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Resumen ejecutivo

En el presente informe de Diagndstico y Plan de accidn se analizd al Instituto , una institucion
educativa privada fundada en 1994 en Avellaneda.

El trabajo implicé el andlisis de la situacién actual del Instituto para comprender sus oportunidades
de mejora y analizar distintas soluciones. El objetivo fue disefiar un plan de accién que le permitiera

al Instituto mejorar su rentabilidad.
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1. Instituto Futuro

El Instituto Futuro es un establecimiento educativo fundado en 1994 como una nueva propuesta

educativa en Avellaneda que responde a las necesidades de la comunidad, aspiraciones de cada

familia y avances educativos en el tiempo.

La mision del Instituto es “Estar al servicio de los aprendizajes de nuestros alumnos, considerando

aspectos cognitivos y psicosociales, estimulando la participacién activa y democratica en los grupos

de los que forman parte para que sean buenos ciudadanos y contribuyan al bien comun”. La vision es

“Ser la mejor experiencia educativa de Zona Sur”.

El Instituto Futuro se guia bajo los siguientes valores:

Honestidad: integridad de los actos y transparencia.

Responsabilidad por la educacién y cuidado de cada persona.

Superacién, motivando a los estudiantes a dar su mejor version.

Solidaridad a través de actividades solidarias y el compafierismo. Por ejemplo, apadrinan
escuelas de frontera para las cuales los alumnos del Instituto organizan campafias solidarias
Empatia: comprendiendo las emociones ajenas desde nifios para desarrollar inteligencia
emocional.

Trabajo en equipo para alcanzar las metas propuestas

Equidad en el trato justo de las personas, reconociendo la diversidad y respetando las
libertades individuales.

Tolerancia a través del respeto y consideracién a los demas, a sus ideas y sus practicas.

Sustentabilidad para hacer un uso consciente y responsable de todos los recursos naturales.

1.1. Propuesta del Instituto

El Instituto Futuro ofrece 3 niveles de educacidn todos con jornada doble optativa. A continuacién

describiremos cual es la propuesta para cada nivel.

1) Nivel Inicial: este nivel comprende tanto jardin maternal (hasta 2 afios de edad) como jardin

de infantes (hasta 6 afios). El objetivo estd puesto en formar nifios fuertes en lo socio
afectivo que interactuan, se desenvuelven y participan activamente; expresando con alegria,

confianza y entusiasmo.



El Jardin de Infantes Futuro enfatiza el aprendizaje interdisciplinario y personalizado para
cada nifo, utilizando juegos creativos y dispositivos digitales. La expresion artistica y literaria
es un valor importante ya que ayuda en el desarrollo cognitivo, linglistico y social. Ademas,
se promueve el aprendizaje emocional, ensefiando habilidades sociales y de

autoconocimiento para fomentar relaciones saludables con los demas.

Como valor diferencial a la competencia, ofrecen la posibilidad de que los nifios accedan a la
jornada completa (optativa). De esta forma, participan de actividades extracurriculares como

talleres de realidad aumentada, talleres de lectura, de cocina, de ciencias.

2) Nivel primario: el Instituto enfoca su ensefianza en el pensamiento y habilidades
emocionales, sociales y cognitivas. Esto permite una mejor comprensién del conocimiento y
ayuda a los nifios a resolver problemas inesperados. El aprendizaje de comprensién vy
pensamiento no solo es beneficioso para la educacién, sino también para la vida personal y

social. Ofrece doble jornada opcional.

3) Nivel secundario: El nivel secundario del Instituo Futuro enfatiza la formacién de estudiantes
responsables, sensibles, pensantes y curiosos que se desempefian dentro de la sociedad de
manera activa. En cada clase, se disefian estrategias pedagdgicas que fomentan la cultura de

pensamiento y animan a los estudiantes a pensar critica y creativamente.

Ademas, el aprendizaje de la lengua extranjera es uno de los pilares de la educacién integral que
propone su Proyecto Educativo. El Inglés es reconocido como la lengua internacional que une a todos

los ciudadanos del mundo cuando necesitan comunicarse.

La propuesta de aprendizaje intensivo se proyecta y desarrolla en Educacién Primaria y Secundaria
con una carga horaria semanal amplia para que se logren mejores resultados. El propésito es que al
egreso los alumnos hayan adquirido un Inglés que les permita hablarlo y escribirlo con fluidez. Para
esto los alumnos tienen la posibilidad de rendir exdmenes reconocidos internacionalmente para

recibir una certificacidon que corrobore su nivel de inglés.

1.2. Servicios
El Instituto Futuro ofrece a sus alumnos y a las familias la oportunidad de utilizar los siguientes

servicios:



e Libreria donde se pueden conseguir cuadernos de comunicaciones obligatorios, libros de
textos, Utiles en general, mochilas reglamentarias (propias de los Niveles Inicial y Primario),
pins.

e Comedor: menus variados, ricos y sanos.

e Uniformes: tienda presencial y online.

e Kiosco / Buffet

e Transporte escolar: servicio tercerizado a cargo de Juan Viajes.

2. Macroentorno

En el siguiente apartado, analizamos el entorno macro, que se refiere al conjunto de factores

externos que afectan el funcionamiento del Instituto.



2.1. Andlisis Pestle
Para realizar este analisis, utilizamos la herramienta de Analisis Pestle. Esta herramienta nos permitio
analizar el contexto del Instituto, profundizando en los elementos que lo rodean como los aspectos

econdmicos, politicos, ambientales, socioculturales, psicoldgicos o legales.

PESTLE
Political AnalySiS

e Factores politicos: el sector de la educacion estd sumamente regulado por el Ministerio de la
Educacion que presionado por los gremios y sindicatos, establecen aumentos obligatorios a
los docentes y limites en las cuotas de los alumnos. En particular, en marzo, el Gobierno
anuncio el acuerdo con los gremios docentes para aumentar el salario de las y los maestros.
El acuerdo establece que el aumento serd de un 17,5%, 8% y 8% en marzo, mayo y julio
respectivamente’. Sin embargo, al mismo tiempo, se fijé un tope de 16,8% para el aumento
de las cuotas en marzo respecto al arancel del 2022, con variaciones de un 3,35% para abril,
mayo y junio?.

Esto nos lleva a pensar que por lo menos durante la primera parte del 2023, las ganancias de
las instituciones educativas se veran afectadas, ya que sus costos aumentan a un ritmo

mayor que sus ingresos.

! Gobierno de la Republica Argentina. (2022). El Gobierno Nacional anuncié un acuerdo paritario con los
gremios docentes de todo el pais. Recuperado de
https://www.casarosada.gob.ar/slider-principal/49674-el-gobierno-nacional-anuncio-un-acuerdo-paritario-con-los-gremios
-docentes-de-todo-el-pais
2 Pagina 12. (2023, febrero 11). Colegios privados: qué provincias adhirieron al plan de Precios Justos que pone
un tope de aumento en las cuotas.
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https://www.pagina12.com.ar/523082-colegios-privados-que-provincias-adhirieron-al-plan-de-prec
https://www.casarosada.gob.ar/slider-principal/49674-el-gobierno-nacional-anuncio-un-acuerdo-paritario-con-los-gremios-docentes-de-todo-el-pais
https://www.casarosada.gob.ar/slider-principal/49674-el-gobierno-nacional-anuncio-un-acuerdo-paritario-con-los-gremios-docentes-de-todo-el-pais

e Factores legales: Las instituciones educativas estan reguladas por la Ley de Educacion
Nacional N226.206°. Dentro de sus articulos, esta Ley define estructuras y contenidos
curriculares comunes y nucleos de aprendizaje prioritarios en todos los niveles y afios de la

escolaridad obligatoria.

o Factores econdmicos: Argentina estd atravesando una crisis con casi un 100% de inflacidn
interanual. Sin embargo, los ingresos de las familias no siempre siguen el ritmo del aumento
de precios. Esto podria producir dificultades en el pago de las cuotas, bajas de alumnos que

optan por colegios mas accesibles y disminucidn en los nuevos ingresos.

® Factores tecnoldgicos: actualmente estamos en una era digital donde desde nifos, las
personas estdn en contacto con la tecnologia. Es inevitable incluir la tecnologia en la
ensefianza. La tecnologia se ha convertido en una herramienta muy util en las clases de hoy
en dia. Los profesores pueden utilizar la tecnologia para mejorar la forma en que los
estudiantes aprenden y procesan la informacién. También, nuevos desarrollos tecnoldgicos
como Chatgtp implican que las instituciones deben ir a un modelo de ensefianza distinto,

gue se adapte a la realidad actual.

e Factores ambientales: Existen algunos factores ambientales en los colegios que pueden
afectar el aprendizaje, el bienestar y la salud de los estudiantes y del personal. Un caso
reciente esta relacionado con las altas temperaturas que pueden afectar negativamente la
concentracion y el rendimiento de los estudiantes y del personal. Por otro lado, teniendo en
cuenta la ubicacion geografica de la Institucion, el ruido excesivo de autos y colectivos puede

ser una distraccién y dificultar la comunicacion efectiva en el aula.

® Factores sociales: segln el ultimo censo realizado por el INDEC, el municipio de Avellaneda
cuenta con 370.939° lo que implica un aumento de casi un 9% desde el censo del 2010. El
informe muestra que la poblacién entre 0y 17 afios en Avellaneda es de alrededor de 90.000

personas. Esto nos permite ver en principio cual es el tamafio del mercado.

3LEY DE EDUCACION NACIONAL. (s/f). Gob.ar. Recuperado el 21 de marzo de 2023, de
http://servicios.infoleg.gob.ar/infoleglnternet/anexos/120000-124999/123542 /norma.htm

% La Nacidn (2023, febrero 1). Censo 2022: cuantos habitantes hay en la Provincia de Buenos Aires. LA NACION.
https://www.lanacion.com.ar/sociedad/censo-2022-cuantos-habitantes-hay-en-la-provincia-de-buenos-aires-ni

d01022023/



https://www.lanacion.com.ar/sociedad/censo-2022-cuantos-habitantes-hay-en-la-provincia-de-buenos-aires-nid01022023/
https://www.lanacion.com.ar/sociedad/censo-2022-cuantos-habitantes-hay-en-la-provincia-de-buenos-aires-nid01022023/
http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/120000-124999/123542/norma.htm

Segun un informe realizado por la Universidad Nacional de General Sarmiento, en el 2020
habia un promedio de estudiantes por Unidad educativa de 146 alumnos en el nivel inicial y
alrededor de 400 alumnos en nivel primario y secundario. Estos datos sirven para entender

en qué posicidn se encuentra el Instituto en relacion a los competidores.

Promedio de estudiantes por unidad educativa Establecimientos educativos
Segun tipo de gestion
14%
Municipales 36.6%
i 146 Privados
49,4%

Nivel  Nivel  Nivel Publicos

inicial  primario secundario
Fuente : Direccion General de Cultura y Educacion de la provincia de Buenos Aires - 2020

Imdgen 2: Grdficos de estudiantes e instituciones en Avellaneda



3. Microentorno

El analisis del microentorno de una empresa se refiere al estudio de los factores cercanos y directos
gue pueden afectar a la empresa en su entorno inmediato. Este andlisis ayuda a la empresa a
comprender su posicion competitiva y las oportunidades y amenazas que existen en su entorno

cercano.

3.1. Las 5 fuerzas de Porter
Utilizamos para esto el modelo de analisis propuesto por el profesor Michael Eugene Porter llamado
Las 5 Fuerzas de Porter, para poder entender cdmo se relaciona el Instituto Futuro con los

competidores vy la rivalidad en la industria de la educacién.

El modelo de Porter es un marco tedrico utilizado para analizar la competencia en un mercado

determinado a través de 5 fuerzas:

Potential

: entrants

s A

Industry

Suppliers competitors

Buyers

Substitutes

-/

Imdgen 3: Las 5 fuerzas de Porter

(1) Rivalidad entre los competidores: Esta fuerza se refiere a la intensidad de la competencia
entre las empresas que operan en el mismo mercado.
En este caso, el Instituto Futuro cuenta con muchos competidores en la zona de Avellaneda y
alrededores. Hay aproximadamente 60 instituciones educativas municipales® y mds de 30
colegios privados. Por ende, es importante que pueda diferenciar su propuesta para poder

no sdélo adquirir nuevos clientes, sino también fidelizar los clientes existentes. Su propuesta

® Secretaria de Educacién. (s/f). Gob.ar. Recuperado el 21 de marzo de 2023, de
https://www.mda.gob.ar/gobierno/secretaria-de-educacion/
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(2)

(3)

(4)

(5)

de valor tiene que ser comunicada de manera tal que los potenciales padres de alumnos

elijan el instituto por sobre los otros colegios de la zona.

Poder de negociacion de los proveedores o vendedores: Esta fuerza se refiere al poder que
tienen los proveedores para influir en los precios, la calidad y otros aspectos de los
productos que ofrecen.

El instituto cuenta con alto poder de negociacidn. Tanto de librerias, transportes, uniformes y
proveedores de alimentos (para buffet, kiosco, comedor) hay una oferta muy grande, por
ende, el instituto es capaz de estudiar segun le convenga los diferentes ofertantes y elegir el
gue mas se amolde a su modelo de negocio, ya sea el mas barato, el mas eficiente o el de
mejor calidad segun el servicio que se trate. En cuanto a los proveedores de electricidad,
agua y gas la situacion es inversa, ya que los proveedores son Unicos y cuentan con el total

poder de negociacion.

Poder de negociacion de los clientes o compradores: Esta fuerza se refiere al poder que
tienen los clientes para influir en los precios, la calidad y otros aspectos de los productos que
compran.

En el caso del Instituo Futuro, consideramos que el poder de negociacidn por parte de los
clientes es bajo. La Institucidon cuenta con muchos alumnos y si una familia se cambia a otro

colegio, no supone grandes cambios para el Instituto en materia econdmica.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: Esta fuerza se refiere a la amenaza que
representa la entrada de nuevos competidores en el mercado.

Respecto a los nuevos competidores el instituto no tiene grandes amenazas. Esta industria ya
es muy competitiva, pero las probabilidades de que nuevos competidores entren a la misma
no son altas. Esto se debe a que se requiere gran inversiéon de capital inicial para la
infraestructura de una nueva institucion educativa como para proveedores y ademas, los

colegios ya establecidos suelen tener ventaja sobre la fidelidad de los alumnos.

Amenaza de productos sustitutos: Esta fuerza se refiere a la amenaza que representa la
aparicion de productos sustitutos que pueden satisfacer las mismas necesidades que los
productos existentes.

Para el nivel inicial, un posible sustituto pueden ser las guarderias. Sin embargo, a partir de

los 4 afios y durante primaria, la educacion es obligatoria por lo que no consideramos que

11



existan productos sustitutos. Para el caso del nivel secundario, si bien también es obligatorio
consideramos que existen productos sustitutos ya que hay escuelas nocturnas o las escuelas

online en el formato de secundario acelerado.
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4. Analisis de la empresa

A continuacidn, realizamos una andlisis de la empresa utilizando distintas herramientas.

4.1. Modelo de negocios (Anexo 1)

Para analizar el modelo de negocios, utilizamos la herramienta de Business Model Canvas. Esto

propone analizar al negocio en funcion a 9 bloques.

Propuesta de valor:
o Educacién de calidad (oportunidad de rendir exdmenes internacionales)
o Flexibilidad de turnos hasta nivel primario.
o Ensefianza a la par de la tecnologia (Google)

o Variedad de talleres para que los alumnos se puedan unir segun sus preferencias.

Segmentos de clientes: La propuesta de valor estd enfocada en familias que residen en el
area de Avellaneda y que pertenecen a un grupo socioecondmico medio-alto con nifios de

entre 2 a 18 anos.

Relacidn con el cliente: La relacidn con el cliente es de manera personalizada ya que si bien
todos reciben el mismo servicio, siempre esta la posibilidad de acercarse al colegio y dialogar.
Ademas utilizan xhendra, una aplicacion que facilita y agiliza toda la comunicacion de la
comunidad educativa mediante noticias, eventos, calendarios, notificaciones, fechas de
mesas de examenes, boletines, fichas de seguimiento, publicacién de planes de estudio,

tareas para los alumnos, documentos y mas.

Canales: La propuesta de valor llega a los segmentos de cliente a través del canal de venta

directo. Las familias se convierten en clientes cuando pasan el proceso de admisiones.

Actores clave: Google, Trinity, Cambridge, UADE, UAI, UCEMA

Actividades clave: Clases, Sur Solidario (accidn social), Comedia musical, Deportes, Talleres,

educacion.
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Recursos clave: Personal docente, libreria, comedor/ kiosco/ buffet, tienda de uniformes,
servicio de transporte tercerizado a cargo de Juan Viajes, mantenimiento de la

infraestructura, tecnologia, personal de mantenimiento.

Estructura de costos: Profesores, personal de mantenimiento, personal administrativo y

recursos humanos, proveedores, renta de instalaciones y pagina web.

Estructura de ingresos: Cuota mensual del alumno + matricula, servicios brindados. Becas

como una disminucion del revenue.

4.2. Analisis FODA

Luego del analisis del modelo de negocios y en conjunto con el analisis micro y macro es posible

utilizar el FODA:

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Imdgen 4: FODA

Fortalezas: Calidad en la educacién. Tecnologias actualizadas como aulas digitales con las
herramientas de Google for education. Aprendizaje personalizado especialmente en nivel
inicial. Posibilidad de elegir simple o doble jornada. Posibilidad de rendir examenes
internacionales. Servicios adicionales como libreria, comedor, transporte escolar, kiosco, y
tienda de uniformes. Actividades extracurriculares solidarias (ayuda a comedores escolares).
Area de tecnologia y robética.

Otra fortaleza es que los ingresos son muy predecibles ya que dependen de la cantidad de

alumnos. Esto permite que el Instituto pueda hacer proyecciones a futuro mas facilmente.

Debilidades: EI manejo de temas como el bullying dentro del Instituto. Falta de profesionales

gue se ocupen de la parte social y humana dentro del colegio. Esta hipdtesis surge a partir
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de las opiniones dejadas en Google por padres y ex alumnos. Ademds de esto, segun las
opiniones dejadas en Google, el Instituto Futuro tiene una reputacién débil desde el punto

de vista humano .

Oportunidades: El contexto que después de la pandemia se acrecentd de la virtualidad,
aspirando a tener una escuela libre de papel para el aino 2030 y modalidad hibrida. El uso de

tecnologias en el aula puede ser un valor diferenciador en relacién a la competencia.

Amenazas: En la zona de Avellaneda, hay mucha oferta de colegios por lo que el IVO tiene
que esforzarse en lo que le brinda a los alumnos para que los padres lo elijan antes que a la
competencia. También, los factores econdmicos del pais, los que pueden llevar a que la
inflacidn aumente y como consecuencia aumente la cuota del colegio y posiblemente

muchas familias tengan que elegir una opcidén mas econdmica para la educacion de sus hijos.

15



5. Diagnostico

En esta seccidn, realizamos un analisis exhaustivo del Instituto Futuro para evaluar el rendimiento de

la empresa y determinar qué cambios deben hacerse para mejorar su eficiencia y rentabilidad.

Utilizamos distintas técnicas como entrevistas, andlisis de datos y de procesos para recopilar
informacion y obtener una comprension completa del funcionamiento de la empresa con el objetivo

de encontrar puntos de dolor y soluciones que le permitan a la empresa ser mas eficiente.

5.1. Problematicas
Desde el inicio, la principal problemdtica planteada por el Instituto fue la rentabilidad. Este problema
lo analizamos en relacidn a los costos por un lado y los ingresos por el otro, creando asi un arbol de

problemas que nos permitid llegar a las causas raiz del punto de dolor.
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RENTABILIDAD

gl

COSTOS ALTOS

v

NO HAY REGISTRO
DELA
INFORMACION

COLEGIO SIN
SUBVENCION

NO SE PUEDE
DEMOSTRAR QUE
LOS COSTOS SON

ALTOS

NO ES CATOLICO

INGRESOS NO SON
ALTOS

COSTOS
LABORALES ALTOS

MUCHO PERSONAL
CON ANTIGUEDAD

AUMENTOS POR
INFLACION

—

HAY DEUDORES

NO HAY
SEGUIMIENTO

F3

DIFICULTAD EN EL
PAGO DE CUOTAS

CUOTA ALTA

HAY MUCHAS
BECAS Y
DESCUENTOS

Y

CUOTA ALTA

'

MUCHO PERSONAL
CON ANTIGUEDAD

CUQTA ALTA

—

COLEGIOS
SUBVENCIONADOS
EN LA ZONA

BAJADE _
MATRICULACION

BAJA NATALIDAD

—

COMPETENCIA

NUEVOS
COLEGIOS
MUNICIPALES

LAS FAMILIAS SE
MUDAN

COLEGIOS
SUBVENCIONADOS
CON PROPUESTAS

SIMILARES

Imdagen 5: Arbol de Problemas
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Luego, desarrollamos las conclusiones obtenidas a partir del arbol de problemas y la definicion de los

mismos.

Ingresos
Como se puede observar, una de las causas para el problema de rentabilidad es que los ingresos son
bajos. Esto se debe por un lado, al aumento de morosidad y por el otro lado, a la baja en los niveles

de matriculacion.

1. Aumento de morosidad
En el dia de la fecha, la empresa cuenta con un porcentaje del 8,3% de morosidad del mes de marzo
equivalente a 2 millones de pesos aproximadamente; y un porcentaje del 15,65% de morosidad del

mes siguiente, equivalente a alrededor de 6 millones de pesos.

Esta tendencia de los padres de atrasar el pago de la cuota estd en crecimiento y se ha visto
intensificada por la crisis econédmica que atraviesa el pais. Cada vez son mas las familias que no
pueden hacer frente a las cuotas o que deciden postergar el pago para obtener un beneficio
financiero. Es importante tener en cuenta que en el caso de los colegios, si una familia no paga la
cuota, no se puede cortar el servicio y dejar a los alumnos sin educacién y la institucion debe

permitirles terminar el afio escolar.

Sin embargo, segun el andlisis realizado, llegamos a la conclusién de que no existe un proceso regular
para poder monitorear los deudores de la cuota. Hoy, cuentan con un sistema que emite el estado de
morosidad, el cual envia un aviso de reclamo de deuda a aquellos clientes que aldn no pagaron la
cuota. El problema estd en que una vez enviado el aviso, no se vuelve a revisar con regularidad a
aquellos deudores. Al no haber acompafiamiento de los mismos, se ve perjudicado el colegio desde

el punto de vista financiero ya que los ingresos no terminan siendo los esperados.

2. Baja en la matriculaciéon
Por otro lado, el Instituto también tiene un problema que tiene que ver con la baja en los niveles de
matriculacién. A continuacion, se puede ver una imagen con los datos historicos de matriculacion

qgue van desde el 2015 hasta el 2023.
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Cantidad de alumnos (2015 - 2023)

600 547 536 538 544 525
497 265
<00 460 452
370
400 357 354 360 339 339 545 350 350
314 315
287 252 282
300 295
182 194 179
200 — —
100
0
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
ANOS
e W ive] Inicial Mivel Primario Mivel Secundario

Imdgen 6: Histdrico Matriculacidn - Fuente: propia

Desde principios de 2020, las familias con nifios, nifias y adolescentes han sido afectadas por los
efectos causados por la pandemia de COVID-19, lo que ha impactado diversas dreas de su bienestar y
ha limitado la capacidad de ejercer plenamente sus derechos. En términos econdmicos, la
emergencia sanitaria ha resultado en un aumento de los niveles de pobreza, un mayor desempleo e
inestabilidad laboral. Esto tuvo un impacto directo en el ambito de la educacién debido a la dificultad
de las familias para afrontar los costos de los establecimientos privados. Segin un estudio realizado
por Instituto de Estudios de Consumo Masivo (INDECOM), en 2021 hubo una caida del 40 % en la

matricula de escuelas pagas®.

Analizando los datos histdricos, se puede ver que el sector mas afectado por la baja de matriculacion
fue Nivel Inicial con casi un 40% de bajas acumuladas durante la pandemia. Actualmente, se
encuentra con el nivel mas bajo de alumnos desde la pandemia. Hay una tendencia por parte de los
padres a enviar a sus hijos a colegios municipales para el Nivel Inicial ya que son gratis y no

consideran que el Instituto tenga una propuesta superadora que valga la pena pagar.

Sin embargo, el impacto de la pandemia no fue tan fuerte en los niveles de Primaria y Secundaria. En

Primaria, si bien se registraron bajas, estas representaron cerca del 10% en relacidon a los afios

®Sudrez, M. (2022, January 22). Crecid casi un 20% la demanda en escuelas publicas y cay6 un 40% en privadas.
Tiempo Argentino. Retrieved May 5, 2023, from
https://www.tiempoar.com.ar/informacion-general/crecio-casi-un-20-la-demanda-en-escuelas-publicas-y-cayo-
un-40-en-privadas/
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previos. Actualmente, la cantidad de alumnos estd lejos de los valores pre-pandémicos pero la

tendencia muestra que se estaria recuperando.

En el caso del nivel Secundario, la cantidad de alumnos no disminuyd durante la pandemia sino que
aumento. Esto se podria deber al gran trabajo que realizo el Instituto para llevar adelante las clases

virtuales manteniendo el nivel de calidad de la educacidn y diferencidndose de la competencia.

Si bien el principal problema relacionado con la baja en los alumnos se encuentra en el Nivel Inicial,
es importante remarcar que este nivel es el que nutre a los niveles siguientes, siendo la base de

alumnado para el nivel primario.

Existen diversas razones por las cuales hay una baja en la cantidad de alumnos, muchas de ellas estan
relacionadas con factores externos como la baja en la natalidad. Otro factor importante es la

subvencion de los competidores.

Segun el analisis realizado, en Avellaneda la mayoria de los colegios estan subvencionados, lo que les
permite cobrar una cuota mas baja. Sin embargo, el Instituto Futuro no esta subvencionado en los
niveles de Primaria y Secundaria, lo que los pone en desventaja al momento de establecer los valores
de la cuota. Teniendo en cuenta la situacion econdmica del pais, el precio hoy en dia juega un papel

muy importante y podria explicar por qué los padres cambian a sus hijos a colegios mdas econémicos.

Costos
La otra causa raiz del problema de rentabilidad tiene que ver con los costos que tiene el Instituto que
representan casi un 85% de los ingresos. Analizando la raiz de la problematica, pudimos identificar

las siguientes causas:

1. Costos laborales altos
Con respecto a la estructura de costos del Instituto, gran parte de estos son costos laborales. Para
ser exactos, el 80% de los ingresos del IVO son destinados a costos laborales, teniendo el 20%

restante para cubrir el resto de los costos fijos.

En Argentina, por cada sueldo trabajado se pagan aportes y contribuciones. Los aportes estan a cargo

del empleado y las contribuciones estan a cargo del empleador. Los importes tanto de las

contribuciones como de los aportes varian dependiendo la cantidad de horas trabajadas.
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El IVO cuenta con subvencidn del estado en Nivel Inicial, exceptuando sala de 2, lo que les permite
afrontar los costos de una mejor manera y como consecuencia de esto, tener una cuota mds baja con
precios mas accesibles para las familias. Sin embargo, esto no es asi en Primaria y Secundaria ya que

al no estar subvencionados, deben hacer frente a los costos y elevar el valor de la cuota.

Para poder conseguir la subvencidn y bajar los costos laborales, el Instituto debera demostrar que
alguno de sus niveles educativos no puede sostenerse. De esta situacién se desprende la siguiente

problematica.

2. Falta de registro de la informacidn, no hay consistencia en los datos
Al realizar el anadlisis de los costos del Instituto para poder entender qué niveles son mas rentables y
donde esta el problema, descubrimos que uno de los riesgos que corre el Instituto es la

inconsistencia de datos.

Por un lado, notamos que los costos no estan divididos por niveles por lo cual no se logra descifrar
qué nivel esta sufriendo mas, cudl nivel tiene mayor costo y cual menor. Este dato esencial nos sirve
para entender donde hay que poner mas foco. Con esto se logrard encontrar dénde se centra el
riesgo del colegio y asi evaluar mas precisamente qué costo hay que reducir o qué ingreso hay que

aumentar.
Ademas, esto implica que no sea posible establecer presupuestos por nivel ya que luego no se
pueden evaluar los mismos. Al no tener un registro exacto de los costos, es muy dificil entender

donde hay costos que se pueden reducir.

Por otro lado, al no tener claridad sobre los ingresos y egresos del Instituto, no es posible realizar

estrategias de manejo del ciclo de caja para obtener mayores ingresos.

5.2. Criticidad
En base al analisis realizado, definimos la criticidad de cada problematica teniendo en cuenta su

importancia e impacto que tiene en el Instituto.

Para eso, utilizamos tres valores posibles:
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e (Criticidad baja: son aquellos que tienen un impacto menor en la empresa y que pueden ser
resueltos en un plazo mas largo.

e Criticidad media: son aquellos problemas que tienen un impacto significativo en la empresa,
pero que no son tan urgentes.

e Criticidad alta: son aquellas problematicas que requieren atencién inmediata y cuya solucién

es esencial para el éxito de la empresa.

Los resultados obtenidos son los siguientes:

Problema Criticidad
Alto porcentaje de morosidad (8,5% mensual) Alta
Baja de matriculacidn Alta
Costos laborales altos Medio
Falta de datos e informacién Alta

5.3. Propuestas de solucién
Luego de evaluar las causas raices, planteamos distintas alternativas para solucionar las
problematicas con el objetivo de mejorar la rentabilidad. Todas las acciones planteadas generan un

impacto positivo en este objetivo.

Al igual que con el arbol de problemas, dividimos las soluciones posibles en dos categorias

principales: disminuir costos y aumentar los ingresos. Para esto, creamos un arbol de soluciones que

nos permitid entender cémo impactan las distintas alternativas.
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DISMINUIR EL ESTABLECER E INFORMAR
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GENERAR UNA COMUNIDAD
CONSEGUIR
DISMINUIR LOS SUBVENCIONES EN MEJORAR REGISTRO DE LA
COSTOS PRIMARIA Y/0 INFORMACION
SECUNDARIA
7. A coluci

A continuacion, desarrollamos las soluciones propuestas:

e Alto porcentaje de morosidad: para disminuir la cantidad de cuotas impagas, encontramos
las siguientes soluciones:

o Establecer y comunicar una politica de morosidad: como se menciond
anteriormente, el Instituto no cuenta con un procedimiento de seguimiento a los
deudores por lo que esta soluciéon implica establecer una politica de morosidad
interna del Instituto para poder hacer un mejor acompanamiento de los deudores.
De esta manera, se busca reducir el porcentaje de morosidad haciendo que los
padres cumplan con los plazos de pagos y se pueda evitar la disminucién de ingresos
para el Instituto. Esta nueva politica deberia ser comunicada a los padres para que
entiendan que va a existir un seguimiento.

Ademas, proponemos implementar descuentos por pago anticipado para poder
incentivar a los padres de los alumnos a que realicen el pago de la cuota con
anterioridad, y luego se podra poner el dinero en un plazo fijo para poder sobrevivir

a la inflacion.

® Baja de matriculacién: para intentar solucionar el problema en las bajas de la matriculacion
especialmente en Nivel Inicial, encontramos las siguientes soluciones:
o Mejorar la comunicacion de la propuesta: la mayoria de los colegios de Avellaneda,

gue compiten con el Instituto, estan subvencionados, permitiendo ofrecer a los
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padres precios mas baratos. El Instituto Futuro, solo esta subvencionado en el Nivel
Inicial (salas 3, 4y 5), lo que los pone en desventaja en cuanto a precios. Por lo tanto,
si el Instituto no puede competir en precios, deberan hacerlo en cuanto a la
propuesta y los servicios que brindan. La realidad es que hoy en dia, Futuro tiene
una propuesta educativa muy interesante y distinta al resto de los colegios de la
zona. Como se mencioné anteriormente, ofrecen talleres de robdtica,
programaciéon, de emprendedurismo, inglés. El hecho de que hayan familias que
opten por colegios mas baratos demuestra que el Instituto no estd pudiendo
comunicar de manera efectiva su propuesta y los padres no perciben el valor.
Consideramos entonces que mejorar las estrategias de comunicacién le permitira al
Instituto comunicar su propuesta de valor y atraer a familias que valoren la calidad

de la educacién por sobre el precio.

Ofrecer descuentos para atraer alumnos: la adquisiciéon es la etapa donde mads
recursos se gastan en el ciclo de vida de los clientes. Justamente, en el caso de los
colegios el momento mas importante es la adquisicidon de nuevos padres ya que una
vez que entran al colegio, si este cumple con las expectativas y los hijos estan
contentos, es mas probable que permanezcan en un mismo colegio. El Nivel Inicial es
fundamental para adquirir nuevas familias que formen parte de la comunidad a largo
plazo en el Instituto. Es por esto, que una posible solucién a la problematica de la
baja en los alumnos es ofrecer descuentos en el Nivel Inicial y los primeros anos del
nivel Primario para los nuevos ingresantes. De esta manera, se logrard aumentar el
nivel de alumnos, y aumentar los ingresos, al mismo tiempo que se aumentan los
potenciales alumnos para Secundaria. Si el Instituto logra aumentar la base de
alumnos en los primeros afios de escolaridad, en cierta manera, se asegura un
aumento en los ultimos afios (esto con un efecto de retraso hasta que llegan los

nuevos alumnos a sus ultimos afios de colegio).

Generar un sentimiento de comunidad: los padres son los mejores promotores. Esta
es una solucion a largo plazo, con un costo medio pero un alto impacto ya que la
opinidn que los padres tienen del colegio es altamente valiosa y puede generar

atraccion de otros padres al colegio.
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e Costos laborales altos: una posible solucidn a estos altos costos que hacen que la cuota sea
elevada seria pedir una subvencién del estado tanto en nivel Primaria como en nivel
Secundaria. Esto es dificil de conseguir ya que no solo requiere muchos tramites y registro de
datos sino que también de la respuesta y la aprobacion del estado lo que muchas veces
puede ser un proceso tedioso por los largos tiempos de respuesta que pueden tener. En el
caso de que esto pueda realizarse, los costos serian mas bajos y esto se veria reflejado en el

precio de la cuota.

e Falta de registro de la informacién: para solucionar la falta de datos, se podria implementar
un nuevo sistema que permita obtener datos mas facilmente y que permita obtener una
vision real de como esta el Instituto. Esta solucion podria tener un impacto positivo en los

costos ya que entendiendo la estructura de costos, se podrian tomar mejores decisiones.

5.4. Matriz de Viabilidad e Impacto
Como paso siguiente, evaluamos las distintas soluciones utilizando una Matriz de Viabilidad e
Impacto. Esto es una herramienta que se utiliza para evaluar y comparar diferentes opciones de

solucién a un problema o situacién.
Las soluciones fueron evaluadas en funcién al impacto, es decir, el efecto esperado que va a tener la
iniciativa para resolver el problema al ser implementada y en funcién a la viabilidad que es la

medicién de la complejidad de la implementacién de la iniciativa.

El resultado del andlisis fue el siguiente:
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En conclusién, el analisis identificd varios problemas clave que estan afectando el desempefio del

Instituto Futuro. Estos problemas pueden ser abordados desde distintas soluciones y segun el

analisis realizado, el foco deberia estar en mejorar el registro de la informacién, mejorar la propuesta

de comunicacion y establecer una politica de morosidad centralizando las cobranzas.
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6. Plan de Accidén

Durante esta seccion, se pretende analizar en profundidad las soluciones seleccionadas en el
Diagnostico y armar el plan de accidn del Instituto Futuro.

Las soluciones se analizaron en funcidn de la viabilidad del proyecto, teniendo en cuenta los recursos
necesarios y los ingresos generados. Ademas, se armo para cada proyecto un cronograma Gantt que

permite visualizar los tiempos y tareas principales de cada solucion.

A continuacidn, se describen en detalle las tres soluciones seleccionadas.

6.1. Mejorar la Comunicacidon de la propuesta

Como se explicod anteriormente, luego de la pandemia el Instituto se vio afectado por una baja en los
niveles de matriculacion. Esta problemdtica, que afecta principalmente al nivel inicial, es causada por
un alto nivel de competencia de colegios municipales en la zona. Los padres, no perciben el valor que

ofrece el Instituto y por lo tanto, no estan dispuestos a pagar la cuota.

Es por esto, que el Instituto debe mejorar la comunicacién de la propuesta de valor para que los
padres de familia perciban al Instituto como un colegio de excelencia e innovaciéon, donde el valor de

la cuota esta justificado.

La comunicacion de la propuesta se puede abarcar desde distintos aspectos:

+* Redes sociales
En la actualidad, la mayoria de los padres que ingresan al sistema educativo son Millennials o
Generacién Z (25 a 45 afos) y una de las herramientas clave que utilizan para investigar y seleccionar
colegios es el uso de las redes sociales. Estas generaciones, nativas digitales, estan altamente
conectadas y confian en gran medida en la informacién que encuentran en plataformas como
Instagram, Facebook, Twitter y YouTube para obtener una vision mas completa de las instituciones

educativas antes de tomar una decision final.
Para los millennials y la Generacidn Z, las redes sociales son una fuente de informacién en tiempo

real, donde pueden obtener una idea mas auténtica de la vida diaria en un colegio. A través de

publicaciones, imagenes y videos compartidos por los propios colegios, los padres pueden tener una
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visién mas realista de la calidad de la ensefanza, los programas extracurriculares, las instalaciones y

el ambiente general que ofrece la institucidn educativa.

Las redes sociales también permiten a los padres interactuar directamente con los colegios y otros
miembros de la comunidad educativa. Pueden hacer preguntas, obtener respuestas rapidas y leer los

comentarios y testimonios de otros padres y estudiantes.

Teniendo en cuenta el mercado objetivo de padres a los que apunta el Instituto, las redes sociales
son una plataforma donde los colegios pueden destacar su propuesta de valor y diferenciarse de la
competencia. Mediante la creacion de contenido atractivo y relevante, los colegios pueden transmitir
su enfoque educativo, sus logros académicos, los valores que promueven y los beneficios Unicos que

ofrecen a los estudiantes.

Actualmente, las principales redes del Instituto son Instagram y Facebook. Si bien hay bastante
contenido, consideramos que falta informacion acerca de la propuesta de valor del colegio. Sobre
todo de las actividades relacionadas con la tecnologia y las extracurriculares que son el valor

diferencial del Instituto.

Ademds, la recomendacién de padres y estudiantes satisfechos es una de las formas mas efectivas de
comunicar la propuesta de valor de un colegio. Para lograrlo, el colegio puede incentivar y facilitar el
boca a boca positivo a través de testimonios en el sitio web, actividades para padres e invitdndolos a

compartir sus experiencias en redes sociales

Para mejorar la comunicacién de la propuesta en las redes sociales seria necesario contratar una
persona que ocupe el rol de Community Manager. Este es un profesional encargado de gestionar y
administrar la presencia en linea de una empresa, marca o persona en las redes sociales y otros
canales de comunicacion digital. Su objetivo principal es construir y mantener una comunidad en

linea sélida y comprometida.

Este profesional tendrd las siguientes tareas:
- Creacidén y gestiéon de contenidos: es responsable de generar y publicar contenidos
relevantes que demuestren la propuesta de valor del Instituto. Estos contenidos seran
programados con anticipacién, llevando un calendario de publicaciones que permitan armar

un plan de comunicacidn integral.
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- Interaccién y atencion al cliente: el Community Manager se encarga de responder a los
comentarios, preguntas y mensajes de los seguidores o usuarios de las redes sociales. Debe
ser capaz de brindar atencidn al cliente de manera rapida y eficiente, resolver problemas y
canalizar las consultas a los departamentos correspondientes.

- Gestion de la reputacidn en linea: es responsabilidad del community manager monitorear las
menciones de la marca en las redes sociales y otras plataformas digitales como las opiniones
en Google. Debe estar atento a los comentarios negativos y responder adecuadamente para
gestionar la reputacién de la empresa y mantener una imdgen positiva.

- Andlisis y reporte de métricas: realiza un seguimiento de las estadisticas y métricas de las
redes sociales, como el nimero de seguidores, el alcance de las publicaciones, la interaccion

y el compromiso de la comunidad.

« Campaiia GOOGLE ADS
Los buscadores como Google, son otro de los medios mas utilizados por los Millenials y Generacién Z
para encontrar establecimientos educativos y generalmente las personas solo prestan atencion a los
primeros enlaces que aparecen en cada busqueda. Hoy en dia, si se realizan busquedas genéricas de

colegios privados en Avellaneda, el Instituto Futuro no aparece en las primeras posiciones.

Con una correcta estrategia de Google Ads, el Instituto puede obtener mayor visibilidad y alcance. La
campana de Google Ads permite que el colegio aparezca en los resultados de busqueda patrocinados
cuando los usuarios buscan términos relacionados con la educacién y la busqueda de colegios. Esto
aumenta la visibilidad del colegio y amplia su alcance, llegando a potenciales padres y estudiantes

gue estan activamente buscando informacién sobre colegios.

Como consecuencia de esto se genera mas trafico al sitio web, donde se va a proporcionar
informacion mas detallada sobre la propuesta educativa del Instituto. Los anuncios de Search se
pueden segmentar para llegar a un publico especifico, un gran punto a favor para llegar a gente que

puede estar interesada en el IVO.

En segundo lugar, se podrian realizar campafnas de Display de Google Ads. Esto podria ayudar a
aumentar la visibilidad del Instituto, ya que los anuncios de display permiten que la propuesta del
colegio llegue a un publico mas amplio. También, al igual que en las campafas de Search, se pueden

segmentar los anuncios de display, por lo que se puede llegar a un publico especifico, lo que permite
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dirigirse a personas que tienen mas probabilidades de estar interesadas en la propuesta del Instituto

y aumenta las posibilidades de generar interés y conversiones.

Empezar a utilizar Google Ads requiere por un lado que se establezca un presupuesto mensual
destinado a los anuncios. Cuanto mayor sea el presupuesto, mayor son las probabilidad de aparecer

en los resultados patrocinados y por lo tanto, de obtener mayor visibilidad.

Por otro lado, se requiere contar con personal que conozca el funcionamiento de las herramientas de
Google para poder administrar las campanfas. Para realizar esto, serd necesario analizar las siguientes
opciones:

- Contratar una empresa para que cree y gestione las campafnas de Google. En este caso, el
instituto no va a necesitar poner a ninguno de sus empleados a trabajar con las campafias ya
gue la agencia contratada trabajara por su cuenta en esto, y se le pagard mensualmente.

- Contratar una agencia de publicidad que paute una campafia de marketing digital por una
Unica vez, y luego capacitar a una persona del instituto para que haga seguimiento de la
misma y gestione las futuras campanfas. El pago por este servicio serd uUnico y luego un

empleado del instituto sera destinado a realizar esta tarea.

6.1.1. Administraciéon del proyecto
En cuanto a las redes sociales, la implementacién del proyecto puede ser inmediata una vez que se
contrate a una persona con el rol de Community Manager. Serd necesario armar en conjunto una
estrategia de comunicacion donde se definen los objetivos y se establece un plan estratégico.
En cambio, el proyecto de Google Ads requiere de mucho conocimiento a la hora de armar una
campafa que sea exitosa. Es por eso que contar con la ayuda de una agencia de Marketing Digital es
fundamental para ahorrar tiempo y maximizar los recursos. Sin embargo, el costo mensual es

bastante elevado.

Debido a esto, la mejor opcidn para el Instituto es contratar una agencia para que arme las campanas
digitales al mismo tiempo que un empleado interno a la empresa se capacita para poder realizar los
seguimientos y actualizaciones de las mismas. De esta forma, hay una inversion inicial para el armado

de las campanas y luego un costo mensual mas bajo que permitird poder continuar con el proyecto.
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Por lo tanto, el proyecto se puede dividir en las siguientes etapas o actividades:

- Contratacion Community Manager: implica todo el proceso de busqueda del nuevo rol y
también del planeamiento de la estrategia en redes sociales. Esto debe ser en conjunto ya
que es esencial que las redes sociales representen los valores del Instituto. Esta etapa
estimamos que puede durar 2 meses aproximadamente.

- Implementacion Redes Sociales: esta etapa implica la implementacion de las estrategias de
redes sociales por el nuevo Community Manager. Se extiende en el tiempo ya que es una
actividad recurrente.

- Seleccion Agencia: esta actividad implica todo el proceso de analisis y seleccidn de la agencia
de publicidad que los ayudarad a implementar las campanias. Elegir la correcta agencia de
publicidad digital es sumamente importante ya que hay que analizar los costos de cada
agencia y la experiencia (sobre todo dentro del rubro escuelas). Este proceso tiene una
duracion aproximada de 3 meses.

- Capacitacién Google Ads: dentro de la solucién propusimos que un empleado del Instituto se
capacite acerca del funcionamiento de Google Ads y de sus herramientas de analiticas para
poder continuar con el manejo de las campanfas luego de la agencia. Esta capacitacion serd a
través de los cursos gratuitos de Google y una Masterclass brindada por la agencia.

- Implementacion Campafia de Marketing Digital: luego de la contratacion de la Agencia, se
puede comenzar con la implementaciéon de las campafias donde se definird en conjunto la

mejor estrategia a seguir. Esta es una actividad recurrente.

En base a las estimaciones de tiempo realizadas, armamos el siguiente cronograma del proyecto:

TRIMESTRE 1 TRIMESTRE 3

CONTRATACION
COMMUNITY
MANAGER

IMPLEMENTACION
REDES SOCIALES

SELECCION
AGENCIA

CAPACITACION
GOOGLE ADS

CAMPANA
MARKETING
DIGITAL

w“ . . sy
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Para medir el éxito del proyecto se pueden utilizar las métricas relacionadas con el marketing digital:
- Clicks: se registran la cantidad de usuarios que hacen clic en un anuncio.
- Impresiones: es una métrica que se registra cuando un usuario observa un anuncio
- Conversiones: una conversion se refiere al acto de lograr que un usuario realice una accién
especifica deseada en un sitio web o plataforma digital. Por ejemplo: si los usuarios

completan el formulario de aplicacién a vacante presente en el sitio web del Instituto.

Comparando estas variables se puede medir el éxito de las campanias digitales.

6.1.2. Ingresos del proyecto
Con la mejora en la comunicacién de la propuesta de valor esperamos que el Instituto Futuro pueda
aumentar por lo menos un 0,5% anual la cantidad de alumnos (5 alumnos por afio) lo que equivale a

un incremento en los ingresos de $2.090.000 anuales.

6.1.3. Costos del proyecto
Para la evaluacién de los costos, los separamos en costos de implementacion que corresponden a la
inversidon necesaria para armar las campanas digitales. Luego estan los costos mensuales recurrentes
vinculados con el mantenimiento y administracidn de las campanas digitales. El andlisis de los costos

se encuentra en el Anexo 3.
La opcidon para implementar el proyecto implica contratar a una agencia de marketing digital para
gue arme la campana de google ads y una persona dentro del Instituto que se capacite para luego

poder seguir las campafias. Esto supone una gran inversion inicial pero menores costos mensuales.

Costos de implementacion:

Descripcion FTE Costo Mensual Costo Recurso
Agencia $152.146,00 $152.146,00
Capacitacion interna en Google Ads 0,11 $26.230,00 $22.230,00
Masterclass gratuita con la Agencia 0,05 $9.880,00 $9.880,00
Costo total de implementacion $184.256,00 $184.256,00
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Para el calculo de los costos relacionados con la agencia, tomamos como referencia el promedio de
distintas agencias. Los costos de los servicios estan en ddlares y los convertimos a pesos al tipo de
cambio oficial del BNA al 09/06/2023 ($254).

En cuanto a los costos relacionados con la capacitacion, si bien los cursos son gratuitos, tomamos en
cuenta el tiempo que el empleado tendra que utilizar para dedicarse a realizar los cursos y no seguir
con su trabajo diario. Tomamos como referencia el sueldo promedio de un empleado administrativo’

sumando el costo laboral.

Costos recurrentes mensuales:
Para el calculo se utilizaron los sueldos promedios para cada rol y se sumod el costo por aportes
(60%°).
e Community manager: $425,00 por hora’
® Encargado de campanas digitales: se utilizd el mismo sueldo administrativo mencionado en
la implementacion.

Para calcular el costo anual se tomaron en cuenta 13 sueldos ya que se incluye el aguinaldo.

Descripcion Horas FTE Costo Mensual Costo Anual
Community Manager 40 $18.480,00 $240.240,00
Encargado de campafias 24 0,15 $34.800,00 $385.320,00
digitales
Presupuesto mensual para $60.000,00 $720.000,00
campanias digitales

6.1.4. Valuacion del proyecto
En esta seccidn, determinamos el valor econdmico del proyecto en un horizonte temporal de 5 anos,
suponiendo que el proyecto se comienza a implementar en el aino 2023 y la nueva estrategia se

aplica a partir del afio 2024.

Para realizar los célculos tomamos una tasa descuento de los flujos del 31,37%% *°.

7

hittos:// glassdoor.com ar/Sueldos/community-manager-sueldo-SRCH_K00.17.htm
8 Bongiovanni, J. (2021, October 27). Por las contribuciones patronales, una pyme de 10 empleados paga el equivalente a tener 13 o 14. Agrositio.
https://www.agrositio.com.ar/noticia/219546-por-las-contribuciones-patronales-una-pyme-de-10-empleados-paga-el-equivalente-a-tener-13-0-14

10
Tasa bono USA: hitps://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New _Home _Page/datafile/wacc.html Tasa de riesgo pais Arg: hitps://www.ambito.com/contenidos/riesgo-pais.htm
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Flujo de fondos descontado a VAN

Ingresos

% Crecimiento

Costos del proyecto
Inversion
Community Manager
Presupuesto

Encargado de campafias digitales

Flujo de Fondos

2023 2024 2025 2026 2027
- 2.090.000,00 2.090.000,00 2.090.000,00 2.090.000,00
0,5% 0,5% 0,5% 0,5%
0,1

(184.256,00)
(240.240,00) (240.240,00) (240.240,00) (240.240,00) (240.240,00)
(720.000,00) (720.000,00) (720.000,00) (720.000,00) (720.000,00)
(385.320,00) (385.320,00) (385.320,00) (385.320,00) (385.320,00)
(1.529.816,00) 744.440,10 744.440,00 744.440,00 744.440,00

Este proyecto tiene una TIR del 33% con ganancias a valor actual neto de aproximadamente

$533.261,00 y un periodo de recupero de 3 afios. Como se puede observar, es un proyecto que no

requiere de mucha inversidn pero que tiene una rentabilidad alta.

6.1.5. Impacto en el P&L

A continuacién se analizé el impacto del proyecto en el Estado de Resultados de la empresa. Para

eso, se tomaron en cuenta los datos brindados por el Instituto y algunos datos se estimaron en

funcion a la informacién dada (Anexo 2).

Las inversiones necesarias para poder implementar el proyecto fueron amortizadas en 5 afios que es

el periodo de andlisis.
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Ingresos
Ventas brutas

Devoluciones y previsiones

Ventas netas

Costo de las ventas
Costo de ventas

Ganancia bruta

Gastos
Membresias y suscripciones
Seguros
Varios
Gastos administrativos
Gastos operativos
Permisos y licencias
Alquileres
Mantenimiento + reparaciones
Publicidad
Viajes
Servicios publicos
Gastos de los vehiculos
Sueldos y salarios
Impuestos sobre salarios

Amortizacion Inversion

Total de gastos

Ingresos operativos netos
Otros ingresos

Beneficio por venta de activos

Ingresos por intereses

Total de otros ingresos

Ganancia neta

Sin proyecto Con proyecto % Cambio
418.000.000,00 420.090.000,00 0,50%
0,00 0,00
418.000.000,00 420.090.000,00 0,50%
0,00 0,00
418.000.000,00 420.090.000,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
(42.000.000,00) (42.000.000,00)
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 (720.000,00)
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
(348.000.000,00) (348.625.560,00) 0,18%
0,00 0,00
0,00 (36.851,20)
(390.000.000,00) (391.345.560,00) 0,35%
28.000.000,00 28.744.440,00 2,66%
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
28.000.000,00 28.744.440,00 2,66%

Imdgen 12: Estado de Resultados (Anexo 3)



6.1.6 Gestion del cambio

En lo que respecta a la gestién del cambio para el proyecto existen algunos puntos a tener en cuenta.

En primer lugar, la gerencia del Instituto tiene bastantes dudas respecto a los beneficios que el
marketing digital y redes sociales puede traer para la empresa. Es comprensible que existan reservas
en relacién a cualquier cambio en una organizacion pero el marketing digital se ha convertido en una
herramienta imprescindible para competir y mantenerse relevantes en el mercado. Es por esto, que
entendemos que el principal cambio debe venir por parte de la gerencia, donde no tienen que ver a
la tecnologia como un enemigo, sino como un aliado estratégico. Consideramos que trabajar con
una agencia, les brindara esa seguridad que necesitan para emprender en el mundo del marketing

digital.

En segundo lugar, la estrategia de redes sociales implica también que el foco de los empleados debe
estar en capturar los momentos que mejor representan al IVO para luego poder plasmar en redes

sociales. Para esto, sera necesario una correcta comunicacion con el personal.

Ademas, tanto el uso de marketing digital como las redes sociales proveera un montén de métricas y
datos para analizar que deberan ser tenidos en cuenta a la hora de tomar decisiones. El objetivo es
qgue las decisiones comiencen a estar fundamentadas a través de datos y esto es un cambio que

afecta a la organizacién entera.

6.2. Establecer una estrategia de cobranzas

Una estrategia de cobranzas es un conjunto de acciones y técnicas que una empresa o entidad
implementa para gestionar eficientemente la recuperacién de deudas y pagos pendientes, con el

objetivo de reducir la morosidad.

Para eso, es necesario establecer politicas claras sobre plazos de pago, condiciones de crédito y
penalizaciones por pagos atrasados. Ademds, se definen los procedimientos a seguir en caso de

impago.

Es fundamental que las politicas de cobranzas sean correctamente comunicadas a los padres. Esto

implica establecer un canal de comunicacion claro, brindar informacién precisa sobre la deuday los

plazos de pago, y mantener una actitud profesional y respetuosa en todo momento.
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En la industria de la educacién existe el Contrato anual de educacidn. Esto es un documento que se
le entrega a los padres antes del 30 de Septiembre que funciona como un acuerdo entre los padres y
la Institucion. El documento se envia a todas aquellas familias que estén en condiciones para
matricular a sus hijos el proximo afio y contiene temas que van desde normas académicas y

requisitos académicos hasta obligaciones financieras.

Es por esto, que este contrato es el medio ideal para informar a los padres sobre las nuevas politicas
relacionadas a las cobranzas y deudas, que seran llevadas a cabo el proximo afio. Para poder armar el
contrato anual de educacion serd necesario primero definir las politicas y procedimientos de

cobranzas.

Teniendo en cuenta que el Instituto actualmente tiene un alto porcentaje de morosidad,

proponemos las siguientes politicas que deberan ser informadas en el contrato:

e Medios de cobro

o Los aranceles podran ser pagados a través de PagoMisCuentas, débito automatico,
cheques o tarjetas de crédito.

o Los aranceles tienen un primer vencimiento a los 5 dias habiles con un descuento del
5% sobre el valor total. Esta politica busca motivar a los padres a realizar el pago a
tiempo ya que obtienen descuentos en la cuota. Para que esto no genere un costo
extra, en el primer vencimiento se cobra el valor real de la cuota y luego, se le
sumard un 5%. Es decir, se promociona como un descuento pero internamente es
una penalizacién del 5% a los pagos fuera del primer vencimiento.

o Pasado el primer vencimiento, se deberd abonar la totalidad de la factura. El

segundo vencimiento es a los 15 dias hdbiles desde la emisiéon de la factura.

® Mora en el pago de los aranceles: para definir las politicas de mora en el pago de aranceles

se tomaron como modelos contratos anuales de educacién de distintas Instituciones
privadas.

o La mora serd automatica y generara un interés mensual igual al que percibe el banco

de la nacion argentina para operaciones corrientes de descuento de documentos

comerciales a plazos de 30 dias.
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o La mora hara decaer los descuentos que se hayan concertado expresamente y los
que correspondan por hermanos y generard, por cada factura, un recargo de $2.000
por gastos administrativos.

o El colegio se reserva la facultad de no inscribir en caso de que existan atrasos en el

pago de los aranceles del anterior ciclo lectivo.

Estas politicas serdn informadas a los padres en el contrato anual de educacién y deberan ser
aceptadas por los mismos para obtener la matriculacién para el siguiente afo. Ademads, se deberd
crear un departamento de cobranzas que consta de una o dos personas que puedan ocuparse de los
cobros de las cuotas. Es fundamental contratar a un gerente que se encargue de liderar este nuevo
departamento ya que hoy en dia, el sector de administracion del Instituto sélo cuenta con 2

personas.

En caso de que hayan deudores, el procedimiento propuesto a seguir es el siguiente:

Entrega de factura

Descuento 5%

------------------

.................. ler Recordatoric

encimiento
de factura

Reclamo automatico

15 dias

Reclamo

15 dias

Reclamo

Salicitud reunidn

15 dias

Carta documento

En primer lugar, la factura se entrega a principio de mes junto con una primera fecha de vencimiento
a los 5 dias habiles. Si se paga dentro de esos 5 dias, existe un descuento de un 5% en el monto de la
cuota. Con esta politica, se pretende incentivar a los padres a que paguen en los primeros dias del
mes para que el Instituto cuente con el dinero lo antes posible y pueda implementar estrategias

financieras para aumentar el valor del mismo (invirtiendo).

38



Pasados los 5 dias, la factura cuenta con una segunda fecha de vencimiento a los 10 dias habiles.

Todos los padres que paguen en este periodo de tiempo, abonaran la totalidad de la factura.

Cuando llega el segundo vencimiento, el sistema actual de cobranzas envia un reclamo automatico
en donde se le comunica a los padres o tutores de los estudiantes que tienen una deuda pendiente.

A partir de este momento se comenzaran a generar los intereses correspondientes.

A los 15 dias habiles desde el vencimiento, se deberan revisar el estado de cuenta de los padres y

enviar un correo electrénico a aquellos que todavia no hayan saldado su cuenta.

A los 30 dias habiles del vencimiento, el drea de cobranzas deberd comunicarse con los padres por
teléfono para avisarles del estado de deuda y el recargo por gastos administrativos. Ademas, la mora
hard decaer los descuentos que se hayan concertado expresamente y los que correspondan por

hermanos.

Si los padres aun no saldaron su cuenta a los 45 dias habiles de la fecha de vencimiento de la factura
se procedera a citarlos para una reunién en el Instituto. El objetivo es entender su situacion para en
conjunto armar un plan de pagos que le sirva a ambas partes. Si no hay colaboracion, el area de

cobranzas debera enviar una carta documento en donde el pago serd valorado por medios juridicos.

6.2.1. Impacto del proyecto
Al establecer una estrategia de cobranzas se espera que el Instituto pueda reducir el porcentaje de
morosidad. Con el contrato de educacion se logra que las familias asuman un compromiso por el afio

lectivo y que conozcan las politicas del Instituto.

Es importante remarcar que este contrato no es estatico sino que debe ser revisado anualmente por
el Instituto y ser modificado en caso de que sea necesario. También se debera tener en cuenta que la
situacion de cada familia podra ser analizada de manera particular ya que el objetivo es que todas las

familias puedan ser parte de la comunidad.
6.2.2. Administracién del proyecto

La definicion de las nuevas politicas, procedimientos y contrato de educaciéon deberia tener lugar

antes del 30 de septiembre, fecha limite para enviar el contrato ya que en Octubre se envian las
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matriculaciones. Durante este tiempo, sera necesario capacitar al nuevo gerente en el

funcionamiento del sistema actual de cobranzas.

Por lo tanto, el tiempo de planeamiento de los procesos y capacitacion en las nuevas metodologias
seria de 3 meses y el proyecto finaliza con el armado y presentacidn a los padres del contrato anual

de educacion. Luego, la nueva estrategia se ird implementando a lo largo del aio.

De esta forma, el Gantt del proyecto quedaria de la siguiente manera:

o
--m-----m

DEFINICION Y
DOCUMENTACION
PROCESOS

CAPACITACION

CONTRATO ANUAL
DE EDUCACION

NUEVO PROCESO

“ ; ”

Para medir el éxito del proyecto se puede utilizar la métrica de la morosidad, donde si se logra bajar

la morosidad luego de implementar las nuevas politicas, podriamos decir que el proyecto fue exitoso.

6.2.3. Impacto en los ingresos
Con la implementacidn de la nueva politica de cobranzas esperamos que el Instituto Futuro pueda
reducir sus niveles de morosidad del 8% al 6% lo que equivale a un incremento en los ingresos del 2%

mensual.

6.2.4. Costos del proyecto
Para la valuacién del proyecto se calcularon los costos del proyecto en base a dos categorias. Por un
lado estan los costos de implementacion que se refieren a toda la inversion previa que se debe
realizar para comenzar con la nueva estrategia de cobranzas. Por otro lado, tenemos los costos
operativos que son recurrentes una vez que se implementa la nueva estrategia. El analisis de los

costos se encuentra en el Anexo 4.
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Costos de implementacion:

Los costos se calcularon tomando en cuenta que hay 160 horas productivas por persona
mensualmente. Al no tener informacién de los salarios se usaron distintas fuentes de informacién
para obtener el salario medio y se calculé un 60% extra en concepto de aportes. En este caso, se

calculd el costo mensual de un lider de tesoreria ($489.600,00).

Para la contratacién del lider de cobranzas decidimos utilizar una agencia por lo que el costo de

contratacién es igual a un sueldo.

Descripcion FTE Costo Mensual Costo Recurso
Definicién, armado y documentacion de 0,50 $498.600,00 $244.800,00
procesos
Contratacion lider cobranzas - - $498.600,00
Armado del contrato educativo anual 0,13 $498.600,00 $61.200,00
Capacitacién 0,38 $498.600,00 $183.600,00
Costo total Implementacion $979.200,00

Costos recurrentes mensuales:

Nuevamente, se calcularon tomando una jornada mensual de 160 hrs con un costo laboral de
$489.600,00. En este caso, para implementar las estrategias de cobranzas consideramos que sera
necesario que una persona se encargue de revisar durante el mes el estado de cuentas, armar

métricas para ver su evolucion e implementar el nuevo proceso.

Descripcion FTE Costo Mensual Costo Anual

Encargado de cobranzas 0,75 $498.600,00 $6.364.800,00

Ademds, consideramos que ofrecer un 5% de descuento por pago anticipado es un costo que el
Instituto tendra que asumir para lograr bajar la morosidad. Para calcular el costo, tomamos como

suposicién que el 30% de los padres va a aprovechar este descuento:

11 syeldo: Jefe De Tesoreria en Buenos Aires, Argentina 2023. (2023, May 24). Glassdoor. Retrieved June 8, 2023, from
https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/buenos-aires-jefe-de-tesorer%C3%ADa-sueldo-SRCH_IL.0,12_IM963_K013,30.htm
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Descripcion

Ingresos mensuales sin
el nuevo descuento

Ingresos luego
del descuento

Costo mensual

Costo anual

Descuentos por
pago adelantado

$38.000.000,00

$37.430.000,00

$570.000,00

$6.270.000,00

6.2.5. Valuacion del proyecto

En esta seccidn, determinamos el valor econdmico del proyecto en un horizonte temporal de 5 anos,

suponiendo que el proyecto se comienza a implementar en el aino 2023 y la nueva estrategia se

aplica a partir del afio 2024.

Para realizar los célculos tomamos una tasa descuento de los flujos del 31,37%".

Flujo de fondos descontado a VAN

Ingresos

% Crecimiento

Costos del proyecto
Inversien

Jefe de cobranzas

Descuentos ofrecidos por pago anticipado

Flujo de Fondos

Proyectado
2023 2024 2025 2026 2027
- 16.500.000,00 16.500.000,00 16.500.000,00 16.500.000,00
2,00 2,00 2,00 2,00

(979.200,00)

(1.858.400,00) (6.364.800,00)  (6.264.800,00)  (6.264.300,00)  (6.364.800,00)
(6.270.000,00)  (6.270.000,00)  (6.270.000,00)  (6.270.000,00)
(2.937.600,00) 3.865.200,00 3.865.200,00 3.865.200,00 3.865.200,00

Imdgen 15: Flujo de fondos (Anexo 4)

Este proyecto tiene una TIR de 127% con un valor neto actual de los flujos de fondos de

$5.246.848,69. El periodo de recuperacion es de 1 periodo lo que demuestra que este proyecto es

poco costoso de implementar y tiene un gran impacto en la rentabilidad del Instituto.

Se podria definir como una ganancia rdpida ya que no es muy complicado de implementar y su éxito

traeria grandes ganancias para la empresa.

6.2.6. Impacto en el P&L

A continuacién se analizd el impacto del proyecto en el Estado de Resultados de la empresa. Para

eso, se tomaron en cuenta los datos brindados por el Instituto y algunos datos se estimaron en

funcidn a la informacion dada (Anexo 2).

Las inversiones necesarias para poder implementar el proyecto fueron amortizadas en 5 afios que es

el periodo de analisis.

12 Tasa bono USA: https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/wacc.html

Tasa de riesgo pais Arg: https://www.ambito.com/contenidos/riesgo-pais.html
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Sin proyecto Con proyecto % Cambio

Ingresos
Ventas brutas 418.000.000,00  434.500.000,00 3,95%
Devoluciones y previsiones 0,00 0,00
Ventas netas 418.000.000,00  434.500.000,00 3,95%

Costo de las ventas

Costo de ventas 0,00 0,00
Ganancia bruta 418.000.000,00  434.500.000,00
Gastos
Membresias y suscripciones 0,00 0,00
Seguros 0,00 0,00
Varios 0,00 0,00
Gastos administrativos 0,00 0,00
Gastos operativos (42.000.000,00) (42.000.000,00)
Permisos vy licencias 0,00 0,00
Alguileres 0,00 0,00
Mantenimiento + reparaciones 0,00 0,00
Publicidad 0,00 0,00
Viajes 0,00 0,00
Servicios publicos 0,00 0,00
Gastos de los vehiculos 0,00 0,00
Sueldos y salarios (348.000.000,00) (360.634.800,00) 3,63%
Impuestos sobre salarios 0,00 0,00
Amortizacion 0,00 (195.840,00)
Total de gastos (390.000.000,00) (402.830.640,00) 3,29%
Ingresos operativos netos 28.000.000,00 31.669.360,00 13,10%
Otros ingresos
Beneficio por venta de activos 0,00 0,00
Ingresos por intereses 0,00 0,00
Total de otros ingresos 0,00 0,00
Ganancia neta 28.000.000,00  31.669.350,00 13,10%
Imdgen 16: Estado de resultados (anexo)

6.2.7 Gestion del cambio
En lo que respecta a la gestion del cambio, hay que tener en cuenta en primer lugar que incorporar
un nuevo lider al equipo administrativo causara un cambio en la estructura del equipo. Por un lado,
este nuevo lider tomard las tareas relacionadas con las cobranzas que hoy en dia realizan en el

equipo. Es importante comunicar que la nueva incorporacién y distribucién de las tareas no son por
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deficiencia del equipo (lo que podria causar desmotivacion), sino que debido a los altos niveles de
morosidad es importante contar con alguien que tenga experiencia. El nuevo lider debera contar con
el apoyo del equipo para conocer a las familias y establecer un vinculo con la comunidad IVO

rapidamente.

Establecer una nueva estrategia de cobranzas implica por un lado comunicar internamente a todo el
personal administrativo los nuevos procedimientos y procesos a seguir. Es importante que al
momento de comunicar la nueva informacion, logren también que todos comprendan que el
objetivo final de la nueva estrategia es bajar los niveles de morosidad pero siempre respetando el
vinculo con los padres. Es prioridad entender la situacién particular de cada familia y poder
establecer un didlogo empatico y con respeto, aun cuando esto signifique hacer excepciones a los

nuevos procesos.

Por otra parte, como mencionamos anteriormente, la nueva estrategia tiene que venir acompafiada
por una correcta comunicacién hacia los padres. Es fundamental que las familias estén informadas
sobre las nuevas politicas de morosidad para que no se sorprendan, lo que dejaria en una mala

posicion al Instituto.

En segundo lugar, la nueva estrategia de cobranzas debe venir acompafiada con el uso de métricas
para medir los niveles de morosidad y cobranzas. Esto es parte del rol del lider/gerente de cobranzas
gue debera realizar analisis de datos de las cobranzas mes a mes para entender en qué momento hay

deficiencias en los pagos y poder armar con mayor precision el flujo de fondos.

6.3. Sistemas de informacion

Una educacién de calidad requiere que se asegure la eficiencia en los distintos aspectos de la gestion
implementando herramientas tecnoldgicas que permitan obtener la informacién necesaria de
manera sencilla y optimizar las tareas administrativas, en general contables y de gestion de
cobranzas. Debido al contexto inflacionario en el que estamos inmersos, es necesario contar con
herramientas que permitan ordenar la informacion financiera y econdmica para poder tomar

decisiones basadas en la realidad.

La gestion escolar administrativa y contable puede mejorarse por medio de softwares. Un sistema de

gestion es una herramienta que te permite controlar, planificar, organizar y automatizar las tareas del

personal. El objetivo principal es unificar y simplificar toda la informacién y operaciones, a través de
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un software, con el fin de facilitar todo lo relacionado al sistema administrativo y contable de las

instituciones.

Como se menciond anteriormente, hoy en dia, el Instituto no tiene informacidn administrativa acerca
de los costos ni de los ingresos por nivel (solo lo manejan a nivel general). Esto dificulta la toma de
decisiones ya que no tienen manera de saber qué niveles son mas rentables y cuales son los que

estan trayendo dificultades.

Actualmente, solo tienen un sistema de cobranzas y facturacién de la empresa MHG™. Esta empresa
ofrece distintos médulos que los colegios pueden adquirir para mejorar su gestién. Proponemos

entonces que el Instituto adquiera el médulo de Presupuesto y Bancos.

Este médulo ademas de recibir toda la informacion del sistema de cobranzas permite registrar los

egresos, definir presupuestos y llevar un control preciso del flujo de efectivo (cashflow).

6.3.1. Impacto del proyecto
Utilizar un sistema de gestién le permitird al Instituto poder establecer presupuestos por nivel y

realizar un seguimiento de los costos por nivel para entender la rentabilidad.

También les permitird tener mayor informacion acerca del ciclo de caja actual para poder invertir el
dinero en los periodos desde que cobran hasta que pagan los sueldos y mejorar la rentabilidad del
Instituto. El cashflow los ayudard a afrontar los meses donde no tienen ingresos pero si deben
afrontar sueldos. Al tener una visidon a largo plazo, podran planificar con distintas estrategias
financieras invirtiendo en fondos comuin de inversién para obtener una rentabilidad extra en los

ingresos.

Ademas, el uso de un Sistema que mejore el acceso a la informacién tendrd un gran impacto en la
propuesta de solucidn alineada con la estrategia de cobranzas. El nuevo departamento, mencionado
anteriormente, tendra acceso de manera rdpida y en tiempo real a toda la informacién sobre el

estado de cuenta de los padres y podra tomar decisiones en base a eso.

13 https://www.mhgsystems.com.ar/
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6.3.2. Administracién del proyecto
Para poder llevar a cabo el proyecto se debera adquirir el nuevo médulo de Presupuestos y Bancos
que les permitird digitalizar toda la gestién administrativa del colegio para poder obtener mayor

informacion y tomar mejores decisiones.

Este proyecto tendrd una etapa inicial de relevamiento de procesos, configuracién del sistema vy
capacitacion. Esto serd llevado a cabo por consultores internos del proveedor que brindaran un
servicio de implementacion. Esta etapa llevara alrededor de 6 meses, suponiendo que se le

dedicaran 6 horas semanales al proyecto.

Una vez implementado el mddulo, el Instituto podra hacer uso de esta herramienta de gestién para

mejorar el flujo de caja, la calidad de la informacién y la toma de decisiones para reducir costos.

El cronograma del proyecto seria el siguiente:

CAPACITACION

CONFIGURACION

PUESTA EN MARCHA

Imagen 17: Gantt “Sistemas de Informacion”

En este caso, el éxito del proyecto se podria medir a partir de los intereses generados al administrar
correctamente el flujo de caja con estrategias financieras. También se podria medir a través de la

reduccion de costos al tener mayor informacidn sobre dénde estan los gastos.

6.3.3. Impacto en los ingresos
Por un lado, al utilizar un sistema de gestidn que les permita administrar los costos, el Instituto podra
controlar los gastos de cada nivel y reducirlos para aumentar la rentabilidad. Esto generaria una
disminucién de los costos que se podria entender como un aumento en los ingresos. Para este

calculo asumimos que los costos se podran reducir un 1%.
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Por otro lado, al utilizar esta nueva herramienta, el Instituto podrd administrar la gestion del flujo de

caja e invertir el dinero para obtener una ganancia extra asumida de otro 1%.

6.3.4. Costos del proyecto

Nuevamente, los costos fueron separados en implementacion y recurrentes. En este caso, la

implementacion incluye todo el periodo de relevamiento y capacitacion que se realiza con la

empresa proveedora del sistema para poder realizar las configuraciones necesarias en el sistema. El

andlisis de los costos se encuentra en el Anexo 5.

Los costos y tiempos fueron calculados en funcién a informacién brindada por donde una hora de

consultoria por una empresa proveedora del software estd aproximadamente $15.000. Para el

calculo de las horas internas que el Instituto debera utilizar para implementar el nuevo médulo,

tomamos en cuenta el costo de un sueldo promedio de un administrativo'® ya que son quienes

principalmente usaran el nuevo sistema.

Descripcion Horas FTE Costo total
Horas Consultora 144 - $2.160.000,000
proveedora.
Horas del equipo IVO 144 0,9 $234.720,00

Costo total

$2.394.720,00

Por otro lado, los costos recurrentes se relacionan con el abono mensual que cobra la empresa

proveedora por el uso de su sistema.

Este abono se calcula en base a las suscripciones y la cantidad necesaria proviene de la estructura de

la empresa:

- 2 empleados administrativos

- 1 encargado de cobranzas (nuevo empleado)

- 3 directoras generales (una por cada nivel)

4 https://www.glassdoor.com.ar/Sueldos/administrativo-sueldo-SRCH K00,14.htm
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Para estimar, utilizamos los valores de suscripcién brindados por la empresa Finnegans®™, donde

tenemos un contacto que realiza el mismo servicio y podemos tener una idea mds estimada de los

valores.
Descripcion Cantidad Valor suscripcion | Costo mensual Costo anual
suscripciones
Suscripcion 6 $17.000 $102.000,00 $1.224.000,00

6.3.5. Valuacién del proyecto
Como mencionamos anteriormente, en la valuacidon del proyecto se tomd en cuenta los mismos
criterios que las dos estrategias anteriores: horizonte temporal de 5 afios entendiendo que el mismo
se comienza en el afio 2023. Y como ya sabemos, la nueva estrategia comienza al afio siguiente. Para

realizar los célculos tomamos una tasa descuento de los flujos del 31,37%%"°.

Proyectado

Flujo de fondos descontado a VAN 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos - 8.020.000,00 8.020.000,00 8.020.000,00 8.020.000,00

% Crecimiento 1,2% 1,2% 1,2% 1,2%
Costos del proyecto

Inversicn (2.394.720,00)

Licencias (408.000,00)  (1.224.000,00)  (1.224.000,00)  (1.224.000,00)  (1.224.000,00)
Flujo de Fondos (2.802.720,00) 6.796.000,00 6.796.000,00 6.796.000,00 6.796.000,00

. 18: Eluj ; A 5

Este proyecto tiene una TIR de 241% con un valor neto actual de los flujos de fondos de
$11.587.612,53. El periodo de recuperacién es de 1 afio, lo que demuestra que este proyecto es poco

costoso de implementar y tiene un gran impacto en la rentabilidad del Instituto.

6.3.6. Impacto en el P&L
Aqui se analizé el impacto del proyecto en el Estado de Resultados de la empresa. Para eso, se
tomaron en cuenta datos brindados por el Instituto y algunos que se estimaron en funcidén a la
informacion recolectada por otras fuentes (Anexo 2).
Las inversiones necesarias para poder implementar el proyecto fueron amortizadas en 5 afios que es

el periodo de andlisis.

13 https://finneg.com/ar/

16 Tasa bono USA: https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/wacc.html
Tasa de riesgo pais Arg: https://www.ambito.com/contenidos/riesgo-pais.html
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Sin proyecto Con proyecto % Cambio

Ingresos

Ventas brutas 418.000.000,00 426.020.000,00 1,92%

Devoluciones y previsiones 0,00 0,00

Wentas netas 418.000.000,00 426.020.000,00 1,92%
Costo de las ventas

Costo de ventas 0,00 0,00

Ganancia bruta 418.000.000,00 426.020.000,00
Gastos

Membresias y suscripciones 0,00 (1.224.000,00)

Seguros 0,00 0,00

Varios 0,00 0,00

Gastos administrativos 0,00 0,00

Gastos operativos (42.000.000,00) (42.000.000,00)

Permisos y licencias 0,00 0,00

Alguileres 0,00 0,00

Mantenimiento + reparaciones 0,00 0,00

Publicidad 0,00 0,00

Viajes 0,00 0,00

Servicios pablicos 0,00 0,00

Gastos de los vehiculos 0,00 0,00

Sueldos y salarios (348.000.000,00) (349.224.000,00) 0,35%

Impuestos sobre salarios 0,00 0,00

Amortizacidn 0,00 (478.944,00)

Total de gastos (390.000.000,00) (392.926.944,00) 0,75%

Ingresos operativos netos 28.000.000,00 33.093.056,00 18,19%
Otros ingresos

Beneficio por venta de activos 0,00 0,00

Ingresos por intereses 0,00 0,00

Total de otros ingresos 0,00 0,00
Ganancia neta 28.000.000,00 33.093.056,00 18,19%

6.3.6 Gestion del cambio

Para este proyecto, la gestién del cambio se centra principalmente en que el sector administrativo y
gerencial comience a administrar el flujo de caja a partir de estrategias financieras que les permitan

hacer rendir sus ingresos para aumentar la rentabilidad. Esto es un proceso que puede llevar tiempo
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ya que hay que incorporar nuevas costumbres e informacién para tomar decisiones, en cierta forma,

implica tomar accién sobre los activos de la empresa para hacerlos crecer.

Sera necesario entonces, establecer los procesos y mecanismos correctos para digitalizar las
transacciones de la empresa en el nuevo médulo para obtener informacidn que les permita tomar

nuevas decisiones.

6.4. Conclusiones

Luego de un exhaustivo analisis de la Institucién Futuro, finalmente hemos llegado a la etapa final en
la cual hemos identificado ciertas fortalezas que, al implementar las soluciones propuestas, pueden
llevar a la institucion a alcanzar altos niveles de éxito. A través de la recopilacion de informacién de
diversas fuentes, incluyendo las redes sociales, asi como de nuestras reuniones con los directivos y la
busqueda de opiniones y sugerencias, hemos llegado a la conclusion de que el problema planteado

puede ser resuelto si se realiza un esfuerzo conjunto.

Es importante destacar que el primer paso hacia la soluciéon es reconocer y valorar no sélo las
destrezas sino también los puntos fuertes que ya existen en la institucidn. Estos puntos fuertes
proporcionan una base sélida sobre la cual construir y desarrollar las estrategias de mejora. Al mismo
tiempo, es necesario estar dispuestos a hacer un esfuerzo adicional y comprometerse con la
implementacion de las soluciones propuestas. Esto implica estar abiertos a nuevos enfoques, invertir
tiempo y recursos, y trabajar de manera colaborativa para superar los desafios identificados.
Entender que comenzar con estas propuestas en 2023 no implica necesariamente que los resultados

van a ser vistos ese afio sino mas bien el proximo.

También, es fundamental recordar que las soluciones no seran instantaneas ni exentas de obstaculos.
Sin embargo, con una mentalidad positiva, determinacién y un enfoque constante en la
implementacién de las soluciones, la institucidn estara en una posicion favorable para alcanzar metas
mas altas y superar las dificultades actuales. Cabe destacar que las mismas, pueden ser consideradas

como “Quick wins”. Estas son soluciones o proyectos que con poca inversién logran un alto retorno.

Por ultimo, la implementacion de un sistema de informacién, una estrategia de cobranzas efectiva y
una mejora en la comunicacion dentro del colegio tienen un impacto directo en la rentabilidad de Ia
institucidn. Estas acciones permiten optimizar los recursos, maximizar los ingresos y mejorar la

eficiencia operativa, lo que se traduce en una mejor salud financiera.
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La implementacién de un sistema de informacidn adecuado permite automatizar procesos
administrativos, agilizar la gestidn de datos y facilitar la toma de decisiones basada en informacion
precisa y al instante. Esto contribuye a reducir costos, minimizar errores y mejorar la eficiencia en
general de la institucién, generando un mejor rendimiento financiero.

Por otro lado, una estrategia de cobranzas efectiva permite gestionar de manera proactiva los pagos
pendientes, reducir la morosidad y optimizar el flujo de efectivo. Al mejorar la recuperacién de pagos
y reducir los riesgos de incumplimiento, se aumenta la disponibilidad de fondos para cubrir los gastos

operativos y realizar inversiones estratégicas, generando un impacto directo en la rentabilidad.

Ademas, una mejora en la comunicacion interna y externa del colegio fortalece la relacién con los
estudiantes, padres y comunidad educativa en general. La comunicacién clara, efectiva vy
transparente genera confianza y lealtad, lo que a su vez genera una mayor retencién de estudiantes y
una mejor imagen institucional. Al mantener una base sdlida de estudiantes y atraer nuevos
alumnos, se garantiza una fuente constante de ingresos, contribuyendo asi a la rentabilidad a largo

plazo.

En conclusién, implementar un sistema de informacion eficiente, una estrategia de cobranzas
efectiva y mejorar la comunicacidon son inversiones fundamentales que no solo impulsan la
rentabilidad del colegio, sino que también fortalecen su posicion competitiva en el mercado
educativo. Estas acciones permiten optimizar los recursos, aumentar los ingresos y mejorar la gestion

financiera en general, generando resultados financieros positivos y sostenibles.

6.4.1. Cronograma Consolidado
El cronograma consolidado nos permite entender cdmo administrar los nuevos proyectos del
Instituto. Si bien las tres iniciativas pueden ser llevadas a cabo simultdneamente, consideramos que
el nuevo médulo de gestién deberia ser implementado luego de la definicidn los procesos de la
nueva estrategia de cobranzas ya que es esencial que los procesos internos estén correctamente

definidos y documentados para que luego el sistema pueda ser configurado en base a los mismos.

De esta forma, el cronograma consolidado del plan de accion quedaria de la siguiente manera:
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TRIMESTRE 1 TRIMESTRE 2

o [ o [ [ [w | w e e
3MESES

19:G | Plan de Accid

6.4.2 Impacto P&L Consolidado
Una vez analizadas las tres soluciones propuestas, armamos el Estado de Resultados Consolidado

donde se puede observar el impacto que tiene implementar las tres soluciones.
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Ingresos
‘ientas brutas
Dewoluciones y previsiones

wentas netas

Costo de las ventas
Costo de wentas
Ganandia bruts

Gastos
Wismbresias y suscripdiones
Seguros
arios
Gastas administrativos
(Z35T05 opErativos
Permisos y licencias
Alguileres
Mantenimiento + reparaciones
Publicidad
Vigjes
servicios pliblicos
Gastos de bos vehiculos
Sueldos y salarios
Impuestos sobre salarios
Amortizacion

Total de gastos
INgresos operstivos netos

Otras ingresos
Beneficio por venta de activos
INgresos por intsresss

Total de otros ingresos

Ganancia neta

Sin proyecto

418.000.000,00
0,00

418.000.000,00

0,00
418.000.000,00

0,00
0,00
0,00
0,00
[42.000.000,00)
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

{348.000,000,00])

0,00
0,00

{300.000.000,00)

2E.000.000,00

0,00
0,00

0,00

2E.000.000,00

Con proyecto

444 510.000,00

444 510.000,00

0,00
444, 510.000,00

{2.224.000,00]
0,00
0,00
0,00

{42.000.000,00)
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

(352484 350,00

0,00
[711.635,20}

(406.410.905, 20

338.120.004,30

0,00

0,00

0,00

38.120.004,30

% Cambio

537%

8,37%

5,37%

4 15%

4,21%
35,30%

38,305
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7. Conclusiones Generales

Luego de haber entendido cdmo funciona el Instituto, sus principales problemas, la raiz de los
mismos y posibles soluciones a través de las etapas de Relevamiento y Diagndstico pudimos realizar
un plan de accién donde detallamos todo lo necesario para llevar a cabo cada una de las soluciones

con mas impacto y mas factibles en cuanto a la implementacion.
A pesar de haber profundizado en tres soluciones principales, nos parece importante recalcar que el

resto de las soluciones planteadas durante la etapa de Diagndstico son importantes y seria 6ptimo

para el IVO poder llevarlas a cabo.
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Anexos

Instituto Futuro

Anexo 1 - Canvas Modelo de Negocio
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Anexo 2: Datos

https://docs.google.com/spreadsheets/d/126FGETthWvBba7bgyh57u3xp8fgm6egUU/edit?usp=sharin

g&0uid=114097509927958364992&rtpof=true&sd=true

Anexo 3: Solucién Comunicacion de la propuesta

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Rsui-OxcRQd3U0ofpK2cN-KHmisJTs2FGrug-7flQic/edit?us
p=sharing

Anexo 4: Solucion Estrategia de cobranzas

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1LPUpesORJt4p30OCRIkUOxS13agReKcOITtoiHWctf21/edit?

usp=sharing

Anexo 5: Solucion Sistema de informacidn

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1LPUpesORJt4p30CRIkUOxS13agReKcOITt9iHWCctf2I/edit?
usp=sharing

Anexo 6: P&L Consolidado
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1tDYWDQIkgyo ROoaBjnP-m7AZpPTiJrbNKBKyil-8 g/edit?

usp=sharin
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/126FGETthWvBba7bqyh57u3xp8fgm6gUU/edit?usp=sharing&ouid=114097509927958364992&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/126FGETthWvBba7bqyh57u3xp8fgm6gUU/edit?usp=sharing&ouid=114097509927958364992&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Rsui-0xcRQd3U0ofpK2cN-KHmisJTs2FGruq-7flQic/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Rsui-0xcRQd3U0ofpK2cN-KHmisJTs2FGruq-7flQic/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1LPUpesORJt4p3OCR9kU0xS13agReKcOlTt9iHWctf2I/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1LPUpesORJt4p3OCR9kU0xS13agReKcOlTt9iHWctf2I/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1LPUpesORJt4p3OCR9kU0xS13agReKcOlTt9iHWctf2I/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1LPUpesORJt4p3OCR9kU0xS13agReKcOlTt9iHWctf2I/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1tDYWDQIkgyo_ROoaBjnP-m7AZpPTiJrbNKBKyil-8_g/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1tDYWDQIkgyo_ROoaBjnP-m7AZpPTiJrbNKBKyil-8_g/edit?usp=sharing

