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RESUMEN

Los resultados de esta Investigacion de Mercados seran de gran utilidad para el
grupe inversionista que tienen proyectado disefar, construir, desarroliar y salir al
mercado con un colegio privado en la ciudad de Villa Nueva. La propuesta de este
estudio a efectuar, es un compendio de la situacién actual de la oferta de centros
educativos privados, y la demanda de los mismos en dicha ciudad.

Se realizé la investigacién de mercado efectuando un trabajo de campo, €l cual
consistié en pasar una encuesta, donde se obtuvo informacion valiosa para 08 fines del
proyecto, et cual es esiablecer la factibilidad mercadoldgica y comercial de un Colegio
Privado en Villa Nueva. Es importante mencionar que para este estudio se ulilizé como
material de apoyo el Ultimo Censo de Poblacién y Vivienda que efectuo el [nstituto
Nacional de Estadistica (INE,2002), y el estudio que efectud el Ministerio de Educacion
(MINEDUC, 2008) sobre el inventaric de Centros Educativos Publicos y Privados,
especificamente lo concerniente al Municipio de Villa Nueva. Dicha investigacion
muestra que existe un mercado en crecimiente en Villa Nueva y areas de influencia
para el establecimiento de un Colegio Privado dirigido al segmento C/2y C- ademas de
ia cual se pueden anaiizar las preferencias de os demandantes. Por uitimo se muestra
como complemento a la investigacion de mercado proyecciones financieras con el
objetivo de que el inversionista tenga una perspectiva de como se comportaria &l

colegio en funcionamiente.
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.  INTRODUCCION

La educacién es un instrumento i.ndispensable para el futuro del individuo y el de la
sociedad en general, la cual influye en el proceso de desarrollo del conocimiento,
capacidad de estructurar y formar a la persona de manera que afecta [os aspectos
personales, sociales y econdmicos de la nacién. Desde el punto de vista personal, tiene
como finalidad desarrollar los talentos y capacidades de cada persona para que este pueda
realizarse en el futuro. Desde el punto de vista social y economico, {a poblacion educada
tiene mayores oportunidades de superarse, obtener y mantener un empleo productivo que
le ayude a tener una buena calidad de vida y contribuir al progreso de la sociedad. También
contribuye a reducir e grado de desempleo, la delincuencia y los gastos en servicios
sociales al gobierno,

Este proyecto enfocado a la Ciudad de Villa Nueva, va en esa direccién, de atender
la demanda de servicios educativos en una comunidad de desarrolio y crecimiento como lo
es la Ciudad de Villa Nueva.

Para poder establecer los requerimientos de las personas inversionistas se hizo una
Investigacion de mercados para establecer fa factibilidad mercadologica y comercial, ya que
se desea conocer el servicio y el mercado que existe. Para ello se utilizé el método de ia
encuesta personal “cara a cara’ para lo cual se llevé a cabo un trabajo de campo en el que
se recolectd informacion acerca de ia oferta vy las preferencias de fa demanda de los
servicios educativos. E! segmento al que fue dirigido el estudio se establecié como el C1/2y

C- (clase media y clase baja) de padres de familia que tienen hijos que van al colegio.




fae)

Los objetivos de la investigacion son:

A.  Obijetivo general

Contar con la informacion basica det mercado de los colegios privados, para la toma
de decisiones relacionadas con la puesta en funcionamiento de un Colegic Privado en Villa

Nueva,

B. Objetivos especificos

1. Determinar y clasificar al segmento demandante de los servicios de educacidn Pre-
Primaria, Primaria, Basicos y Diversificado en Villa Nueva.

2. Determinar aspectos cualitativos en cuanto al disefio curricular y estructura de
funcionamiento del Colegio.

3. Realizar el andlisis de la oferta en la categoria de Colegios de Pre-primaria,
Primaria, Basicos y Diversificado en Villa Nueva.

4. Determinar el tamafio estimado del mercado para usuarios del servicio de educacion
Pre-primaria, Primaria, Basicos y Diversificado en Villa Nueva y de las pobiaciones
de influencia, tales como Villa Canales, San Miguel Petapa y Amatitlan.

5. Realizar el analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas para
este tipo de colegios y su comercializacion en el mercado objetivo. Con el fin de
establecer el diagnéstico del colegio y asi tener elementos de juicio para disefar la
estrategia competitiva del mismo.

6. Efectuar el andlisis de las principales barreras de entrada y barreras de salida del

sector de la educacion.




C. Justificacion

La informacién obtenida del estudio de mercados propuesto, sera de gran utilidad para
los inversionistas  del proyecto, en cuanto a proyecciones de ventas, incluyendo fijacion
de cuotas de los servicios como inscripciones, cuotas mensuales, laboratorios y otros
servicios que prestan los centros educativos privados, y en general la infraestructura basica
para un centro educativo en funcién de los gustos y preferencias externados por los
encuestados(as).




il. METODOLOGIA

La metodologia que se utilizd en este trabajo de Investigacion de Mercados para
Establecer la Factibilidad Mercadoldgica y Comercial de un Colegio Privado en Villa Nueva,
fue realizado bajo el plan de! método de investigacion por encuestas para disefiar, abtener,
analizar y presentar resulfados a fin de establecer criterios pertinentes a la investigacion.
Los pasos que se siguieron para dicha investigacion se muestran a continuacion:

A.  Definicion de objetivos de la investigacion

Como primer punto se procedié a definir el objetivo general y los objetivos
especificos orientados a obtener los conocimientos, creencias, preferencias, gustos y
satisfacciones de las personas que serdn encuestadas, las cuales podrian ser
demandantes potenciales del Colegio.

B. Elaboracion del cuestionarioc

Se disefid el cuestionario correspondiente en funcion de los objetivos especificos
que se detallaron anteriormente en la introduccion, (véase, Anexo A)

€. Desarrollo def marco muesiral

1. Definicion del grupo objetivo. El grupo objetivo se define como los hombres y

mujeres jefes de hogar, que pertenecen a los niveles socioeconomicos C1/2 y C- que
actualmente viven en Villa Nueva y areas vecinas como lo son Villa Canales, San Miguel
Petapa y Amatitlan. Segun el Censo poblacional del Instituto Nacional de Estadistica (INE)
realizado en el 2002, la poblacion total en Villa Nusva que se tomd en cuenta en el estudio
es de 355,801 habitantes, conformada por hombres que suman 171,771 personas,
equivalentes al 48% y mujeres que totalizan 184,130 personas, el 52%, Es considerado el
tercer municipio mas poblado del departamento de Guatemala. Eitotal de personas que
viven en el area urbana asciende a 301,947, que es el 85% y en el &rea rural viven 53,954
personas que corresponden al 15%. Para los municipios vecinos tomados en cuenta en areas
de influencia, como son: San Miguel Petapa con un total de 101,242 habitantes, Amatitian el
total es de 82,870 habitantes y por ultimo Villa Canales con 103,814 habitantes.



La densidad poblacional de Villa Nueva es aproximadamente de 3,121 habitantes
por km?, fa cual aumenta en horas no habiles por ser considerada una ciudad dormitorio,
La situacion de vivienda en el municipio en la zona central, aldeas y fincas esta
conformada por 295 coionAias, 5 aldeas y 11 fincas, existiendo un total de 78, 629 hogares.
(Municipalidad de Villa Nueva, febrero 2008)

2. Tamafio de la muestra. Se utilizo el tipo de muestreo simple, en la cual se utiliza
una cuantificacion muestral en base a habitantes tomando en cuenta a toda la
poblacion a fin de que cada elemento tuviera la misma probabilidad de ser seleccionado para
integrar la muestra. Para que la muestra fuera representativa se realizaron caicuios en base a
una poblacién infinita lo suficientemente grande siendo mayor de 100,000 elementos para
poder concluir en base a toda la poblacion.

Se usd el siguiente criterio para el calculo de la Muestra: trabajando con un nivel de
confianza det 95%, equivalente a un valor de Z de 1.96, y un porcentaje de error aceptable
en la investigacion del 5%, y con una proporcion del evento favorable del 50% (p) y también
una proporcion dei evento desfavorable del 50 % (q), se obtiene un resultado de 384 casos
o entrevistas. La cuantificacion del marco muestral para la presente investigacion de
mercados, se determiné de la siguiente manera:

Cuadro No1,
Cuantificacion del marco muestral

Villa Nueva 365,901
San Miguel Petapa 101,242
Villa Canales 103,814
Amatitian 82, 870
Total 643,827
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Aplicando la formula para establecer el tamafio de la muestra en poblaciones
infinitas mayores de 100,000 elementos, (Marketing en el Siglo XXI, 1era. Edicidn) la gue se

ruestra a continuacién:

n=ZZ X pxq
e2

n= 384 casos

l.eyenda:

n= Numero de elementos de la muestra
N=Numero de elementos del universo
p=Propuorcion de evento favorable

g= Proporcion de evento desfavorable
e =Margen de error permitido

Z=Nivel de confianza

3. Distribucion de la muestra. La distribucion de la muestra se realizd separando las

areas a investigar y se determind la proporcion de la poblacion sobre el total de

elementos del universo; tomando en cuenta como pobiacién prioritaria a Villa Nueva por

cantidad de habitantes, localidad e importancia como punto de venta agregando 6% mas

para un total de 61% de las encuestas y el resto de las areas de influencia en proporciones
iguales con el 13% de las mismas.

Cuadro No .2.
Distribucion de [a muestra

Villa Nueva 231 61
San Migue! Petapa 51 13
Villa Canales 51 13
Amatitian 51 13
total 384 100




4, Trabajo de campo

a. Procedimiento para recabar la Informacion de campo
1) Recabar la informacion en las regiones antes citadas y en las cantidades
especificadas.
2) Entrevista personal “ cara a cara”
3) Método de recoleccion de datos: Cuestionario directo estructurado.
4) Personal de campo reclutado, capacitado y supervisado en el campo.
5) Controles: supervision del 100% vy validacion del 50% del estudio,
8) Método de seleccion del entrevistado(a): Aleatorio.

b. Procesamiento de la informacién

1) Tabuiacion, presentando cuadros de salida que resumen la informacion
obtenida en el trabajo de campo.
2) Presentacion de tablas de safida y la graficas correspondientes, con sus

respectivas interpretaciones,




lil. INVESTIGACION DE MERCADO

‘Esta Investigacion de Mercado fue realizada para Establecer la Factibilidad
Mercadolégica y Comercial de un Colegio Privado en Villa Nueva, por medio de la
informacién obtenida del mercado se desea orientar y presentar informacion pertinente,
ademas mostrar un perfit comercial al grupo inversionista interesado en este proyecto. Los

objetivos de dicha investigacion se detailan a continuacion:

A.  Objetivo general

Contar con la informacion basica del mercado de los colegios privados, para la toma
de decisiones relacionadas con la puesta en funcionamiento de un Colegio Privado en Villa
Nueva.

B. Objetivos especificos

1. Determinar y clasificar al segmento demandante de los servicios de educacion
Pre-Primaria, Primaria, Basicos y Diversificado en Villa Nuava.

a. Perfil de los padres de familia

h. Aspectos demograficos

¢. Ubicacién del area de trabajo de los padres de familia

d. Ingresos mensuales de los padres de familia

&. Numero de hijos por familia y su edad escolar

f. Medio de transporte que utilizan los hijos para ir al colegio

2. Determinar aspectos cualitativos en cuanto ai disefio curricular y estructura de
funcionamiento del colegio.

Ventajas y desventajas del colegio propuesto
Evaluacion de la ubicacion del nuevo colegio
Factores que pueden influir al inscribir a os hijos en un colegio

o 0o T

Determinacidn de preferencias en cuanto a las areas académicas,
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e. horarios y servicios que deberia tener el colegio

f. Caracteristicas que deberfa tener el colegio para ser innovador

g. Definicion de cuotas del colegio Ideal en cuanto a bonos, cuotas de
inscripeion, mensuatidad

h. Determinacion de caracteristicas que influyen el cambio de colegio actual

i. Evaluacion de inscripcion al 2009

3. Realizar el analisis de la oferta en la categoria de colegios de pre-primaria,
primaria, basices y diversificado en Villa Nueva.

a. Participantes en ia categoria

b. Estructura del servicio: horarios y dias

¢. Definicion de cuotas del colegio al que asisten en cuanto a bonos, cuotas
de inscripcién, mensualidad

d. Grado de satisfaccion en cuanto a pago de bonos y mensualidades gue
actualmente pagan los padres de familia

e. Evaluacién del nivel académico del colegio al que actualmente asisten

f.  Definicion del mejor colegio det area y las razones para ello

g. Evaluacion del grado de satisfaccion por las que eligieron el colegio al

que asisten,

4. Determinar el tamafo estimado del mercado para usuarios del servicio de pre-
primaria, primaria, basicos y diversificado en Villa Nueva y de las poblaciones de
influencia, tales como Vilia Canales, San Miguei Petapa y Amatitlan.

a. Poredad
b, Por sexo
¢. Por niveles socioeconémicos
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C. Resultados de la investigacién de mercados

1. Objetivo 1: Determinar y clasificar al segmento demandante de los servicios
de educacién Pre- Primaria, Primaria, Basicos y Diversificado en Villa Nueva.

a. Perfil de los padres de familia. Para el estudio se establecio6 al jefe del hogar,
como el padre o la madre que toma la decisién sobre la educacion de los hijos
en el hogar. De manera que, las caracteristicas de los jefes de hogares de Villa Nueva
corresponden a hombres 20% y mujeres 80%, comprendidos entre las edades de 26 a 35
afios el 36%, y entre la edades de 36 a 45 afios el 38% principalmente y el 26% restante en
otros rangos de edad. El 51% de los padres jefes de hogar pertenece a los niveles
socioeconémicos C- y el 49% restante al nivel C/2. A continuacion la grafica

correspondiente.

llustracién No.1
Sexo de los padres de familia

Sexo de los padres de familia

= FEMENINO
#MASCULINO
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llustracién No. 2
Edades de los padres de familia

i Edades de los padres de familia

8%

= 18-25
26-35
36-45
46-55

36%

llustracién No. 3
Nivel socioeconémico de los padres de familia

Nivel socioeconomico de los padres de familia

48.70% 5
51.30% = Cf2
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. b. Aspectos demograficos. Poseen un nivel de educacién diversificada o técnica
completa en el 32 % de los casos. La mayoria de las mujeres jefes de hogar

son amas de casa en un 45%, dentro de las otras profesiones mencionadas por los/las

entrevistados (as) estan los maestros y secretarias. El 4% de los entrevistados

manifestaron ser comerciantes. El 72% reside en vivienda propia, la cual esta financiando
actualmente y el 28% reside en vivienda alquilada. El 49% posee al menos 1 vehiculo.

c. Ubicacién del area de trabajo de los padres de familia. En el 96% de los
casos trabaja tanto el padre como la madre, en el 4% de los casos sélo trabaja el
padre. De los padres que trabajan, el 48% trabaja en la ciudad capital, el 47% en Villa
Nueva y el 5% restante en Amatitlan.

llustracion No. 4
Ubicacion del area de trabajo de los padres de familia

Ubicaciéndel drea de trabajo de los padres de familia !

5%

| ¢+ Amatitlan
| 4T% = Capital

Villa Nueva

48%
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d. Ingresos mensuales de los padres de familia. El 74% de los hogares de los
encuestados reportan un ingreso familiar comprendido en el rango de los
0.3,500 a los Q.9,500 mensuales. Un 12% reportan un ingreso familiar comprendido en el
rango de los Q.9, 500 a los Q.13, 500 mensuales.
En cuanto al porcentaje del presupuesto que dedican para la educacion de sus hijos
puede decirse que el 33% de las personas invierten en un rango del 20% al 40% de su
presupuesto en educacion, el resto que es el 67% invierte menos del 15% de su

presupuesto en la educacion de sus hijos.

. llustracion No. 5
| Ingresos mensuales de los padres de familia

Ingresos mensuales de los padres de familia

35% 1
30% -

25% -
20%
15%

10%
5% +—

Q3500- Q6501- Q7501- Q9501- Q11501- Q13501- Q15501- QI7.501- QI9501-  MASDE
Q.5,500 Q7,500 Q9,500 Q11,500 Q.13,500 Q15,500 Q17,500 Q19,500 Q21500 Q21,5001 IAFORMO
Cuadro No.3
Presupuesto de los padres de familia para educacién
Yo %
Presupuesto | Encuestados | No encuestados
10 27% 104
5 17% 65
20 13% 50
15 10% 38
30 10% 38
25 7% 27
7 3% 12
3 2% 8
12 2% 8
35 2% 8
8 1% 4
40 1% 4
No informo 5% 19
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e. Numero de hijos por familia y su edad escolar. El64% de los hogares
encuestados ubicados en Villa Nueva y sus alrededores, indican tener de 2 a 3
hijos, un 15% reportan 4 hijos, un 13% reportan solamente un hijo. Y el resto que es la
minoria con un 8% tiene de 5 a 8 hijos.

llustracion No. 6
Numero de hijos por familia

Numero de hijos por familia

40%
35%
30%

25% {

20% {

15% |

10% {
0% : ‘ - '

1hijo 2hijos 3hijos 4hijos 50 méshijos

Las caracteristicas de los demandantes de servicios de educacidn pre primaria,
primaria, basica y diversificada en los hogares de Villa Nueva y sus alrededores estan
comprendidos principalmente entre las edades de 3 a 17 afos en el 78% de los casos.

Esto se debe a que el 7% corresponde a los hijos que se encuentran en el rango de
0 a 2 afios, el 20% de los casos se encuentra hijos en el rango de 3 a 6 afios, en el 32% de
los casos se encuentran en el rango de 7 a 12 afios y el 25% de los casos tienen hijos de
13 a 17 aflos. Y por ultimo el restante 15% tiene mas de 17 afios ya no se encuentran en la
edad escolar regular.
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llustracién No. 7
Rangos de edades de los hijos

Rango de edades de los hijos
5% ‘7%

2 0-2afos

® 3 6 afios
7-12 afios

® 13- 17 afios

»mas 17 afios

Del total de hijos en edad escolar de estos hogares, un 96% asiste al colegio, un 1%
asiste a escuela publica, un 1% asiste a institutos o centros de capacitacion técnica y un
2% estan en la universidad.

f. Medio de transporte que utilizan los hijos para ir al colegio. Para llevar a
sus hijos al colegio, el 39% de los hogares utiliza el servicio de bus que presta el
colegio, un 38% se van caminando, el 15% utiliza su automavil para llevar a los nifios, un
4% utiliza tanto su automovil como el servicio del bus. Un 3% utiliza el servicio de bus

urbano para que sus hijos se trasladen al colegio.

llustraciéon No. 8
Medio de transporte que utilizan los hijos para ir al colegio

Medio de transporte que utilizan los hijos para ir al colegio

A%

31% |
21% §
1% .
o5 | s pr—

Usanbusdel Vancaminando Usanautomévil Usanautomévily Usan bus urbano
colegio bus del colegio




16

i En general en cuanto segmento demandante de los servicios de educacion, se pudo
: determinar que el perfil de las familias en los hogares de Villa Nueva es del segmento
socioeconémico C/2 y C- clase media y media baja, aduitos la mayoria con rangos de
sdad entre 26 a 45 afios padres reiatNamente jovenes, con educacion basica o a nivel
thcnico, residentes urbanos en Villa Nueva y sus alrededores, trabaja tanto la esposa como
o esposo, 1a mitad lo hace en la capital y la otra mitad en Villa Nueva, las tres cuartas
partes de effos poseen vivienda propia y la mitad dispone de un vehiculo. La mayoria de los
padres de familia que conforman un 74% tiene ingresos que van de 3,500 a 9,500 en
donde el 2% destinan menos del 15% de su presupuesto en el colegio de sus hijos.
Predominan fos hogares con dos y tres hijos que demandan servicios educativos desde (as
edades de tres a diez y siete afios en el 78% de los casos, donde resalta el rango de nifos
de tres a doce afos de nivel pre-primaria y primaria. Otro factor importante es que la
totalidad de los hijos asiste al colegio, utilizando los servicios de bus, otros van a pie al

colegio y, en menor proporcion, sus padres tos lHevan en automoviles.

2. Objetivo 2: Determinar aspectos cualitativos en cuanto al disefio curricular y
estructura de funcionamiento del colegio.

a. Ventajas y desventajas del colegio propuesto. Las desventajas que los
padres de familia le ven al nuevo colegio son la inseguridad del sector que es
en un 20%, el traficd con el 21%, &l 26% reportd no enconirar desventajas.
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llustraciéon No. 9
Desventajas del nuevo colegio propuesto

Desventajas del nuevo colegio propuesto
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Entre las ventajas encontradas fueron principalmente la ubicacion y cercania al
hogar con un 48% y con un 10% los encuestados indican que se mira amplio. Lo anterior
nos indica la ubicacién es un factor clave y predominante buscan un colegio que esté a
poca distancia de sus casas implicando para ellos comodidad.

llustracion No. 10
Ventajas del nuevo colegio
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b. Evaluacion de la ubicacién del nuevo colegio, En cuanto a la ubicacion en la

que estara ubicado ef colegio tomando en consideracion una escala donde 1
“@% muy malo, 2 es malo, 3 es normal, 4 es bueno y 5 es muy bueno se evalud |a facilidad
: di acceso por vehicuto a lo cual se le dio una calificacion de 3.37 en promedio situandose
g un rango entre normal y bueno. En cuanto al aspecto de facilidad de acceso del

- transporte publico a lo cual se le dio una calificacion de 3.28 promedio situandose en un

fango entre normal y bueno. Y por ultimo en cuanto al acceso de clinicas médicas se | dio
- uia calificacion de 3.19 en promedio situandose en un rango de normal a bueno.

| En cuanto a la ubicacidon del colegio y el area en donde viven 108 encuestados se
svalué el uso del servicio de bus por lo que el 81% si lo utilizaria principalmente por la
istancia, por rapidez y seguridad y ahorro de tiempo; el 16% no lo usaria por razones
tomo el costo ademas por que poseen vehiculo propio y se aprovecha que se encuentra

cercano y, por Gltime el 2% no se decidié por costo y distancia.

¢. Factores que pueden influir al inscribir a los hijos en un colegio. Existe una

serie de factores que los padres de familia de Villa Nueva y sus alrededores

toman en cuenta al momento de elegir un colegio para sus hijos, los que mayor frecuencia

obtuvieron fueron: que el colegio quede cerca de donde viven con el 48%, el nivel

académico del colegio con un 29%, el prestigio que tenga el colegio con 6% y que
proporcionen una educacién bilingtie con el 4%.

Al darie un orden de importancia a los factores, los tres mas importantes son. el nivel

académico del colegio con el 29%, que esté ubicado cerca de donde viven con un 28% y

gue proporcionen un educacion bilingle 17%.

d. Determinacién de preferencias en cuanto a las 4reas académicas, jornadas
y servicios que deberia tener el colegio. En lo que respecta a |os servicios e
instalaciones que el colegio deberia ofrecer, se determinaron los porcentajes de aceptacién
para cada uno de ellos. Los resultados fueron los siguientes: los laboratorios de
computaciéon con una preferencia del 99%, laboratorios de ciencias con 98%, servicio de
bus con 100%, deportes con 100%, auditérium o saton de actos con 97%, piscina con 92%
y canchas deportivas con una aceptacion def 95%. E! promedio de aceptacion de los
servicios en instalaciones fue det 97%.
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Para el caso especifico de las canchas deportivas, las més solicitadas fueron las
tanchas de football con 48% y las canchas de basketball con 39%, principalmente. Para el
tnso, especifico de los deportes, los de mayor mencidn fueron: el football con 46%,
hasketball con 30% y la natacién con 18%; dichos porcentajes coinciden en orden de

Importancia con respecto a las canchas que les gustaria tener.

llustracién No.11
Servicios e instalaciones

Servicio e instalaciones
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En lo que respecta al area académica en cuanto a los ciclos y tipo de educacion que
el colegio deberia ofrecer, se establecié el porcentaje de aceptacion para cada uno de
ellos. Los resultados fueron los siguientes: educacién pre primaria con una aceptaciéon del
97%, educacién primaria con el 98%, educacion secundaria con 97%, educacion bilingle
con 99% y educacion técnica con 97%. El promedio de aceptacion en los ciclos y tipo de
educacién fue del 98%.

Para el caso especifico de la educacion bilingle, los padres de familia se inclinan con
clases de inglés en un 70% de los casos y con clases en inglés con un 30%
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llustracién No.12
Niveles de educacion
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Para el caso especifico de la educacion técnica, las carreras mas mencionadas
fueron: bachillerato en computacién con el 21%, perito en electricidad con el 14%, perito
contador con 11% y secretariado comercial con el 10%, principalmente.

Cuadro No. 4

Educacion técnica

EDUCACION TECNICA
BACHILERATO EN COMPUTACION 21%
DIBUJO EN CONSTRUCCION 4%
MAGISTERIO 6%
MECANICA AUTOMOTRIZ 9%
PERITO CONTADOR 1%
PERITO EN ELECTRICIDAD 14%
SECRETARIADO COMERCIAL 11%
OTROS 24%

En lo que respecta al tipo de jornada de educacion que el colegio deberia de ofrecer,
se determiné el porcentaje de aceptacion para cada una de ellas. Los resultados fueron los

siguientes: jornada matutina con una aceptacioén del 100%, jornada vespertina con una
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aceptacion del 89% vy la jornada de plan fin de semana con el 90%. El promedio de
aceptacion de las diferentes jornadas fue del 83%.

JEn lo que se refiere a los horarios o duracion de las jornadas de estudios, se
obtuvieron datos muy diversos. FPara el ciclo de Pre-primaria et horario que mayor
aceptacion obtuvo fue el de 8:.00 a 127:00 AM, con el 33%. Para el ciclo de Primaria €
horario gue mayor aceptacion obtuvo fue el de 7:30 AM a 12:30 PM con el 20%. Para el
ciclo de Basicos, €l horario mas aceptado fue el de 7:00 AM a 13:00 PM, con el 35%. Y
para el ciclo de Diversificado el horario mas aceptado fue el de 7:00 AM a 13:00 PM, con el
20%.

Cuadro No.5
Horarios de mayor aceptacién por nivel de estudios

|ENTRADA | SALIDA | % ACEPTACION
PREPRIMARIA 08:00 12:00 33%
PRIMARIA 07:30 12:30 20%
BASICOS 07:00 13:00 34%
DIVERSIFICADO 07:00 13:00 20%

Es importante también mencionar que ofro servicio que llamé mucho la atencién con
un 75% de aceptacion fue el servicio de guarderia. Los horarios que mas frecuencia
obtuvieron a favor fueron los siguientes: de 7:00 AM a 18:00 PM con el 15%, de 7:00 AM a
17:00 PM con el 12% y de 7:30 AM a 12:00 AM con el 6%.

e. Caracteristicas que deberia tener el colegio para ser innovador. Dentro de
los servicios o caracteristicas que el colegio deberia de ofrecer, para ser un
colegio innovador y que se pueda llamar ~ colegio ideal ~, estan segun su orden de
importancia los siguientes: ensefiar otros idiomas con el 5%, brindar buen nivel academico
con el 9%, ofrecer carreras técnicas con el 3% y ofrecer laboratorios de computacion cen
un 3%.



f. Definicién de cuotas del colegio ldeal en cuanto a bonos, cuotas de

inscripcion, mensualidad. Los cuotas promedio obtenidas para el ciclo de Pre
Primaria estan compuestos de la siguiente manera: Inscripcion: Q. 485.00, mensualidades
de Q.277.00, bono anual: Q. 300.00, cuota del servicio de bus: Q.194.00, cuotas de
lutorias: Q.130.00 mensuales y el cuotas de clases extra curriculares Q.128.00 mensuales.
(véase, Anexa C).

Las cuotas promedio obtenidas para el ciclo de Primaria estan conformados de 1a
siguiente manera: Inscripcion Q. 477.00, mensualidad de Q. 302.00, bono anual de
Q.300.00, cuotas del servicio de bus Q. 148.00, Costo de las Tutorias Q.108.00 mensuales
y las cuotas de clases extra curriculares Q.104.00 mensuates. (véase, Anexo C)

Las cuotas promedio obtenidos para el ciclo de basicos estan conformados de 1a
siguiente manera: Inscripcion Q.479.00, mensualidad de Q.294.00, bono Anual de
.215.00, cuotas def servicio de bus Q.156.00, cuotas de las tutarias Q.129.00 y el cuotas
de ias clases extra curriculares Q.129.00 mensuales. (véase, Anexo C)

Las cuotas promedio obtenidos para el Ciclo de Diversificado estan estructurados de
la siguiente manera: Inscripcidn Q.581.00, mensualidad Q.317.00, bono anual Q.188.00,
cuotas del servicio de bus Q.188.00, cuotas tutorias Q.115.00 y el cuotas de las clases

extra curriculares Q.100.00 mensuales . (véase, Anexo C)

g. Determinacion de caracteristicas que influyen el cambio de colegio actual.
Actualmente existen intenciones de cambio de colegio de los padres de familia
de la ciudad de Villa Nueva y sus alrededores, existe un 24% que tienen deseos de cambiar
a sus hijos de colegio para el afio 2009. [as principales razones del cambio son: mala
ensefianza que reciben sus hijos en el colegio actual, con el 25%, por gusto personal con
un 23%, por la ubicacién del colegio actual con el 16% y por buscar colegios mas

econdémicos con el 8%.




h. Evaluacién de Inscripcién al 2009. Si existiera un colegio en Villa Nueva y sus
alrededores, que en la mente de los padres de familia cumpliera con todos sus

deseos en lo que respecta a la educacion para sus hijos, habria un 60% de estos padres
de familia que estarian evaluando cémbiar a sus hijos para el ciclo escolar 2,009 o el
2010 a este nuevo colegio. Un 24% no lo consideraria como opcién y un 15% condicionaria
su decision. La siguiente grafica representa la intencién de cambio de colegio de los padres
de familia en una circunstancia donde no hay un colegio que llene sus expectativas y en

una situacion donde existe un colegio que si las cumple.

llustracion No.11
Evaluacion de inscripcién al 2009

Evaluacién de inscripcion al 2009
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En cuanto a caracteristicas de disefio curricular y estructura de funcionamiento en
general a los padres de familia les agrada la opcién de un nuevo colegio en la comunidad,
por la cercania y la ubicacion del mismo. La mayoria de los encuestados (81%)
manifestaron que utilizaran los servicios de bus, lo cual se interpreta como una oportunidad
de negocio. Ademas para satisfacer los gustos y preferencias de los padres de familias
habra que tomar en cuenta que esperan buen nivel académico, que se dé una clase de
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idioma inglés y técnica y que el colegio cuente con laboratorios de computacion y de
ciencias, que se apoye el deporte, gque disponga de auditorium, canchas deportivas para
'football y basketball y también desean que se cubran los niveles educativos de preprimaria,
primaria, educacion secundaria y diversificada.

Los encuestados muestran interés por que hayan distintas jornadas (matutina,
vespertina y plan fin de semana), Una cuarta parte de los padres quieren cambiar de
colegio a sus hijos, basandose en razones como: gusto personal, ubicacidn y por
economia. También desean que el colegio sea bilingtie siendo el idioma de preferencia el
inglés es relevante para ellos que se ofrezcan carreras técnicas y 1o mas importante, que el
posea un alto nivel académico. Con relacion a las tarifas o cuotas de los diversos servicios
a ofrecer, lo aconsejabie seria tomar valores apropiados para los objetivos financieros del

colegio, para cada tipo de servicio en particular.

3. Objetivo 3: Realizar el analisis de la oferta en la categoria de Colegios de Pre-
primaria, Primaria, Basicos y Diversificado en Villa Nueva.

a. Participantes en la categoria. En lo que respecta al ciclo de Pre Primaria, los
tres colegios que mas participacion de mercado tienen, dentro de 1o hogares de
Villa Nueva y sus alrededores son: Pequefios Gigantes con el 7% ubicado en Villa Nueva,
El Mundo del Saber con 6%, ubicado en Villa Nueva y Camino a la Luz con el 4%, ubicado
en Villa Nueva, {(véase, Anexo E).

En lo que respecta al ciclo de Primaria, los tres colegios que mas participacion de
mercado tienen, dentro de los hogares de Villa Nueva y sus alrededores son: Liceo Mixto
Fuentes de San José con el 5%, ubicado en Villa Nueva, La Casita con el 4% ubicado en
San José el Placer y Asuncion de Maria con el 4%, ubicado en Villa Nueva. (véase, Anexo
E)

En cuanio al ciclo de Basicos, 10s tres colegios que mas participacion de mercado
tienen, dentro de los hogares de Villa Nueva y sus airededores sor: La Merced con el 7%,
ubicado en Villa Nueva, Miralvalle con un 7%, ubicado en Villa Nueva y iIMB-PC, con el
5%, ubicado en Vitia Nueva. (véase, Anexo E)

Los tres colegios del ciclo Diversificado que fienen mas participacion de mercado

dentro de los hogares de Vilia Nueva y sus alrededores son: IMB-PC, con el 20%, ubicado




25

i Villa Nueva, Clasico con el 7%, ubicado en la capital y Liga de Vida Nueva con el 7%,

thicado en Villa Nueva. {véase, Anexo k)

]

b. Estructura del servicio: horarios y dias. Los horarios de clases de los
s colegios con mayor participacion en Villa Nueva y sus alrededores son de 7:00
AM a 12:30 PM (18%), de 7:00 AM a 12:00 AM (17%) y de 7:00 AM a 13:00 PM (9%).

c. Definicién de cuotas de! colegio al que asisten en cuanto a honos, cuotas
de inscripcién, mensualidad. Las cuotas promedio obtenidas para et ciclo de
Pre Primaria estan conformadas de la siguiente manera: Inscripcion Q. 438.00, mensualidad
(1.237.0C, bono anual Q.150.00, cuota de servicio de bus Q.139.00 y costo de compuiacion
(1.38.00 mensuales.(véase, Anexo D, H) '

Las cuotas promedioc obtenidas para el ciclo de Primaria estan desglosados de la
siguiente manera; Inscripcion Q. 581.00, mensualidad de Q. 307.00, bono anual de
Q.347.00, cuota del servicio de bus Q. 179.00 y cuota de computacion Q.76.00
mensuales. (véase, Anexo D, H)

Las cuotas promedio obienidas para el ciclo de basicos estan integrados de la
siguiente forma: Inscripcién Q. 702.00, mensualidad de Q.317.00, bono anual Q. 155.00,
cuota del servicio de bus Q.206.00 y cuota de computacion Q.63.00 mensuales(vease,
Anexo D, H)

Las cuotas promedio obtenidas para el ciclo de diversificado estan desglosadas de la
siguiente manera: Inscripcién Q. 833.00, mensualidad de Q.337.00, bono anual Q.100.00,
cuota de servicio de bus Q. 225.00 y cuota de computacién Q.88.00 mensuales, (vease,
Anexo D, H).

d. Grado de satisfacciéon en cuanto a pago de bonos y mensualidades que
actualmente pagan los padres de familia. En lo que respecta a la percepcion

del costo del bono anual, ¢l 44% de ios padres de familia manifestaron que no pagan dicho
bone. A un 36% de los entrevistados le parece que es un costo bajo, a un 15% le parece
gue es un costo alto y un 4% manifiesta que el cosio podria ser mejor (reducido).

En lo que respecta a la percepcion del costo de la mensualidad, a un 62% de ios
padres de familia les parece que es un costo bajo, a un 24% le parece que es un costo alto
y un 13% manifiesta que el costo podria ser mejor, debido a que hay colegios que cobran

menos y a la situacion econdomica del pais, principalmente.
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En cuanto al incremento en las cuotas del colegio el 30% de los padres de familia
irevistados, manifestaron haber absorbido dicho incremento que corresponde en rango
& Quetzales entre Q.10.00 a Q.20.00, un 40% entre Q.21.00 a Q.30.00, un 20% y entre
£1.00 a Q.100.00. Los incrementos de las cuotas son cada 3 afios en el 95% de los

e. Evaiuacion del nivel académico del colegio al que actuaimente asisten. kEn

lo que respecta a la evaluacion especifica del nivel académico del los colegios
actuales de Villa Nueva y sus alrededores, el 48% de los padres de familia reportd que el
fivel académico era bueno y el 35 % reportd que era muy bueno por o que se puede
" astablecer de este porcentaje que la mayoria tiene insciitos a sus hijos en un colegio con un
~ hivel académico que les satisface. Por medio del estudio se determiné que el 77% de los
solegios en donde tienen a sus hijos los padres de familia de \Villa Nueva y sus
alrededores, proporcionan clases de inglés.

f. Definicion del mejor colegio del 4rea y las razones para ello. Para los padres
de familia entrevistados, de los mejores colegios del las areas de Villa Nueva, Villa
Canales, San Miguel Petapa y Amatitian son: Campo Verde con el 7%, Colegio Esmeraida
con el 5%, Coleglo Guatemala de la Asuncién con el 5% y el Colegio Nuestra Patria con el
5%. Consideran como el mejor colegio al Campo Verde porque dan buena ensefianza,

lienen buenas referencias del mismo y por que fiene prestigio, principaimente.

g. Evaluacién del grado de satisfaccion por las que eligieron el colegio al que

asisten. En una escala donde 1 es muy malo y 5 es muy bueno, se definio que

las caracteristicas con mas grado de satisfaccion del colegio al que actualmente asisten los

hijos de los encuestados son el trato del colegio hacia los padres de familia con 4.20, el

trato hacia los alumnos con un 4.12, nivel académico con un 4.18, De las caracteristicas

con menor grado de satisfaccion fue el precio de fos Gtiles y el precio def bono anual con el
3.20. A continuacion se muestra la siguiente grafica.
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llustracion No. 12
Grado de satisfaccion del colegio al que asisten

4 ATENCION DE QUEIAS Y RECLAMOS 399
TRATO DEL COLEGIO HACIA LOS PADRES DE FAMLA | 420
TRATO DEL COLEGIO HACIA LOS ALUMNOS 4 12;

EL ALTO NIVEL DE DISCIPLINA IMFUESTA A LOS ALUMNOS 403
SERVICIO DEBUS | 358
BASTANTES DEBERES O TAREAS 373

PRECIO DELGS UTILES | 4

PRECIO DEL UNFORME | 3.41
PRECIO DE LA INSCRIFCION 3.46
PRECIO DEL BONO ANUAL | 3.2
PRECIO DE LA COLEGATURA | 365
CANTIDAD DE NROS PORAULA G5 il

UBICAGION DEL ESTA BLECIMENTO 3.97

ESTADO FISICO DELAS INSTALACONES .91

AREAS VERDES DEL COLEGIO - 3.24
TAMARIO DELAS INSTALACIONES | 317
CALIDAD DELOS MAESTROS Y DRECTORES | 411,
NVEL ACADBMCO | 4.18

Es importante considerar la participacion en el mercado de colegios para el nivel de
Pre-Primaria, como los siguientes: Pequefios Gigantes, El Mundo del Saber y Camino a la
Luz, ubicados en Villa Nueva, ya que los entrevistados tienen alta percepcion de ellos. En el
nivel Primaria resaltan los colegios Liceo Mixto Fuentes de San José, La Casita, y Asuncion
de Maria, por el alto posicionamiento que de ellos tienen los padres de familia. Con
respecto al nivel de Basicos, sobresalen los colegios la Merced, Miralvalle y el IMB-PC, por
también el alto posicionamiento que de ellos tienen los padres de familia. Con respecto al
ciclo Diversificado resaltan el IMB-PC, el Clasico y El Liga de Villa Nueva, principalmente.
Sobresale el hecho de que un poco mas de las dos terceras partes el (77%) de los
entrevistados manifestaron que los colegios donde estan actualmente sus hijos estudiando
imparten inglés. Para las tarifas o precios para cada nivel educativo, tomense en cuenta los
resultados de la encuesta, auxiliandose de las graficas correspondientes.

Que para evaluar el indice de Satisfaccién que tienen los padres de familia, sobre un
colegio, hay que tomar en cuenta lo que més les impacta como es el trato del colegio tanto
para los padres como para los hijos, el nivel académico, el precio de los bonos y el precio
de los utiles principalmente.
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Para los padres de familia entrevistados los mejores colegios son: et Campo Verde,
el Colegio Esmeralda, el Colegio Guatemala de la Asuncién y el Colegio Nuestra Patria,
por aspectos tales como: buena ensefianza, buenas referencias y por el prestigio adquirido
a lo largo de los afios educando a la nifiez y a la juventud.

4. Objetivo 4: Establecimiento del tamafio estimado del mercado para usuarios
del servicio de educacion Pre-primaria, Primaria, Basicos y Diversificado en

Villa Nueva y de las poblaciones de influencia, tales como Villa Canales, San Miguel
Petapa y Amatitlan. El mercado objetivo se definié en base a la poblacién en edad escolar
que esta registrada como inscrita en el afio 2,005, segun las estadisticas del Ministerio de
Educacién, en establecimientos privados de Villa Nueva y las poblaciones de infilencia y que
ademas corresponden a los niveles socioeconomicos C% y C- que son de interés para el
estudio de mercado del colegio. El valor proyectado al afio 2008 corresponde a un total de
144, 717 alumnos inscritos para el municipio de Villa Nueva y areas de influencia tomando
como referencia el afio 2005 a una tasa de crecimiento anual de 2.6% (INE: 2002). Tomando
dicha tasa de crecimiento anual de la poblacién puede notarse la oportunidad del mercado
para los usuarios del servicio de educacion en un periodo det 2008 al 2017 a un fotal de
182,325 estudiantes disponibles. El total para el 2008 se desglosa de la siguiente manera.
(véase, Anexo B).

La poblacion objetivo para el Nivel de Pre Primaria es de 14,561 estudiantes, de los
cuales 7,308 son hombres y 7,253 son mujeres.

La poblacion objetivo para el Nivel de Primaria es de 85,318 estudiantes, de jos
cuales 43,877 son hombres y 41,441 san mujeres.

La poblacién objetivo para i Nivel de Bésicos es de 34,056 estudiantes, de los cuales
17,224 son hombresy 16,832 son mujeres.

La poblacion objetivo para el Nivel de Diversificado es de 10,782 estudianies, de los
cuales 5,030 son hombres y 5,752 son mujeres.

Los inversionistas definieron que el namero de estudiantes que en promedio puede
tener el colegio con base a la infraestructura deseada por grado es de 70 alumnos
manejando dos secciones por grado que se considera desde Pre- primaria hasta
Diversificado. De esta manera se determina que fa cantidad de alumnos para el Nuevo

Colegio serja de 1077 alumnos.




Cuadro No. 6
Poblacién del segmento C/2y C-

Edad Total Hombres | Mujeres
Preprimaria  |4a6 14,561 7,308 7.253
Primaria 7a12 85,318 43,877 41,441
Basicos 13a15 34,056 17,224 16,832
Diversificado {16 a 18 10,782 5,030 5762
[Total [ [ 144,717 ] 73,439 71,278}

Edad Total Hombres | Mujeres
Preprimaria j4ab 108 54 54
Primaria 7at2 635 326 309
Basicos 13a15 254 128 125
Diversificado }16 a 18 80 37 43

[Total ] T.077 | 545 | 531 |
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IV. ANALISIS COMPETITIVO

A.  Analisis FODA
Dichc andlisis se realizara con ef fin de establecer el diagndstico del colegio y asi

tener elementos de juicio para disefiar la estrategia competitiva del mismo.

1. Fortalezas

= Se dispone de terreno propio.

= [} terreno es amplio va que posee dos manzanas equivalentes a 20,000 varas
cuadradas, con capacidad para crecer en el futuro.

= Es cercano para los padres de familia y sus hijos.

= Hay condominios y hogares a los alrededores del colegio.

e Se cuenta con respaldo financiero para el desarrollo del proyecto.

*  Se conoce e segmento del mercado al que va dirigido el proyecto.

«  Se conoce la mezcla de precios por los servicios que se ofrecen en el mercado,

» Viila Nueva estd ubicada a 15 kildmetros de la capital, es realmente una corta distancia
al eentro urbano capitalino.

= Se construird un edificio nuevo con areas verdes disefadas para que los alumnos se

sientan comodos, ambiente saludable con espacios abiertos.

2, Oportunidades

» Villa Nueva es el tercer municipio mas poblado del departamento de Guatemala, lo que
indica gue tiene una poblacidn atractiva como mercado. Esto se encuentra representado
por la densidad poblacional de Villa Nueva que se duplicé en un lapso de 11 afos, va
que de 2,157 habitantes por kildmetro cuadrado que habia en 1994, pasé a 4,482
habitantes por kildmetro cuadrado en el 2005, de esto se puede decir gque el mercado
continuara creciendo.

= La tendencia es hacia la descentralizacion de servicios, por o cual los servicios
educativos tienen un gran futuro en cada una de las localidades o municipios de
Guatemala, como es el caso de Villa Nueva.
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El incremento del costo del galon de gasolina incentiva a los padres de famitia a que
busquen centros educativos cercanos para sus hijos.

E] servicio de bus y los otros servicios requeridos por los padres de familia en la
encuesta, tienen potencial, si se les aplica una adecuada mezcla de mercadeo,
principalmente o referente a precios y servicios de apoyo.

Se podran utilizar ias instalaciones del colegio para la jornada vespertina y para el ptan
fin de semana.

También es posible obtener otros ingresos para el colegio, por medio de clases de
tutorias, servicio de guarderia, clases de refuerzo.

3. Debilidades

l.a desconfianza por parte de los padres de familia de inscribir a sus hijos en un colegio
nuevo.
Que no se encuentre maesiros adecuados para maniener un rendimiento academico
bueno.

4. Amenazas

Posibles reacciones de los colegios competidores, para perjudicar el éxito inicial del
colegio.

Posibles reacciones de los colegios actuales del area de Villa Nueva, principaimente
reduciendo tarifas y ofreciendo mas servicios.

Posible incremento de la competencia con nuevos proyectos de colegios privados, en el
corto, mediano y largo plazo.

Incremenio de la viclencia y la inseguridad en Villa Nueva por parte de los pandilleros.
Existencia de asentamientos populares cercanos.
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B.  Andlisis de las principales barreras de entrada y barreras de salida

1. Barreras de entrada. Los obstéculos de los nuevos entrantes dependen de
las barreras de entrada que se encuentran en determinado sector. Estas barreras
suponen un grado de dificultad para el colegio nuevo que quiere acceder a un determinado
sector. Se detallan a continuacion:

Economias de escala: para ello pasaran algun tiempo para lograr estabilizar tanto
ingresos como costos debido a las altas inversiones que habra que efectuar y ala
absorcion de gastos. La cantidad y la capacidad de alumnos debe ser tal, que los costos
unitarios se reduzcan a medida que la cantidad de alumnos aumenta. Esto afecta el disefio,
facilidades, capacidad de atencion e infraestructura que debera tener el nuevo colegio.

Diferenciacién del servicio: Influye en que los otros colegios ya crearon su propia
imagen y prestigio, ademas de brindar confianza y credibilidad a los padres de familia en
cuanto a su proceso educativo, por lo que el nuevo colegio tendra que invertir en publicidad
Yy promocion para establecer su imagen.

Requisitos de capital: el tener los suficientes recursos financieros por parte de los
inversionistas del nuevo colegio para cubrir inversiones elevadas sera determinante debido
a que éstas seran generadas por la construccion de infraestructura y otros gastos por lo
que deberan poseer la capacidad de sostenerse a través del tiempo hasta recuperar la
inversion.

Curva de aprendizaje o experiencia: el conocimiento y experiencia que no se tiene
actualmente para administrar y dirigir el colegio, que deberd ser proporcionado por
personal profesional en el area de educacion

Politicas del gobierno: deben llenarse todos los requisitos que el Ministerio de
Educacion solicite para la aprobacion del nuevo colegio establecidos por la Direccion

Departamental de Educacion de Guatemala.
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2. Barreras de salida

. Requlaciones laborales: Que suponen un aito costo para el colegio, que involucra
indemnizaciones econdmicas y asi mismo el interrumpir contratos con el personal ejecutivo,
técnico v de cualquier otra indole.

Compromisos contractuaies: Por los cuales se debe permanecer mas tiempo en el
sector, manteniendo la capacidad para fa prestacién del servicio. Segln el Mineduc, lo
importante es que la institucién complete ¢l cicle escelar det afio en curso. Si la institucion
educativa llegara a entrar en la etapa de quiebra financiera, tendra que seguir el
procedimiento estipuiado por ia SAT y deberd compietar el cicio escolar tal como se
menciond con anterioridad.

Barreras emocionales: la cual consiste en poner una resistencia emocional por parie
de los propietarios a la salida que esta economicamente justificada pudiendo ser por 1a

pérdida de prestigio y argullo.

C. Las Cinco Fuerzas Competitivas de Michael Porter

l.as Cinco Fuerzas de Porter es una herramienta utilizada para la estrategia
competitiva haciendo un analisis de valor, descubriendo factores que determinan 1a
rentabilidad gue marcan el éxito ¢ fracase de una empresa. Por medio de este analisis se
pretende entender mejor la dindmica que influye en el mercado y cudl es la posicion del

colegio en elia.

Nuevos competidores potenciales: La entrada de nuevos competidores en esle
caso de colegios con mas servicios y con nuevos recursos deseando adquirir una parcién
del mercado esta ligados a las barreras de entrada antes mencionadas (véase, Capitulo IV
& inciso b) es importante volver a recalcar que se debe contar con el capital sufictente para
cubrir altas inversiones de infraestructura, planilla y gastos a través de un determinado
periodo de tiempo hasta su recuperacion, Sin embargo desde el punto de vista legal el
gobierno proporciona las condiciones adecuadas para su ingreso por ser parte de sus
propdsitos ya que contribuye a los derechos y obligaciones de cada ciudadanc ademas
provee por medio del Ministerio de Educacion v fa Ley de Educacion Nacional los
lineamientos necesarios para su funcionamiento,




Sustitutos: De de los sustitutos por los cuales se puede rempiazar un colegio estan
jos institutos, centros de capacitacion y escuelas publicas, el precio de las tarifas o cuotas
del colegio puede estar ligado a las fluctuaciones del precio de dichas instituciones
educativas. Son una opcién para el alumno en cuanto a su situacion economica o
conveniencia, no son directamente un rival ya que difiere en cuanto a calidad educativa e
infraestructura. Sin embargo son una proporcion baja dentro del segmento hacia cual va
dirigido el colegio corresponde al 2% de los encuestados. (véase, Capitulo I, C , 1, e)

Compradores: Los compradores o clientes potenciales del colegio son alumnos que
pertenecen al segmento C- y C/2, los padres de familia exigen que sus hijos asistan a
colegios que cumplan con la cercania, buen nivel académico, prestigio y educacion
bilinglie. (véase, Capitulo 111,G,2,c) por lo que debera tener dichas caracteristicas por ser
factores de influencia a la hora de tomar una decision. El poder de negociacion de 10s
sompradores influye de manera que estan dispuestos a pagar determinadas tarifas o cuotas
por dichos servicios. (véase, Anexa D) debido a Ia limitacidn de sus ingresos y la proporcion
de presupuesto que utilizan para la educacion de sus hijos. De la misma manera otro

factor que influye es que se encuentra una amplia oferta que limita el aumento del precio.

Proveedores: Dentro de los proveedores de un colegio se pueden mencionar 10s
suministros de servicios basicos y el servicio de bus en caso se contrate. Son recursos
importantes que estan sujetos a los precios del mercado, en el caso de los suministros
basicos tienen tarifas establecidas en cuanto al sector por lo gue el precio puede varia en
cuanto a la cantidad que estén abasteciendo. Con respecto al servicio de bus sus precios 0
tarifas estan sujetos al incremento del combustible.

Competidores del sector: La estructura de la competencia es intensa ya que hay
competidores pequefios o de igual tamafio. En cada nivel academico existen competidores
o rivales potenciales por superar (véase, Capituio 111,¢,3,8). La clave sera salir al mercado
con caracteristicas de diferenciacién donde se ofrezcan una mayor calidad de servicios y
donde se cumplan los requerimientos de los padres de familia. En o que respecta a ios
precios o tarifas establecidas debe ofrecerse las cuotas promedio del mercado para poder
entrar a competir.(véase, Anexo D, H) . Las barreras de salida antes mencionadas también

contribuyen a que la competencia que ganar si se continua en el sector.
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D.  Perfil comercial
' .Luego de haber realizado los andlisis anteriores y el estudio del mercado se
establecio el siguiente perfit comercial:

El proyecto del nuevo colegio en Villa Nueva deberd ser enfocado a atender la
demanda de familias del segmento saciocecondmice C/2 y C- clase media y media baja
residentes urbanos en Villa Nueva y dreas de influencia como lo son Amatitlan, Villa
Canales y San Miguel Petapa. Es un colegio nuevo que debera convencer y ganar
confiabilidad de los padres de familia de dichas comunidades.

Se quiere salir al mercado con un Colegio que atienda los gustos y preferencias de
los padres de familia, que satisfaga todas las necesidades que los otros coiegios

competidores no hagan. Por lo que debe ofrecerse lo siguiente:

= Debera definirse como un colegio cercano y de buena ubicacidon, practico para padres
de familia que van al trabajo.

* Debera dar un buen nivel académico reforzado por maestros capacitados y mediante
mas servicios educativos complementarios como Iaboratorios de computacién y
ciencias.

»  En cuanto a cuotas deberan establecerse con respecio a lo que el mercado puede
pagar.

» Deberan ofrecer cameras de Diversificado a nivel técnico para que los futuros
estudiantes egresados puedan complementar su carrera universitana,

= En cuanto ai ambiente se dard un enfoque de salud para los estudiantes por areas
verdes y los ambientes abiertos e iluminados que existiran en las instalaciones.

= En cuanto a la inseguridad dei sector, el colegio debera estar cercado con un muro
perimetral y protegido con guardiania.

= Para una formacion integral del alumno, deberd inculcarseie valores y principios

morales y éticos.

Se pueden Hegar a cumplir esos aspectos con ayuda profesional a nivel educativo,
siguiendo los lineamientos del Ministerio de Educacion. Debera estar enfocado a mantener
una buena calidad de ensefianza con maestros preparados para que formen a estudiantes
para & futuro, con lo que se esperaria incrementar el numero de alumnos anualmente y

continuar con una mejora continua, siguiendo un plan estratégico al respecto.
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E. Promocién y publicidad

'Para promocionar el colegio se pueden usar volantes, los cuales pueden ser
repartidos en hogares cercanos a la localidad del colegio, como casas particulares y
condominios, Otro lugar en donde puede ser promocionado es en los centros comerciales
de |a localidad durante la semana, por medio de centros de informacion, por ser lugares
concurridos por madres y padres que usualmente salen con sus hijos en edad escolar &
pasear y de compras. Otro medio importante de mencionar es el peri¢dico invirtiendo por
anuncios pequefios pero frecuentes y la utilizacion del medio radial. Es conveniente

anunciar el colegio en las paginas amarillas. La idea es introducir el nuevo concepto de un

colegio privado en Villa Nueva.




V. PROYECCIONES DE FINANCIERAS

‘L.as proyecciones se hicieron como complemento a la investigacion de mercados,
presentan tres escenarios para una apertura del colegio con una capacidad del 40% vy del
20% y el 30% a una tasa de crecimiento anual del 10%.

Los supuestos de las proyecciones en cuanto a la tasa de incremento del 10% anual
se realizd con base a un sondeo de colegios del drea segin su informacion historica.
Ademas se proyecta un incremento de la cuota de colegiatura de 30 Quetzales cada 3
afios, tiempa reglamentario establecido por el MINEDUC.

Para llevar a cabo dicho analisis se utilizé lo siguiente:

A.  Inversién Inicial

La inversion inicial consiste en los desembolsos para iniciar el proyecto. En este
caso son conformadas por las obras fisicas, mobiliario y equipo adquirido.
Se muestran como sigue:

1. Obras fisicas. Las obras fisicas representan los costos de construccion para el
nuevo colegio, caiculados segun ef costo unitario por metro cuadrado. (Constructora
Diaz- Torres).
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Cuadro No. 7
Obras fisicas

Obras flsicas =~ -~
Item construceidn .- 0 Especificacién - 00 Tamafio m® - Costo unitario ~Costo total
Edificio Educativo Techo de lémina de duralita, perfii 10 .
Preprimaria B!ock barro ‘ 120 m2
Primaria Piso de cemento afisado 270m Q2800 03,208,800
. Ventanas metalicas con vidrio 378 m*
B_as:cqs ifluminacion con \dmparas fluorecentes 378 m?
Diversificado cuatro toma corrientes
Bafios 10 incdoros 5|32m* Q3200 Q102,400
[piﬁos lavamanos
Bafios 13 inodoros 10 {98m? Q3200 Q313,605
iGvenes lavamanos
Techo de lamina de dusalita, perfil 10 200m¢ Q350 Q70,000
Biock barre
Area de usos Piso de cemento alisado
{mditiples Ventanas metalicas con vidtio

iluminacién con lamparas fluorecentes
cuatro toma corrientes
Administracion Teche de igmina de duralita, perfil 10 126m* Q2800 Q352,800
Block barro

Pisc de cemente alisado

Ventanas metalicas con vidrie
Huminacién con lamparas fluorecentes
cuatro toma corrientes

Obra exterior caminaimientos,pasillos, red de {200,000

[uz,tangue de agua, estacionamientos

Muro perimetral pared de block visto 1208m?* Q216G 211,680}
TOTAL Q4,459,280]

2. Mobiliario y equipo. Para mobiliario y equipo se muestran los costos y la
depreciacidén anual de cada uno de ellos. (Incomex) Se muestra a continuacion:

Cuadro No.8
Mobiliario y equipo

MOBIRARO Y. o o e S e e
equipo - Cantidad - Costo unitario .- Costo total - ‘Depreciacién anual -
Computadoras 38 Q04,235.00f Q160,830.00 33%
Esgcritorios y sillas 33 Q550.00f  Q18,150.00 5%
Pupitres 1050 Q150.00] Q157,500.00 5%
Pizzarones 30 5001 Q15,000.60 5%




B.

Gastos de administracion y ventas

gducativos, personal de mantenimiento y guardiania.

Cuadro No.8
Sueidos de personal

1. Sueldos de personal. Las planillas de sueldos representan el pago a todo el
personal del colegio incluyendo el area administrativa, maestros de todos los niveles

No.de o Puesto | Sueldomensual | Sueldo+ pasivo taboral *. { -7 Tolal de sueldos .- -
personas SRR i e A T R [,
1 Director Q 7,00000 1 Q 758333 Q 7.583.33
1 Secretaria Q 1,30000 | Q 1,408.33 | Q 1,408.33
Coordinador de
1 Preprimaria y Primaria | Q 410000 jQ 4441 67 § Q 4,441 .67
Coordinador de
Basicos y
1 Diversificados Q 410000 | Q 444167 1 Q 4 441.67
30 Maestros Q 3,800.00 [ Q 4116.67 | 123,500.00
4 Conserjes Q 1,150.00 | Q 1,24583 | Q 4,983.33
4 Guardianes Q 1,150.00 | Q 1,24583 | Q 4,983.33

€. Precio de venta

2. Promocion y publicidad. Bajo politicas de los inversionistas ellos invertiran el 5%
de las ventas en publicidad anualmente, como estrategia de incremento de ventas.

l.os precios de colegiatura fueron establecidos con base a lo que los padres de
familia actualmente pagan en el colegio de sus hijos tomando el promedio que va desde un

rango de cuota alta hasta la cuota baja. Fueron tomadas con base a |a siguiente tabla:




Cuadro No,10
Precios de venta
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inscripcion - - linscripcion . |Cuota alta - |Cuota baja
Pre- Primaria Q 437501 Q 120000 G 120.00
Primaria Q 581001 Q 2,00000{Q 140.00
Basicos Q 702001 Q 3,000.00|Q 100.00
Diversificado Q 833001 Q 1500.00|Q 250.00
Cuota mensual - |Promedio de . :|Cuotaalta - |Cuota baja .
Pre- Primaria Q 237001 Q B800.001 Q 100.00
Primaria Q 307.00 | Q@ 1200007 Q 100.00
Basicos Q 317001 Q 1,110.00] Q 50.00
Diversificado Q 33700 Q 800.001 Q 150.00
Bono anual Promedio bono - |Cuota aita -: [Cuota baja -
Pre- Primaria Q 150,00 | & 200,001 Q 10G.00
Primaria Q 347001 Q 1,50000]Q 50.00
Basicos Q 155.00 | Q 300.00 | Q 50.00
Diversificado Q 100.00 ] Q 100001 G 100.0C
Cuota de hus Promedio de bus jCuota alta = {Cuota baja "~
Pre- Primaria Q 138001 Q 200001 Q 100.00
Primaria Q 179.001 Q 350.00 | Q 100.00
Basicos Q 206001 Q 38000 | @ 100.00
Diversificado Q 225001 Q 350,06 | Q 100.00

D. Resultados de ias proyecciones

Los resultados para el Escenario 1 iniciando con un 40% de la capacidad y teniendo
un crecimiento anuai del 10% de alumnos se obtiene un retorno sobre inversion del 52%.
(ver anexo G)

Los resuftados para el Escenario 2 iniciando con un 30% de la capacidad y teniendo
un crecimiento anual del 10% de alumnos se obtiene un retorno sobre inversion del 41%.
{ver anexo G)

Los resultados para el Escenario 3 iniciando con un 20% de la capacidad y teniendo
un crecimiento anual del 10% de alumnos se obtiene un retorno sobre inversion del 27%.

(ver anexo G).
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De esto se puede observar que el Escenario 1 representa un mejor retorno de la
inversion aprovechando un mayor porcentaje de la capacidad del colegio. Esto implica que
al aumentar el nimero de alumnos disminuyen sus costos unitarios, incrementando la
utilidad a traves del tiempo.

Tomando en consideracion que el pago de la tasa del banco es del 8%. (Banco
Industrial) y una TMAR del 16 %, todos los escenarios son atractivos para el inversionista.
Se debe considerar la tasa que mas se aproxime a la realidad en cuanto a ingreso de
alumnos por lo que tendria mas posibilidad el Escenario 3 por que cubre los tres grados
de preprimaria, de tal manera que se esperaria un crecimiento escalonado.



VI. CONCLUSIONES

Se identificé y analizé el perfil de los demandantes para cada nivel educativo del
nuevo colegio que son hogares pertenecientes al segmento C/2y C- de las clases
media y media baja, conformado por padres de familia relativamente jovenes
quienes toman la decision sobre la educacion de sus hijos. El 78% de los hijos
tienen edad escolar que van de 3 a 17 afos, de los cuales el 52% de ellos se
encuentran en el nivel pre-primaria y primaria, encontrando potencial en esos
grados. El 74% de los padres de familia reportan un ingreso familiar entre Q3, 500 a
Q9,500. En general, el 67% dedica menos del 15% de su presupuesto para la
educacién de sus hijos lo cual, indica que es una proporcion baja de los ingresos,
por o que es importante tomar en cuenta los precios de la competencia y lo que el
mercado esta dispuesto a pagar.

En cuanto a caracteristicas de disefio curricular y estructura de funcionamiento, en
general a los padres de familia les agrada la idea del nuevo colegio en la
comunidad, por la cercania y la ubicaciéon del mismo. En cuanto a las principales
preferencias desean un colegio con buen nivel académico, que se den clases de
idioma inglés, que posea laboratorios y que tenga areas deportivas. Por otro lado se
muestra oportunidad de negocio en cuanto al uso del servicio de bus y guarderia. Es
importante tomar en cuenta que prefieren que se impartan todos los niveles
académicos, lo cual implica que desean mantener a sus hijos en un lugar estable y
deben considerarse las jornadas matutinas, vespertina y plan fin de semana. Es
importante mencionar que las expectativas de cambio de colegio de los padres de
familia, son de un 60% siempre que se atiendan los gustos y preferencias antes

mencionados.

En cuanto a la oferta al entrar a competir, es necesario tomar en cuenta los colegios
con mayor participacion en el mercado y las caracteristicas que prefieren los padres
de familia de ellos, estos son para el nivel de Pre-Primaria: Pequefios Gigantes, El
Mundo del Saber y Camino a La Luz, ubicados en Villa Nueva, ya que los
entrevistados tienen alta percepcion de ellos. En el nivel Primaria resaltan los
colegios: Liceo Mixto Fuentes de San José, La Casita, y Asuncion de Maria, en
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cuanto al nivel de Basicos, sobresalen los colegios La Merced, Miralvalle y el IMB-
PC, por el alto posicionamiento que de ellos tienen los padres de familia. Y por
dltimo en el ciclo de Diversificado resaltan el IMB-PC, el Clasico y El Liga de Villa
Nueva, de igual manera por su alto posicionamiento.

El promedio de cuotas que los padres estan dispuestos a pagar (vease,
cuadro No 10, precios de venta pagina 57) son para pre-primaria Q237.00, para
primaria Q307.00, para basicos Q317.00 y diversificado Q337.00, por lo que es
importante establecer las tarifas en un rango que se base en los precios antes
mencionados por que es el precio que esta dando la oferta y el que se esta pagando
actualmente en el mercado. Queda en manos de los inversionistas del presente
proyecto, el tomar la decision entre escoger los precios promedio y los precios altos
que se reflejaron en la encuesta, asi se obtendran los resultados financieros
proyectados.

El mercado objetivo se definid en base a la poblacion escolar que esta registrada
como inscrita en el afio 2005 segun el MINEDUC proyectandose un valor para el
afio 2008 de 144,717 alumnos a una tasa de crecimiento del 2.6% (INE:2002) al afio
2017, de estudiantes, lo cual ascenderia a 182,325 alumnos disponibles. Es
importante observar que para el segmento C/2 y C- la mayor proporcion de
estudiantes se encuentra en primaria, observandose como oportunidad los niveles
educativos de pre-primaria y primaria.

Con base al analisis FODA, entre las fortalezas que mas sobresalen son la
disponibilidad de un terreno propio que disminuye la inversién de capital. Asi mismo,
la amplitud del terreno permite que las instalaciones crezcan en el futuro. Y por
ultimo se conoce el segmento y proporcion del mercado que se quiere obtener,
ademas de los precios que ofrecen los competidores.

Entre las oportunidades, se observa que Villa Nueva es un municipio que va
en desarrollo y las tendencias son cada vez mas a la descentralizacién, por lo que
se ve como una oportunidad atractiva y beneficiosa, tanto para el inversionista como
para la comunidad. Como debilidad, se menciona que debe reforzarse el proyecto
con una buena imagen en el mercado, ofrecer algunos de los servicios que ellos
requieren de tal manera que se pueda ganar la confianza y preferencia por parte de
los padres de familia.
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Por otro lado, es importante considerar el posible incremento de la
competencia, tanto de los colegios nuevos como de los colegios ya establecidos, ya
que pueden perjudicar su éxito a corto, mediano y largo plazo.

En cuanto a las proyecciones, se puede observar que todos los escenarios tienen un
TIR por arriba del TMAR que es el 16%, por lo que a mayor cantidad de alumnos
que se capten desde el inicio va a favorecer con un mayor retorno sobre la
inversion. Aunque los tres escenarios superan el TIR, el Escenario 1 es ideal ya que
se capta el 40%, lo que significa que el primer afio se tendria que captar hasta
cuarto primaria, el Escenario 2 capta el 30% hasta segundo primaria y el 20% seria
el mas cercano a la realidad, captando alumnos s6lo de pre primaria. Dicho

escenario muestra un retorno del 27 %, lo cual esta por encima del TMAR.



VIL RECOMENDACIONES

Se recomienda al inversionista analizar las necesidades del mercado insatisfechas
como las preferencias de los padres de familia en cuanto a un buen nivel
académico, ensefianza bilinglie y carreras técnicas.

Asi mismo se recomienda analizar las oportunidades de negocio en cuanto al
servicio de bus, guarderia y jornada vespertina y plan fin de semana.

Es importante considerar los rangos de tarifas establecidas en la investigacion de
mercados, ya que han sido tomadas en base a lo que el mercado esta dispuesto
pagar en el colegio actual.

Se recomienda a los inversionistas de este proyecto, el hacer las proyecciones
financieras, en funcion de los precios aprobados finalmente por ellos, siguiendo sus
propias estrategias mercadologicas. Pero tomando como referencia los resultados
cuantitativos obtenidos esta investigacién de mercados.
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A. Encuesta
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) Fecha:
ESTUDIO BASICO COLEGIO
Estudio
Encuesta Director campo:
Hora de inicio:
Guatemala Cuestionario n°:
Tel
Nombre Tel: Cuadro de Clasificacion
Direccidén NSE
Colonia Inicid Cc/2| C-
Entrevistador Finalizo, EDAD
Supervisor IMAS| FEM. [18-25| 26-35 | 36-45 46-55
Verificé| Si [ No|.
Lugar de
vivienda
VN 1 isMP| 2 |vC| 3 |AM| 4

ENTREVISTADOR: Leer textualmente la presentacion, asi como la formulacidn de todas las preguntas de esta
entrevista. Seguir estrictamente las instrucciones complementarias que aparezcan en cada pregunta .

ENTREVISTADOR: “Buenos dias / buenas tardes mi nombre es...... (ENTREVISTADOR: INDICAR SU
NOMBRE). En esta oportunidad estamos realizando un estudio para evaluar la conveniencia de establecer un nuevo
colegio en Villa Nueva y me gustaria incluir sus opiniones. No tenemos intencion de venderle nada y mis preguntas
sélo tomaran algunos minutos de su tiempo.

C.1. éPodria principiar? (Entrevistador comentar - “La entrevista dura unos 15 minutos™)

o Si i e TR RRRSAA 1[] > CONTINUAR
w2[] > AGRADEZCA (RECORDARLE QUE NO ESTAMOS
LA INFORMACION OBTENIDA DE SUS RESPUESTAS SERAN DE

INT ENTA& TO VENDERLE NADA

CARACTER ESTRICTAMENTE CONFIDENCIAL) S1 EL ENTREVISTADO ACEPTA, LLENAR PLANTILLA.

C.1, Contacto

1

2 3 4 5 6 7 8 9 10

11,

12 13|14 | 15 | 16 | 17 | 18 | 19 | 20

ENTREVISTADOR: SI EL ENTREVISTADO POTENCIAL RECHAZA LA ENTREVISTA AGRADEZCA Y
TERMINE. BUSQUE OTRO POSIBLE CONTACTO.

ENTREVISTADOR LEER: “Para participar en este estudio estamos buscando personas con un perfil determinado. ¢Le
importa contestarme a unas breves preguntas para saber si Ud. forma parte de este grupo de personas?

C.2. Primero ées usted la cabeza o el jefe del hogar (Padre yfo Madre)?

O saranssnnnnsesnsenssssnssanansunsnnnsnsnssanssasssssasammsnnnnniiis

seeeseennes 11> CONTINUAR
a2l 1>
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C.3. éPodria decirme la fecha de su nacimiento? Registre afio exacto: (EN CASO QUE DUDE
MENCIONARLA: éPodria decirme cudl de estos rangos se ajustaria mds a su edad?)

o Menos de 18 .vvcvmisissnimsnssssnsssssssresssssssssessssssesssesnes L] AGRADEZCA Y TERMINE

o Del18a25.... TR AR SAMIRAARRR SN SN AR S KRR R aR g 2[]> CONTINUAR

¥ DE26E Finnnmmnnsssnssnsasansnsssssnia 2 S CONTINUAR

8 DESB @A s s s S S R S  R owsmaeS 4[]> CONTINUAR

8 IDEA6E BB uussssusnssvisvannessisisessein s vsasa v s e e o s 5[]> CONTINUAR

o MESTE 55iiiinmnnnnsmnisansaassnsviaani B> TERMINAR

C.4. éPodria indicarme cudntos hijos tiene que vivan con UD. en esta casa? Registre el nimero
total:

NOTA SI EL ENTREVISTADO NO TIENE HIJOS O NO VIVEN CON EL, TERMINAR.

C.5. éCuéntos de los hijos que tiene se ubican en los siguientes rangos de edad siguientes?

D80 GEEIE vsrrrmsssnsmassemmsisimimiiinsinmsiarasasbstisssbaiios aiiits 1[J> cuAnTOS
De 3 a 6 afios.... . — 2[[]»> CUANTOS
D& 7:8 12 AN0S icsussusnssisisiaisnsimisiniinsiiviis s s sisiessinee 3]~ CUANTOS
D& 138 17 @H0S...... oo oo seeseaenes 4[]-> cuANTOS
De M&S 48 17 afI0S...ueerieerersessmssesmssessessssnssssssesessessassssessness 53L_]~> CUANTOS

® © @ © o o

NOTA EL TOTAL DE HIJOS DEBE COINCIDIR CON LA CANTIDAD MENCIONADA EN C.4.
C.6. éTodos los hijos que tiene en edad escolar, asisten al colegio?
o IS e e s 1> ,
e e a2 1> CPORGU ENO?

ENTREVISTADOR: Si el entrevistado/a no cumple alguna de las cuotas establecidas (contacto y / o edad,
AGRADEZCA Y TERMINE, anotar los datos en el cuadro de captacién debajo de cada pregunta filtro y pasar a
otro contacto.

Si el entrevistado/a cumple con todas las cuctas de captacién CONTINUE

ENTREVISTA PRINCIPAL
ENTREVISTADOR: SOLO SE PUEDE ENTREVISTAR A PADRE O MADRE

1. ¢éMe podria indicar en qué colegio tiene a sus hijos y donde se ubican los mismos? NOTA: ENTREVISTADOR: EN EL
NOMBRE DEL COLEGIO ANOTAR NOMBRE COMPLETO, SI ES ESCUELA PUBLICA ANTEPONER E. Y DESPUES
EL NOMBRE COMPLETO. SIES COLEGIO i

ANTEPONER C. Y DESPUES EL NOMBRE COMPLETO. EN UBICACION SE NECESITA CONSIGNAR EL MUNICIPIO

Y ZONA ESPECIFICA

HIJO EN NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO UBICACION MUNCIPIO Y ZON
PRE PRIMARIA
PRIMARIA
BASICOS
DIVERSIFICAD(

2. ¢ Para llevar a sus hijos al colegio utiliza su automovil propio o utiliza el servicio de bus, o en qué forma los lleva a
recibir clases?
Utiliza su automovil

Utiliza servicio de bus

Ambos (automoévil y bus)

o N -

Se van caminando
Otro
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2.A. DE AHORA EN ADELANTE NOS VAMOS A CONCENTRAR EN LOS COLEGIOS EN DONDE TIENE INSCRITOS A
SUS HIJOS. VAMOS A LLAMAR AL COLEGIO PRINCIPAL A AQUEL COLEGIO EN DONDE TIENE INSCRITOS DE
DOS O MAS HIJOS Y COMO COLEGIO SECUNDARIO EL COLEGIO EN DONDE SOLO TENGA INSCRITO A UNOS
DE SUS HIJOS. SI TIENE UN HIJO EN CADA COLEGIO, POR FAVOR OPTAR CONCENTRARSE EN EL COLEGIO
QUE PARA UD. ES EL MEJOR EL CUAL, SE CLASIFICARA COMO EL PRINCIPAL Y ASi SUCESIVAMENTE.

COLEGIO | NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO CANTIDAD| ANO ANO ANO
DE HIJOS | ESCOLAR| ESCOLAR| ESCOLAR
INSCRITOS HIJO 1 HIJO 2 HIJO 3
Principal
Secundarioj

3. ¢Me podria indicar el horario del cole

io de sus hijos?

COLEGIO

HORARIO 1

HORARIO 2

FIN DE SEMANA

Principal

Secundario

4. En cuanto a las dreas académicas que cubre el colegio de sus hijos, éme podria decir de las siguientes cudles cubre

4.A. ¢Qué idiomas ofrece el colegio de sus hijos?

cada uno?

COLEGIO PRE- PRIMARIA | BASICOS | DIVERSIFICADO| ESPECIFICAR TUTORIAS CLASES
PRIMARIA DIVERSIFICADO EXTRA CURRICULARES

Principal 1 2 3 4 5 6
Secundario 1 2 3 ] 4 5 6
COLEGIO IDIOMA 1 IDIOMA 2 IDIOMA 3
Principal
Secundario

5, Ahora hablando (nicamente del colegio principal de sus hijos, me podria indicar écudl es el costo de los siguientes?

i ENTREVISTADOR PEDIR CUOTA EN Q.
AREA | CUOTA CUOTA CUOTA BONO CUOTA BUS CUCTA OTROS GASTOS
ACADEMICA INSCRIPCION MENSUALIDAD ANUAL SI PAGA COMPUTACION
BONO PASAR A P5A
Pre-primaria
Primaria
Basicos
Diversificado

5A. Con respecto al pago del bono, me podria decir écédmo considera el costo del mismo. UD. diria que es?

Un costo bajo

Un costo alto

Podria ser mejor

¢ Por qué mejor?




& Con respecto a las cuotas de pago, del colegio principal, me podria decir écémo considera que estas cuotas son?
De precios bajos

De precios altos 2
Podria ser mejores

¢ Por qué meiores?

6A. ¢Ha sufrido aigan incremento fa cuota de pago del colegio principai?

¢Cudnto fue el incremento | éCada cuanto tiempo le hacen &l incremento
en Q.2 (tiempo}?

3
No

7. Me podria indicar écudles fuercn las tres principales razones por las que €ligié el colegio principal de sus hijos?
Razén 1

Razén 2

Razén 3

8. De las siguientes frases que le voy a leer, necesito que me indique écudl es la que més se ajusta a su forma de pensar,
hablando especificamente sobre el nivel académico del colegio principal de sus hijos?
Ei nivel académico es muy malo 1

El nivel académico es malo

El nivel académico es promedio

El nivel académico es alto

A K] Wl o

El nivel académice es muy alto

9, {Fstd pensando UD. en cambiar de colegio a sus hijos para el afio 20097
Si 1

No 2

i Por qué?

10, En una escala de evaluacidn de 1 a § en donde L es muy malo, 2 es malo, 3 es normal, 4 es bueno y 5 muy bueno, écomo
evajuaria el colegio principal de sus hijos, en tos siguientes aspectos?

ASPECTOS MUY | MALC | NORMAL] BUENO | MUY
MALQ BUENO
Nivei académico 1 2 3 4 5
Catidad de los maesfros y directores 1 2 3 4 5
Tamanfo de las instalaciones 1 2 3 4 5
Areas verdes del colegio 1 2 3 4 5
Estado fisico de las instalaciones 1 2 3 4 5
Ubicacidn del establecimiento 1 2 3 4 5
Cantidad de nifios por aula 1 2 3 4 5
Precio de la colegiatura 1 2 3 4 5
Precio del bono Anual 1 2 3 4 5
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ASPECTOS MUY | MALO | NORMAL| BUENO | MUY
MALO BUENO
1 2 3 4 5
Precio de la inscripcién
Precio del uniforme 1 2 3 4 5
Precio de los (tiles 1 2 3 4 5
* ¢Los (tiles los compra en el colegio? Si....1 No........ 2
Bastantes deberes o tareas 1 2 3 4 5
Servicio de bus 1 2 3 4 5
El alto nivel de disciplina impuesta a los alumnos 1 2 3 4 5
Trato del colegio hacia los alumnos 1 2 3 4 5
i Trato del colegio hacia los padres de familia 1 2 3 4 5
Atencion de quejas y reclamos 1 2 3 4 5

11. Hay una serie de factores que los padres toman en cuenta al momento de elegir un colegio para sus hijos, me podria indicar
a su juicio écudl de los siguientes toma en cuenta UD.?

FACTORES 1 |2 ; P12.LOS 3
MENCION MENCION | IMPORTANTES
Cercania de donde vivimos 1 1
Nivel académico del colegio 2
Educacién Bilinglie 3 3
Prestigio del colegio 4 4
Instalaciones del colegio 5 5
Que hagan deporte 6 6
El precio de la colegiatura 7 T
Que tenga servicio de bus 8 8
Que sea de una religion o credo determinado 9 9
Que tenga referencias de otros padres, amigos o familiares 10 10
Que sea mixto 1 11
Que tenga todos los niveles de educacién (pre-primaria, primaria, secundari 12 12
técnico)
Horarios de clases 13 13
Cursos técnicos 14 14
Otro 15 15
Otro 16 16
Otro 17 17

12. De los anteriores factores me podria decir écudles son para UD. los tres factores principales? NOTA: ANOTAR EN COLUMNA
IMPORTANTE EN 11.

13. Ahora quiero que hablemos de colegios en general, UD. me podria de decir, a su juicio écudles son los 4 mejores colegios de
Guatemala,
| no importando donde estén ubicados?
Colegio 1

| Colegio 2
Colegio 3
Colegio 4

14. Ahora quiero que nos situemos en las dreas de Villa Nueva, Villa Canales, San Miguel Petapa y Amatitlan, me podria decir a su
juicio écudles son para UD. los 4 mejores colegios en esta drea?
Colegio 1

Colegio 2

—



Colegio 3

Colegio 4

15, ¢Por qug¢ considera que ei colegio 1 (ENTREVISTADOR MENCIONAR NOMBRE DE COLEGIO # 1 EN P14) es el mejor
colegio de gsta drea?

LE INFORMO QUE SE VA A DESARROLLAR UN NUEVO COLEGIO EN VILLA NUEVA EL COLEGIO SE
DESARROLLARA CON TECNICAS DE CONSTRUCCION MODERNAS Y EL EDIFICIO SERA EXCLUSIVO PARA
ALBERGAR TODAS LAS INSTALACIONES DE UN COLEGIO MODERNO. POR LO TANTO, DESEAMOS QUE UD. NOS
AYUDE A DESCRIBIR LO MEJOR POSIBLE TODO LO QUE ESTE NUEVO COLEGIO PUEDA OFRECER A LOS
VECINOS DE ESTA AREA.

16. &A primera impresion qué ventajas le ve a este ¢olegio?

17. ¢A primera impresion qué desventajas le ve a este colegio?

17A. Pensando en la colonia donde UD. vive v el lugar en donde se ubicara et colegio, si UD. inscribiera a sus hijos en este
cofeqgio utilizaria @i servicio de bus?
Si lo utilizaria

No o utilizaria 2

¢ Par qué?

18. En cuanto a la ubicacion en donce estard el colegio, écémo lo evaluaria en fos siguientes aspectos? En una escala de
evaluacion de 1 a 5 en donde 1 es muy malo, 2 es malo, 3 es normal, 4 es bueno y 5 muy bueno

ASPECTOS MUY MALO|[ MALG NORMAL BUENQ MUY BUENO
Facilidad de acceso por vehictlo 1 2 3 4 5
Facilidad de acceso de transporte puablico 1 2 3 4 5
Cercania a hospitales o clinicas médicas 1 2 3 4 5

19. En cuanto a las areas académicas y servicios que debiera tener este colegio, UD dirfa que ef colegio deberia de tener lo
siguiente: Por favor para sus respuesta piense en su realidad econdmica

AREA ACADEMICA si NO

Guarderia (S| CONTESTA AFIRMATIVAMENTE PREGUNTAR EL HORARIO DE 1 1
ATENCION)

Pre-Primaria 2 2

Primaria 3 3

Secundaria 4 4

Educacion Bilingile (S| CONTESTA AFIRMATIVAMENTE QUE TIPO DE CLASES: 5 5

Clase de inglés........T o Clases en Inglés........... 2}




Educacian técnica (S| CONTESTA AFIRMATIVAMENTE QUE TIPOS DE CARRERAS 8 [3]
TECNICAS)

Laboratorios de Computacion 7 7

Laboratorios de Ciencias 8 8

Servicio de Bus 9 9

Deportes (S1 CONTESTA AFIRMATIVAMENTE QUE TiPOS DE DEPORTES) i0 10

Auditorium o saién de acios 11 11

Piscina 12 12

Canchas deporiivas (S| GONTESTA AFIRMATIVAMENTE QUE TIPOS DE CANCHAS) 13 13

Plan fin de semana 14 14

Jornada matutina 15 15

Jornada vesperting 16 16

20,

$Qué otros servicios o caracteristicas cree que este colegio deberia de ofrecer para ser innovador, gue tenga todo lo que UD,

desea para sus hijos, para que sea un colegio ideal a sus necesidades y que |5 actuaies colegios no lo ofrecen?

21,

En lo que res

necta a los horarios o duracion de fas jornadas de estudios, écudies consideran gue sean los horarios ideales?

Pre-primaria

Primaria

Bésicos

Diversificado

22

Ahora pensando en sus hijos que estdn en el colegio écudi seria el costo Ideal para UD. a pagar por lo siguiente?

ENTREVISTADOR PEDIR CUQOTAS EN Q.

AREA
ACADEMICA

CUCTA
INSCRIPCION

CUOTA
MENSUALIDAD

CUCTA
BONC ANUAL

CUOTA BUS

CUOTA,
TUTOREAS

CUOTA CLASES
EXTRA
CURRICULARES

Pre-primaria

Primaria

Basicos

Diversificado

23.

Ahora bien, si este nuevo colegio cumpliera con todas sus expectativas en cuanto a la educacion de sus hijos a un costo
favorable para UD. éconsideraria canibiar a sus hijos para el affo 2,009 0 2,010? ENTREVISTADOR CUALQUIERA QUE
SEA LA P:EPUESTA PREGUNTAR EL
POR QUE.
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Si 1
No
Depende 3
¢ Por qué?
DEMOGRAFICOS
D1. ¢Cudl es su nivel de Educacién?
Sin educacién __ (1) Secundaria completa __(5) Universidad completa ___(9)
Primaria incompleta __(2) Diversificado o técnico incompleto __(6)  Post grado o maestria )]
Primaria completa __(3) Diversificado o técnico completo  __ (7))
Secundaria incompleta __ (4) Universidad incompleto _(8)

D2. ¢Su vivienda, ées propia o alquilada:
Propia __ (1) totalmente pagada........1 0 pagando mensualmente.......... 2
Alquilada _(2)

D3. éCudl es su profesién u oficio?:

D.4. {Trabaja UD y su pareja?

Madre.....................1 ¢éEN QUE ZONA O SECTOR TRABAJA?
. Horario

Padre........................2 ¢éEN QUE ZONA O SECTOR TRABAJA?
Horario

D.5. éCuéntas tarjetas de crédito posee?:

D.6..¢Cudntos vehiculos posee en su hogar?:

D.7..Necesitamos conocer el nivel de ingresos familiar o sea la suma del ingreso del padre y de la madre u otra persona que
aporte al hogar, para eso le voy a mostrar una tarjeta en donde quiero que me indique écudl de estos rangos se parece mas a

su situacion econdmica?
De Q.3,500 a Q.5,500...........1
De Q.5,501 a Q.7,500....
De Q.7,501 a Q.9,500....
De Q.9,501 a Q.11,500.......... 4
De Q.11,501 a Q.13,500........ 5
De Q.13,501 a Q.15,500........6
De Q.15,501 a Q.17,500........7
De Q.17.501 a Q.19,500........ 8
De Q.19,501 a Q.21,500.......9
Mas de Q.21,501....ccvvveinn 10

D.8. ¢Qué porcentaje de ingreso familiar lo dedican a la educacion de sus hijos?

D.9. Nivel socioecondmico




56

C+
C/2
C_

1
2
3

~ e~
et Nt s

AGRADEZCA Y TERMINE

SECCION DEL ENCUESTADOR

HORA DE FINALIZACION: FECHA:

CERTIFICACION: yo hago constar que la informacién contenida en este cuestionario
corresponde a las instrucciones que fueron recibidas, cualquier cambio mal intencionado en cuanto a la forma de
recabar la informacidn, serd motivo suficiente para anular esta boleta y su pago, por lo que acepto la responsabilidad
de la misma.

F. Entrevistador F. Supervisor




B.

Informacién poblacional

Pre - Primaria

POBLACION OBJETIVO 2008

Total Hombres Muijeres
Amatitlan 2,085 1,032 1,033
Villa Nueva 8,006 4,060 3,946
Villa Canales 1,941 956 984
San Miguel
Petapa 2,549 1,260 1,289
TOTALES 14,561 7,308 7,253
Primaria
POBLACION OBJETIVO 2008
Total Hombres Mujeres
Amatitlan 14,348 7,372 6,976
Villa Nueva 44,216 22,608 21,610
Villa Canales 15:713 8,153 7,560
San Miguel
Petapa 11,041 5,747 5,294
TOTALES 85,318 43,877 41,441
Basicos
POBLACION OBJETIVO 2008
Total Hombres Mujeres
Amatitlan 8,582 4,044 4,538
Villa Nueva 15,875 8,272 7,603
Villa Canales 4,800 2,444 2,356
San Miguel
Petapa 4,800 2,465 2,335
TOTALES 34,056 17,224 16,832
Diversificado
POBLACION OBJETIVO 2008
Total Hombres Mujeres
Amatitlan 2,507 1,139 1,369
Villa Nueva 6,036 2,873 3,164
Villa Canales 1,511 662 850
San Miguel
Petapa 727 357 370
TOTALES 10781 5031 5753
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C.

Cuotas objetivo 2

Cuotas de inscripcion

Q1,600.00

_#-Q1,500.00 1,500.00
Q1,400.00 )) !

Cuotas de inscripcién

J

AN 7

Q1,200.00 /
Q1,000.00 \.4@90

" Q900.00

Q800.00

Q600.00 77 Q479.00

Q485.00 Q477.00 M
e - -

Q400.00 |
Q200.00 Q17500 |
Q110000 Q100004 Q100.00
Q- : : |

PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO

| =~ PROMEDIO DE INSCRIPCION _#—CUOTA ALTA —a—CUOTA BAJA |

Q-

|

Cuotas de mensualidad

Cuotas de mensualidad

Q900.00 - — — - -

Q800.00 /ﬂw §
Q700.00 o
Q600.00 —M 50 ;

Q500.00

Q400.00 |
Q302.00 Q294.00 |

Q30000 020000 ety e 317.00

200,00

QI00.00 | 40400100 0090 200 Q10000

PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO

l-—‘—PROMEDIO MENSUALIDAD «=—CUOTA ALTA == CUOTA BAJA |
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Bono anual

Q1,400.00

Q1,200.00 -

Bono anual

Q1,000.00

Q800.00

Q600.00

Q400.00 -

Q200.00

Q20.00 Q50.00 y quo'.ﬁ;
Q- ___—r—""‘__'-k_ - : |

“Nm_050000 8050000
.—&—%ﬁhsm\l 0300.3

el — %
Q250.00 :

PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO
| F—.—-PROMED;O BONO ===CUOTA ALTA ==tCUOTA BAﬂ
Cuotas de bus
Cuotas de bus
Q350.00 "

Q300.00 Q300.00

R L Q188 oi]
X Q148.00 / 1
Q150.00 S
Q100.00 .00
M
Q50.00 00
Q' L] T T —

PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO

—4—PROMEDIO BUS —#—CUOTA ALTA —#—CUOTA BA@




Cuotas de tutorias

Q350.00 -

Cuotas de tutorias

Q300.00

Q250.00
Q200.00 -—Mm

Q150.00 Q129.00
— alnen Q115.00
Q100.00 :
40.00
Q50.00 g Q2500
Q- ; : . .
PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO
4= PROMEDIO TUTORIAS ~—#—CUOTA ALTA —4—CUOTA BAJA |
Cuotas de clases extra
Cuotas de clases extra
Q600.00 -
Q500.00 Tﬂﬂ 00
Q400.00 _ \
Q300.00 300.00
woo’m ;
Q200.00
Q128.00 Q104.00 Q129.00 \‘ Q150.®
Q100.00 0——"""‘—‘\-0—@409—90
Q25.00 Q15.00 Q50.00
Q.. ‘ O20.00 l *-_/o-—“ |

PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO

e CLASES EXTRA == CUOTA ALTA == CUOTA BAJA
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D. Cuotas Objetivo 3

Cuotas de inscripcion

Cuotas de inscripcion

Q3,500.00
Q3,000.00
Q2,500.00
Q2,000.00
Q1,500.00
Q1,000.00
Q581.00 Q702.00 ety Q833.00
Q500.00 g REELI0 '
Q140.00 : i
5 - EE.EIE ; : Q10000r Q250.00

PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO
|

[=#=PROMEDIO INSCRIPCION  —8—CUOTA ALTA —4—CUOTA BAJA | J

Cuotas de mensualidad

Cuotas de mensualidad

Q1,400.00 7 . 1
Q1,200.00 :

@1,200.00 |

\.%10.00 !
Q1,000.00 / 1
| Q800.00 \.—QGOO-OO
: ©600.00 4% |

Q400.00 m—e&%}———mﬁﬁ’—é

37 00 et e — i

mened Q100.00 Q100,00 Q50,00 Q150.00

o : : : |
PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO

l—i—PROMEDiO MENSUALIDAD «#--CUQTA ALTA ==-CUQTA BAJJﬂ




Cuotas de bono anual

Q1,600.00 -

B¢ Cuotas de bono anual

Q1,500.00
Q1,400.00 /.\

Q1,200.00
Q1,000.00
Q800.00
Q600.00
Q400.00

Q200.00 -

Q-

PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO

I—O—PROMEDlO BONO === CUOTA ALTA === CUOTA BAJAJ ‘

Cuotas de servicio de bus

Q400.00 -

Q350.00
Q300.00
Q250.00

Q200.00

Q150.00 -

Q100.00
QS0.00

Cuotas de servicio de bus |

Q100.00 |
k |

PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO

;
ey PROMEDIO BUS = CUOTA ALTA «=e— CUOTA BAi!-\_l
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Cuotas de computacion

Cuotas de computacion
Q160.00 - Q150.00
Q140.00 / !
Q120.00 / Q125.00
Q100.00
4 Q88.00
Q76.00
Q0.0 / /\st J
Q60.00
Q40.00 ;4_0_91_’/-‘ Qsoooa
Q40.00 -
Q20.00 !
Q- ; — :
PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO
=$=  PROMEDIO COMPUTACION =il CUOTA ALTA == CUOTA BAJA
Cuotas de clases extra
Cuotas de clases extra
Q600.00 -
Q500.00 Tm
Q400.00 \
Q300.00
Q200.00
Q128.00 )
Q100.00 .60
Q20.00 Q25.00 : W..—-—-A Q50.00 |
Q- ‘ ‘ sl |
|
PRE PRIMARIA PRIMARIA BASICOS DIVERSIFICADO

I—O—CLASES EXTRA —#--CUOTA ALTA —#-CUOTA BAJA i
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Participacién de los colegios

: Participacion de los colegios

PARTICIPACION DE COLEGIOS

NOMBRES DE COLEGIOS

PRE
PRIMARIA

PRIMARIA

BASICOS

DIVERSIFICADOQ

PEQUENOS GIGANTES

7%

0%

0%

0%

MUNDO DEL SABER

6%

1%

0%

0%

CAMINO A LA LUZ

4%

2%

0%

0%

CADOSH

3%

2%

0%

0%

CALIOPE

3%

2%

0%

0%

LICEQ DEL SUR

3%

1%

2%

5%

PRACTICO COMERGIAL

3%

1%

4%

0%

PRADOS DEL CARMEN

3%

2%

2%

3%

FUENTES DE SAN JOSE

1%

5%

2%

0%

LA CASITA

3%

4%

0%

0%

LICEQ TECNICQ

0%

4%

0%

0%

ASUNCION DE MARIA

2%

4%

3%

0%

CIENTIFICO

3%

4%

1%

0%

LA MERCED

0%

0%

%

0%

MIRALVALLE

1%

2%

7%

0%

IBM-PC

1%

1%

5%

20%

CLASICO

0%

0%

2%

7%

LIGA DE VIDA NUEVA

2%

1%

5%

7%

LICEC MODERNO

0%

1%

2%

5%

SANTA TERESITA

0%

1%

0%

5%

CENTRO EDUCATIVO DE
GUATEMALA

1%

1%

3%

4%

LENHSEN

0%

1%

2%

4%

MONTE VERDE

0%

0%

0%

4%

SAGRADA FAMILIA

1%

1%

0%

4%

CAMPO ALTO

0%

0%

2%

1%

CAMPO VERDE

1%

1%

3%

1%

CAMPO REAL

1%

1%

1%

0%

OTROS

51%

57%

A47%

30%

TOTALES

100%

100%

100%

100%
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F. Segmentacién de mercados

Segmentacién de mercados

N.S.E %

A 2

B 5

C+ 8

Ci2 11

C- 14

D 40
E 20

TOTALES 100

Fuente: Multivex{1999)

G.  Proyecciones financieras
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H. Tarifas de referencia de colegios
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