo claramente la importancia de integrar la
educacion virtual al proceso de entrenamiento de personas en diferentes niveles.

Gréfico 2. Convergencia de la educacion Online

\ Causadela Efectodela
Convergencia Convergencia % y

Fuente: LEE. In. Dictionary of information science and technology. lllinois, 2009.

7 LEE. In. Dictionary of information science and technology. Electronic commerce management for
business activities and global enterprises competitive advantages. [Business science
Reference]Copyright 2012. lllinois USA 2009 Copyright 2012 . P.514. ISBN
97814666618008[Consultado 10, Octubre. 2018]. Disponible en
https://ebookcentral.proquest.com/lib/[SITE_ID]/detail.action?docID=3309497
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Gréfico 3. Universo de la educacién online o virtual.

EJ: Alianza

Harvard-Stanford EJ: Portales y comunidades
virtuales: clickZlearn.com-
Emindecom

EJ:
Universidad
de Phoenix

EJ:unext.com
Ei: Universidad
Matorola

EJ: Escuela de
Negorios
Wharton

Sector Sector
Educativa Corporativo

Fuente: LEE, In. Dictionary of information science and technology. lllinois, 2009.
2.3 TEORIA DEL PLAN DE NEGOCIO

Antes del modelo Canvas, los empresarios adoptaban diferentes modelos de
negocios creados por las escuelas especializadas en este tema sin saber si eran
los adecuados para sus necesidades. Ademas, no siempre se facilita pasar las ideas
de la cabeza al papel, lo que dificultaba tener certeza sobre los resultados
esperados. Una vez que aparece el modelo de Osterwalder, se precisan los
elementos clave de las propuestas de negocio y se obtiene una visién global e
internacional del mismo.

2.3.1 Definicion del plan de negocios: El concurso nacional de planes de
negocios, Ventures (2010) define los planes de negocio como: “Una prueba de
laboratorio que permite identificar qué pasaria si se creara una empresa sin asumir
el riesgo de hacerlo. En otras palabras, sirve para simular el futuro de la empresa y
tomar decisiones™® .
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Cuando se tiene una planeacion detallada, la visualizacién del negocio se puede
exponer ante inversionistas, socios estratégicos y aliados potenciales, asi como al
equipo de emprendedores, quienes tendran un camino mas despejado para avanzar
sobre las estrategias y las acciones a ejecutar.

2.3.2 Partes de un plan de negocios: La estructura del plan de negocio debe
contener:

e Definicion del producto o servicio, que orienta al receptor en la transformacion
de una idea béasica en una oportunidad de negocio.

e Equipo de trabajo, que son los agentes movilizadores de la idea, con la
capacidad de proyectar a los inversionistas la viabilidad de la misma.

e Plan de mercado, donde se muestran lo aspectos de mayor relevancia en el
posicionamiento dentro del mercado que se quiere conquistar y la forma como
cautivara a los potenciales clientes.

e Sistema (modelo) de negocio, donde se identifica el direccionamiento del
negocio dentro de la industria y se determinan las competencias a desarrollar,
los enfoques a direccionar y las variables clave para el disefio y proyeccion de
la empresa.

e Plan financiero, que contiene el capital necesario para la ejecucion de la idea,
determinando la viabilidad econémica del mismo.

e Andlisis de riesgos, donde se muestran las amenazas del entorno y los riesgos
en los procesos internos de planeacion.

e Plan de implementacion, que expone la importancia de realizar una planeacion
sistematica y los diferentes procesos involucrados en esta.

De este modo, se recalca sobre la importancia de evaluar cada uno de los aspectos
a tener en cuenta en la fase de planeacién de un negocio, sus alcances, y todas las
variables que harian de este proyecto un caso de éxito. Cualquier emprendedor que
tenga una idea de negocio debe realizar este proceso con el soporte del que es
considerado en mejor modelo de negocios: Canvas, ya que aqui podra observar,
analizar y decidir sobre los pasos a seguir.

Hoy en dia, los programas académicos y los requerimientos de educacion a nivel
internacional son una alternativa llamativa para la proyeccion de un negocio
internacional debido a la facilidad del uso de tecnologias como el Internet que
permiten tanto a estudiantes como docentes nacionales e internacionales, que
interactien de manera constante.

8 MINISTERIO DE INDUSTRIA Y COMERCIO.Manual para la elaboracién de Planes de Negocio.
Concurso nacional de planes de negocios: Ventures. 2010.BogotaDC: Nomos Impresores,2010.
P.5.ISBN 978-958-8575-22-3[Julio 20 2018]. Archivo PDF. Disponible
https://ticamericas.net/Download/bootcamp/ManualdePlanesNegociosMCITVentures.pdf
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3. MODELO METODOLOGICO
3.1 TIPO DE ESTUDIO

Se propone una investigacion exploratoria que ofrezca un primer acercamiento al
problema que se pretende estudiar o conocer, en este caso, el planteamiento de un
plan de negocio en educacién virtual con proyeccion Internacional.

Para obtener una idea de los programas educativos que son de mayor interés para
las nuevas generaciones de estudiantes universitarios, se realiza una encuesta y su
analisis da un panorama general o conocimiento superficial del tema, siendo el
primer paso de investigaciones mas robustas.

Para esta encuesta se tomo un grupo de profesionales interesados en un programa
de educacién superior virtual como complemento a sus carreras profesionales y, de
esta manera, se logra determinar el &rea en la que se tiene mayor interés para asi
plantear, de manera mas, acertada el plan de negocio de educacién con proyeccion
internacional.

3.2 FUENTES DE INFORMACION

e Articulos académicos y libros de las diferentes plataformas virtuales con las que
cuenta la Universidad de América, tales como: Ebsco Host, Emerald Insight,
ScienceDirect, VirtualPro, y el libro “Generacion de Modelos de Negocio” de
Osterwalder.

e Estudios realizados anteriormente por el Ministerio de Educacién Nacional,
UNESCO vy otras entidades educativas sobre la educacion virtual.

e Encuestas a poblacién interesada en programas de educacién en modalidad
virtual, ofertadas a nivel internacional.

3.3 FASES DE LA INVESTIGACION

Durante la fase investigativa, se analizé informacion sobre la correcta forma de
realizar un plan de negocios, asi como diferentes teorias y modelos que enriquecen
la metodologia de una propuesta de negocio. Debido a esto, y a la naturaleza de la
idea, se escogi6 el modelo Canvas, propuesto por Alexander Osterwalder, que es
absolutamente claro y enriguecedor en el desarrollo de ideas que aun no han sido
ejecutadas y que quieren proyectarse en el tiempo.

Toda estrategia y plan de negocio debe plantear actividades especificas que

construyan y aporten valor al objetivo principal, por esta razon, para este caso
especifico se propusieron:
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Identificacion de la poblacion y el mercado: personas interesadas en programas
educativos internacionales de modalidad virtual. Esta actividad se lograra a
través de una encuesta a personas de diferentes estratos sociales y niveles
educativos, que arrojen resultados que permitan la identificacion de los futuros
clientes de este plan de negocio.

Estudio del nicho de mercado: teniendo claro el foco se podra definir el camino
a seguir en cuanto a las areas educativas de interés, la capacidad de inversion
y la proyeccion internacional de dichos programas. Esto Ultimo se debera
contrastar con programas de alto reconocimiento a nivel mundial para tomar
como ejemplo de éxito.

Proponer un modelo pedagégico que tenga suficiente calidad educativa,
estdndares de igualdad y acceso para todos los estudiantes y desarrollo
tecnoldgico.

Elaborar un plan de estudios que sea competitivo en el mercado y que ofrezca
beneficios notables frente a una catedra presencial, ademas de generar
contenidos relevantes a nivel local e internacional.

Buscar los canales de distribucion, evaluar las formas en las cuales se va a dar
a conocer el programay la posible comercializacién. Teniendo en cuenta el nivel
de aceptacién que otros programas han tenido a nivel mundial y los casos de
marketing exitosos en la difusion de programas educativos.

Tener una relacion cercana con los clientes, hacer que el plan de estudio permita
una interaccidn cercana entre docentes y los mismos estudiantes para que se
sientan comodos y respaldados durante la realizacion del programa.

Tener una proyeccion de costos, generar un programa de calidad que no genere
un gran costo y que cumpla con las expectativas de los clientes. Una de las
claves para ser reconocido internacionalmente es el marketing o publicidad con
los cuales se promocione el programa.

Tener personal docente con alto conocimiento del tema, preferiblemente con
respaldo internacional.

Enfocarse en atraer egresados de carreras relacionadas con la comunicacion y
gue quieran complementar sus estudios para facilitar el desarrollo del programa.

1. Tener como principal fuente de ingreso el pago de la matricula por parte de
los estudiantes interesados en el programa.
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4. PLAN DE NEGOCIOS

4.1 IDENTIFICACION SEGMENTO DEL MERCADO

4.1.1 Analisis del sector. El sector educativo ha tenido una expansion notable en
los dltimos afios gracias a la tecnologia, pues se han desarrollado herramientas a
través de las cuales muchas personas alrededor del mundo se pueden comunicar
de forma r4pida, eficiente y efectiva.

Y no es Unicamente una transformacion coyuntural y Unica, sino que se presenta
como una oportunidad de seguir revolucionando los sistemas, pues las
universidades no tienen solo una proyeccion local definida, sino que tienen la
oportunidad de ampliar sus fronteras.

4.1.2 Analisis del mercado. Marcar la diferencia en el sector educativo no es una
tarea facil, pues la mayoria de los programas ofrecen planes de estudios muy
similares. La decisidon final no estd basada en el contenido, sino en factores
socioecondémicos, trayectoria, prestigio, certificacién del programa, facilidades de
acceso, alianzas estratégicas de relevancia y conexion internacional.

4.1.3 Analisis de la competencia: En Colombia actualmente existen dos
instituciones que cuentan con programas de educacion virtual y que han tenido un
gran crecimiento en los ultimos afos, la UNAD vy el Politécnico Grancolombiano.

Las dos instituciones cuentan con varios programas de educacién superior virtual
en un nivel técnico y profesional, cubriendo la mayoria de las areas profesionales.
Por su trayectoria y oferta, estas instituciones serian la competencia directa del
presente plan de negocio, pues su prestigio se ha ido consolidando en el mercado
y los clientes han acogido su oferta de forma agil, no solamente por la modalidad
sino por sus competitivos y favorables precios. Incluso la UNAD, al ser una
institucién de educacién publica, ofrece programas gratuitos para determinada
poblacion.

El Politécnico Grancolombiano, por su parte, sigue siendo competitivo en precio,
pero su variabilidad entre el programa, la duracion y la intensidad determinan el
precio final; aun asi, siguen siendo referentes en precios bajos dentro del mercado.
Este factor monetario no se puede desconocer a la hora de plantear el plan de
negocio, pues el valor de esta modalidad tiene que ser atractivo de entrada para los
potenciales clientes.

Otro factor relevante son las alianzas de estas dos instituciones con universidades
de reconocimiento internacional, que resulta muy interesante para los estudiantes
que quieren proyectar su carrera a nivel internacional y ser competitivos en un
mercado global. Se podria pensar a futuro en alianzas con instituciones como el
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TEC (Tecnolégico de Monterrey) cuyo reconocimiento e historia hacen que en el
ambito internacional el programa tenga mayor acogida debido al respaldo y prestigio
de esta institucion educativa.

4.1.4 Mercado objetivo: Para determinar el publico que sera foco de este plan de
negocio, se realizé una encuesta a una poblacion diversa en género, edad y estrato
socioecondémico, con el unico fin de segmentar el mercado y poder realizar de forma
ordenada el plan de comercializacion.

Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

Grafico 4. Género

Masculino

e _

0%  10% 20% 30% 409, 50% 0% 70% 80% 20% 100%

Fuente: Elaboracion propia.

El total de encuestados fueron 30 personas, de los cuales respondieron la encuesta
15 mujeres y 15 hombres. Como se observa en la gréafica 4.
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Gréfico 5. Edad

Respondidas: 30  Omitidas: O
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Fuente: Elaboracién propia.

Las personas que respondieron la encuesta estaban entre los 16 y los 30 afios. El
promedio de edad estéa entre los 21 y 30 afios.

Grafico 6. ¢ Se encuentra interesado en realizar estudios superiores a nivel virtual?

Respondidas: 30 Omitidas: 0

0%  10% 20% 30% 408 50% 80%  T70% B80% 90% 100%

Fuente: Elaboracion propia.

El 93,33 % de los encuestados mostro interés en realizar estudios de forma virtual,
lo cual permite vislumbrar de forma positiva el interés de la poblacién por esta
modalidad de educacion.
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Tabla 1. Factores relevantes en la decision

OPCIONES DE RESPUESTA

Accesibilidad
Comodidad
Seguridad
Confianza
Recomendacidn
Flexibilidad horaria

Factor econdmico

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.

La mayoria de las personas encuestadas actualmente estan trabajando, razén por
la cual valoran la flexibilidad, 53,33 % como factor determinante en la decision; luego
se encuentra la comodidad con un 33,33 %(Tabla 1), que hace referencia al acceso
a las plataformas y la facilidad de tenerlo a solo un clic de distancia. Le siguen

RESPUESTAS

factores econdémicos y de seguridad, con porcentajes no tan relevantes.

Gréfico 7. Areas de interés

Humanisticas
Ciencias

Comunicacidn

0% 10%  20%  30%

Fuente: Elaboracion propia.

Para orientar el plan de negocio hacia un area de interés, se pregunté a los
encuestados sobre cuatro opciones, las cuales pueden agrupar de forma mas
evidente las necesidades del mercado. Con un 36,67 %, la comunicacion es el area
de mayor proyeccién y le sigue el area de ciencias administrativas como se observa
en el grafico 7. En la penultima posicion estarian las humanidades y, de ultima, el

area de ciencias.

50%

28

70% 0% 90% 100%



Grafico 8. Rangos econdmicos
$5,000,000 COP

$10,000,000 COP

$20,000,000 COP —___

\ $15,000,000 COP

Fuente: Elaboracion propia.

El factor econdbmico, como se habia mencionado, tiene una gran importancia a la
hora de ofrecer un producto o servicio, pues dependiendo de los afios de duracién
se puede proyectar un programa de caracteristicas que sean de beneficio
transversal en el negocio.

Como se puede observar, la mayoria de las personas estan dispuestas a invertir
una cantidad considerable de dinero con periodicidad anual para acceder a un
programa de educacion superior virtual que cuente con un aval internacional. El 40
% de los encuestados estan dispuestos a pagar quince millones, seguido por un 36
% que pagaria hasta veinte millones anuales.

Tabla 2. Estrato socioeconémico

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS v
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=

[

TOTAL 0
Fuente: Elaboracion propia.

La poblacidén encuestada, en su mayoria, pertenece a estratos 5 y 6, lo cual podria
presumir un poder adquisitivo alto, por lo que vuelve el margen de pago del Gréfico
6 algo coherente y alineado con la realidad.

El alto nivel socioecondmico hace que las personas vean sus carreras con una
proyeccion internacional, siendo entonces un factor relevante el respaldo
internacional en la titulacion, pues permitiria a las personas ser mas competentes
laboralmente en diferentes escenarios. El 96 % de los encuestado respaldan el
prestigio internacional como factor determinante.
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Tabla 3. Fuentes de informacién — Medios

OPCIONES DE RESPUESTA v  RESPUESTAS v
« Periddicos 3,45%

~ Radio 0,00% Q
-« Televisidn 0,00% a
v Volantes 6,90% 2
* Internet 86,21% 25
- acebook 0,00% Q
v  Twitter 0,00% Q
v Mensaje de texto 0,00% 0
* Vallas publicitarias 3,45%

TOTAL 29

Fuente: Elaboracion propia.

En la estrategia de marketing y comercializacion es fundamental tener claros los
medios de consulta de informacion sobre educacién que, ajustado al contexto, tiene
un 86% de inclinacion por las busquedas en internet.

El posicionamiento en la red es radicalmente la mejor forma de vender el producto,
los demas medios no obtuvieron porcentajes determinantes y, siendo coherentes
con lo que se quiere vender, el medio escogido es el esperado.

Tabla 4. Factores de decision

OPCIONES DE RESPUESTA * RESPUESTAS -
* Disefio 6,67% 2
*  Precio 16,67% 5
» Tecnologia 6,67% 2
= Personal Capacitado 43,33% 3
» Respaldo 26,67% 8
TOTAL 30

Fuente: Elaboracion propia.

La tabla 4 muestra los factores que influyen a la hora de tomar la decision de
inscribirse en un programa educativo, siendo la capacitacion del personal que hace
parte del programa la de mayor puntuacién, esto hace que sea fundamental incluir
contenidos y soportes suficientemente robustos para que la decision sea mucho
mas facil de tomar.
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Conociendo los resultados de la encuesta, se puede establecer el publico objetivo
para el plan de negocio que determina los focos de atencion y el margen de posible
ganancia frente a los rangos econdmicos sugeridos.

Cuadro 2. Oferta Académica Internacional - Master en Comunicacion

INSTITUCION

DESCRIPCION
GENERAL

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Udima (Universidad a
Distancia de Madrid)

-Se enfoca en el
marketing a través de
los diferentes canales
digitales, haciendo
énfasis en las redes
sociales como
herramientas
fundamentales de
comunicacion actual.

-Clases online en
Vivo.

-Tutor personal.
-Cuenta con sedes
internacionales.
-Convenios para
practicas laborales.
-Ofrece becas.

-6% de descuento en
matriculas tempranas.

-Unicamente dos
veces a la semana.
-Poca flexibilidad en
los horarios.
-Duracion de dos
afos.

Universitat de
Barcelona

-Es un programa de
maestria que se
enfoca en estrategias
politicas y publicas
locales e
internacionales.

-Duracién de un afio.
-Profesores altamente
calificados.

-Fomenta los foros y
debates con
profesores y
estudiantes.

-Enfocado en
estrategias de
marketing.

-Costo 4.600 €

-No ofrece becas.
-Exige mucha
documentacion para
la inscripcién.

OBS Business School

El programa de
maestria se enfoca en
la comunicacién
corporativa. Tiene
como objetivo alinear
la comunicacion para
mejorar las
estrategias de
negocio.

-Ofrece las
herramientas para
poder alcanzar altos
cargos en las
empresas.
-Docentes con
experiencia.
-Duracion de 10
meses.

-Ofrece becas.

-Enfoque netamente
empresarial.

-Solo admite
profesionales
egresados.

-Fechas especificas
de inicio.
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Cuadro 2 (Continuacion)

INSTITUCION

DESCRIPCION
GENERAL

VENTAJAS

DESVENTAJAS

VIU (Universidad
Internacional de
Valencia)

Es un programa que
ofrece un enfoque
hacia el fomento de
la comunicacion en el
area cientifica.

-Su enfoque es
innovador.

-Busca convertir la
comunicacién en una
herramienta eficaz y
confiable.

-Docentes con
experiencia en clases
virtuales.

-Clases

-Tiene un enfoque
muy centrado hacia
el area cientifica.
-Poco Tiempo de
estar en el mercado.
-Unico idioma en la
gue se brinda es en
espafiol.

-Sin limite de tiempo
para culminar el

personalizadas. curso.

-Ofrece becas.

Nota: Las fuentes fueron las paginas web de las diferentes universidades con programas de
comunicacion similares.

4.2 DESARROLLO PLAN DE ESTUDIOS PARA EL MODELO DE NEGOCIO

4.2.1 Contenidos para el plan de estudios con proyeccion internacional: Las
actuales generaciones son cada vez mas exigentes con los contenidos que se
desarrollan dentro de los planes de estudios, aln mas cuando se habla de
educacién superior. Por esta razon, la base soélida y el éxito de esta propuesta
debe estar cimentada en la calidad de la informacién y los agentes creadores de
contenido. El eje de este factor estara alineado con conocimientos de vanguardia,
que sean de interés publico y con relevancia en la sociedad.

Sobre este punto, es fundamental consultar estudios que permitan visualizar las
dindmicas del mercado laboral para asi estructurar el material académico, vigente,
competitivo y que permita a los estudiantes ser candidatos de preferencia para las
empresas.

A su vez, el plan de estudio debera plantear unos objetivos centrados en el
desarrollo de habilidades claves para los estudiantes, teniendo en cuenta los roles
que las diferentes compafias consideran como estratégicas. Estos objetivos deben
ser mesurables, alcanzables, detallados y muy realistas; estableciendo fechas limite
gue aseguren su cumplimiento.

El ambiente académico demanda interdisciplinariedad, por ende, todos los enfoques
que se den en el desarrollo de los temarios deben estar abiertos a diversos puntos
de vista y con oportunidades de mejora, enriqueciendo de forma consiente y
constante la proyeccion de los mismos.

Para el desarrollo de contenidos ya no es posible “rellenar” los planes de estudio,
pues las personas consideran el tiempo como una variable innegociable a la hora
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de estudiar, por consiguiente, se debe contar con los mdédulos estrictamente
necesarios para formar estudiantes competentes, la modalidad online en especifico
no permite sobrecargar con informacion que impida una formacion eficaz.

4.2.2 Equipo de trabajo: Para el correcto desarrollo de un programa y, teniendo
claros los objetivos a cumplir, lo que sigue es conformar un grupo de expertos en
los temas propuestos; docentes con experiencia en educacion virtual,
especialmente en comunicacion, medios y manejo de redes, que transmitan el
conocimiento a los estudiantes; y un personal administrativo que se encargue del
manejo de los recursos econdmicos del programa, que puedan aportar a la creacion
de los contenidos, no solamente para estructurar el plan, sino para aportar
experiencia valiosa para generar opciones de relevancia en el mercado y en el
sector académico. Adicionalmente, se debe contar con técnicos y personal con
conocimiento de manejo de plataformas, como ingenieros de sistemas y técnicos,
que ayuden y faciliten el funcionamiento de la plataforma digital para que esta no
presente fallas.

La transformacién digital ha llevado a que la innovacion sea un eje fundamental en
la academia, por lo cual, este negocio no puede ser la excepcion. Se deben incluir
aspectos tecnolégicos, investigaciones vigentes y renovaciones en tiempo real,
yendo un paso adelante en el desarrollo de técnicas y aptitudes en la universidad y
sus estudiantes.

No importa qué tipo de rama del conocimiento sea, es necesario ir mas alla, la
actualizacion no es suficiente, es adelantarse a los hechos mismos, manteniendo
las investigaciones vivas y dando al equipo de trabajo, quien es el responsable de
impartir conocimiento, las herramientas suficientes para ir de primeros.

Por eso, para no interferir en la estructura propuesta en principio en el plan de
estudios, los académicos seran los responsables de la constante incorporacion de
temas de actualidad y de apertura hacia nueva informacion que pueda tener
transformaciones, sin alterar los esquemas previstos para alcanzar el titulo
académico, pero sin caer en la pérdida de vigencia del contenido.

4.2.3 Constitucion y planteamiento: Los diferentes planes de estudio han sido
estructurados bajo estandares muy acertados, por lo que es ventajoso tomar como
guia uno ya creado; para el caso de estudio sera uno enfocado en comunicacion.
Después de revisar sus aspectos mas contundentes, se procederd a innovar y
mejorar en caso de ser posible. Pero no serd un trabajo unilateral, sino que
involucrara diferentes actores interesados como la institucién, el equipo de trabajo,
los estudiantes y futuros estudiantes nacionales como internacionales. (Creacion

propia)

Los diferentes puntos de vista seran el camino al éxito del programa, pues permitira
un desarrollo integro y objetivo. Dentro del analisis del programa ya existente habra,
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por supuesto, temas inamovibles por su caracter legal o historico, pero de igual
forma se podrén reformar aquellos que merezcan un cambio.

Hay que aclarar que no es uUnicamente entregar informacion acertada a los
estudiantes, sino formar personas interesadas en adquirir mas conocimientos
constantemente, que cada una de las areas expuestas en el plan sea tan crucial en
la formacion que despierte el sentido de autodesarrollo, de tal forma que
complemente todo lo expuesto por el programa.

El siguiente grafico muestra la primera propuesta del plan de estudio, basado en las
encuestas realizadas, donde el 36 % de la poblacién demostré tener mayor interés
en el &rea de comunicacién. Vale aclarar que lo que se presenta es una propuesta
de un programa cuya duracion es de dos meses, al ser un estudio complementario
a lo que seria un pregrado o técnico.

Gréfico 9. Plan de estudios comunicacion

Madulo 1 Madulo 2 Madulo 3
., Analisis de — ,
Gestion y procesos de la . La comunicacién a traves
L entorno,telecomunicaciones ‘
comunicacion (4) : de redes sociales (2)
y medios.(3)
» Procesos y herramientas
Planeacion de la . . Y

Neuromarketing (4) para innovacion de redes

camunicacion (3) sociales (4)

Seguridad y manejo de

informacién?) Trabajo de grada (5)

Mediacion cultural (3)

Fuente: Elaboracion propia.

Objetivo del programa: Profundizar los conocimientos en el estudio de la
comunicacion, mediante el refuerzo del manejo de las redes sociales, el
neuromarketing, la planeacién estratégica y la cultura, con un enfoque totalmente
vigente, innovador y apropiado para la transformacion social y cultural actual.
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4.3 PRESENTACION PLAN DE NEGOCIO

4.3.1 Modelo Canvas

Cuadro 3. Modelo Canvas

Key Partners (;_'{@ Key Activities k\% Value Propositions
\ﬁ\ib Clases virtuales ﬁ]l\; = 'r{'fl? ,

interactivas L
Universidades en el

exterior. Asesoria personalizada

con Docentes altamente

calificados. La propuesta de valor

es entender desarrollo
en medios de
comunicacion

utilizados por millones

Plataformas digitales.

Customer Relationships

Y

Prestacion de un
servicio educativo
personalizado,

Customer Segments
Egresados de
comunicacion que se
encuentren interesados

en profundizar en el
manejo de las redes

de personas alrededor sociales.
del mundo como lo
Influenciadores de redes Key Resources & son las redes sociales. Channels
sociales (Instagramers , _;_‘
youtubers) Q} Entender el uso e
Talento humano capacitado importancia de las
£ redes para la .
en el area de para Publicidad en Internet.
comunicaciones. comunicacion .
. . . Publicidad en redes.
Dispositivos tecnoldgicos.
Plataforma digital
Cost Structure Revenue Streams ,-J-‘l‘:p

Talento humano: gestion administrativa y comercial,docente: ‘.-f"_-
Publicidad, promacion . Estudiantes inscritos al programa

Plataforma Digital

Fuente:LUCIDCHART

4.3.2 Propuesta de Valor: En la actualidad, se hace necesario tener una mezcla
entre los académicos y los influenciadores de los medios, por esta razén la
propuesta de valor serd tener profesores con amplios conocimientos en
comunicacién, pero que también trabajen en medios de reconocimiento y que
tengan una posicion visible dentro de estos. Ademas de incluir contenidos con
personajes que, sin necesidad de tener experiencia académica, tengan éxito en el
manejo de las redes sociales (youtubers, instagramers, bloggeros).

La eficiencia del uso de las distintas herramientas en la comunicacion hace
necesaria una vinculacion a los contenidos que se imparten en las areas de
comunicacion.

La mayoria de las marcas estan buscando “viralizar” contenidos, lo que significa
darse a conocer de forma masiva mediante técnicas de marketing vivencial; por esta
razon, las redes sociales y sus personajes marcan el punto de partida en la
interaccion con los consumidores.
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El uso de las redes sociales es un tema de crecimiento exponencial, por lo cual se
debe gestionar de forma estratégica e inteligente; de ahi la relevancia del programa
de estudio en el caso de este plan de negocio.

4.3.3 Posibles alianzas: Las alianzas, en principio, se harian con instituciones
académicas avaladas y reconocidas a nivel global, de esta forma se lograria mayor
acogida del programa por su respaldo internacional y la competitividad que brindaria
dentro del mercado.

4.3.4 Andlisis de costos y posibles ingresos: Los costos asociados a este plan
de negocio son, en su mayoria, por el personal comercial, administrativo y docente.
Adicionalmente, la inversién en una plataforma totalmente funcional, intuitiva y
atractiva, con un proveedor de desarrollo que pueda entender las necesidades de
los estudiantes y de los docentes.

En caso de lograr una alianza, es necesario destinar un porcentaje de los ingresos
totales a dicha institucion, logrando vigencia y consolidacién de dicha alianza.

Los ingresos del proyecto estarian centralizados en los nuevos estudiantes y
sostenido por futuros estudiantes, asi como apoyado por la institucion académica
gue esté dispuesta a invertir en la fase exploratoria e introductoria del programa.

4.3.5 Estrategias de mercadeo y comercializacién: Debido al evidente uso de
internet en la poblacion objetivo, la comercializacion tendra su centro en la difusion
de mensajes por medios digitales de facil expansion. El posicionamiento dentro de
la red tendra que estar guiado por palabras clave, contenido relacionado que sea
de interés para nuevos estudiantes, referencias académicas y publicidad muy
sugestiva para la compra, aprovechando la facilidad y la constante conexién de las
personas a este tipo de medios.

4.3.6 Proyeccion financiera: De acuerdo con el estudio de mercado realizado en
la encuesta, se realiza una proyeccion financiera donde se tienen en cuenta todos
los ingresos y egresos que podria tener el plan de negocio con proyeccion
internacional de un plan de estudios de educacion en modalidad virtual.

Al estar la mayoria de los encuestados dispuestos a invertir un valor anual de
$15’000.000 en su educacion, se hace una propuesta de iniciar el curso con quince
estudiantes y la proyeccion de este a tres afios se ve reflejado en la tablas anexadas
(Anexo 2).

Segun esta proyeccion financiera, se observa que la tendencia del proyecto es
positiva, a pesar de que inicialmente se debe hacer un préstamo con una entidad
bancaria o buscar unos posibles patrocinadores como universidades en el exterior
gue se encuentren interesados en la proyeccién de este programa a nivel
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internacional, e incluso un posible apoyo del Ministerio de Educacion.

La proyeccién de rentabilidad es a tres afios y, de ser exitoso, se puede pensar en
la posibilidad de abrir diferentes programas académicos y, de esta forma, tener una
mayor rentabilidad y mayores ganancias a futuro.

La fuente de financiacion principal seria la matricula académica que paga cada uno
de los estudiantes. Para poder iniciar el proyecto se debe adquirir un crédito
bancario, pagadero en doce meses, teniendo en cuenta que se toma como fecha
inicial de operaciones el afio 2019.

Los gastos adicionales son gastos administrativos, software, proteccion de
informacion y planta de docentes.
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5. CONCLUSIONES

La viabilidad de un proyecto se centra en la relevancia de la informacion aportada
para su consecucion. Este proyecto hace un andlisis de las posibilidades de crear
un plan de negocio internacional a nivel virtual en una institucion en Bogota, con
proyeccién global; a todas luces, y después de tener en cuenta multiples factores,
se tiene un balance positivo y motivador dentro del sector escogido, ho solamente
por el potencial de innovacién, sino por su conveniencia econémica. Como se
menciono anteriormente, el internet es una herramienta digital que permite que un
producto o servicio sea adquirido y reconocido globalmente, haciendo que su
ejecucion y comercializacion sea mas sencilla.

Los futuros clientes de la propuesta se encuentran en estratos econdémicos altos,
con capacidad de inversion, que aspiran a tener una proyeccion internacional y que
consideran el factor tiempo muy valioso a la hora de escoger un programa
académico.

Ademas, se encuentran en un rango de edad que desea contar con plataformas
robustas, bien disefiadas y con factores diferenciadores que los lleven a ser mucho
mas competitivos en el ambito académico y laboral, no solo a nivel nacional sino
también internacional.

La poblacion objetivo tiene intereses en el area de comunicacién que obedecen a la
misma transformacion digital que motiva este proyecto, con miras a evolucionar
contenidos que cuenten con nuevas formas de interaccion entre los diferentes
actores en el mercado internacional.

El plan académico disefiado cuenta con estandares académicos y nuevas
estrategias en la comunicacién, incluyendo las redes sociales, los influenciadores
en medios y la capacidad de la tecnologia para la difusion de mensajes.

Por esta razdn, la propuesta de comercializacion, que debe tener impacto
internacional, hara uso de herramientas virtuales que son las de mayor consulta en
la actualidad.

Para crear la publicidad, se contrataran especialistas en la comunicacion que
analizaran los aspectos innovadores del programa, que mantengan vigente el
contenido y que cuenten con caracteristicas diferenciadoras frente a la competencia
locales e internacionales.

Por ultimo, vale la pena mencionar que las alianzas y las caracteristicas
internacionales del plan de negocio traeran beneficios en la reputacion, la economia
y la vanguardia a la institucion que decida acoger esta nueva modalidad de
educacion.
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Anexo A
Evaluacion de interés de programas de educacién superior virtual

e Género
e -Femenino
e -Masculino

e Edad

e -15-17 afios
e -18-29 afios
e -30-45 afios

e -mas de 45 afos
3)¢ Se encuentra usted interesado en realizar estudios superiores a nivel virtual?

o -Si
¢ -NO

4)¢, Porque razon le llama la atencion los estudios superiores a nivel virtual?
e -Accesibilidad
e -Comodidad
e -Seguridad
¢ -Confianza
-Recomendacion
-Flexibilidad horaria
-Factor econémico

5) ¢, En cual de las siguientes areas estaria interesado en realizarlo?

e -Econdmicas

e -Administrativas
e -Humanidades
e -Ciencias

e -Comunicacién
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6)¢ Cuénto tiempo estaria dispuesto a dedicar semanalmente a la
realizacion de este programa?

- 5horas
-10 horas
-15 horas
-20 horas

7)¢, Cuénto dinero estaria dispuesto a invertir anualmente por un programa
de estudio superior avalado internacionalmente?

-$5,000,000
-$8,000,000
-$10,000,000
-$12,000,000

8)¢,A qué estrato socioeconOmico pertenece usted?
-1-2
-3-4
-5-6

9)¢,Considera usted que al realizar un programa avalado por una institucion
educativa internacional lo haria mas competitivo a nivel profesional?

-Sl
-NO

10) ¢ Ha visto o escuchado anuncios publicitarios sobre programas de
educacion virtual?

-Sl
-NO

11)¢ A través de cual medio de comunicacion le gustaria a usted saber de
los servicios de Aulas Virtuales?

-Periddicos
-Television
-Radio
-Volantes
-Internet
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-Facebook

-Twitter

-Mensajes de texto
- Vallas publicitarias
- Otro

12) Al momento de inscribirse a un programa de educacion superior
virtual, ¢ Cual de las siguientes caracteristicas influye mas en su
decision?

-Disefo

-Precio

-Tecnologia
-Personal capacitado
-Respaldo
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Anexo B

Proyeccion Financiera Plan De Negocio

Estado de Resultados

Ventas netas s 525.000.000,00 | S 463.500.000,00 | S 556.972.500,00

Costo de producto manufacturado y vendido S 272.582.121,60 | & 280.723.223,04 | § 289.182.372,80
Utilidad Bruta S 252.417.878,40 | § 182.776.776,96 | 267.790.127,20

Viargen bruto 48,08% 39,43% 48,08%

Gastos de Administracion y ventas 3 34.750.000,00 | & 43.944.999,99 | S 58.434.474,99

EBITDA r$ 217.667.878,40 'S 138.831.776,96 '5 209.355.652,21
Depreciacién y Amortizacién 5 340.000,00 | 5 340.000,00 | & 340.000,00

Gastos de documentacion legal y preoperativos s - S - S -

Utilidad Operativa s 217.327.878,40 | § 138.491.776,96 | $ 209.015.652,21

Wargen operacional 41,40% 29,88% 37,53%

Gastos Financieros 5 42.294.561,14 | § 35.665.898,33 | 5 27.740.548,62

Utilidad antes de impuestos 5 176.033.317.26 | § 102.825.878.63 [ 181.275.103,59
Impuestos y/o provisién a impuestos 3 57.760.994,70 | § 34,960.798,73 | & 63.446.286,25
UTILIDAD O PERDIDA NETA 5 17.272.322,57 | § 67.8652.079,90 | § 117.828.817,33

Wargen Neto 22,34% % 21,16%

Presupuesto de Tesoreria Inicial

Saldo Inicial § - $ 316.600.000,00 | & 8.438.080,87 |-$ 345.820.939,55
Madulo 1 Saldo Operativo
Ingresos Cperacionales de efecivo § $ 525.000.000,00 | § 463.500.000,00 | & 556.972.500,00
Mano de Cbra Operaiva & $ 186.000.000,00 & 191.580.000,00 | § 197.327.400,00
Mano de Obra Adminisraiva & $ - & 7.200.000,00 | § 14.832.000,00
Pago de Prestaciones y cajas de compensacion § $ 86.334.99984 | § 9219504983 | § 98.329.001 32
Pago a proveedores de Materia Prima § s 10580032 [ § 14121243 | § 218173,20
Cfros costos direcios de fabricacidn g s - g - $ -
(Ofros Gasios & $ 34.750.000,00 | § 33.475.000,00 | § 36.866.275,00
Impuesio de Renta hE $ 14933140853 | & 14262292195 | § 178.501.384,06
Gasios de documentacion legal y preoperaives & s - & - $ -
Saldo neto Operativo $ - $ 68.477.682,31 |-§ 3418422 | § 30.898.266,41
Modulo 2. Saldo Inversiones
Inversiones en propledad, plania y equipe & inangibles s 3400000007 § s 3
Saldo neto despues de Inversiones £ 3.400.000,00 | & g - |8 -
Modulo 3. Financiacion Externa
Prastamos g 250.000. DDD,DD‘ g - g - $ -
Iniereses Causado & - $ 4220456114 | § 35.665.608,33 | & 27.740.548 62
Capital Pagado & - § 3388572114 | & 4051438395 | § 48.439.733,66
Saldo Neto despues de Financiacion g 250.000.000,00 |-$ 76.180.282.28 |-§ 76.180.282.28 (- 76.180.282,28
Modulo 4. Aporte de Accionistas
Patrimonio Inverido g 70.000.000,00 | & - g - g -
Pago de Dividendos & - $ 300.459.319,15 | § 27436455392 | § 328.519.047,27
Saldo Neto despues de accionistas § 70.000.000,00 |-§ 300.459.319.15 |-§ 27436455392 [-$ 328.519.047.27
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ACTIVO

Activo Corriente

Efectivo y equivalentes al efectivo
Cuentas por cobrar a clientes
Inventarios

Total Activo Corriente

Activo No Corriente

Inversiones en terrenos

Inversiones en construcciones y edificaciones
(-) Depreciacidn

Inversiones en maquinaria y equipo

(-) Depreciacidn

Inversiones en equipo de oficina

(-) Depreciacidn

Inversiones en equipo de computacién y comunicacion
(-) Depreciacidn

Inversiones en flota y equipo de transporte
(-) Depreciacidn

Inversiones en Semovientes

Intangibles

(-) Amortizacidn del intangible

Total Activo No Corriente

TOTAL ACTIVOS

Cuenta por pagar a proveedores
Cuenta por pagar prestaciones
Leasing financiero

Obligaciones Financieras (bancos)
TOTAL PASIVO

Nivel de endeudamiento
Capital Social

Resultados Acumulados
Resultado del Ejercicio
(menos) Pago de dividendos
TOTAL PATRIMONIO

FLUJO DE CAJA LIBRE

Utilidad Oparacional
Depreciaciones y Amonizaciones
EBITDA

Impuesios Operacionales
FLUJO DE CAJA BRUTO

A Capial de Trabajo

A Capex

FLU.JO DE CAJA LIBRE

i tr o wn

Mes 0

3.400.000,00
3.400.000,00

o D e o W o

W on L

WL N W 10 W 0 0 D 0 A e 0 e

Rl

8.438.080,87 |-

70.606,21

8.508.687,00 |-

3.088.333,33

28.333,33 |-

3.060.000,00

11.568.687,09 |-$ 342.991.852,95 |-$

A 31 de diciembre

s
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211.819

216.114.279

216.326.098

70.000.000
(276.342.385)

176.108.325
(174.523.350)
(204.757.410)

2019

217.327.878.40
340.000,00
217.667.878.40
149.331.408,53
(8.336.469,88

308.303.131,56 |-

376.630.601.43

@ 0 a8 03 ee ) o

W W

W W A W U W W S W D e

11.568.687,09 -§

345.820.939,55
109.086,60
345.711.852,95

2.748.333,33
28.333,33

2.720.000,00

A 31 de diciembre

327.260

175.599.895
175.927.155
51,29%
70.000.000
(591.410.714)
276.856.260
(274.364.554)
(518.919.008)

342.991.852,95 -$

2020

138.491.776,96
340.000,00
138.831.776,96
142.622.921 %6
37911499
354.335.981,20 -

@ 0 ©a em 7GR o) o

350.544.836. 21

W U U U U U U U0 W 0 U 0 U

719.622.002,70

131.085,73
719.490.916,96

2.408.333,33
28.333,33

2.380.000,00

717.110.916,96

A 31 de diciembre

393.257

127.160.161
127.553.418

70.000.000
(917.647.859)

331.502.570
(328.519.047)
(844.664.335)

717.110.916,96

2

209.015.652.21
340.000,00
209.355.652.21
178.501.384,06
30.854.268,15
37384508141

404.699.329 55



