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RESUMEN EJECUTIVO

Este modelo de negocios digital denominado OverU se concibe para poder dar a sus
usuarios una guia sobre el camino tomar en cuanto a una carrera de educacion superior o técnica
elegir, qué institucion sera la adecuada para cursarla e incluso opciones de financiamiento, asi como

becas.

En el desarrollo de este proyecto se valoran los diferentes factores a considerar en la
consecucion de este emprendimiento, en primera instancia se define qué problema es que se va a
investigar de tal forma que nuestros objetivos tanto general como especificos sean acorde a la

realidad a la que nos enfrentamos.

En consecuencia, se han definido los conceptos principales dentro de un marco tedrico que
incluye todos los aspectos tanto histdricos, conceptuales como legales. También, una vista de la
investigacion en donde se valoran no sélo variables cualitativas sino cuantitativas que de forma

dual nos daran los insumos y herramientas estadisticas para poder tomar decisiones.

También, se enumeran todos aquellos andlisis tanto internos como externos, poniendo en
perspectiva el macroentorno actual utilizando las herramientas para hacerlo como el andlisis Pest

y el andlisis de las 5 fuerzas de Michael Porter.

Finalmente, siendo un trabajo de investigacion se hacen conclusiones y recomendaciones
sobre la viabilidad de la propuesta de negocio, siendo conscientes de toda la informacion recabada

y como paso fundamental para su ejecucion.



INTRODUCCION

La presente investigacion aborda el desarrollo de OverU como una plataforma digital
orientada a orientar a estudiantes con preparacion media en su proceso vocacional hacia su
educacion superior, las opciones de carreras y su desarrollo profesional; este trabajo se ha
estructurado en tres capitulos principales. En el Capitulo I, se presenta el planteamiento del
problema en donde se incluyen sus antecedentes, la formulacion del mismo, las diferentes
delimitaciones a considerar, asi como los objetivos y el marco tedrico inherente al tema que nos
ocupa. El Capitulo II detalla la metodologia empleada, abarcando el enfoque de investigacion, su
universo, poblacion, muestra y asi como las técnicas utilizadas. Ademas, se incluye un diagnostico
del entorno basado en herramientas como el andlisis de las Fuerzas de Michael Porter y el andlisis
Pestel. Consecuentemente, el Capitulo III presenta la propuesta de plan de negocio para OverU,
que incluye la descripcion del modelo empresarial, el marco estratégico, los productos y servicios,
la ventaja competitiva, y el plan organizacional, de mercadeo, ventas, financiero y operativo, junto

con los indicadores de medicidon que permitiran la evaluacion de su viabilidad y sostenibilidad.

II



CAPITULO 1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El planteamiento del problema se ha definido para poder determinar si la ejecucion de una
plataforma web de orientacion vocacional y catalogo de instituciones superiores y técnicas a traveés
de su oferta académica puede influir de forma positiva en los candidatos a las mismas tomando

mejores decisiones y logrando asi el éxito académico.

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
En la actualidad, los estudiantes que estdn en proceso de elegir una carrera superior o
técnica enfrentan una cantidad de informacion dispersa que para muchos casos es poco clara sobre
las opciones académicas y profesionales disponibles. En este sentido, sin lugar a duda se genera
confusién al tomar decisiones basadas en informacion que no siempre es la mas acertada. Este
camino puede llevarle a eleccion de una profesion que no siempre se alinea con sus intereses,
habilidades y metas a largo plazo. Si es el caso, no teniendo la guia adecuada se puede recaer en

incluso iniciar carreras que finalmente no se culminan.

1.1. Antecedentes

Se han establecido los antecedentes mas importantes sobre temas de interés a nuestro
proyecto, estos nos dan luz sobre como poder manejarlos; se valoran los aspectos educativos,
orientaciéon vocacional, el desarrollo profesional y de estudios superiores en el exterior mas

importantes.

a) Educacion

Sobre la educacion, desde el principio de la historia el ser humano ha venido evolucionando
en diversas ramas, la educacion no es la excepcion. Asi, alguna las premisas de la educacion es la

vocacion el cual como concepto puede considerarse tan remoto como el concepto de la humanidad,



dentro de las primeras aportaciones documentadas de las cuales se tiene conocimiento son las del
pensamiento de los griegos, entre ellos Socrates, Platon y Aristoteles, bajo esta concepcion se
destaca que cada individuo tiene la capacidad innata para ser desarrollada; asi como la importancia
de que el hombre pusiera en discusion que le gustaria ser y en qué ocupacion deberia

comprometerse. (Chacon, 2017)

Para el caso de El Salvador, tanto la educacion como el componente de la vocacion no
siempre tuvo la misma relevancia que actualmente tiene, para llegar hasta el dia de hoy
acontecieron diversos sucesos que ayudaron a que como disciplina llegara a causar especial interés
en las autoridades responsables. Un punto de inflexion sin lugar a duda fue la llegada de los
Salesianos al pais, sobre todo por todos los planes que implementaron antes de la llegada de las

diferentes reformas educativas. (Alvaro Artiga Gonzalez, 2023)

Hoy en dia, la historia es diferente pues en el pais se tienen diferentes modelos de estudio,
planes de acuerdo con diversas realidades y sobre todo muchas opciones para elegir que camino
tomar posterior a la culminacion de la educacion media, entre estos se incluyen carreras superiores,
técnicas y otros estudios complementarios, incluso mas alla de nuestras fronteras para todos
aquellos interesados en tener una preparacion internacional con una vision maés global. Asi, la
importancia que hoy en dia tiene la preparacion académica podemos concluir que no es la misma
que en el principio de la historia; no obstante, en definitiva, forma parte fundamental del éxito

profesional en nuestras vidas.

No es de perder de vista que tanto la educacién como la orientacion vocacional hoy por hoy

gozan de una interrelacion importante y hacen parte de los puntos a considerar por las diferentes



instituciones tanto de nivel medio como superior, asi también las autoridades gubernamentales y

privadas del sector educacion.

b) Orientacion vocacional

Como se ha mencionado, desde hace mucho tiempo se han considerado un especial interés
por todos aquellos factores que se relacionan con la vocacién del ser humano, podemos decir que
intrinsecamente la educacion va ligada a los gustos y preferencias, no es lo mismo ejercer en algo

a que amamos hacer a algo que por conveniencia u otros factores terminamos haciendo.

Conceptualmente, la orientacion vocacional es un proceso en la psicologia que busca
apoyar a los individuos a poder elegir una profesion de acuerdo con sus motivaciones, aptitudes y

actitudes del individuo sin perder de vista el factor pedagogico.

En el contexto de la orientacidon vocacional en Norteamérica tuvo sus origenes en 1908 con
la creacion en Boston, Estados Unidos, del Primer Bur6é de Orientacién Vocacional por Frank
Parsons, quien fue un reformador social y lo fund6 con el fin de brindar guia a los estudiantes que

requieran ayuda para la eleccion de sus profesiones. (Companioni, 2011)

Algunos académicos coinciden en que la orientacion vocacional como actividad formal
surgi6 a finales del siglo XIX y comienzos del siglo XX, es decir, en ese momento historico
ocurrieron diversos acontecimientos de tipo econdmico, social y cientifico tales como la
industrializacion, la division del trabajo, el trabajo de los nifios, las inmigraciones el interés y el
despertar de las ciencias humanas; que crearon un contexto adecuado para desarrollar una practica

orientadora sistematica con técnicas y procedimientos propios.



Finalmente, no es dificil discernir que al igual que la educacién, la vocacién ha ido
evolucionando hasta estos dias, en la era digital tanto la orientacion como la preparacion académica
ha tenido que ir de la mano de las nuevas tendencias. Es por esta razon que nos ocupa este

anteproyecto para poder dar una herramienta para construir nuevos profesionales.

¢) Desarrollo Profesional

La formacion profesional hace parte del estudio que nos ocupa en este momento, el
desarrollo del individuo desde la perspectiva académica en efecto no se puede perder de vista ya
que forma parte de la persona desde sus origenes. Como predmbulo de la preparacion superior en

la actualidad se buscan diversas alternativas para poder hacer frente a este desafio.

El desarrollo profesional se logra mediante trabajo, constancia y formacion. Trabajar para
lograr unos objetivos claros y definidos que tienen que ver con el crecimiento profesional. Por
ejemplo, aspirar a un puesto de trabajo mas importante. El mentoring también es una técnica muy
utilizada para favorecer el desarrollo profesional de ciertos profesionales con talento y proyeccion

de futuro.

d) Estudios en el exterior

En el pais, se tienen diversas opciones para estudios técnicos y superiores. Sin embargo, no
es extraiio que dentro de las opciones de estudio se encuentren las instituciones en el exterior,
histéricamente esa oportunidad ha estado destinada a ciertos niveles socioecondomicos. En el
pasado, tinicamente se les daba acceso a las elites, hoy en dia es diferente pues incluso se tienen
asocios entre universidades para poder promover las cooperaciones entre diversos paises con el

nuestro, asi también la posibilidad de becas ya sean parciales o completas, a este punto la



diplomacia entre El Salvador y otras naciones ha jugado un papel de suma importancia para llegar

a este punto.

1.2. Descripcion

Cada fase de nuestro camino académico es crucial para poder tener éxito en diferentes
ambitos, la transicion de la educacion media a la técnica o superior no es la excepcion; dado esto,
es de vital importancia poder tener claridad que el camino que se elige sea el correcto. En un mundo
cambiante se deben buscar alternativas para solventar este requerimientol, en un mundo cada vez
mas globalizado se deben promover herramientas digitales que por medio de elementos virtuales
se puedan valorar no solo portafolios de carreras de las diferentes instituciones superiores o
técnicas sino herramientas de evaluacion vocacional para hacer recomendaciones apropiadas para

la seleccion de una carrera a la medida ya sea a nivel nacional como mas all4 de nuestras fronteras.

1.3. Formulacion
La formulacién del problema de investigacion es la etapa donde se estructura formalmente
la idea de investigaciéon. Una buena formulacion del problema implica necesariamente la
delimitacion del campo de investigacion, establece claramente los limites dentro de los cuales se
desarrollara el proyecto. En este sentido, debemos delimitar al maximo nuestro problema para
clarificar el qué y el para qué. La pregunta de investigacion debe expresar descripcion, asociacion

0 intervencion.

Para nuestro caso, propiamente se define una investigacion en donde se debe combinar
tanto variables cuantitativas como cualitativas. La investigacion estard orientada a puntos de interés
relacionados a la educacion, la orientacion vocacional y las nuevas tecnologias orientadas al

usuario en temas de carreras superiores.



1. Enunciado del problema

En la actualidad, los estudiantes que estan en proceso de elegir una carrera superior o
técnica enfrentan una cantidad de informacion dispersa y, en muchos casos, poco clara sobre las
opciones académicas y profesionales disponibles. En este sentido, sin lugar a dudas se genera
confusion y en este caso se toman decisiones basadas en informacidon incompleta o desactualizada,
lo que puede llevar a elecciones de carrera que no se alinean con los intereses, habilidades y metas
a largo plazo de los estudiantes. Si es el caso, no teniendo la guia adecuada se puede recaer en

incluso iniciar carreras que finalmente no se culmina.

También, es importante tomar en cuenta que existe una falta de recursos centralizados y
accesibles que proporcionen orientacion profesional personalizada, considerando las habilidades y
preferencias individuales de cada postulante, asi como las demandas del mercado laboral actual.
Esta carencia contribuye a la desorientacion en el proceso de seleccion de carrera y aumenta la

probabilidad de insatisfaccion y abandono en los estudios superiores como ya se ha mencionado.

En este sentido, se busca poder suplir la necesidad de desarrollar una plataforma digital que
integre un sistema de orientacion profesional personalizado y un catdlogo exhaustivo de carreras
superiores y técnicas. OverU se propone como una plataforma debe ser facil de usar, accesible
desde cualquier dispositivo, y capaz de brindar a los estudiantes herramientas para explorar
diferentes trayectorias académicas y profesionales, basadas en sus intereses y competencias. La
plataforma también debe ofrecer informacion actualizada sobre las tendencias del mercado laboral
y las habilidades mas demandadas, facilitando una toma de decisiones mas informada y alineada

con las necesidades del mundo laboral.

A partir de la delimitacion del problema podemos definir lo siguiente:



,Como se puede desarrollar una plataforma digital que brinde orientacion profesional
personalizada y ofrezca un catalogo completo y actualizado de carreras superiores y técnicas,
facilitando la toma de decisiones informada y alineada con los intereses, habilidades y metas

a largo plazo de los estudiantes, asi como con las demandas actuales del mercado laboral?

1.4. Delimitacion del problema
En el proceso de delimitacion del problema se detallan los aspectos geograficos, temporales
y tedricos. Cada uno especifica nuestro rango de actuacion y por tanto son de especial relevancia

pues soportan la base de nuestro proyecto.

1.4.1. Geografica y temporal
El alcance de nuestro negocio pretende llegar a un gran nimero de estudiantes de ultimo
aflo, egresados o titulados de bachillerato del El Salvador que tengan interés en continuar sus
estudios superiores, dentro de este alcance se consideraran diversos factores que se desarrollaran

en el apartado correspondiente.

Una vez se establezca todo el proyecto se pretende buscar ejecutarlo de inmediato y que
tenga caracter indefinido buscando sinergias y rendimientos en el corto, mediano y largo

plazo. Para efectos del proyecto de define el primer semestre del afio 2025 para su ejecucion inicial.

1.4.2. Teorica
Desde el punto de vista de diferentes autores se define a la delimitacion tedrica como la
organizacion de la secuencia logica, organica y deductiva para todos los temas ejes que conforman
cada parte del marco tedrico en una investigacion. En particular, para nuestro caso dado que se

trata de un emprendimiento orientado a temas vocacionales y educativos, la definicion del marco



teorico comprendera términos dentro del espectro académico y psicosocial, asi como de negocio

digital y similares.

1.5. Justificacion de la investigacion

La eleccion de una carrera universitaria es una de las decisiones mas importantes que
enfrentan las personas al finalizar su educacion media. Sin embargo, este proceso a menudo se ve
obstaculizado por la falta de acceso a informacion clara, actualizada y relevante sobre las diferentes
opciones académicas y profesionales. Muchos estudiantes toman decisiones basadas en
percepciones limitadas, influencias externas, o informacion desactualizada, lo que puede llevar a
elecciones de carrera que no coinciden con sus verdaderos intereses, habilidades y expectativas
profesionales. Este desajuste a menudo resulta en insatisfaccion académica, abandono de estudios,
o la necesidad de reorientacion profesional, lo que tiene consecuencias tanto personales como

economicas.

La creacion de una plataforma digital que centralice la informacién sobre carreras
superiores y que ofrezca herramientas de orientacion profesional personalizada se justifica por

varias razones clave:

i. Centralizacion y Accesibilidad de la Informacion: Actualmente, la informacion
sobre carreras superiores y las oportunidades laborales asociadas esta dispersa en
multiples fuentes, lo que dificulta que los estudiantes accedan a ella de manera efectiva.
Una plataforma digital podria consolidar esta informacion en un solo lugar, haciendo
que sea mas facil de encontrar y comparar.

il Orientacion Personalizada: Los métodos tradicionales de orientacion profesional

suelen ser genéricos y no tienen en cuenta las caracteristicas individuales de cada



iv.

estudiante. Una plataforma que utiliza diferentes recursos tecnoldgicos podria ofrecer
recomendaciones personalizadas basadas en los intereses, habilidades y preferencias de
los estudiantes, ayudandolos a tomar decisiones mas informadas y alineadas con sus
metas.

Adaptacion a las Demandas del Mercado Laboral: El mercado laboral es dindmico
y las demandas de habilidades cambian con el tiempo. Una plataforma que se actualice
constantemente con informacion sobre las tendencias del mercado laboral puede
preparar mejor a los estudiantes para elegir carreras que no solo se alineen con sus
intereses, sino que también ofrezcan oportunidades reales de empleo.

Reduccion de la Desercion y la Reorientacion Profesional: Al proporcionar
informacion completa y orientacion profesional personalizada, la plataforma podria
reducir la tasa de abandono de estudios y la necesidad de reorientacion profesional, lo
que beneficiaria tanto a los estudiantes como a las instituciones educativas y al mercado

laboral en general.

En resumen, podemos concluir que dentro de la justificacion se han considerado principalmente

estos puntos:

Novedad

Desde la perspectiva digital al momento no se tiene una opcion similar donde se tenga un

compendio de instituciones o guia para poder tomar la gran decision de que camino seguir en

cuanto a educacion superior se refiere.

ii.

Relevancia



Como se ha mencionado en reiteradas ocasiones es importante considerar que la decision

de que carrera estudiar o qué vocaciones tenemos es de vital importancia para nuestras vidas.

1ii. Utilidad Social

Representacion de instituciones, incluso servir de enlace entre los candidatos y las
universidades o escuelas para la obtencion de financiamiento e incluso becas o medias becas. La
educacion es base fundamental del desarrollo de las sociedades y de las personas, el saber es poder
y mediante la utilidad de OverU estamos seguros de que podemos tener un impacto social positivo

en los mercados donde estaremos operando.

En resumen, la implementacion de esta plataforma digital no solo ayudaria a los estudiantes
a tomar decisiones mas acertadas, sino que también contribuiria a mejorar la eficiencia del sistema

educativo y la preparacion de la fuerza laboral para los desafios del futuro.

1.6. Objetivos

1. Objetivo general

Ofrecer una alternativa integral de oferta académica superior mediante servicios
tecnologicos y evaluacion vocacional dirigido a personas de educacion media en El Salvador,
aumentando en un 20% la tasa de suscripciones y mejorando en un 30% la satisfaccion de los

usuarios para el ano 2025.

1. Objetivos especificos

e Ejecutar procesos eficientes en donde se recopilen las diferentes instituciones superiores y
técnicas con sus respectivas ofertas de carreras en El Salvador, la region y selectas

instituciones internacionales.
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o Desarrollar herramientas que permitan ofrecer servicios complementarios integrales de la

oferta académica que puedan generar lealtad en los usuarios.

e Proveer diferentes alternativas de evaluaciones vocacionales, asi como recomendaciones a

partir de estas para dar guia en la seleccion de carrera superior y técnica.

1.7.Marco Teoérico
Sobre los datos del marco se hace referencia a todos aspectos relevantes relacionados a
nuestro tema de investigacion. En nuestro caso, al abordar un emprendimiento digital de
orientaciéon vocacional y de catalogo de instituciones con su respectiva oferta académica
incluiremos todo lo relacionado a temas educativos, de orientacion en particular a datos histdricos,

conceptuales y legales.

1.7.1. Histérico
Al hablar de un modelo de negocio digital, nos referirnos al proceso de creacion de un
negocio, producto o servicio que operan en el entorno digital o que utilizan tecnologias digitales.
A diferencia de los negocios tradicionales, este modelo se distingue por la rapidez en la
implementacion, la escalabilidad global, y la capacidad de aprovechar tecnologias emergentes para

innovar en mercados existentes o para explorar nuevos mercados.

i. Evolucion Historica del Emprendimiento Digital

El concepto de emprendimiento digital ha cambiado notablemente en las ultimas décadas,
impulsado por avances en la tecnologia de la informacion y la comunicacion (TIC). A continuacion,

se describen las etapas clave en su evolucion:
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Primera Ola: Surgimiento de Internet (1990s): El auge de Internet en la década de 1990
marco el inicio del emprendimiento digital. Empresas pioneras como Amazon (1994) y eBay
(1995) aprovecharon la conectividad global que ofrecia Internet para crear nuevos modelos de
negocio basados en el comercio electronico. Durante esta etapa, el enfoque principal estaba en la
creacion de plataformas en linea que facilitaban la compra y venta de bienes y servicios, superando

las limitaciones geograficas del comercio tradicional.

Segunda Ola: La Burbuja Puntocom y su Estallido (Finales de 1990s - 2001): La explosion
de startups digitales a finales de los afos 1990, impulsada por la especulacion y el entusiasmo en
torno a las oportunidades que ofrecia Internet, culminé en la llamada "burbuja puntocom". Muchas
de estos startups recibieron grandes inversiones basadas en expectativas en lugar de fundamentos
solidos. El estallido de la burbuja en 2001 provocé la caida de muchas de estas empresas, pero

también permiti6 la consolidacion de las bases para un ecosistema digital mas maduro.

Tercera Ola: Web 2.0 y el Auge de las Redes Sociales (2000s - 2010s): A mediados de la
década de 2000, surgié el concepto de Web 2.0, caracterizado por la creacion de plataformas
interactivas que permiten a los usuarios generar contenido y participar activamente en la creacion
de valor. Empresas como Facebook (2004), YouTube (2005), y Twitter (2006) se convirtieron en
ejemplos paradigmaticos de emprendimientos digitales que transformaron la forma en que las
personas se comunican y consumen informacion. Este periodo también vio la proliferacion de
aplicaciones y servicios basados en la nube, que facilitaron el desarrollo y escalabilidad de nuevos

negocios digitales.

Cuarta Ola: Mobile First y la Economia de Aplicaciones (2010s - actualidad): Con el

crecimiento exponencial de los smartphones y la conectividad movil, el emprendimiento digital
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experimenté un cambio hacia un enfoque "mobile first", donde las aplicaciones moviles se
convirtieron en la principal plataforma para interactuar con los consumidores. Empresas como
Uber (2009) y Airbnb (2008) redefinieron sectores enteros al aprovechar la ubicuidad de los
dispositivos moviles y la economia colaborativa. Ademas, la integracion de tecnologias emergentes
como la inteligencia artificial, el aprendizaje automatico, y el big data ha permitido a los

emprendedores digitales crear soluciones innovadoras y altamente personalizadas.

Impacto del Emprendimiento Digital en la Economia Global: El emprendimiento digital ha
tenido un impacto profundo en la economia global, generando nuevas oportunidades de empleo,
democratizando el acceso a los mercados, y transformando industrias tradicionales. Las barreras
de entrada mas bajas, la capacidad de llegar a una audiencia global, y la posibilidad de escalar

rapidamente han permitido que los emprendimientos digitales florezcan en todo el mundo.

Ademas, la digitalizacién ha permitido la creacion de nuevos modelos de negocio, como
las plataformas de economia compartida, los servicios basados en suscripcion, y el comercio
electronico personalizado. Estos modelos han desafiado las estructuras tradicionales y han obligado

a las empresas establecidas a adaptarse o arriesgarse a quedar obsoletas.

ii. Desafios y Oportunidades Actuales

A pesar de sus beneficios, el emprendimiento digital también enfrenta desafios
significativos, como la creciente competencia global, la rdpida evolucion tecnologica, y las
cuestiones relacionadas con la privacidad y la seguridad de los datos. Sin embargo, con estos
desafios vienen oportunidades para la innovacién continua y la creacion de valor en un mundo cada

vez mas digitalizado.
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1.7.2. Conceptual

La base conceptual es crucial para cualquier investigacion, en nuestro proyecto no es la

excepcion, por ende se han definido todos aquellos conceptos relevantes.

i. Concepto de orientacion vocacional

La orientacién vocacional es un proceso integral cuyo objetivo es guiar a las personas,
especialmente a los jovenes, en la toma de decisiones informadas sobre su futura carrera
profesional. Este proceso incluye la identificacion de intereses, habilidades, valores, y aspiraciones,
para ayudar a los individuos a elegir una trayectoria educativa y profesional que esté alineada con
su perfil personal. Tradicionalmente, la orientacién vocacional ha sido proporcionada por
consejeros educativos en entornos escolares, pero la digitalizacion ha expandido este campo hacia

el desarrollo de herramientas y aplicaciones que ofrecen orientacion personalizada en linea.

ii. Desarrollo de la orientacion vocacional

Origen y Evolucion: La orientacion vocacional tiene sus raices a principios del siglo XX,
con la creacion de modelos tedricos que buscaban relacionar las habilidades individuales con las
demandas del mercado laboral. Frank Parsons, considerado el padre de la orientacion vocacional,
introdujo en 1908 el modelo tripartito que enfatiza el conocimiento personal, el conocimiento de
las oportunidades laborales y el razonamiento 16gico para la eleccion de una carrera. Este enfoque
inicial evoluciond con la incorporacion de teorias psicoldgicas y educativas, que introdujeron el

concepto de desarrollo de carrera como un proceso a lo largo de la vida.

Era Digital y Nuevas Herramientas de Orientacion: con la llegada de la tecnologia digital
en el siglo XXI, la orientacion vocacional experimentd una transformacion significativa. Las
plataformas en linea y las aplicaciones méviles comenzaron a ofrecer herramientas interactivas,

como test de intereses, inventarios de habilidades y simulaciones de carreras, que permitieron a los
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usuarios explorar opciones educativas y profesionales de manera més autéonoma. Estas
herramientas también empezaron a integrar datos en tiempo real sobre tendencias del mercado

laboral, ofreciendo a los usuarios una visiéon mas dinamica y actualizada de sus opciones.

iii. Catalogo de carreras universitarias y técnicas.

Importancia y Funcion: un catalogo de carreras universitarias y técnicas €s un recurso
fundamental que proporciona informacion detallada sobre las distintas opciones educativas
disponibles, incluyendo programas de grado, diplomas, certificaciones y otros tipos de formacion.
Este catdlogo ayuda a los estudiantes a comprender las diferencias entre las carreras, las habilidades
requeridas, los planes de estudio, y las oportunidades laborales asociadas con cada opcion. El
acceso a un catalogo bien estructurado y actualizado es crucial para que los estudiantes puedan
tomar decisiones informadas, evitando la dispersion de informacion y facilitando la comparacion

entre diferentes opciones educativas.

Evolucion hacia Formatos Digitales: Tradicionalmente, los catadlogos de carreras se
presentaban en formato impreso, distribuido en escuelas y ferias educativas. Sin embargo, con el
avance de la tecnologia, estos catdlogos han migrado a plataformas digitales, lo que permite una
actualizacion mdas rapida, una mayor interactividad y accesibilidad desde cualquier lugar y
dispositivo. Estas plataformas digitales no solo presentan la informacidn basica sobre las carreras,
sino que también ofrecen enlaces a recursos adicionales, como videos, entrevistas con profesionales

y herramientas de planificacion de carrera.
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iv. Integracion de la Orientacion Vocacional y los Catalogos de Carreras en un
sitio web o aplicacion digitales disponibles en tiempo real en El Salvador.
Beneficios de la Integracion: La integracion de la orientacion vocacional con un catidlogo
de carreras en una aplicacion digital ofrece una experiencia de usuario mas holistica y
personalizada. Los usuarios pueden realizar evaluaciones de intereses y habilidades que les
proporcionan recomendaciones de carreras especificas, y luego explorar esas carreras en
profundidad utilizando el catalogo digital. Este enfoque integrado facilita la toma de decisiones, al

conectar los intereses y habilidades individuales con opciones educativas concretas.

Uso de Inteligencia Artificial y Big Data: Las aplicaciones modernas de orientacion
vocacional y catdlogos de carreras estdn comenzando a utilizar inteligencia artificial (IA) y big data
para ofrecer recomendaciones mds precisas y personalizadas. La inteligencia artificial puede
analizar grandes volimenes de datos sobre las preferencias del usuario y las tendencias del mercado
laboral, proporcionando sugerencias que se adaptan a las necesidades individuales y anticipando
cambios en las demandas de habilidades. Esto no solo ayuda a los usuarios a tomar decisiones mas

informadas, sino que también les permite planificar a largo plazo en un entorno laboral dinamico.

Impacto en la Toma de Decisiones Educativas: Las aplicaciones digitales que combinan
orientacion vocacional y catdlogos de carreras han demostrado ser herramientas eficaces para
mejorar la toma de decisiones educativas entre los estudiantes. Facilitan el acceso a informacion
relevante y personalizada, reduciendo la incertidumbre y aumentando la confianza en la eleccion

de carrera.

Desafios y Limitaciones: A pesar de sus beneficios, estas aplicaciones también enfrentan

desafios, como la necesidad de mantener la informacion actualizada y relevante, la proteccion de
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los datos personales de los usuarios, y la garantia de que las recomendaciones sean inclusivas y no
sesgadas puesto que en la mayoria de los casos se deberd buscar poder tener recomendaciones
personalizadas y no generales ya que desde la perspectiva individual cada persona tiene intereses
diferenciados. Ademas, es importante considerar la accesibilidad de estas aplicaciones para todos

los estudiantes, independientemente de su contexto sociales.

v. Emprendimiento digital

El emprendimiento digital se define como la creacion y gestion de negocios que operan en
el entorno digital, utilizando tecnologias de la informacion y la comunicacion (conocidas como
TIC) como base. Este tipo de emprendimiento permite la creacion de productos o servicios
accesibles globalmente, escalables y adaptables a cambios tecnoldgicos y del mercado. En el caso
de la orientacion vocacional y el catdlogo de carreras universitarias, un emprendimiento digital se

enfoca en proporcionar soluciones educativas y de orientaciéon mediante plataformas tecnologicas.

vi. Catalogo de instituciones y oferta académica superior

Un catalogo de carreras universitarias es un recurso que compila y presenta informacion
detallada sobre las distintas opciones educativas disponibles en instituciones de educacion superior.
Incluye datos sobre programas académicos, requisitos de ingreso, plan de estudios, oportunidades
laborales asociadas, y habilidades necesarias para cada carrera. La digitalizacion de estos catalogos
permite a los usuarios acceder a la informacion de manera interactiva y actualizada, facilitando

comparaciones y decisiones informadas.
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1.7.3. Legal

Dentro del marco tedrico no se puede pasar por alto todos aquellos aspectos legales
aplicables. En este sentido se han acumulado apartados sobre todas aquellas leyes que se han
considerado pertinentes en temas de educacion superior, de comercio electronico, proteccion de
los datos personales y propiedad intelectual. Adicionalmente, se hace una valoracion de las

ventajas y desventajas para nuestro plan de negocios.

i. Regulacion al comercio electronico
La Ley de comercio electrénico en El Salvador especifica que su objeto es establecer un
marco legal de las relaciones electronicas de indole comercial, contractual, realizadas por medios

digitales, electronicos o tecnologicamente equivalentes. (Ley de comercio Electronico, 2020)

Dentro de su alcance se busca asegurar la proteccion de los consumidores y hacer validos
los contratos digitales segun corresponda, asi como la pertinencia de la firma electronica y la

implementacion de la factura electronica.

Ventajas: una de las ventajas es la facilitacion de la digitalizacion del negocio, esto incluye
la documentacion. También, la puesta en marcha de la firma electrénica y la reduccion de costos

que esto permite.

Desventajas: la ejecucion de un plan de negocio de comercio electronico plantea ciertos
desafios en temas de cumplimiento legal. Adicionalmente, se pueden considerar las sanciones que

pueda conllevar la omision de la normativa.
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ii. Proteccion de Datos Personales:
La Ley de proteccion de datos personales de El Salvador establece normas para la
recoleccion, almacenamiento y uso de los datos personales; garantizando la privacidad y seguridad

de la informacion.

Dicha ley menciona que la proteccion de los datos debe ser integral cuando resulte
pertinente, indistintamente en la forma que se almacene y resguarden, se encuentre en la posesion
de particulares o personas juridicas o entidades publicas y privadas, o cualquier otro tipo de entidad
sin personalidad juridica, con la finalidad de regular el tratamiento legitimo e informado, a efectos
de garantizar la privacidad y el derecho a la autodeterminacion informativa de las personas

naturales. (Ley de proteccion de datos personales y Habeas Data, 2019)

Ventajas: considerando algunos de los beneficios de la aplicacion de la ley de proteccion
de datos personales es que genera mejor experiencia y confianza al usuario. Adicionalmente, se

reducen los riesgos con el manejo de los datos personales de los clientes.

Desventajas: una oportunidad es que la inversion en sistemas de atencion y cumplimiento
normativos suelen ser costos y que la ejecucion de posibles auditorias en las en la proteccion de

datos se incurra en fallas.

iii. Propiedad Intelectual
Las disposiciones contenidas en la Ley de propiedad intelectual tienen por objeto asegurar
una proteccion suficiente y efectiva de la propiedad intelectual, estableciendo las bases que la

promuevan, fomenten y protejan. (Ley de propiedad Intelectual, 2009)
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Dicha ley comprende los derechos de autor y sus derechos conexos, asi como la propiedad
industrial en lo relativo a invenciones, modelos de utilidad, disefios y secretos industriales o

comerciales y datos de prueba.

Esta ley no incluye lo referido al tema de marcas debido a que se posee una ley en especifico

para tal fin.

Ventajas: en el ACUERDO No. 15-0883, emitido por el Ministerio de Educacion, Ciencia
y Tecnologia, publicado en el Diario Oficial en fecha de 24 de abril del 2024, menciona la
importancia de impulsar proyectos de interés social en el ambito de la innovacion y creatividad,
establece las reducciones de tasas de hasta un 75% para la proteccion de la propiedad intelectual,
en apoyo al sector académico y de investigacion. Esto permite salvaguardar activos intangibles
clave, facilita el licenciamiento y expansion regional asi como internacional de forma mas eficiente

y reduciendo costos gracias a este tipo de excepciones.

Desventajas: requiere asesoria legal especializada y costos asociados al registro, asi como
la vigilancia de derechos. Por otro lado, se debe tener cierto cumplimiento para el aprovechamiento

de estas prebendas.

iv. Marcas, nombres comerciales y otros distintivos.

La Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos, la que tiene por objeto regular la adquisicion,
mantenimiento, proteccion, modificacion y licencias de marcas, expresiones o sefales de
publicidad comercial, nombres comerciales, emblemas, indicaciones geograficas y
denominaciones de origen, asi como la prohibicion de la competencia desleal en tales materias.

(Ley de marcas, 2002)
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v. Educacion Superior

En la Ley de educacion de la republica de El Salvador se establece en el articulo 27 que
“La Educacion Superior se regira por una Ley Especial y tiene los objetivos siguientes: formar
profesionales competentes con fuerte vocacion de servicio y solidos principios morales; promover
la investigacion en todas sus formas; prestar un servicio social a la comunidad; y cooperar en la
conservacion, difusion y enriquecimiento del legado cultural en su dimension nacional y

universal.” (Ley de Educacion, 1996)

Dicha ley especial especifica en su articulo 1 “La presente Ley tiene por objeto regular de
manera especial la educacion superior, asi como la creacion y funcionamiento de las instituciones
estatales y privadas que la impartan.” En este sentido como tal, dado que OverU no impartira
educacion superior podemos definir que no es sujeto de dicha legislacion; no obstante, dada su
importancia se deja registrada para efectos de referencia. (Ley especial de Educacion Superior,

2013)

Ventajas: se considera tanto para tema de marcas, asi como la regulacion de educacion la
excepcion de impuestos para el registro de emprendimientos digitales y marcas de temas de

innovacion e invencion orientado a nuevas tecnologias descrito en el apartado anterior.

Desventajas: una desventaja es el tema de requisitos que se deben cumplir para acceder a

este tipo de exoneracion de tasas.

En resumen, el cumplimiento de las regulaciones en temas involucrados en la educacion,
proteccion del consumidor y sus datos personales, comercio electronico, asi como la ejecucion de
un plan de negocios consciente de la ley aplicable tanto en tema fiscal como civil permite tener

certidumbre y prestigio ante las entidades, asi como usuarios.
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CAPITULO II. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En el presente capitulo, se describen los métodos y procedimientos utilizados para llevar a
cabo nuestra investigacion, de esta manera garantizamos la validez y confiabilidad de los resultados
obtenidos. La metodologia de investigacion es un componente crucial de estudio, ya que

proporciona un marco estructurado en donde se recolectan, analizan e interpretan los datos.

2.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Para efectos del desarrollo de nuestra investigacion se hara uso del método cientifico, dentro
de este se valoraran tanto instrumentos cualitativos como cuantitativos. Con esto, se busca poder
inferir sobre los hallazgos teniendo una vision completa de las necesidades y preferencias de los

usuarios que queremos atender a partir de la informacion recabada.

2.1.1. Generalidades

A continuacidn, se detallan las diversas etapas del proceso metodologico, incluyendo el
disefio de la investigacion, la seleccion de la muestra, los métodos de recoleccion de datos, y los
procedimientos de andlisis. Cada seccion ofrece una descripcion detallada de las técnicas y

herramientas empleadas, justificando su eleccion y relevancia para el estudio.

El proposito principal de este capitulo es proporcionar una vision clara y comprensiva de
la metodologia empleada, de manera que en caso de ser necesario el lector o investigador puedan
replicar el estudio o entender con precision coémo se obtuvieron los resultados. Este enfoque

asegura que los hallazgos del estudio sean tanto creibles como aplicables en contextos similares.

Como parte de nuestra investigacion se ha definido nuestro mercado meta a los estudiantes
que finalizan sus estudios de educacion media en El Salvador y que tienen interés en continuar sus

estudios superiores ya sea en el pais o en el extranjero que requieren poder tener una herramienta
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de orientacion vocacional, asi como un compendio importante de la oferta académica en las

diferentes instituciones de educacion universitaria o técnica.

En dicho estudio, se profundizan todas aquellas variables relevantes a nuestra investigacion
como lo son la vocacion, aptitudes, intereses y superacion; también, factores sociales y economicos
que impactan en la toma de decisiones sobre que carrera estudiar, asi como su injerencia a la hora
de elegir a qué casa de estudios es la mas adecuada. Del éxito, de esta parte del proyecto dependen

muchos de los pasos a seguir para echar andar este modelo de negocio y su proxima ejecucion.

2.1.2. Método
Dentro del método de la recoleccion de datos, se ha valorado utilizar diferentes técnicas,

entre ellas las siguientes:

i. Encuestas: Para obtener informacion sobre las caracteristicas sociodemograficas, intereses,
conocimientos y preferencias de los jovenes.

1. Entrevistas: Para explorar en profundidad las motivaciones, experiencias y expectativas de
los participantes.

1ii. Grupos focales: Para generar discusiones grupales y obtener informacion cualitativa sobre
las necesidades y percepciones de los jovenes.

iv. Observacion: Para analizar el comportamiento de los jovenes en entornos educativos y

laborales.

También, se tomaran en cuenta algunos instrumentos de investigacion que se detallan a

continuacion:

1. Cuestionarios: Disenados para recolectar datos cuantitativos de manera estructurada.

1. Guias de entrevista: Para guiar las conversaciones y explorar temas especificos.
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iii. Protocolos de observacion: Para registrar las observaciones de manera sistematica.

iv. Anadlisis de Datos: toda la informacién que se logra recabar para ser transformada en datos
que nos aporten diferentes pardmetros de decision.

v. Andlisis estadistico: Para describir los datos cuantitativos y realizar pruebas de hipdtesis.

vi. Andlisis de contenido: Para identificar temas y patrones en los datos cualitativos.

vii. Triangulacion: Para comparar y contrastar los resultados obtenidos a través de diferentes

fuentes de datos.

Por otra parte, no se dejan de lado las consideraciones éticas pertinentes en donde juega un
papel importante contar con el consentimiento de los participantes antes de recolectar datos, asi
como garantiza la confidencialidad de la informacién proporcionada por estos, su anonimato en el

tema de la publicacion de los resultados.

Sobre las etapas del proceso de investigacion, se han organizado de tal manera que exista
una planificacion adecuada donde se pueda definir el problema, los objetivos, las preguntas
pertinentes y el disefio metodologico. De igual forma la recoleccion de datos, en donde se apliquen
los instrumentos de investigacion y registro de la informacion. También, el analisis de datos para
su correcta interpretacion e inferencia a la poblacién en estudio. Para finalmente, presentar un
informe de resultados en donde se detallen los principales hallazgos que sean relevantes a nuestro

modelo de negocio.

2.1.3 Enfoque de investigacion
El poder tener certidumbre de las decisiones que tomamos es algo con lo que el ser humano

ha tenido especial preocupacion desde el principio de su existencia; asi, el contar con herramientas
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que puedan ayudarle a tomarlas es un aliciente por encontrar esa certeza en especial cuando se trata

de que carrera cursar en el nivel superior.

Por tanto, en nuestro enfoque se utilizan diferentes opciones del disefio de la investigacion

que nos permita ahondar en los temas de nuestro interés. Los tipos de disefio son los siguientes:

i. Diseflo Convergente Paralelo: se realiza la recoleccion de datos cuantitativos y cualitativos
de manera simultanea y luego se integraran los resultados. Por ejemplo, se aplicara una
encuesta una muestra de estudiantes y de forma simultanea grupos focales con un subgrupo
para profundizar en temas de interés al proyecto.

ii. Disefio Secuencial Explicativo: se recolectan los datos cuantitativos para identificar
patrones generales y luego se utilizan datos cualitativos para explicar los resultados. En esta
parte se puede realizar una encuesta para identificar las carreras mas populares y luego
entrevistar a estudiantes de esas carreras para entender por qué las eligieron.

1ii. Disefio Secuencial Exploratorio: se inicia con una fase cualitativa para generar hipotesis y
luego una fase cuantitativa para probar esas hipdtesis. Aqui, se organizaron grupos focales
para identificar las principales barreras que enfrentan los estudiantes al elegir una carrera y

luego disefiar una encuesta para cuantificar la frecuencia de esas barreras.

2.1.4 Universo

Como universo, dado que nuestra investigacion se centra en los estudiantes de El Salvador,
se definiran todos aquellos estudiantes que cursan su tltimo afio de educacion media a lo largo del
pais. Para contar con dicha informacion se captaron datos del Ministerio de Educacion, Ciencia y

tecnologia del gobierno de El Salvador, en especifico los estadisticos provistos para el afio 2023.

25



2.1.5 Poblacion

En nuestro estudio se ha definido que nuestra poblacion por diferentes factores,
seleccionado variables demograficas la edad, tipo de institucion, publica o privada en referencia al
poder adquisitivo, zona geografica tanto urbana como rural a lo largo del pais. se busca tener una
poblacion que tenga datos que nos puedan proveer estadisticos importantes a nuestro modelo de
negocio y que tengan interés en continuar sus estudios mediante una orientacion vocacional

adecuada.

2.1.6 Muestra

Como se ha mencionado nuestra poblacion se establecid de acuerdo con los datos provistos
por el Ministerio de Educacion, Ciencia y Tecnologia de El Salvador, en este sentido se obtuvo un
total de 70,472 estudiantes que se matricularon para su ultimo afio de bachillerato en el afio 2023,
esto comprende tanto el bachillerato general como las opciones técnicas incluyendo tanto el género

femenino como masculino. (Informacion Estadistica de Educacion Superior, 2023)
En este sentido, se ha definido la siguiente formula para obtener nuestra muestra:

Figura 1: Ecuacion de calculo para muestra.

__ NZp(1-p)
n=
EX(N=D+Zp-(1-p)

Fuente: Elaboracion propia en MS Designer.

Donde:

e N =Tamafio de la poblacion (70,452 estudiantes)

e Z=Valor Z correspondiente al nivel de confianza (1.96 para 95%)
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e p = Proporcién esperada (usualmente 0.5 si no se conoce)

e E =Margen de error (0.05)

Calculo

Valor Z para 95% de confianza:

7=1.96Z=1.96

Proporcion esperada (p):

p=0.5p=10.5
Margen de error (E):
E=0.05

Una vez realizamos la sustitucion de datos en la formula correspondientes obtenemos un
total de 382.15 personas. En este sentido, se definid una muestra de aproximadamente 382 personas

para obtener resultados con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%.

2.1.8. Técnicas de investigacion
Dentro del método cientifico y para efectos de nuestra investigacion se consideran tanto el

enfoque cualitativo como cuantitativo.

Como parte del modelo de negocio de OverU se pretende identificar y comprender las
necesidades y problemas de los estudiantes en relacion con la eleccion de institucion de estudios y
la carrera mas conveniente. Se propone utilizar diferentes métodos tales como: entrevistas en

profundidad, grupos focales y andlisis de contenido.
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Asimismo, con la investigacion descriptiva se buscaran las caracteristicas y preferencias de
los estudiantes en cuanto a las herramientas y recursos que necesitan para tomar decisiones
académicas relacionadas a su vocacion mediante analisis estadisticos a partir de los datos
recopilados de fuentes de informacion que se dividiran en primarias y secundarias. En las fuentes
primarias se incluyen herramientas como entrevistas y encuestas que nos provean datos obtenidos
directamente de entrevistas con estudiantes, consejeros y profesionales. También, grupos Focales
para obtener datos cualitativos de discusiones en dichas sesiones. De igual forma, fuentes
secundarias como literatura académica como articulos, estudios y libros sobre orientacion
académica y profesional. Ademas, informes de mercados y analisis de la industria educativa.
También, se recopilaron datos publicos provistos en bases de datos publicas y gubernamentales.
Finalmente, podran tomarse en cuenta analisis de la competencia de servicios similares en el

mercado.

2.1.8. Instrumentos de investigacion

Los instrumentos de investigacion son grandes herramientas para poder hacer un

levantamiento de datos (Ver anexos). Para OverU se han definido los siguientes:

1. Instrumentos cualitativos

e Entrevistas en Profundidad: Realizacion de entrevistas con estudiantes, consejeros
académicos y profesionales para entender sus necesidades, desafios y expectativas.

e Grupos Focales: Reuniones con grupos de estudiantes para discutir y validar las
funcionalidades propuestas de la aplicacion y sitio web.

e Anadlisis de Contenido: Revision de informes, revistas, foros, redes sociales y otras

plataformas donde se discuten topicos sobre orientacion académica y educacion.
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1. Instrumentos cuantitativos

e Encuestas: Distribucion de encuestas a una muestra representativa de estudiantes para
recopilar datos sobre sus preferencias y comportamientos.
e Analisis Estadistico: Uso de técnicas estadisticas para analizar los datos recopilados y

extraer conclusiones significativas.

2.1.9. Presentacion de resultados
Dentro de la presentacion de los datos se han incluido tablas y graficos, asi como su

respectivo analisis. Ver anexos.

2.2. Diagnostico

Para la ejecucion del proyecto se han considerado dos herramientas de anélisis con el fin
de poder definir diferentes factores que puedan impactar nuestro modelo de negocio, en particular
nos decantamos por el desarrollo de las Fuerzas de Michael Porter y del Pest, esto pues gracias a
su versatilidad podemos hacer una recorrido desde la competencia, proveedores y clientes asi como
el macroentorno mediante una vista integral de los factores politicos, econémicos, sociales,

tecnologicos y legales.

2.2.1. Desarrollo de las Fuerzas de Michael Porter
Este tipo de anélisis nos muestran diversos factores que en definitiva nos ayudan a poder

tener una vista muy interesante del negocio.

1.  Amenaza de Nuevos Competidores

Barreras de entrada: Las barreras de entrada pueden ser relativamente bajas debido a la

disponibilidad de tecnologia y plataformas digitales. Sin embargo, la creacion de una base de datos

29



extensa y confiable de carreras e instituciones puede requerir una inversion significativa en tiempo

Yy récursos.

Diferenciacion: La diferenciacion a través de servicios personalizados, como asesoramiento
vocacional individualizado y herramientas interactivas, puede ser clave para mantener una ventaja

competitiva.

ii.  Poder de Negociacion de los Proveedores

Proveedores de tecnologia: La dependencia de proveedores de tecnologia y plataformas de
software puede ser alta. Negociar contratos favorables y diversificar proveedores puede mitigar

riesgos.

Instituciones educativas: Las instituciones superiores que proporcionan informacién y
colaboran con el catalogo pueden tener poder de negociacion, especialmente si son reconocidas y

tienen alta demanda.

1ii.  Poder de Negociacion de los Clientes

Estudiantes y padres: Los clientes tienen un poder significativo ya que pueden elegir entre
multiples plataformas de orientacion vocacional. Ofrecer un valor afiadido, como asesoramiento

gratuito o pruebas vocacionales, puede atraer y retener a los usuarios.

Instituciones educativas: Las instituciones también son clientes que pueden influir en los

términos de colaboracion y en la visibilidad dentro del catalogo.

1v.  Amenaza de Productos Sustitutivos
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Competencia directa: Otras plataformas de orientacién vocacional y catdlogos de carreras
representan una amenaza directa. La innovacion y la actualizacion constante de la plataforma son

esenciales para mantenerse competitivo.

Métodos tradicionales: Los métodos tradicionales de orientacidon vocacional, como
consejeros escolares y ferias educativas, también pueden ser sustitutos. Integrar estos métodos en

la plataforma digital puede reducir esta amenaza.

v.  Rivalidad entre Competidores Existentes

Competencia en el mercado: La rivalidad puede ser intensa debido a la presencia de varias
plataformas similares. La calidad del contenido, la facilidad de uso y la reputacion de la plataforma

son factores cruciales para destacar.

Estrategias de marketing: Invertir en estrategias de marketing digital y colaboraciones con

instituciones educativas puede ayudar a aumentar la visibilidad y la cuota de mercado.

2.2.2. Desarrollo de Pest

Este tipo de analisis se ha concebido como una herramienta para evaluar el macroentorno,
de tal manera que se valoran los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgico, ecoldgicos
y legales; como resultado, se tiene una vista a futuro que tanto se puede afectar un emprendimiento.
En nuestro caso, al tratarse de un modelo de negocio que pretende orientar a personas que recién
egresan de educacion media o que tienen especial interés en continuar estudios superiores se han
considerado todos aquellos factores que a nuestro discernimiento pueden impactar el éxito del
negocio. Asi, en el caso de OverU, se han considerado los siguientes puntos por cada factor

delimitando los puntos de mayor relevancia:

31



1. Politicos

Estabilidad de gestion gubernamental: Los esfuerzos realizados por el gobierno central de
El Salvador es crucial para la implementacion de programas educativos y de orientacion
vocacional, actualmente el Ministerio de Educacion, ciencia y tecnologia impulsa diferentes
programas y reformas, pero no se han considerado el tener orientacion vocacional como un

programa robusto o similar que respalde a los graduados de bachillerato.

Politicas educativas: Las politicas del Ministerio de Educaciéon pueden influir en la
adopcion de nuevas plataformas de orientacion vocacional y de catdlogo de instituciones, asi como

carreras superiores y técnicas.

. Econdmicos

Condiciones econdmicas: La situacion econdmica del pais afecta la capacidad de las
familias para invertir en educacion superior, de tal forma que los esfuerzos por echar andar el

emprendimiento en andlisis se deben considerar para incentivar su uso en una forma amplia.

Financiamiento: Disponibilidad de becas y financiamiento para estudiantes aumentan la
demanda de servicios de orientacion vocacional y el portafolio de instituciones, asi como las
carreras disponibles. El pais cuenta con diversas alternativas de apoyo financiero para estudiar

carreras tanto superiores como técnicas con condiciones preferenciales.

iil. Social

Demografia: La poblacion joven en El Salvador es un mercado potencial grande para
servicios de orientacion vocacional. También, el poder adquisitivo puede impactar el poder acceder

a estos servicios cuando son de paga.
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Cultura educativa: La percepcion y valor que la sociedad da a la educacion superior influye

en la demanda de estos servicios.

1v. Tecnologico

Acceso a tecnologia: La penetracion del internet y el acceso a dispositivos tecnoldgicos son

esenciales para la implementacion de plataformas digitales.

Innovacién: La adopcidon de nuevas tecnologias puede mejorar la experiencia del usuario y

la eficiencia del servicio.

v. Ecologico

Sostenibilidad: Implementar practicas sostenibles puede ser un valor anadido para el

emprendimiento.

Regulaciones ambientales: Cumplir con las normativas ambientales puede ser necesario

para operar.

Vi. Legal

Regulaciones educativas: Cumplir con las leyes y regulaciones del sector educativo es

fundamental para generar certidumbre ante gobierno y usuarios.

Proteccion de datos: Asegurar la privacidad y proteccion de los datos de los usuarios es

crucial para ganar su confianza la cual hace parte del marco estratégico del negocio.
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2.3. Conclusiones del Diagndstico de la Situacion

A partir de nuestro levantamiento de informacion y los diferentes instrumentos estadisticos
hemos logrado recabar informacién de gran relevancia en donde encontramos caracteristicas
interesantes de potenciales usuarios. También, informacion sobre posturas de expertos sobre temas

de orientacion vocacional, asi como de la vida académica en el pais.

En relacion con las herramientas de andlisis podemos concluir que tanto el entorno
empresarial como todos aquellos factores del macroentorno nos dan una vision integral de como
nuestro modelo de negocios digital. En particular El Salvador ha dado grandes pasos tanto en temas
de competencia, mejores redes de proveedores y cuenta con clientes mas informados por medio de

fuentes de acceso cada vez mas disponibles.

Por otro lado, en topicos politicos sin lugar a duda las perspectivas son inciertas; sin
embargo, en lo social y econémico pareciera que el pais busca activamente poder convertirse en
un referente de seguridad y de pujanza economica. También, en temas de legislacion se ha
mejorado grandemente permitiendo tener un entorno empresarial mas competitivo y regulado.
Asimismo, la sociedad salvadorefia es mas consciente de los factores ecoldgicos y de nuevas

tecnologias sostenibles.
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CAPITULO III. PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO

Dentro de nuestra propuesta de plan de negocio digital se delimita en primera instancia una
breve descripcion de la idea del negocio, se adentra en sus generalidades y resume datos relevantes

del marco estratégico.

3.1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

OverU, es una alternativa para los estudiantes que cursan, egresan o que han completado
su preparacion de nivel medio y optan por educacion superior o técnica. Esta idea se ha concebido
y pretende englobar a las principales instituciones superiores de El Salvador y su oferta de
pregrados, opciones de financiamientos, requisitos, entre otros. También, dar una guia de la mano
de evaluaciones técnicas para recomendar la mejor opcion de carrera y asi tomar la mejor decision.
El modelo de negocio propone que se tengan diferentes categorias y sus respectivos atributos
(version basica y premium) a precios atractivos pudiendo considerarse acercamientos con las
instituciones mediante convenios u otros acuerdos. Como plan de negocio también se pretende
desde la fase inicial poder incluir escuelas y universidades del extranjero seleccionadas que sin
lugar a duda permitiran complementar la oferta y poder captar ingresos con servicios adicionales

de pago.

3.1.1. Nombre del negocio

Sobre el nombre OverU, se ideo a partir de una combinacion de palabras del origen inglés
en donde su significado contractado es “todo sobre ti”, este engloba la esencia misma del individuo
y de su perspectiva sobre las caracteristicas que nos hacen unicos, la vision del nombre mediante
un mensaje disruptivo y firme del poder de saber que aporta fuerza y nos cobija con inspiracion,

confianza y deseos de superacion.
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Sobre la tipografia se selecciono con la fuente Avenir Next LT Pro asi como colores blanco,

azul y negro.

Fuente: Avenir Next LT Pro

ABCDEabcde12345%€@&

3.1.2 Informacion general del negocio

Figura 2: Isologo de OverU.

OVERU

Fuente: Elaboracion propia en MS Designer.

= Nombre de la empresa: OverU
=  Ubicacion: El Salvador, Centroamérica.
= Contacto: + 503 2210-OVER

=  Web: www.over-u.com

= Giro: Servicios digitales de orientacion educativa y representacion en linea.
* Productos: Evaluacion de orientacion vocacional, representacion de instituciones de
educacion superior y técnica tanto nacionales como internacionales, otros servicios

asociados.
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3.2. MARCO ESTRATEGICO
El marco estratégico de OverU se define como la estructura que dara soporte a la
organizacion, en esta se enlistan los objetivos a largo plazo y propone el norte corporativo. En

resumen, es la guia que marcard el camino hacia el éxito.

3.2.1 Misién
Proporcionar herramientas digitales e innovadoras para la toma de decisiones académicas

contribuyendo al desarrollo integral de los estudiantes salvadorefios.

3.2.2 Vision
Ser la aplicacion lider en servicios tecnologicos académicos que aporte desarrollo a la

sociedad salvadorena.

3.2.3 Valores
Innovacion: el desarrollo y la innovacion es vital para el niacleo del negocio, por eso

estamos en busqueda constante de nuevas formas de hacer lo que hacemos.

Integridad: promovemos los valores éticos como llaves de nuestro proceder en todas

nuestras operaciones.

Inclusion: bajo el principio que la educacion es primordial para el bienestar de la sociedad
promovemos la preparacion académica mediante herramientas tecnoldgicas que estén al alcance

de todos.

Confianza: la confianza nos encamina a tener relaciones robustas que generen un trabajo

colaborativo y eficiente.
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Sostenibilidad: desde nuestra perspectiva trabajamos para lograr los objetivos propuestos

buscando un equilibrio entre el crecimiento, el ambiente y el bienestar social.

3.2.4. Objetivos

Desarrollar una propuesta de alto valor para los usuarios mediante un plan de negocios
estructurado y robusto.

Proponer alternativas confiables a nuestros clientes para poder dar guia en sus decisiones
de eleccion de carrera.

Incentivar la preparacion académica superior mediante herramientas tecnoldgicas que
asistan su proceso de admision de forma intuitiva y simple.

Ejecutar planes de mejora continua que promuevan la innovacion y desarrollo de nuevas

herramientas.

3.2.5 Metas

Corto plazo: en un plazo menor a 1 afio nos proponemos ejecutar el plan de negocios y
poder implementar la aplicacion web de forma satisfactoria.

Mediano plazo: Posterior a la implementacion, se buscaran rendimientos y economias de
escala mediante el incremento de la cantidad de usuarios a escala nacional y regional.
Largo plazo: como parte del norte estratégico se busca consolidar a la aplicacién web y
movil como un referente y lider siendo una herramienta tecnoldgica que aporte desarrollo

a la sociedad académica de la region.
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3.3. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
Como parte del portafolio del proyecto se han considerado diversos servicios que
complementan al producto principal. En particular se ponen a disposicion de los usuarios diversas
alternativas que sin lugar a duda seran de mucha ayuda en la toma de sus decisiones académicas

superiores.

3.3.1. Descripcion General

En cuanto a los prototipos de servicios a ofrecer como aplicacion se han dividido las vistas
de los mddulos que dependiendo del requerimiento agruparan a los diferentes servicios asociados.
Como referencia se ha desarrollado algunas vistas de simulacion en la plataforma Adalo. La
aplicacion OverU se propone con una interfaz intuitiva y de facil acceso, con un ment sencillo en
donde los usuarios podran acceder a evaluaciones de orientacion vocacional y de acuerdo a los

resultados tendran un abanico de opciones tanto locales como extranjeras.

Figura 3: Ment de acceso web y vista de aplicacion movil.

OVERL) N

Un mundo de posibilidades!

Un mundo de posibilidades! I

OVERJ

COMIENZA AQUI

YA TIENES CUENTA?

L S

Fuente: Elaboracion propia mediante la plataforma Adalo.
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Figura 4:Ment general y vista de pagina web.
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Fuente: Elaboracion propia mediante la plataforma Adalo.

Figura 5: Menu general y vista para tableta o ipad.
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Fuente: Elaboracion propia mediante la plataforma Adalo.



3.4. VENTAJA COMPETITIVA
El elemento principal y diferenciador de OverU es que propiamente no se tiene una
aplicacion similar en el pais, con base a este principio se han disefiado diferentes atributos que le
agregaran valor y que nos hacen una excelente opcion frente a los usuarios. Dichos atributos se

detallan a continuacion:

Personalizacion total: para el asesoramiento y bajo el principio que cada individuo es
diferentes se buscard activamente apoyarnos de las nuevas tecnologias y algoritmos para que a
partir de gustos y preferencia se puedan hacer recomendaciones basadas en los resultados del
analisis del usuario. Esto garantiza que se vaya al siguiente nivel de recomendaciones genéricas

dando un alto grado de valor y relevancia al uso de la aplicacion.

Alumni: el poder tener una retroalimentacion oportuna de usuarios ya existentes es de suma
importancia en estos dias a la hora de decidir adquirir algiin producto o servicio, nuestra aplicacion
no es la excepcion; por ello, se buscara incorporar experiencias y testimonios de estudiantes que
hayan utilizado nuestra plataforma, previamente al inicio de sus estudios superiores o técnicos o a
personas que ya sean graduados. Con esto, se proporciona una perspectiva real y valiosa sobre las
diferentes carreras y programas. Esto permite a los usuarios obtener informacion de primera mano

sobre los desafios y ventajas que supone iniciar su vida estudiantil superior.

Perspectiva del mercado laboral: en la plataforma se integraran datos de suma
importancia sobre el mercado laboral relacionado a sus recomendaciones de carreras; esto incluye
datos actualizados tasas de empleo, salarios promedio, asi como tendencias de la demanda de
puestos en distintas industrias. Esta integracion ayuda a los usuarios a tomar decisiones mas

informadas sobre su futuro profesional.
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Recursos complementarios: se incluyen servicios de transcripcion para usuarios que
deseen estudiar en el exterior; también, referencia para autenticacion con entidades

gubernamentales y guias detalladas segun sea el caso.

Comunidad y Networking: fomentamos una comunidad de usuarios donde los estudiantes
pueden conectarse, compartir consejos y experiencias, y apoyarse mutuamente en su viaje
académico. Esta red de apoyo puede ser crucial para la motivacion y el éxito continuo de los

usuarios.

Interfaz intuitiva y amigable: la aplicacion esta disefiada con una interfaz de usuario
intuitiva y facil de usar, lo que garantiza una experiencia fluida y agradable. Esto es especialmente

importante para atraer y retener a los usuarios jovenes que buscan soluciones rapidas y eficientes.

En resumen, la ventaja competitiva de Overu es sin lugar a duda un elemento diferenciador
en el mercado, este se busca potencializar en todo el despliegue del negocio puesto que es nuestra
carta de presentacion. No obstante, dado que es crucial poder potencializar esta ventaja, como ya

se ha mencionado se ha incluido todos aquellos atributos que magnifican la aplicacion.
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3.5. PLAN ORGANIZACIONAL
El plan organizacion se ha estructurado de tal forma que cada area pueda dar respuesta a
las diferentes responsabilidades segun se define en la descripcion de cada puesto de trabajo, de esta
forma al tener definido su accionar se podran delimitar sus resultados esperados y demads

actividades inherentes a las areas a cargo.

a. Objetivo del plan organizacional.

Establecer la estructura de la organizacién mediante la definicion de sus responsabilidades

y su alcance.

b. Estructura organizativa de la empresa

La estructura organizacional de OverU se ha definido bajo una estructura de Direccion
General y reporte directo de sus Gerencias especializadas por areas. Para la fase inicial se contara
con gerentes encargados de las responsabilidades de cada area. Véase Figura 6. En las etapas
posteriores (fase 2) se desarrollaran areas de administracion con reporte a las gerencias definidas
en la (fase 1) quedando de esta forma una cadena de mando vertical que permitira de acuerdo al
tamafo de las operaciones poder tener mejor claridad en la gestion, mas rapidez en las decisiones
y generar una cultura de eficiencias, asi como promocion por desempeiio sobresaliente

(crecimiento profesional). Las mismas se detallan a continuacion:

Etapa 1: Para la etapa del Inicio de operaciones como ya se ha mencionado se han definido
Gerencias especializadas que reportan como area de manera directa a la Direccidon general, entre
ellas se destacan las areas de finanzas, de talento humano, de tecnologia, de mercadeo y ventas, asi

como legal.
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Etapa 2: En la siguiente etapa se dara paso a la expansién del modelo de negocio donde al

evolucionar las operaciones debe haber un crecimiento de la planta administrativa, en esta parte se

agregan a diferentes sub-areas con sus respectivos administradores que reportan de forma vertical

a sus gerentes y estos a su vez a la direccion general. Esto da a la cadena de mando la posibilidad

de dar seguimiento a tareas especificas que por la misma operacidon son repetitivas, a ser mas

eficientes y dar seguimiento de mejor manera a los recursos.

Direccion General
Carlos Menjivar

Figura 6: Estructura organizacional de OverU.
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Fuente: Elaboracion propia.

Etapa 1: Inicio de operaciones

Etapa 2: Expansién

Etapa 2: Consolidacién

Etapa 3: como parte del soporte a la administracion en la etapa de Consolidacion se agrega

a la estructura organizacional el puesto de especialista, su enfoque es en tareas especificas dando

la oportunidad de poder ocupar los esfuerzos administrativos en la vision estratégica y dejando lo

operativo a esta figura.

En resumen, cada etapa aportard una evolucion medida y de acuerdo al crecimiento del

modelo de negocio, enfocando en cada fase los esfuerzos debidos para cada area.
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c. Organizacion de gestion y recursos humanos

Como parte de la organizacién y gestion de los recursos humanos de OverU se han
delimitado las responsabilidades para cada tipo de puesto; asi desde la Direccion General se definen
las caracteristicas de las gerencias, administraciones y sus especialistas. En esta parte también se

enumeran sus requerimientos seguin corresponda. Véase Tabla 1.

d. Proceso administrativo

El proceso administrativo de OverU es integral y simple, de tal manera que se han agrupado

las principales fases ya conocidas del mismo.

Planeacion: En la fase de planificacion y desde la direccion se establecen todo el marco
estratégico de OverU; asi, mediante un diagnéstico apropiado y con diversos factores se pueden
definir los objetivos, metas, vision y mision apropiado. También, se valoran planes para cada area

seglin se establezca en el norte del negocio.

Organizacion: esta parte del proceso administrativo es crucial para poder establecer una
estructura adecuada a los intereses del negocio, en el caso de OverU en esta fase se define la
estructura organizativa, asi como la descripcion de los puestos que se necesitan para echar andar

sus funciones.

Direccion: desde la fase de direccion se busca poder motivar a los equipos y ejecutar todas
aquellas acciones para que se logren los objetivos y metas de la organizacion. Esta parte del proceso
administrativo dictara el éxito del negocio a partir que todos estén orientados al norte estratégico

definido por la alta gerencia.
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Tabla 1: Descripcion general de puestos.

Puesto Descripciéon

Responsabilidades Clave

Requerimientos

Lider directivo

Direccion ejecutivo Definir el norte estratégico Profesional de alto nivel
Toma de decisiones estratégicas Nivel académico de maestria
Direccion de planes de trabajo de Vision empresarial estratégica y
las areas a cargo toma de decisiones
Representacion de la Liderazgo y desarrollo de
organizacion equipos de alto rendimiento
Proponer proyectos de mejora y
ejecucion de planes estratégicos Alto nivel de compromiso
Consolidacion de informes para
consejo de accionistas Capacidad de negociacion
Dominio de expresion oral y
escrita (espafiol e inglés)
Responsable de Control y aplicacion de los planes
la gerencia a de la gerencia a partir de las
Gerencia cargo directrices generales Profesional de alto nivel
Nivel académico superior,
Ejecucion de las estrategias y licenciatura o ingenieria segun
tacticas del area corresponda
Definicion de requerimientos Vision empresarial estratégica y
presupuestales toma de decisiones
Requerimientos de personal Liderazgo y desarrollo de
segun corresponda equipos de alto rendimiento
Elaboracion de informes a la
direccion general Alto nivel de compromiso
Capacidad de negociacion
Dominio de expresion oral y
escrita (espaiol e inglés)
Responsable de
la gestion
administrativas Gestion documental segun

Administracion  de su area

corresponda

Coordinacion de tareas
administrativas
Implementacion de procesos
administrativos

Supervision de miembros de
primer nivel segun area
Elaboracion de reportes a areas
gerenciales

Profesional de primer nivel
Nivel académico superior,
licenciatura o ingenieria segiin
corresponda

Alto nivel de compromiso y
toma de decisiones

Liderazgo y desarrollo de
equipos

Alto nivel de compromiso

Responsable y
ejecutor de
Especialista tarea operativas

Ejecutar las tareas asignadas por
la administracion

Preparar insumos para
elaboracion de reportes
administrativos

Reportar a la administracion del
area

Profesional de nivel medio

Técnico o tecndlogo segun
corresponda al area

Alto nivel de compromiso y
resultados

Trabajo en equipo

Fuente: Elaboracién propia.
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Control: Dese la fase de control se valoraran los resultados y realizar todos aquellos ajustes
en donde no se logre el estandar esperado. Esto incluye el contar con reportes a partir de los insumos
que provean los diferentes departamentos. De esta forma cada area en los diferentes niveles puede

aportar con datos valiosos para decisiones oportunas.

e. Identificacion y caracteristicas de recursos humanos

Sobre la identificacién del recurso humano que se requiere para ser el motor de nuestro
negocio se han definido diversos canales digitales como tradicionales para poder encontrar a
elementos interesantes para nuestra organizacion, dentro del proceso de seleccion se consideraran
plataformas como LinkedIn o similares, asi como otras herramientas de los medios sociales de
comunicacion. En esta parte se busca poder tener un recorrido consistente en todo el proceso de
vinculaciéon que vaya desde la publicacion de la vacante hasta la terminacion de contrato y

retencion segln aplique.

Como parte del perfil que se requiere para el recurso humano en OverU podemos definir

las siguientes caracteristicas:

Habilidades técnicas y no técnicas, dentro de estas se incluyen todas aquellas habilidades
técnicas requeridas para cada puesto segun corresponda y de igual forma todas aquellas aptitudes
en habilidades blandas y de relacion personal que son clave para el éxito de cualquier colaborador

que haga parte de los equipos.

Adaptabilidad al cambio, el poder adaptarse a las nuevas tendencias es una caracteristica
que hoy en dia no puede pasar desapercibida, en un mundo cada vez mas globalizado y cambiantes

es de vital importancia poder ir a la par de los nuevos retos que se nos presentan.
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Trabajo equipo y desarrollo, el poder unir esfuerzos y desarrollar equipos de alto
rendimiento no es una moda, es una necesidad que como negocio se tiene; por ello, en OverU se

promueven el trabajo en equipo y generar una cultura colaborativa en todo momento.

Comunicacion efectiva y proactividad, la comunicacion no solo de forma interpersonal
sino también entre areas y equipos es crucial para el éxito de cualquier organizacion; en este
sentido, en la medida que se promueva una comunicacioén efectiva entre colaboradores, areas y
equipos, asi como un alto compromiso con la proactividad que sin lugar a duda impactaran en un

mejor lugar para trabajar.
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3.6. PLAN DE MERCADEO
Un plan de mercadeo es un documento detallado que establece las estrategias y tacticas que
una empresa implementara para alcanzar sus objetivos de marketing en un periodo especifico. Este
plan sirve como guia para orientar las acciones de marketing y asegurar que estén alineadas con

los objetivos generales de la organizacion.

En el caso de OverU, se propone a ser una excelente opcion y un desarrollo de una
aplicacion moévil innovadora que, a través de un algoritmo inteligente, conecte a estudiantes con
las mejores opciones de estudio a nivel técnico y universitario, tanto en El Salvador como en el
extranjero. La aplicacion ofrecera informacion detallada sobre programas académicos, requisitos

de admision, costos, becas disponibles para algunos casos y perfil laboral.

a) Objetivos del plan de mercadeo

e Objetivo 1: Aumentar las descargas de la aplicacion en un 20% durante los primeros
tres meses de lanzamiento, centrandonos en estudiantes de bachillerato de
instituciones educativas privadas en las principales ciudades de El Salvador.

e Objetivo 2: Lograr un indice de satisfaccion del usuario de al menos 4.5 puntos de
la estala de 1 a 5 en las tiendas de aplicaciones principales en los primeros seis
meses de lanzamiento.

e Objetivo 3: Generar 500 suscriptores al boletin informativo durante el primer afio,
ofreciendo contenido relevante sobre orientacién vocacional y oportunidades de

estudio en el extranjero.
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b) Resultados de la investigacion de mercadeo
Dentro de los hallazgos obtenidos a ninguno de los entrevistados se les asesord de forma
estructurada para el acceso a una educacion superior, cada uno carecia de informacion oportuna o

sobre como debian sobre la educacion superior.

Figura 7: Infografia de resultados de investigacion.
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Fuente: Elaboracion propia en MS Designer.

En resumen, en nuestra investigacion y con base a los hallazgos se resumen los siguientes
resultados por tipo de instrumentos, asi como un complemento de los contenidos principales

relacionados a los topicos de interés para nuestro negocio. Ver figura 7.
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Encuesta: se realizdO un proceso de invitacion a una encuesta con diferentes
secciones enfocadas en temas demograficos, asi como temas de interés relacionados
a la orientacion vocacional, seleccion de carrera e instituciones de interés. A partir
de la informacién recabada hemos definido que nuestro mayor enfoque estara en las
personas recién graduadas de bachillerato y en las edades entre 16 a 20 afios en el
entendido que en muchas ocasiones no se accede a la educacion superior de
inmediato. Por otro lado, se valora el tema de los ingresos tanto personales como
familiares y la usabilidad de dispositivos electronicos, asi como la conectividad
tanto movil como la tradicional. Finalmente, a partir de los datos estadisticos se
toman como base para el ofrecimiento de productos acorde a las necesidades
identificadas en nuestro mercado meta.

Grupos de enfoque: en cuanto a los grupos de enfoque dado que se contd con la
participacion de 5 personas se recopilaron diferentes puntos de vista en varios de
los temas, tales como: universidades, educacion referida a preferencias de materias,
vocacion y orientacion al respecto. Con base a esto se identifico que la gran mayoria
de los participantes no recibid una orientacion vocacional adecuada.

Entrevistas: se contd con la participacion de un profesional en el area de educacion
que nos compartid su perspectiva en temas actuales referidos a orientacion
vocacional y el papel de las entidades de gobierno; también, sobre la situacion del
sistema educativo superior del pais y la falta de programas para poder dar una guia
adecuada a los bachilleres en la seleccion de las instituciones superiores, asi como

la carrera que mas se ajuste a su vocacion e intereses.
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e Contenidos en tema de relacionados: sobre contenidos de valor en revistas, sitios
web, libros se han documentados algunos recursos que se han considerado
importantes sobre todo en tema de tecnologia y la situacion de la educacion en el
mundo. Esto nos da una perspectiva de como ha aportado la misma y sigue
aportando a la facilitacion del acceso a la educacion en ciertos territorios y de como
se puede trabajar para ofrecer nuevos servicios de acuerdo a las necesidades que

existen.

¢) Marketing mix digital
Dentro del marketing tradicional se han manejado la terminologia del producto, precio,
plaza y promocidn que si bien es cierto en un entorno normal son una excelente herramienta para
definir diferentes marcos de accion en el marketing; sin embargo, con la llegada de nuevas
tecnologias y las tendencias actuales ha sido necesario migrar a una readecuacion de conceptos, en
este sentido el mix marketing digital ahora se presenta con un enfoque en la personalizacion,

participacion, peer to peer y predicciones modeladas. Ver figura 8.

Personalizacion: para OverU la oportunidad de poder ofrecer la personalizacion total es de
gran relevancia, sobre todo porque se pretende poner a disposicion una aplicacion al alcance de
todos pero que tenga la capacidad de atender a cada individuo desde sus necesidades particulares;

asi, ofrecer soluciones que se ajusten a sus requerimientos personales.

Participacion: mediante diferentes estrategias se implementaran comunidades en las que
los usuarios puedan presentar sus ideas respecto a nuestros servicios tanto online como offline, de
esta forma a la vez que colaborar con OverU como marca también pueden darnos insumos para

adecuar servicios ya existentes como el desarrollo de nuevos.
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Peer-to-peer: el par a par de comunidades aprovecha conexiones y recomendaciones entre
usuario e individuos interesados en OverU, con esta P de nuestro marketing mix digital se buscara
contar con promotores de la marca. De esta forma no se depende de las campanas tradicionales
sino de una especie de boca a boca digital en plataforma de redes sociales, influenciadores,

programas de referencia y resefas.

Predictive Modeling: para las predicciones modeladas nuestro objetivo es poder identificar
y captar clientes en funcion de los factores cuantitativos, en este sentido es vital la monitorizacion
de los datos que se pueden ir recabando en donde la estadistica nos ayudard a predecir qué acciones

deben implementarse.

Figura 8: Marketing mix digital.
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Fuente: Elaboracion propia en MS Designer.
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d) Estrategias del marketing mix digital
En el desarrollo de las estrategias de marketing digital se han establecido todas aquellas

acciones mediante las cuales alcanzaremos nuestros objetivos propuestos.

Tabla 2: Estrategia 1.

Nombre: Estrategia de comunicacion.

Aumentar las descargas de la aplicacion en un 20% durante los primeros tres meses de
Objetivo: lanzamiento, centrandose en estudiantes de bachillerato de instituciones educativas
privadas en las principales ciudades de El Salvador.
Implementar una campafia integral de marketing digital y presencial, utilizando
o publicidad pagada en redes sociales, alianzas con colegios, colaboraciones con
Tactica: influencers educativos y estrategias de referidos. También se optimizara la visibilidad de
la aplicacion en las tiendas de apps.
Se ejecutaran las siguientes acciones:
1. Publicidad segmentada en redes sociales: Anuncios en Instagram, TikTok y
Facebook con videos cortos, historias interactivas y carruseles.
2. Alianzas con colegios: Presentaciones en colegios privados con material promocional
impreso y digital.
3. Estrategia con influencers: Colaboracion con creadores de contenido educativos
para promocionar la aplicacion.
Descripcion: 4. Creacién de contenido atractivo: Videos promocionales, testimonios de estudiantes,
infografias y articulos en blogs educativos.
5. Optimizacién ASO: Mejora de descripcion, palabras clave y visuales en Play Store
y App Store.
6. Estrategia de email marketing y WhatsApp: Envio de campafias dirigidas a
estudiantes y padres con informacion sobre la aplicacion.
7. Eventos presenciales y virtuales: Webinars, sesiones en vivo en redes sociales y
ferias vocacionales.

Duracion: 6 meses a 1 aflo.

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 3: Estrategia 2.

Nombre:

Estrategia de visibilidad.

Objetivo:

Tactica:

Descripcion:

Duracion:

Lograr un indice de satisfaccion del usuario de al menos 4.5 estrellas en las tiendas de

aplicaciones (App Store y Google Play) en los primeros seis meses de lanzamiento.

Implementar un Plan SEO integral para mejorar la visibilidad de la aplicacion en los motores
de busqueda y en las tiendas de aplicaciones. También, gestionar de forma inteligente las redes

sociales, aumentando la interacciéon y mejorando la experiencia del usuario.

1. Plan SEO Integral

A) Optimizacién para Motores de Biisqueda (SEO Web): - Investigacion de palabras clave
con herramientas como Google Keyword Planner. - Creacion de contenido optimizado en blogs
con palabras clave estratégicas. - Optimizacion On-Page con URLs amigables, meta etiquetas
y encabezados bien estructurados. - SEO Técnico con optimizacion de velocidad de carga y
datos estructurados. - Estrategia de Link Building con backlinks en blogs educativos y medios
de comunicacion. - Indexacion y monitoreo con Google Search Console y Google Analytics.
B) Optimizacion en App Store y Google Play (ASO - App Store Optimization): - Inclusion
de palabras clave relevantes en el titulo y la descripcion de la app. - Disefio atractivo de icono,
capturas de pantalla llamativas y videos promocionales. - Incentivos para que los usuarios
valoren la app y respuesta rapida a comentarios negativos. - Pruebas A/B para mejorar titulos,
descripciones e iconos.

2. Gestion Inteligente de Redes Sociales

A) Estrategia de Contenidos: - Creacion de un calendario de publicaciones semanales con
contenido educativo y promocional. - Publicacion de infografias, videos testimoniales y
encuestas interactivas.

B) Atencion y Soporte en Redes Sociales: - Implementacion de chatbots en redes sociales y
monitoreo de respuestas.

C) Colaboraciones con Influencers y Embajadores de Marca: - Alianzas con influencers
educativos en redes sociales.

D) Publicidad Segmentada: - Anuncios en las redes sociales dirigidos a ptblicos especificos.
- Retargeting para usuarios que han visitado la web pero no han descargado la app. - Campafias

en Google Ads y YouTube Ads para promocion visual.

6 meses a 1 afio.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 4: Estrategia 3.

Nombre:

Personalizacion de servicios.

Objetivo:

Tactica:

Descripcion:

Duracion:

Construir una experiencia Unica que brinde a los usuarios recomendaciones de alto

valor y herramientas interactivas para una toma de decisiones fundamentada.

* Implementacion de algoritmos avanzados de recomendacion basados en
inteligencia artificial para sugerir opciones académicas segun la trayectoria,
intereses y competencias del usuario.

* Desarrollo de contenido educativo segmentado, como videoconferencias,
articulos especializados y pruebas de orientacion vocacional adaptativas.
* Optimizacion de la experiencia del usuario (UX/UI) para garantizar una
navegacion intuitiva y accesible en dispositivos méviles y web.

* Incorporacién de modulos de autoevaluacion que permitan a los estudiantes
identificar sus fortalezas y recibir sugerencias personalizadas sobre itinerarios
académicos y oportunidades universitarias.

* Desarrollar y probar prototipos de interfaz para asegurar una navegacion fluida y

eficiente.

* Implementar herramientas de aprendizaje automdtico para refinar las
recomendaciones de contenido.

+ Crear encuestas interactivas para recopilar informacion sobre las preferencias de
los usuarios y optimizar la experiencia personalizada.

6 meses a 1 afio.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 5: Estrategia 4.

Nombre: Participacion e interaccion de comunidad.
L Fortalecer la vinculacion de los usuarios con la plataforma, generando una
Objetivo ) ] ]
comunidad activa y comprometida.
* Creacion de foros tematicos y espacios colaborativos donde los estudiantes
puedan intercambiar experiencias y resolver inquietudes.
Tactica ) ) ] ) ) o
* Implementacion de mecanismos de retroalimentacion continua para optimizar la
experiencia del usuario.
» Organizar sesiones de preguntas y respuestas en vivo con orientadores
vocacionales.
. s * Incentivar la participacion mediante concursos y desafios educativos.
Descripcion
* Crear encuestas periddicas para conocer la percepcion de los usuarios y aplicar
mejoras continuas.
Duracién 6 meses a | aflo.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 6: Estrategia 5

Nombre: Estrategia de peer-to-peer (recomendaciones y validacion social)
Aprovechar la interaccion organica entre usuarios para fortalecer la reputacion y
Objetivo
credibilidad de OverU.
* Creacion de un programa de mentoria donde estudiantes universitarios guien a
aspirantes en la seleccion de su trayectoria académica.
* Publicacion y difusion de testimonios de usuarios que han optimizado su proceso de
Tactica eleccion universitaria gracias a OverU.
* Desarrollo de una red de embajadores que promuevan activamente la plataforma en
distintas instituciones educativas.
» Implementar un sistema de recompensas para mentores y embajadores activos.
e Facilitar espacios de networking entre estudiantes y mentores.
Descripcion * Crear material audiovisual con casos de éxito para reforzar la credibilidad de la
plataforma.
Duracién 6 meses a 1 afio.

Fuente: Elaboracion propia.
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Aplicacion del Big data a OverU: la recopilacion de macrodatos o los llamados
big data nos permite convertir grandes volimenes de datos heterogéneos en informacion
accionable para optimizar nuestros procesos, personalizar experiencias, anticiparnos a la

demanda y tomar decisiones estratégicas basadas en evidencia.

En particular, para OverU se busca que a través de la recopilacion de datos de
nuestros usuarios se pueda tener informacion rica en caracteristicas, comportamientos,
perfiles de uso, pretensiones, asi como detectar de forma anticipada las tendencias y

alimentar nuestros modelos predictivos.

En primera instancia, la forma de captar esta data es a través de la creacion de
usuarios (nombre, e-mail, fecha de nacimiento/edad, entre otros). En consecuencia, al
hacer uso de la plataforma se puede ir recopilando informacion sobre el comportamiento

de los clientes y finalmente adaptar nuestros servicios en funcion de ellos.

Sobre el Machine learning y su relacion con la inteligencia artificial, se busca
mediante la funcionalidad de OverU poder ir alimentando el algoritmo de la plataforma
para poder construir modelos recomendados tales como un sistema de recomendacion de
carreras, modelos predictivos de €xito en la seleccion de carrera, analisis de tendencias,

segmentacion y procesamiento de datos.

Tanto el big data como la inteligencia artificial seran clave como parte de las
herramientas utilizadas en nuestras estrategias del plan de negocio, tanto en la Estrategia

de personalizacion de servicios y visibilizacion.
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3.7. PLAN DE VENTAS

Como una propuesta de plan de ventas se ha disefiado una estructura que se enfocara en 3
frentes, el incremento de descargas de la aplicacion que propiamente no genera ingreso pero que
es crucial para el éxito del negocio puesto que es el primer paso para llegar a prospecto que si el
ciclo de venta es exitoso se convertira en un suscriptor de la version de pago, a esto se une la

publicidad que es una parte atractiva en el modelo de negocio digital.

a) Objetivos del Plan de Ventas

e Incrementar a 60,000 descargas de la app en un afio.

e Aumentar las suscripciones premium en un 10% de los usuarios activos.

e Generar $75,000.00 en ingresos por publicidad en la aplicacion.

b) Proyeccion de Ventas

En la proyeccion de ventas se han considerado cada uno de los servicios definidos dentro
del negocio. En principio se busca generar descargas de la aplicacion para luego poder generar

prospectos de suscritores para la version de pago (Premium). Ver Tabla 7.

Tabla 7: Proyeccion de venta anual por unidades.

Ventas Afo 1
Linea de Servicio Unidades  Precio Unitario Total
Suscripcion Premium 6,000 9.99 $§ 59,940.00
Publicidad 300 250 $ 75,000.00
Servicios complementarios 600 1999 $§ 11,994.00
Asesoria personalizada 120 79.99 § 9,598.80
Representaciones locales 1,200 50 $ 60,000.00
Representaciones Exterior 120 250 $ 30,000.00
Total $ 246,532.80

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 8: Proyeccion de ventas por unidades mensuales.

Afio 1
Servicio Precio Unitario Mes Mes2 Mes3 Mes  Total
No. 1 12
1 Suscripcion Premium $ 9.99 500 500 500 500 6000
> Publicidad $ 250.00 25 25 25 25 300
3 Servicios complementarios $ 19.99 50 50 50 50 600
4  Asesoria personalizada $ 79.99 10 10 10 10 120
5  Representaciones locales $ 50.00 100 100 100 100 1200
6  Representaciones Exterior $ 250.00 10 10 10 10 120
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 9: Proyecciones de ventas mensuales.
o Ventas del Ano 1 (%)
No. Servicio
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 12 TOTAL
1 Suscripcion Premium $4,995.00 $4,995.00 $4,995.00 $4,995.00  $59,940.00
2 Publicidad $6,250.00 $6,250.00 $6,250.00 $6,250.00  $75,000.00
3 Servicios complementarios $999.50 $999.50 $999.50 $999.50  $11,994.00
4 Asesoria personalizada $799.90 $799.90 $799.90 $799.90 $9,598.80
5 Representacion locales $5,000.00 $5,000.00 $5,000.00 $5,000.00  $60,000.00
6 Representacion exterior $2,500.00 $2,500.00 $2,500.00 $2,500.00  $30,000.00
Totales $20,544.40  $20,544.40  $20,544.40  $20,544.40 $246,532.80

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a lo establecido en las ventas proyectadas tanto mensuales como anuales

podemos visualizar que por mes se estima un nimero de unidades constante durante el primer afio,

dicha cantidad se ha calculado a partir de la poblacion a la que se pretende atender. No obstante,

en el tiempo se consideraran establecer tendencias mediante recursos estadisticos para poder ir

adecuando a la demanda real.
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En el plan de ventas de OverU al ser un negocio que se enfocara en brindar servicios
digitales se ha establecido un proceso de compra sencillo que se puede resumir es que se crea
interés por medio sociales, digital y tradicional para convertirlos en lead y luego a clientes. Para
tener un proceso claro y robusto en el plan de ventas de OverU se ha establecido en el proceso de
decision de compra al funnel de ventas o embudo de ventas, en éste se puede encontrar en la parte
superior (Top of the funnel) a los usuarios que son extrafios a nuestros servicios (strangers) quienes
mediante diversas herramientas de marketing digital se trabajaran para poderlos convertir a
visitantes (visitors), luego esto a su vez se convertiran en leads para finalmente transformarse en
clientes (customers). También, la correcta gestion de estos clientes se vera convertidos en

promotores (promoters). Ver Figura 9.

Figura 9: Funnel de ventas OverU.
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Fuente: Elaboracién propia en MS Designer.
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3.8. PLAN FINANCIERO

La planeacion financiera es parte clave de un negocio, este paso en el proceso
administrativo nos dard una guia sobre el camino que se deberd seguir tanto en la planeacién
operativa como la estratégica. En el caso de OverU, se han definido diferentes objetivos de nuestro
plan financiero, asi como el plan de inversion, estructura de nuestros costos y un analisis de

rentabilidad que incluye el punto de equilibrio.

a. Objetivos del Plan Financiero
Para la definicion de los objetivos de la planeacion financiera nos hemos enfocado en 5
factores que hemos elaborado de manera estratégica, esto son: ingresos, eficiencia de costos, flujo
de caja saludable, rentabilidad e inversion. En este sentido los principales objetivos del plan

financiero se detallan asi:

e Aumentar los ingresos de la compaifiia en un 10% en los proximos 12 meses mediante
un despliegue estratégico enfocado en ventas.

e Reducir los costos operativos en al menos 5% durante el proximo afio mediante
optimizacion de precios y negociacion con proveedores.

e Mantener el flujo de caja de al menos 20% con respecto a los ingresos mediante un
control detallado de los mismos durante los siguientes 12 meses.

e Incrementar la rentabilidad de las operaciones de la compaiia en un 25% para el
proximo afio fiscal mediante la diversificacion de servicios.

e Ejecutar planes estratégicos de inversion que aporten un 10% de crecimiento en las

operaciones en un plazo de 12 meses.
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b. Plan de Inversion
En el plan de inversion se detalla los montos correspondientes a cada rubro necesario para

poder operar en nuestro modelo de negocio digital en un periodo de un afio.

Tabla 10: Proyecciones financieras: Supuestos de inversion y financiamiento.

Monto Fondos Propios ETI Préstamos
Locales: $ 600.00 $400.00 - $ 200.00
Renta de oficina $500.00 $300.00 $ 200.00
Servicios $100.00 $100.00 $ -
Equipo: $3,441.80 $1,441.80 - $ 2,000.00
Computadores $1,538.00 $538.00 $ 1,000.00
Telefonos $1,200.00 $200.00 $ 1,000.00
Impresor $364.00 $364.00 $ -
Escritorios $179.80 $179.80 $ -
Sillas $160.00 $160.00 $ -
Herramientas de Trabajo: $1,536.12 $1,536.12 - $ -
Licencia de software $216.72 $216.72 $ -
Papeleria $359.40 $359.40 $ -
Conexion a internet $960.00 $960.00 $ -
Hosting $ -
Movilidad $2,880.00 $2,880.00 - $ -
Transporte $2,880.00 $2,880.00 $ -
Totales: $8,457.92 $6,257.92 $2,200.00

Fuente: Elaboracion propia.

Con base a lo dispuesto a las proyecciones financieras se ha definido una necesidad de
financiamiento y con ello se ha calculado una cuota de préstamo por el monto de US$ 2,200.00 a

una tasa de 13.50% con plazo de amortizacion de 12 meses. Ver tabla 11.

Tabla 11: Célculo de cuota de préstamo.

Monto: USDS$ 2,200.00
Interés Anual: 13.50%
Plazo en Meses: 12

Cuota: $197.01
Seguros: 1.00%
Cuota Total: $198.98

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 12: Amortizacion de préstamo.

Tabla de Amortizacion de Préstamo

Periodo Cuota Interés Capital Saldo

$2,200.00
1 197.01 24.75 172.26 $2,027.74
2 197.01 22.81 174.2 $1,853.53
3 197.01 20.85 176.16 $1,677.37
4 197.01 18.87 178.14 $1,499.23
5 197.01 16.87 180.15 $1,319.08
6 197.01 14.84 182.17 $1,136.90
7 197.01 12.79 184.22 $952.68
8 197.01 10.72 186.3 $766.38
9 197.01 8.62 188.39 $577.99
10 197.01 6.5 190.51 $387.48
11 197.01 4.36 192.66 $194.82
12 197.01 2.19 194.82 $0.00

Fuente: Elaboracién propia.
c. Estructura de costos.
Se ha calculado cada elemento que compone el costo de cada servicio. Se omite el costo

de la pasarela de cobro a las representaciones por transferencia (cablegrafica o regular).

Tabla 13: Célculo del costo bruto por cada servicio.

Servicios
Detalle Suscripcion Premium Publicidad complementarios
Costo Bruto Costo % Costo % Costo %
Desarrollo $2.50 57.47% $62.50 57.47% $5.00 57.47%
Hosting y seguridad $1.50 34.48% $37.50 34.48% $3.00 34.48%
Pasarela de cobro $0.35 8.05% $8.75 8.05% $0.70 8.05%
Total $4.35 100.00%  $108.75 100.00% $8.70 100.00%
Asesoria Representacion Representacion
Detalle Personalizada Nacional Internacional
Costo Bruto Costo % Costo % Costo %
Desarrollo $20.00 57.47% $12.50 62.50% $62.50 62.50%
Hosting y seguridad $12.00 34.48% $7.50 37.50% $37.50 37.50%
Pasarela de cobro $2.80 8.05% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Total $34.80 100.00% $20.00  100.00% $100.00 100.00%

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 14: Costro bruto por unidades totales.

COSTO BRUTO Afio 1
Linea de Productos Unidades Cgstq Totales

Unitario
Suscripcion Premium 6000 $4.35 $26,073.90
Publicidad 144 $108.75 $15,660.00
Servicios complementarios 600 $8.70 $5,217.39
Asesoria personalizada 120 $34.80 $4,175.48
Representaciones locales 1200 $20.00 $24,000.00
Representaciones Exterior 120 $100.00 $12,000.00
Total 8184 $276.59 $87,126.77

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15: Costo de personal anual.

Costo de personal Afio 1
Empleados

Salarios $57,000.00
Prestaciones $4,750.00
Total Costo Personal $61,750.00

Fuente: Elaboracion propia.

d. Analisis de Rentabilidad y Punto de equilibrio
Un punto crucial en la planeacion financiera es el analisis de la rentabilidad y del punto de
equilibrio, este tipo de analisis nos da un enfoque integral de que tan eficiente somos

operativamente y da claridad sobre el norte del negocio.

En este sentido, se ha definido el punto de equilibrio a partir de la cantidad de unidades
vendidas proyectada para un periodo de un afio en donde por cada servicio definidos en nuestro
catalogo de servicios y su porcentaje de participacion se relaciona con el total de unidades de
equilibrio para relacionarlo con los ingresos de equilibrio para obtener un margen de contribucion
combinado. Dentro de este calculo, se concluye que la compatfiia requiere un total de 4483 unidades

combinadas para ser rentables durante el afio de ejercicio. Ver tabla 16.
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Tabla 16: Punto de equilibrio operativo.

No. Descripcion Unidad Unidades Porcentaje Precio
me(:lei da vendidas de participacion de venta
1 Suscripcion Premium 1 6,000 72% $9.99
2 Publicidad 1 300 4% $250.00
3 Servicios complementarios 1 600 7% $19.99
4 Asesoria personalizada 1 120 1% $79.99
5 Representaciones locales 1 1,200 14% $50.00
6 Representaciones Exterior 1 120 1% $250.00
Volumen total de ventas 8,340 100%
No. Descripcion C(.)sto Margen de Unidades de Ingreso
variable
unitario  Contribucion equilibrio de equilibrio
1 Suscripcién Premium $4.35 $5.64 3,225 $32,217.71
2 Publicidad $108.75 $141.25 161 $40,312.45
3 Servicios complementarios $8.70 $11.29 322 $6,446.77
4 Asesoria personalizada $34.80 $45.19 64 $5,159.35
5 Representaciones locales $20.00 $30.00 645 $32,249.96
6 Representaciones Exterior $100.00 $150.00 64 $16,124.98
Margen de contribucién combinado $17.08 4,483 $132,511.21

Fuente: Elaboracion propia.

Unidades Combinadas de _ Total de Costos Operativos Fijos
Equilibrio Margen de Contribucion Combinado
Unidades Combinadas de _ Total de Costos Operativos Fijos
Equilibrio Margen de Contribucion Combinado
_ $76,561.97
$17.08

4,482.74 unidades
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Tabla 17: Proyecciones financieras: Calculo del margen de rentabilidad.

Flujo de Fondos Proyectado del Inversionista

Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afo 1
Ingreso por Ventas 246,532.80
Costo de Bienes Vendidos 104,091.84
Ganancia Bruta $ 142,440.96
Salarios 57,000.00
Prestaciones 4,750.00
Alquiler de oficina -
Mantenimiento -
Seguros 7,395.98
Servicios basicos 7,395.98
Telecomunicaciones -
Papeleria -

Promocion y Publicidad -
Viaticos -
Pasajes y Viaticos -

Transportes -
Depreciacion 20.00
Total Gastos Generales y de Admon. $ 76,561.97
Intereses Pagados 164.17
Ganancia Gravable(GAI) $ 65,714.82
Impuesto sobre Renta(25%) 16,428.70
Ganancia Neta $ 49,286.11
Mas:

Depreciacion 20.00
Menos:

Amortizacion de Préstamo 2,200.00
Inversion Inicial $ 8,457.92

Mas:

Valor de Salvamento de Inversion
Recuperacion del Capital de Trabajo
Flujo de Caja Neto (FCN) $ (8,457.92) $ 47,106.11

Fuente: Elaboracion propia.

e Periodo de Reintegro de Inversion (PRI) 1 afo aproximado.
e Valor Actual Neto (VAN) $ 85,850.62
e Tasa Interna de Retorno (TIRyeg) 468.22%
e Retorno Sobre Inversion (RSI o TRC) 229.05%
e Indice de Rentabilidad (IR o RBC) 11.15

67



3.9. PLAN DE TRABAJO

Un plan de trabajo nos dard una vista integral de las acciones a realizar en diferentes tareas

y nos brinda un orden detallado de las mismas.

a. Objetivos del Plan de Trabajo

1. Lanzamiento Efectivo de OverU:

o Objetivo: Coordinar y ejecutar todas las actividades necesarias para el

lanzamiento exitoso de la aplicacion OverU en un plazo de tres meses.

o Acciones:

» Definir y planificar las etapas clave del desarrollo y lanzamiento de la app.

= Asegurar que todas las funciones y caracteristicas de la app estén probadas

y optimizadas antes del lanzamiento.

» Establecer canales de comunicacion internos y externos para garantizar una

coordinacién efectiva entre los equipos.

2. Promocion y Marketing:

o Objetivo: Implementar una estrategia de marketing digital robusta para aumentar

la notoriedad de la marca y atraer usuarios a la aplicacion.

o Acciones:

» Desarrollar y lanzar campafias de marketing en redes sociales (Instagram,

TikTok, YouTube y Facebook) para llegar al publico objetivo.
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= Colaborar con influencers educativos y estudiantes universitarios

populares para promover OverU.

= Realizar eventos en linea, webinars y seminarios para difundir informacion

sobre la app y sus beneficios.

3. Retencion y Satisfaccion del Usuario:

o Objetivo: Establecer mecanismos para mantener y aumentar la retencion de

usuarios y mejorar continuamente la app basados en el feedback de los usuarios.

o Acciones:

= Implementar notificaciones push personalizadas para mantener a los

usuarios comprometidos.

* Crear un sistema de retroalimentacion dentro de la app para recopilar y

responder a las sugerencias de los usuarios.

» Introducir actualizaciones periddicas con nuevas caracteristicas y mejoras

basadas en el feedback de los usuarios.

b. Cronograma de Actividades
Dentro de la programacion de actividades se han delimitado que tipo de accion se debera
realizar, su periodo de ejecucion, el equipo responsable y la descripcion general de los entregables

correspondientes.
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Tabla 18: Cronograma de actividades.

. Tiempo de Ay
Actividad . ., Responsable Descripcion y Detalles
Ejecucion
Planificacion y desarrollo de Mes 1 - Mes 2 Equipo de Definir la arquitectura y desarrollar las
es 1 - Mes . . .
la app Tecnologia principales funcionalidades de la app.
. Equipo de Realizar pruebas beta para identificar
Pruebas y ajustes finales Mes 2 - Mes 3 duip , . P P Y
Tecnologia solucionar problemas.
. .. : Crear y gestionar campafias publicitarias en
Campaiias de publicidad en Equipo de . o
; Mes 2 - Mes 6 ) redes sociales para aumentar la visibilidad de la
redes sociales Marketing
app.
Colaboraciones con Mes 3 - Mes 6 Equipo de Identificar y colaborar con influencers para
. es 3 - Mes . .
influencers Marketing promover OverU entre sus seguidores.
) Equipo de Organizar webinars y eventos en linea para
Eventos en linea y webinars Mes 3 - Mes 6 4uip ) g . Y P
Marketing educar a los usuarios sobre la app.
. : Coordinacion del lanzamiento oficial,
Lanzamiento oficial de la . ., . N .
Mes 3 Direccion General incluyendo campaiias de lanzamiento y
a .
PP comunicados de prensa.
Implementacion de Mes 3 - Mes 6 Equipo de Desarrollar y activar notificaciones push para
. . es 3 - Mes . .
notificaciones push Tecnologia mantener a los usuarios comprometidos.
Establecimiento de sistema Mes 3 - Mes 6 Equipo de Atencion Crear un sistema dentro de la app para recopilar
. ., €5 5> - Mes . .
de retroalimentacion al Usuario feedback de los usuarios.
Equipo de Realizar encuestas y focus groups para obtener
Encuestas y focus groups Mes 1 - Mes 6 ., .. . .
Investigacion insights sobre las necesidades de los usuarios.
Actualizaciones y mejoras Mes 4 - Mes 6 Equipo de Implementar nuevas caracteristicas y mejoras
. es 4 - Mes ] ;
periddicas Tecnologia basadas en el feedback de los usuarios.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.10. INDICADORES DE MEDICION

Para los indicadores de medicion se haran uso de los KPI key performance indicator) que
traducido por sus siglas en ingles no es mas que un indicador clave del desempenio. Dichos

indicadores nos dan una medida del rendimiento en el proceso de negocio.

1. Notoriedad de Marca:

o KPI: Numero de impresiones y interacciones en redes sociales.

o Objetivo: Generar 500,000 impresiones y 50,000 interacciones en redes sociales

en los primeros seis meses.

o Descripcion: Medir la eficacia de las campanas publicitarias en redes sociales a

través de métricas de impresiones y engagement.

2. Adquisicion de Usuarios:

o KPI: Numero de descargas de la app.

o Objetivo: Conseguir 20,000 descargas en los primeros tres meses después del

lanzamiento.

o Descripcion: Monitorear el nimero de descargas y analizar el impacto de las

estrategias de marketing y promociones.

3. Engagement del Usuario:

o KPI: Porcentaje de usuarios activos semanalmente.

o Objetivo: Lograr que el 60% de los usuarios descargados usen la app al menos una

VEZ por s€mana.
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o Descripcion: Implementar estrategias para mantener a los usuarios

comprometidos, como notificaciones push y contenido relevante.

4. Satisfaccion del Usuario:

o KPIL Calificacion promedio en tiendas de aplicaciones.

o Objetivo: Mantener una calificacion de 4.5 estrellas o mas en tiendas de

aplicaciones en los primeros seis meses.

o Descripcion: Utilizar el sistema de retroalimentacion para solucionar problemas

rapidamente y mejorar la experiencia del usuario.

5. Retencion de Usuarios:

o KPI: Porcentaje de usuarios activos después de seis meses.

o Objetivo: Mantener al menos el 70% de los usuarios activos después de seis

mescs.

o Descripcion: Ofrecer contenido exclusivo, actualizaciones periddicas y nuevas

caracteristicas para mantener el interés de los usuarios.

6. Retroalimentacion y Mejoras:

o KPI: Numero de sugerencias y feedback implementado.

o Objetivo: Implementar al menos el 80% de las sugerencias y feedback recibidos

de los usuarios.
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Descripcion: Establecer un ciclo continuo de retroalimentacion y mejora para

asegurar que la app evolucione con las necesidades de los usuarios.
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CONCLUSIONES

A partir de nuestros hallazgos en la elaboracion de este anteproyecto podemos concluir que
hoy en dia herramientas digitales como OverU pueden ser de gran ayuda para el usuario final,
su impacto no solo recaera en los clientes que la utilicen sino podra impactar de forma positiva
en los mercados que estaremos atendiendo puede de manera enfocada les orientard para
seleccionar en primera instancia la carrera superior o técnica que mas se ajuste a sus aptitudes,
intereses y necesidades.

También, podrd tener una vision integral de las diferentes opciones de instituciones
disponibles para iniciar con su proceso de formacion superior mediante una diversa oferta de
universidades y escuelas no solo en el pais sino mas alla de nuestras fronteras.

Finalmente, podemos concluir que la viabilidad del modelo de negocio digital es una

realidad, estamos seguros que seremos parte de la mejor decision de la vida de muchos.
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RECOMENDACIONES

Dentro de los principales hallazgos y en consideracion a los diferentes analisis provistos en

nuestro trabajo podemos delimitar las siguientes recomendaciones:

OverU para tener éxito debe garantizar elaborar estrategias que vayan de la mano de los
objetivos, tanto general como especificos, estos a su vez ya en el proyecto se vean
materializadas con tacticas eficientes e integrales que puedan generar procesos confiables
y robustos.

Dentro de la ejecucion del proyecto se recomienda apostarles a todas aquellas herramientas
que generen sinergias para el modelo de negocio digital que estamos impulsando, estas sin
lugar a duda aportaran muchisimo al éxito de este y se podra ver traducido en mejores
resultados.

En la ejecucion no estd de mas no perder de vista todas aquellas tareas de control para
garantizar que todo marche bien y si fuera el caso poder hacer correcciones oportunas en
caso de que algo se encuentre desviado del correcto curso del proyecto, en este sentido se
recomienda el poder trabajar todas aquellas acciones encaminadas a minimizar estos

riesgos.
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ANEXOS

Anexo 1: Plan de trabajo. Anteproyecto OverU.

Cronograma de actividades.

Fecha

No. Objetivo Acciones Responsable inicio Fecha fin Recursos
. . Se validaron y
Analizar las opciones discutieron las Ana Garzona Zo0om/Meet
1 de Modelo de . . Carlos 01/07/2024 | 07/07/2024 .
negocio opciones de negocio y Menjivar e internet.
su factibilidad.
Dt | e e Garon memecy
2 J proy Carlos 08/07/2024 | 14/07/2024 |  redes
aprobada para para someter a i .
. Menjivar sociales
anteproyecto aprobacion
Definir las tareas y Ana Garzona Zo0om/Meet
3 Distribuir tareas distribuirlas Carlos 15/07/2024 | 15/07/2024 )
o .. e Internet.
equitativamente Menjivar
S}e revisaron los
. puntos ya delimitados | Ana Garzona
4 Revisar la del anteproyecto y Carlos | 15/07/2024 | 21/07/2024 | £00m/Meet
informacion ;. .. e internet.
sugirieron Menjivar
correcciones.
Se delimitaron
Hacer correciones mejoras al documento | Ana Garzona MS Office,
5 del documento y y agreg6 actualizacion Carlos 22/07/2024 | 04/08/2024 | Canvae
verificar pendientes segun lo acordado en Menjivar Internet.
la reunion de revision.
Se valid¢ la identidad Transporte,
Validar nombre e en CNR tanto digial internet y
6 identidad de marca como en persona. Se | Ana Garzona | 26/08/2024 | 26/08/2024 | servicio de
en entidad designada | hizo el pago del costo mensajeria.
correspondiente. Efectivo.
ot | S comeldron e | v Gaons VS ot
7 rmacion par 1OaS y TeCursos p Carlos 26/08/2024 | 01/09/2024 | Canvae
preparacion de su envio al docuente a y .
Menjivar internet.
anteproyecto cargo.
Una vez consolidado lG oogle
Presentar se presenta Carlos Classroom,
8 .. 02/09/2024 | 02/09/2024 | MS Office
Anteproyecto anteproyecto en el Menjivar Adobe
espacio previsto. y PDF
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Anexo 2: Presupuesto de gastos, anteproyecto OverU.

Presupuesto de

OverU
gastos de anteproyecto

Cifras expresadas en dolares americanos

Detalle Monto

1. Materiales de Oficina:
Papeleria $29.20
Impresion y fotocopias $9.99
2. Equipos y software
Computadores $1,538.00
Impresor $364.00
Aparatos telefonicos $1,200.00
Licencias de software $216.72
3. Transporte
Combustible $240.00
Otros gastos de transporte $0.00
4. Comunicacion:
Servicio telefonico $186.00
Internet y datos moviles $0.00
5. Gastos de Campo:
Viaticos de alimentacion $504.00
Permisos y licencias $20.00
6. Otros Gastos:
Correo y envios $0.00
Gastos imprevistos $250.00

Total $4,557.91

79



Anexo 3: Consulta Centro Nacional de Registros

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CLASE SOLICITADA

NUMERO DE PRESENTACION: 20240272771

DISTINTIVO: OVERU

Clase: 98

Presentacién  Fecha Sol. Ultimo No. Ins. Librolns. Fecha ns.
Estado

20060072839 12/01/2006  ST94 00080 00007 29/06/2007

Distintivo 2006054713 OBM

20160232233 14/04/2016  ST94 00231 00021 14/03/2017

Distintivo 2016151453 OVERLICE

20100131877 19/01/2010  ST94 00158 00012 21/01/2011

Distintivo 2010098525 TABERU

20200303343 22/06/2020 ST94 00096 00029 16/04/2021

Distintivo 2020186663 S&S OVERNIGHT

20220342617 18/07/2022  ST94 00245 00033 21/10/2022

Distintivo 2022206901 SOVEE

20020024970 09/05/2002  ST94 00118 00011 16/05/2003

Distintivo 2002024970 OVEJA NEGRA

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES FONETICOS DE UN SIGNO DISTINTIVO

CLASE:

Nacionalidad

SALVADORERNA

HORA: 13:32:14

98

PETICIONARIO Tipo
CORPORACION OBM DE EL SALVADOR, M01
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL

VARIABLE - CORPORACION OBM DE EL
SALVADCR, S.A.DEC.V.

SDK INGENIERIA, SOCIEDAD ANONIMA
DE CAPITAL VARIABLE - SDK
INGENIERIA, S.A.DEC. V.

MO1

TABERU, SOCIEDAD ANONIMA DE
CAPITAL VARIABLE - TABERU, S.A. DE
CVv.

Mo1

INGENIERIA EN SISTEMAS DE
COMPUTACION, SOCIEDAD ANONIMA DE
CAPITAL VARIABLE - INGENIERIA EN
SISTEMAS DE COMPUTACION, S.A. DE
CVv.

MO1

SOVEE, SOCIEDAD ANONIMA DE Mo1
CAPITAL VARIABLE - SOVEE, S.A.DEC.V.
DUMAS SANTAMARIA, PEDRO VICTOR ~ TO1

FECHA: 26/08/2024

%P

61

50

47

46

44

44
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Anexo 4: Cotizaciones

Costo de dominio y hosting.

((» GoDaddy

Estados Unidos

Q. (480) 463 8300

Toda gran idea merece su propio nombre de dominio

Tu carrito

GoDaddy es un socio de crecimiento confiable para millones de emprendedores.

over-u.com

egistro de dominio .COM

$11.99
52199
45% de descuento
Renueva en agosto de 2025 por $21.99 W
D Proteccion de dominios completa RECOMENDADO $11.99

 Evita que los hackers se apropien de tu dominio o realicen
cualquier otro cambio no autorizado.

* Requiere tu aprobacién a través de la verificacion de 2 factores
para cambios importantes como la eliminacién o la
transferencia de un dominio.

Renueva en agosto de 2025 por $12.99

Resumen del pedido

3 articulos

Subtotal (usp) $47.86

El subtotal no incluye los impuestos correspondientes

¢Cuentas con un cédigo de promocién?

(@ Apply 14 Coupons in1click

@iMuy bien! Has ahorrado $95.00 en tu pedido.

Listo para pagar

Anexo 5: Costo de papeleria

Ubicar tienda > BSD >

Office DEPOT

*Buscar por categoria, producto o marca

Ventas Corporativas >

Mis productos
e $2920

¢ &

ID del carrito: 852682818 I Eliminar todos

PAPEL BOND FACELA TAMANO N
CART 8.5x11, 75 GRS, 98%
BLANCO
$14.60
- 2 +
BOLIGRAFO AZOR NEGRO 1.2MM
3U
$2.80
- 2 +
COMBO ESCOLAR STABILO
$11.80

GRATIS
Subtotal: $29,20

TOTAL $29.20

Los precios ya incluyen 13% de IVA.

Usar codigo de descuento

Envio:

Seguir navegando
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Personas Empresas

Claro-

Servicios *

Beneficios v

Anexo 6: Costo de aparatos telefonicos

Q, Buscar

Tienda + Soporte *

CARRITO DE COMPRA

Descripcion

SAMSUNG S23 FE

=D

X Eliminar del carrito

Precio

Resumen de tu Smartphone

G 523 FE

Gris

Con eSIM

Adicional

Tarjeta de recarga

Envio

Normal

Maés de Claro ~

g Mi Carrito

& Iniciar Sesién 4 Registrate

$599.

g0

GRATIS

TOTAL: $600.%

Anexo 7: Costo mensual de servicio de telefonia y datos

Personas Empresas

1
Claro~

Servicios v

@I Planes Pospago v

Plan
pospago

10GB

Beneficios v

Q Buscar

Tienda ~ Soporte v

Plan Todo Incluido - $31

Plan Todo Incluido - $31

Precio del plan

Al mes $31 .00

Plan Pos

0 360

Ameérica Sin Fronteras de Canada hasta Argentina

a incluida

Aplicaciones Incluidas

Maés de Claro v ==

%7 Mi Carrito

g' Mi Claro

& Iniciar Sesién  #) Registrate

& MiClaro
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Anexo 8: Costo de compra de equipos

LENOVO @
Laptop Lenovo IdeaPad Slim 3
Ci5-12450H 8GB RAM + 512GB

SSD // 83ER00BPGJ
] 550
$1,538.00
$768.00 por 1 un.
Subtotal $1,578.00
Descuentos $40.00
Total $1,538.00 }
X
EPSON @
Impresor multifuncional L5590
ecotank Wi-Fi
$439:66 s
$364.00
Subtotal $439.00
Descuentos $75.00
Total $364.00
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Pro

Anexo 9: Costo de membresia de CANVA

Informacién general Funciones Recursos Casos de estudio Soluciones Empieza tu prueba de Canva Pro

.
¢Qué incluye Canva Pro?
¢Trabajas por tu cuenta? Aumenta tu productividad, administra tu marca y construye tu negocio
con Canva. Empieza tu prueba gratis hoy.
Ahorra un 29% con la suscripcion anual
Para una persona Para una persona
Canva Gratis CanvaPro
Disena lo que quieras y convierte tus ideas en realidad. Accede al contenido premium, a herramientas de
Creatividad pura a costo cero. disefio méas poderosas y a funciones con IA.
al afio por una persona alafo por una persona
. .
Anexo 10: Costos de licencia de Office 365
Subscription & Sign-in details Add payment, confirm
account details & complete order Microsoft 365 Business Premium

Set up your subscription

Choose the number of users, subscription length and billing term you prefer.

How many people is this for?

Choose the length of your subscription

O 1year - $22.00 user/month, $264.00 user/year

@ 1 month - $26.40 user/month

How often do you want to be billed?

‘ Monthly

Your order summary
Microsoft 365 Business Premium
1-month subscription, Pay $26.40 a month for 1 user

Payment due today (tax not included)

$26.40

Product highlights

+ Get started quickly with documents, spreadsheets,
presentations, and email

+ Use Microsoft Teams to meet online and chat securely

N

Help keep business data secure on your devices

~ Get phishing and malware protection to guard against
cyberthreats

+ Manage new PCs and devices quickly and easily
~ Back up and share files with a terabyte of cloud storage

+ Copilot for Microsoft 365 is available as an add-on

@ E & &

Word Excel PowerPoint Outlook
' ' w’ .
Publisher Access Teams OneDrive
(PC Only) (PC Only) collaboration hub  cloud storage
» R = A
SharePoint Exchange Intune AzurelP
knowledge sharing professional email manage endpoints  information
protection
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Anexo 11: Instrumento de investigacion 1

AENCIA
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR @ﬁ“; ;‘"@,
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ) &} ’
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL Ve

Instrumento de investigacion: Encuesta Cddigo de instrumento: OVERU1-2024

Estructura propuesta:

Reciba un cordial saludo de parte de los estudiantes de la carrera Licenciatura en Mercadeo Internacional de la
Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad de El Salvador, como parte de un proceso de investigacion

para el desarrollo de nuestra especializacion en Modelos de Negocios digitales.

Objetivo: Estimar a partir de la recopilacion de datos recabados con respecto a variables de interés
relacionadas a una aplicacion de orientacion vocacional y catalogo de instituciones superiores y su oferta
académica.

Indicacion general: Completar o seleccionar la informacion que se solicita, asi como los enunciados que se
muestran a continuacion.

Parte 1. Datos generales

Edad
Genero
3. Ubicacion geografica

N -

Parte 2. Escolaridad

4. Bachillerato incompleto
5. Bachillerato en proceso
6. Bachillerato completado
a. Opcion de bachillerato

1. General
ii. Técnico
ili. Internacional
iv. Otro

Parte 3. Perfil socioeconémico

(Quién paga tus estudios de educacion media?
(Quién pagara tus estudios superiores?

Nivel de ingresos personales

0. Nivel de ingreso familiar

=0 0~

Parte 4. Acceso y uso de tecnologia

11. ;Tienes acceso a internet residencial?

&5



12.
13.
14.
15.
16.

Parte 5:

17.

18.

19.

Parte 6:

20.

21.

22.

23.

24.

Parte 7:

25.

(Tienes acceso a dispositivo movil?

; Tienes acceso a internet movil?

(Tienes acceso a conectividad satelital?

(Tienes acceso a otros dispositivos?

(Cuanto tiempo dedicas al uso de dispositivos moviles?

Instituciones de interés

Tipo de institucion

a. Publica

b. Privada

c. Otros
Modalidad

a. Técnica

b. Superior

c. Programas ejecutivos
Ubicacion

a. Nacional

b. Regional

c. Internacional
Orientacion vocacional

; Te gustaria tener una opcidn tecnologica para conocer tus aptitudes y actitudes vocacionales?
a. SI

b. NO

( Te gustaria que la opcidn sea por medio de una aplicacion web?
a. SI
b. NO

; Tienes certeza de que carrera elegir ya sea técnica o superior?
a. SI
b. NO

(Cuentas con apoyo para tomar la decision de elegir una carrera?
a. SI
b. NO

Si la respuesta a la pregunta anterior es SI, cuéntanos sobre quien o quienes te apoyaron con la
decision.

a. Padres

b. Amigos
c. Maestros
d. Otros

Proyeccion profesional

(Qué te motiva a estudiar una carrera técnica o superior?
a. Laborales
b. Personales
c. Otros
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Anexo 12: Presentacion de Resultados: Instrumento 1
Instrumento de investigacion: Encuesta ~ Codigo de instrumento: OVERU1-2024

Parte I: Datos generales.

1. Edad
Edad Fa Fr%
16 12 3.12%
17 37 9.61%
18 100 25.97%
19 24 6.23%
20 54 14.03%
21 12 3.12%
22 30 7.79%
23 24 6.23%
24 30 7.79%
25 62 16.10%
Totales 385 100.00%
Edad
120
100
100
- 80
3 54
g 60
O
40 54
20
-12% I61% 97% I23% .03% -12% I79% I23% I79%
0
Edad 16 20

Interpretacion de datos: Por distribucion podemos inferir que la poblacion a la que nos enfocamos
es mayor porcentaje con cerca del 26% con 18 afios, seguido por personas de 25 afios con 16% asi

como de 20 afios con 14%.

Analisis de resultados: Se concluye que la mayoria de las personas su edad coincide con la edad

promedio de graduados de bachillerato. También que los dos mayores porcentajes que le siguen
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pueden ser atribuidos a personas que desean retomar sus estudios superiores varios afios después

de terminado sus estudios medios.

2. Género
Género Fa Fr%
Femenino 253 65.71%
Masculino 132 34.29%
Totales 385 100.00%
Género
300
253
250
200
e
<
=
b= 150 132
<
O
100
50
65.71% 34.29%
0
Femenino Masculino

Género

Interpretacion de datos: El porcentaje mayor de nuestros encuestados corresponde al género

femenino con un 66%, mientras que el 34% restante a masculino.

Analisis de resultados: en la actualidad es evidente que mas jovenes del género femenino logran

culminar sus estudios medios y estas buscar lograr la igualdad en oportunidades tanto académicas

como laborales.
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3. Ubicacion

Ubicacion geografica Fa Fr%
San Salvador 219 56.88%
La Libertad 63 16.36%
Santa Ana 49 12.73%
La Paz 12 3.12%
Sonsonate 12 3.12%
San Miguel 6 1.56%
Ahuachapan 6 1.56%
Chalatenango 6 1.56%
Cuscatlan 6 1.56%
Usulutan 6 1.56%
Cabaiias 0 0.00%
San Vicente 0 0.00%
Morazéan 0 0.00%
La Unién 0 0.00%
Totales 385 100.00%
Ubicacion geografica
o
S 150
§ 1(5)§ 56. 88/0.16360/ .12 73% 1_23.12% 23.12% 5.56% E.sa% E.ss% E.sa% E.ss% Goow  Moow — Ooow — Qoov
S IR U R C e
& F VS Sy
o NS S S P S C&\ &
Departamento
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Interpretacion de datos: El mayor porcentaje de las personas encuestadas estan ubicadas en San
Salvador con un 57%, seguido por La Libertad con 16% y Santa Ana con 12%; mientras que la

diferencia se diluye en el resto de los departamentos con porcentajes mas bajos.

Analisis de resultados: Del total de 385 encuestados un total de 219 son de San Salvador que
coincide con el hecho que es el departamento mas importante del pais y solo es seguido por La

Libertad y Santa Ana con 63 y 49 encuestados respectivamente.

Parte 1I: Escolaridad

4. Escolaridad

Escolaridad Frecuencia  Porcentaje
Bachillerato completado 331 85.97%
Bachillerato en proceso 54 14.03%
Bachillerato no completado 0 0.00%
Totales 385 100.00%
Escolaridad Media
350 331
300
250
200
150
100
54
50
85.97% - 14.03% 0 0.00%
0
Bachillerato completado Bachillerato en proceso Bachillerato no completado
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Interpretacion de datos: El mayor porcentaje de las personas encuestadas estan ubicadas en San

Salvador con un 57%, seguido por La Libertad con 16% y Santa Ana con 12%; mientras que la

diferencia se diluye en el resto de los departamentos con porcentajes mas bajos.

Analisis de resultados: Del total de 385 encuestados un total de 219 son de San Salvador que

coincide con el hecho que es el departamento mas importante del pais y solo es seguido por La

Libertad y Santa Ana con 63 y 49 encuestados respectivamente.

5. Tipo de bachillerato

300

250

200

150

100

50

Tipo de bachillerato Fa Fr%

Bachillerato General 257 66.75%

Bachillerato Técnico vocacional 128 33.25%

Bachillerato Internacional 0 0.00%

Otro 0 0.00%
Totales 385 100.00%

Tipo de bachillerato
257
128
66.75% 33.25% 0 0.00% 0 0.00%
Bachillerato General Bachillerato Técnico Bachillerato internacional Otro

vocacional
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Interpretacion de datos: Cerca del 67% de los encuestados son bachilleres generales mientras que

un 33% son graduados del bachillerato técnico vocacional.

Analisis de resultados: La gran mayoria de los encuestados han cursado en Bachillerato General

con un total de 257 personas, muy probablemente a que este les permite acceder al mundo

académico superior en menor tiempo; mientras que el resto siendo 128 personas han cursado algin

tipo de bachillerato técnico vocacional que permite tener herramientas adicionales que

complementes su preparacion previa a ingresar a la universidad.

6. Ingresos personales

160
140
120
100
80
60
40
20

122

31.69%

Menores a USD$ 500

Rango de ingresos personales Fa Fr%
Menores a USD$ 500 122 31.69%
Entre USD$500 a USD$1000 145 37.66%
Entre USD$1000 a USD$1500 69 17.92%
Entre USD$1500 a USD$2000 31 8.05%
Superior a USD$2000 18 4.68%
Totales 385 100.00%

Ingresos personales

145

37.66%

Entre USDS$500 a
USD$1000

69

17.92%

Entre USD$1000 a
USD$1500

31

Entre USD$1500 a
USD$2000

18
- 4.68%

Superior a USD$2000
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Interpretacion de datos: Un 38% de los encuestados perciben ingresos en el rango de los
USD$500 a los USD$ 1000, seguido de un 32% con ingresos menores a los USD$ 500. El resto se
distribuye en el rango de los USD$ 1000 a USD$1500 con un 18% para distribuir el siguiente rango

entre USD$1500y USD$2000 con 8% y superiores a los USD$2000 con cerca del 5% restante.

Analisis de resultados: En definitiva, podemos concluir que para los primeros rangos de ingresos
se concentra la gran mayoria de los encuestados, los ingresos personales de entre USD$500 a
USD$1000 posee una frecuencia de 145 personas. Esto puede deberse a que hoy por hoy hay mucho

interés en contar con experiencia laboral en simultaneo con el ingreso a la universidad.

Parte I1I; Perfil socioecondmico.

Pregunta 7: ;Quién paga tus estudios de educacion media?

Pagador de educacion media Fa Fr%
Padres 330 85.71%
Por si mismo 37 9.61%
Otros familiares 12 3.12%
Tutores 6 1.56%
Totales 385 100.00%
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Pagador Educacion media

i
S
()

330

- 300

<

S

b= 200

[av]

“ 100 37

5.71% 9.61% 12 3.12% 6 1.56%
0 [ — -
Padres Por si mismo Otros familiares Tutores

Pagador

Interpretacion de datos: El porcentaje superior es 85.71% en donde los padres son o fueron
pagadores de los gastos de estudios medios, seguido por la opciéon de pagado por si mismo con
cerca del 10% y el resto se distribuye entre otros familiares y tutores con 3.1% y 1.5%

respectivamente.

Analisis de resultados: Tradicionalmente los padres son los encargados del pago de las
colegiaturas de toda la educacion basica, media e incluso la superior, en este caso en efecto 330 de
los encuestados dichos costos han sido cubierto por los padres. Quedando solo casos muy aislados

donde son otros los pagadores.

Pregunta 8: ;Quién pagara tus estudios superiores?

Pagador de estudios superiores Fa Fr%
Padres 275 71.43%
Por si mismo 80 20.78%
Otros familiares 30 7.79%
Tutores 0 0.00%
Totales 385 100.00%
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Pagador de Estudios Superiores

300 275
250

200

Cantidad
93
(e}

100 80
50 30
1.43% 0.78% 7.79% 0 0.00%
. L]
Padres Por si mismo Otros familiares Tutores

Pagador

Interpretacion de datos: En el caso de los estudios superiores y quien es el encargado de pagar
por estos, podemos valorar que un poco mas del 71% es cubierto por los padres, cerca del 21% de

forma personal y el resto por otros familiares o involucrados.

Analisis de resultados: Al igual que la educacion bésica y media, en la mayoria de los casos la
educacion superior serd pagada por los padres, pero es menor cantidad debido a cierta

independencia que en algunos casos comienza una vez es alcanzada la mayoria de edad.

Pregunta 9: Ingresos personales

Perfil Socioecondmico: Ingresos personales

Fa Fr%
Menores a USDS$ 500 312 81.04%
Entre USD$500 a USD$1000 61 15.84%
Entre USD$1000 a USD$1500 12 3.12%
Entre USD$1500 a USD$2000 0 0.00%
Superior a USD$2000 0 0.00%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Un 81% de los encuestados perciben ingresos en el rango menor a los
USD$500, mientras que cerca del 16% en el rango de los USD$ 500 a los USD$ 1000, seguido de

un 3% con ingresos en el rango de los USD$1000 a USD$ 1500.

Analisis de resultados: En cuanto a los ingresos personales no es de perder de vista que la mayoria
con recién mayores de edad, en este sentido para la mayoria sus ingresos son de primeros empleos
o dependientes de otros familiares. Sin embargo, las dos distribuciones de frecuencia menores nos
ponen a disposicion un 18% con personas que muy probablemente ya tienen un trabajo con una

remuneracion considerable debido a que cuenten con una preparacion bilingiie o similares.

Pregunta 10: Ingresos familiares

Rango de ingresos Familiares Fa Fr%
Menores a USD$ 500 122 31.69%
Entre USD$500 a USD$1000 145 37.66%
Entre USD$1000 a USD$1500 69 17.92%
Entre USD$1500 a USD$2000 31 8.05%
Superior a USD$2000 18 4.68%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Un 38% de los encuestados perciben ingresos en el rango de los
USD$500 a los USD$ 1000, seguido de un 32% con ingresos menores a los USD$ 500. El resto se
distribuye en el rango de los USD$ 1000 a USD$1500 con un 18% para distribuir el siguiente rango

entre USD$1500y USD$2000 con 8% y superiores a los USD$2000 con cerca del 5% restante.

Analisis de resultados: En definitiva, podemos concluir que para los primeros rangos de ingresos
se concentra la gran mayoria de los encuestados, los ingresos familiares de entre USD$500 a
USD$1000 posee una frecuencia de 145 personas. Sin embargo, para las distribuciones del 18% y

8% con un total de 100 personas gozan de ingresos familiares de entre USD$1000 y USD$ 2000.

Parte IV. Acceso y uso de tecnologia

Pregunta 11: ;Tienes acceso a internet residencial?

Uso de internet Residencial Fa Fr%
SI 319 82.86%
NO 66 17.14%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Del total de encuestados cerca del 83% respondid que si tiene acceso a

internet residencial; mientras, que el 13% restante dijo que no tiene acceso a dicho servicio.

Analisis de resultados: Actualmente es predominante el uso de internet residencial como una
gran alternativa de acceso a conectividad con un total de 319 personas que respondieron de forma
afirmativa, por otro lado, se tiene a un grupo de encuestados de 66 personas que no poseen acceso
a internet en sus casas. A partir de eso se puede inferir que en la mayoria de hogares se goza de
este servicio y solo un pequefio porcentaje de hogares optan por servicios moviles como medio

de comunicacion e internet.

Pregunta 12: ;Tienes acceso a dispositivo movil?

Acceso a dispositivo movil Fa Fr%
SI 373 96.88%
NO 12 3.12%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: De los encuestados cerca del 97% respondié de forma positiva que tienen
acceso a un dispositivo movil; mientras, que el 3% restante dijo que no tiene acceso a un aparato

de este tipo.

Analisis de resultados: El uso de un dispositivo mdvil es la forma mas comtn hoy en dia de tener
acceso a conectividad mévil con un total de 373 personas que respondieron de forma afirmativa,
por otro lado, se tiene a un grupo de encuestados de 12 personas que no poseen acceso a un celular
o similares. En este sentido, se puede inferir que en la mayoria de las personas hoy por hoy hacen

uso de celular o un dispositivo similar.

Pregunta 13: ;Tienes acceso a internet movil?

Acceso a internet movil Fa Fr%
SI 379 98.44%
NO 6 1.56%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: De los encuestados un poco mas del 98% respondi6 de forma positiva
que tienen acceso a un internet mévil; mientras, que el 1.56% restante dijo que no tiene acceso a

este tipo de conectividad.

Analisis de resultados: El uso de un internet movil es la forma predominante en dia de tener acceso
a conectividad moévil con un total de 379 personas que respondieron de forma afirmativa, por otro
lado, se tiene a un grupo de encuestados de 6 personas que no poseen acceso a internet movil. En

este sentido, se puede inferir que en la mayoria de las personas hoy por hoy hacen uso de internet

movil.

Pregunta 14: ;Tienes acceso a conectividad satelital?

Uso de internet Satelital Fa Fr%
SI 104 27.01%
NO 281 72.99%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Del total de la muestra encuestada cerca del 73% respondié de forma
positiva que tienen acceso a un internet satelital; mientras, que el 27% restante dijo que no tiene

acceso a este tipo de conectividad.

Analisis de resultados: El uso de un internet satelital es la forma emergente de conectividad y por
tanto sus costos son relativamente altos, en este sentido Unicamente 104 personas de las
encuestadas tienen acceso a este tipo de conexion a internet mientras que la mayoria no tiene o no
ha hecho uso de esta tecnologia. De tal forma, se puede inferir que en la mayoria de las personas

hoy por hoy hacen uso de internet movil o residencial y no te la opcidn satelital al ser mas cara.

Pregunta 15: ;Tienes acceso a otros dispositivos?

Acceso a otros dispositivos Fa Fr%
ST 273 70.91%
NO 112 29.09%

Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Del total de personas cerca del 71% respondié de forma positiva que
tienen acceso a otros dispositivos; mientras, que el 29% restante dijo que no tiene acceso a este

tipo de artefactos de conectividad.

Analisis de resultados: El uso de otros dispositivos es imperante en la actualidad, muestra de ello
es que 273 personas hacen uso de estos y un total de 112 personas no. Esto no se limita a un celular
o teléfono inteligente sino a tabletas, ipads, Kindle o elementos electronicos similares, ahora los

complementos como anillos inteligentes, relojes y mas hacen parte del dia a dia.

Pregunta 16: ;Cuanto tiempo dedicas al uso de dispositivos moviles?

Tiempo dedicado a dispositivos moviles Frecuencia Porcentaje
Menos de 1 hora 12 3.12%
1 hora 48 12.47%
2 horas 99 25.71%
3 horas 62 16.10%
4 horas 61 15.84%
Mas de 4 horas 103 26.75%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Sobre el tiempo dedicado a los dispositivos moéviles vemos que cerca
del 27% usan mas de 4 horas hacen uso de sus celulares, seguido de casi el 26% con 2 horas de
periodo de uso para que el resto se ha distribuido en porcentaje de entre el 3%, 12% y 15% en

tiempos de menos de 1 hora, 1 hora y 4 horas respectivamente.

Analisis de resultados: El tiempo dedicado a los dispositivos méviles entre 2 horas y mas de 4
horas sumados nos da como resultado que mas de la mitad de las personas dedican cierta parte
importante del dia a utilizar sus celulares con mas de 200 personas en los rangos de 2 horas y mas
de 4 horas; por otro lado, el resto de personas dedican tiempos variados dependiendo de su

disciplina y seguramente de su cotidianidad.

Parte V: Instituciones de interés

Pregunta 17: Tipo de institucion

Tipo de Institucion superior Fa Fr%
Publica 193 50.13%
Privada 192 49.87%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Del acumulado total de encuestados se ha distribuido con 50.13% de
preferencia por instituciones de educacion superior publica y 49.87% restante por entidades de

educacion superior privadas.

Analisis de resultados: En cuanto a la preferencia por tipo de institucion ya sea publica o privada
podemos inferir que practicamente esta dividido por la mitad con una minima diferencia siento 192

personas que prefieren que la institucion sea privada y 193 personas por una institucion publica.

Pregunta 18: Modalidad de la institucion

Modalidad Fa Fr%
Superior 319 82.86%
Técnica 54 14.03%

Otros 12 3.12%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: En la distribucion podemos encontrar que cerca del 83% prefiere realizar
sus estudios posteriores a la educacioén en instituciones superiores, un 14% en instituciones de

preparacion técnica y el 3% en otro tipo de entidades.

Analisis de resultados: del total de encuestados se distribuyen a 319 prefieren las universidades
para la realizacion de sus estudios superiores siendo este predominante tradicionalmente; por otro
lado, 54 personas optan por una nueva cultura emergente de estudiar carreras técnicas enfocadas
en areas directamente relacionadas la fuerza laboral; finalmente, 12 personas tienen en mente hacer

otra clase de programas que mayormente pueden ser cursos o diplomados.

Pregunta 19: Ubicacion de la institucion

Ubicacion Fa Fr%
Nacional 261 67.79%
Internacional 88 22.86%
Regional 36 9.35%
Totales 385 100.00%

105



Instituciones de interés: Ubicacion
300
261
250
200

150

Cantidad

100 88

50 36
67.79% 22.86% - 9.35%

Nacional Internacional Regional

Tipo de localizacion de institucion

Interpretacion de datos: En cuanto al tipo de institucion de interés por su ubicacion del total de
encuestados se distribuy6 con cerca del 68% para los que prefieren las instituciones ubicadas dentro
de nuestro pais, cerca del 23% para personas que optan por instituciones fuera del pais y del 9%

para los que se decantaron por entidades dentro de la region centroamericana.

Analisis de resultados: Del total de 385 encuestados en nuestra investigacion, a 261 personas les
gustaria estudiar dentro del El Salvador, a 88 por otro lado optarian por estudiar en instituciones
extranjeras y solo un pequefio grupo de 36 personas optan por estudiar en la region. Es evidente
que por tradicion la gran mayoria prefiere quedarse en lo nacional debido a los costos que esto
supone, contrapuesto a los que eligen buscar opciones fuera de nuestras fronteras que conlleva

costos mucho mas elevados.

Parte VI: Orientacidén vocacional

Pregunta 20: ; Te gustaria tener una opcion tecnologica para conocer tus aptitudes y actitudes
vocacionales?

Opcidn tecnoldgica Fa Fr%
SI 385 100.00%
No 0 0.00%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: En cuando a la opcion de tener una app de orientacion vocacional

podemos ver que un contundente 92% si elegiria usarla mientras que solo el 8% no.

Analisis de resultados: Un total de 354 personas mencionan que les gustaria tener el acceso a una
aplicaciéon web mientras que 31 personas mencionaron que no. Esto puede deberse a diversos
factores; no obstante, en la actualidad la gran mayoria de los usuarios estan abiertos al uso de

nuevas opciones tecnoldgicas mientras que un pequeiio grupo se puede mostrar reacio a utilizar los

medios ya tradicionales.

Pregunta 21: ;Te gustaria que la opcidn sea por medio de una aplicacion web?

Orientacion: Uso de app web Fa Fr%
SI 354 91.95%
NO 31 8.05%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: En cuando a la opcion de tener una app de orientacion vocacional

podemos ver que un contundente 92% si elegiria usarla mientras que solo el 8% no.

Analisis de resultados: Un total de 354 personas mencionan que les gustaria tener el acceso a una
aplicacion web mientras que 31 personas mencionaron que no. Esto puede deberse a diversos
factores; no obstante, en la actualidad la gran mayoria de los usuarios estan abiertos al uso de

nuevas opciones tecnoldgicas mientras que un pequeiio grupo se puede mostrar reacio a utilizar los

medios ya tradicionales.

Pregunta 22: ; Tienes certeza de que carrera elegir ya sea técnica o superior?

Certidumbre de seleccion de carrera Fa Fr%
SI 317 82.34%
NO 68  17.66%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Sobre la certeza de la seleccion de carrera podemos ver que un poco mas
del 82% de los encuestados respondieron afirmativamente mientras que cerca del 18% menciond

que no tiene certidumbre sobre la eleccion de la misma.

Analisis de resultados: De un total de 385 encuestados, un grupo de 317 menciono en su respuesta
que, si sabian sobre que carrera tomar, mientras que 68 personas dijeron que no. En este sentido,
es importante considerar que en muchas ocasiones de acuerdo a nuestras habilidades podemos tener
una perspectiva sobre el curso de nuestra vida académica; sin embargo, e es de vital importancia
tener un camino claro, en este sentido para uno u otro caso una orientacion adecuada sera de gran

ayuda.

Pregunta 23: ;Cuentas con apoyo para tomar la decision de elegir una carrera?

Apoyo eleccion de carrera

Fa Fr%
SI 317 82.34%
NO 68 17.66%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Para la interrogante sobre el apoyo con la seleccion de carrera un poco
mas del 82% de los encuestados respondieron que SI mientras que cerca del 18% menciond que

NO tiene ayuda sobre la eleccion de la misma.

Analisis de resultados: De un total de 385 encuestados, un grupo de 317 menciond en su respuesta
que no recibieron apoyo con la seleccion de su carrera, por otro lado 68 personas dijeron que no

recibieron ayuda con su decision sobre que carrera tomar en sus estudios superiores.

Pregunta 24: Si la respuesta a la pregunta anterior es SI, cuéntanos sobre quien o quienes te
apoyaron con la decision.

Apoyo en decision de seleccion Fa Fr%
Padres 170 44.85%
Otros 37 9.76%
Amigos 36 9.50%
Padres, Maestros 25 6.60%
Padres, Otros familiares 25 6.60%
Maestros 24 6.33%
Otros familiares 18 4.75%
Padres, Amigos 13 3.43%
Padres, Otros familiares, Amigos 13 3.43%
Padres, Otros familiares, Maestros 6 1.58%
Padres, Maestros, Amigos 6 1.58%
Padres, Otros familiares, Maestros,

Amigos 6 1.58%

Totalmente 379 100.00%
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Ente de apoyo

Interpretacion de datos: Del total de encuestados cerca del 45% mencion6 que recibieron apoyo
de sus padres en la decision de que carrera tomar en sus estudios superiores, seguido por una
distribucion de aproximadamente 10% para otros y amigos, mientras que el resto se combinan con

las diferentes opciones y porcentaje en menor proporcion.

Analisis de resultados: Del total de 379 el mayor apoyo para los recién graduados son los padres
con un total de 170 personas, seguido por otros con 37 personas y 26 son amigos quienes apoyan,

mientras que el resto rondan de entre 6 a 18 personas en combinacion.

Parte VII: Proyeccion profesional

Pregunta 25: ;Qué te motiva a estudiar una carrera técnica o superior?

Proyeccion profesional: Motivacion Fa Fr%
Motivos Personales 221 57.40%
Motivos Laborales 158 41.04%

Laborales/Personales 6 1.56%
Totales 385 100.00%
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Interpretacion de datos: Del total de encuestados la distribucion queda con un poco mas de 57%
de personas que mencionan que su motivacion de elegir una carrera es su vocacion personal, un

41% motivados por temas laborales mientras que cerca del 2% una combinacién de ambos motivos.

Analisis de resultados: Los motivos personales quedan a la cabeza con 221 personas que
seleccionaron dicha opcidon como predominante en esta pregunta, mientras que los motivos
laborales 158 personas mencionaron que se ven motivados por motivos laborales; para que la
combinacion de ambas 6 personas dejo ambos motivos de forma equilibrada segun su perspectiva

seguramente incentivados por la competitividad que tenemos actualmente en el mercado laboral.
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Anexo 13: Instrumento 2

AENCI,
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR Q“; ;%
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ) &
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL K

Instrumento de investigacion: Entrevista Cédigo de instrumento: OVERU2-2024

Estructura propuesta:

Objetivo: Recopilar datos con respecto a temas de interés relacionadas a una guia de orientacién vocacional y
catalogo de instituciones superiores, asi como su oferta académica y asi tener claridad de necesidades especificas
de los estudiantes de educacion media de El Salvador.
Participantes:

e Representantes de universidades publicas y privadas.

e Orientadores vocacionales con experiencia en el area.

e Estudiantes que ya hayan utilizado plataformas de educacion en linea.

Indicacién introductoria: Como entrevistador, salude y agradezca al entrevistado por el tiempo invertido. Luego
mediante el guion de preguntas guiele hacia los puntos de interés. Tome nota de los puntos més relevantes segun
corresponda.

Desarrollo: Pregunte un item a la vez y permite un tiempo prudencial para elaborar su respuesta.

1. ¢Cuales son los principales desafios que enfrentan las instituciones de educacion superior en El
Salvador?

2. (Como ven la implementacion de plataformas digitales para la orientacién vocacional y la promocién
de sus programas?

3. (Qué tipo de servicios adicionales podrian ofrecer las universidades para aumentar su atractivo?

4. ;Cuales son las principales barreras que impiden a los estudiantes acceder a una educacion superior de
calidad?

5. ¢(Qué caracteristicas debe tener una plataforma para facilitar la colaboracion entre instituciones
educativas y estudiantes?

Cierre: Agradezca nuevamente por compartir su experiencia, asi como el tiempo.

Registro de entrevista
e Grabacion las sesiones: Esto permitira analizar las respuestas con mayor detalle posteriormente.
e Transcripcion de las grabaciones: Una transcripcion nos facilitara la identificacion de temas recurrentes

y la extraccion de citas clave.
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e Analisis los datos: Utilizaremos técnicas de analisis cualitativo para identificar patrones y tendencias en
las respuestas.
e Comparacién de resultados: Comparar los resultados de otros instrumentos de medicion y recopilacion

de datos para obtener una visidn mas completa de los requerimientos de nuestros usuarios.

Una vez se tengan los resultados se utilizaran para:
e Refinar la propuesta de valor identificando las caracteristicas y beneficios mas importantes para nuestros
usuarios.
e Desarrollar estrategias de marketing disefiando mensajes y canales de comunicacion que resuenen con
nuestro publico objetivo.
e Mejorar la experiencia del usuario mediante una plataforma que sea facil de usar y satisfaga sus

necesidades.
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Anexo 14: Presentacion de Resultados: Instrumento 2
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Instrumento de investigacion: Entrevista Cédigo de instrumento: OVERU2-2024

Estructura propuesta:

Objetivo: Recopilar datos con respecto a temas de interés relacionadas a una guia de orientacién vocacional y
catalogo de instituciones superiores, asi como su oferta académica y asi tener claridad de necesidades especificas

de los estudiantes de educacion media de El Salvador.

Datos generales del entrevistado

Nombre del entrevistado: Lic. Alcira Elizabeth Rodriguez de Granados  Edad: 45 afios
Profesion: Licenciada en Educacion, con especialidad en Estudio Sociales.
Institucion: Universidad Tecnologica de El Salvador (Docente)

Desarrollo de entrevista

1. ¢Cuales son los principales desafios que enfrentan las instituciones de educacion superior en El

Salvador?

Calidad educativa: Mantener y mejorar la calidad de la ensefianza es fundamental. Muchas universidades luchan

por actualizar sus programas académicos y asegurar que estén alineados con las demandas del mercado laboral.

Acceso y equidad: A pesar de los esfuerzos por aumentar la cobertura, aun existen barreras economicas y sociales

que limitan el acceso a la educacion superior, especialmente para poblaciones vulnerables.

Financiamiento: Las instituciones a menudo dependen de fondos limitados, lo que dificulta la inversién en

infraestructura, tecnologia y recursos humanos.

Adaptacion a nuevas tecnologias: La integracion de tecnologias digitales en la ensefianza es crucial,
especialmente en un mundo cada vez mas digital, pero muchas instituciones carecen de la capacitacion necesaria

para implementarlas efectivamente.

2. ;Cémo ven la implementacion de plataformas digitales para la orientacion vocacional y la promocion

de sus programas?
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La implementacion de plataformas digitales para la orientacion vocacional y la promocion de programas en
instituciones de educacion superior en El Salvador se percibe de manera positiva, con varias ventajas y

consideraciones:

Accesibilidad: Las plataformas digitales permiten llegar a un publico mas amplio, especialmente en areas

rurales o de dificil acceso, donde los recursos fisicos pueden ser limitados.

Interactividad: Estas herramientas pueden ofrecer experiencias interactivas, como pruebas de orientacion

vocacional y simulaciones, que ayudan a los estudiantes a explorar sus intereses y habilidades.

Informacion actualizada: Las plataformas digitales pueden proporcionar informacién en tiempo real sobre
programas académicos, requisitos de ingreso y oportunidades laborales, lo que facilita la toma de decisiones

informadas.
Consideraciones:

Capacitacion: Es fundamental que tanto el personal académico como los estudiantes estén capacitados en el

uso de estas plataformas para maximizar su efectividad.

Conectividad: A pesar de los avances, la falta de acceso a internet en ciertas regiones sigue siendo un desafio

que puede limitar el alcance de estas iniciativas.

Actualizacién de contenido: Es crucial que la informacién proporcionada en estas plataformas esté

constantemente actualizada
3. ¢ Qué tipo de servicios adicionales podrian ofrecer las universidades para aumentar su atractivo?
e Programas de asesoria académica y profesional:
e Talleres y cursos extracurriculares
e Oportunidades de networking

e Programas de intercambio y movilidad internacional

4. (Cuales son las principales barreras que impiden a los estudiantes acceder a una educacion superior de

calidad?

a) Falta de informaciéon: Muchos estudiantes no tienen acceso a informacioén clara sobre las

opciones educativas, becas disponibles y procesos de admision.
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b)

d)

g)

Desigualdad social: Las diferencias socioeconomicas y culturales pueden limitar las

oportunidades de ciertos grupos, afectando su acceso a la educacion.

Infraestructura insuficiente: En algunas regiones, la falta de instituciones de educacion superior

y recursos adecuados dificulta el acceso.

Problemas de conectividad: La falta de acceso a internet y tecnologia limita las oportunidades

de aprendizaje, especialmente en un entorno cada vez mas digital.

Expectativas laborales: La percepcion de que un titulo universitario no garantiza un buen

empleo puede desincentivar a los estudiantes a continuar su educacion.

Responsabilidades familiares: Muchos jovenes deben equilibrar sus estudios con trabajos o
responsabilidades en el hogar, lo que puede dificultar su acceso y permanencia en la educacion

superior.

Falta de apoyo emocional y académico: La ausencia de programas de orientaciéon y mentoria

puede hacer que los estudiantes se sientan perdidos o desmotivados.

(Qué caracteristicas debe tener una plataforma para facilitar la colaboracion entre instituciones

educativas y estudiantes?

Interfaz intuitiva: Debe ser facil de usar, con un disefio claro que permita a los estudiantes navegar sin

dificultades y encontrar rapidamente la informacion que necesitan.

Accesibilidad: La plataforma debe ser accesible desde diferentes dispositivos (computadoras, tabletas,

teléfonos) y cumplir con estdndares de accesibilidad para personas con discapacidades.

Funcionalidades de comunicaciéon: Debe incluir herramientas de mensajeria, foros de discusion y

videoconferencias para fomentar la interaccion entre estudiantes, docentes y personal administrativo.
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Anexo 14: Instrumento 3

AENCI4
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR Q“; ;@‘@%
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ) &
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL Ve

Instrumento de investigacion: Focus Group Codigo de instrumento: OVERU3-2024
Estructura propuesta:

Objetivo: Explorar las percepciones, necesidades y expectativas de los estudiantes de educacion media superior

respecto a la eleccion de carrera y el acceso a la educacion superior.

Indicacién general: Se coordina a orientadores vocacionales el objetivo de contar con participantes de interés
en el focus group (estudiantes de ultimo afio en educacion media) y se garantiza la confidencialidad de las

respuestas.

Calentamiento: Inicia con preguntas generales sobre sus intereses académicos, planes futuros y desafios que
enfrentan al elegir una carrera.
Exploracion: Profundizamos en temas como:
1. ¢(Qué herramientas o recursos utilizan actualmente para informarse sobre las opciones de estudio?
2. ¢Qué importancia le dan a la orientaciéon vocacional?
3. (Qué caracteristicas buscan en una plataforma de educacion superior online?
4. (Qué servicios adicionales les gustaria encontrar en una plataforma como la que estés proponiendo?
5. ¢ Qué factores influyen en su decision de estudiar en una institucion nacional o internacional?
Cierre: Se agradece a los participantes por su tiempo y compartiremos los proximos pasos del proyecto.
Nuestras preguntas clave para el focus group serian las siguientes:
1. ¢(Qué tan familiarizados estan con las opciones de educacion superior en linea?
(Cuales son sus principales preocupaciones al elegir una carrera?
(Qué valor le asignan a una evaluacion vocacional profesional?

(,Como prefieren recibir informacion sobre las diferentes opciones de estudio?

A

(Qué caracteristicas debe tener una plataforma online para que la consideren confiable y util?
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Anexo 15: Presentacion de Resultados: Instrumento 3.

Instrumento de investigacion: Focus Group  Cddigo de instrumento: OVERU3-2024

Grupos de enfoque (Focus Group)
Moderador Ana Maria Garzona
L. Calentamiento (10-15 minutos):

e Presentacion y confianza: Crear un ambiente relajado y seguro para que los estudiantes se sientan
comodos al compartir sus opiniones.

Si, en este apartado lo que hicimos fue una videollamada grupal de 10 personas de diferentes edades e
instituciones, presentarnos y hacer el ambiente ameno y prepararlo para el siguiente paso que son las
preguntas, arrancamos en seguida.

e Preguntas generales:

o (Qué materias les gustan mas y por qué?

Cesar Rivas Ciencias, me ayuda a comprender la realidad.

Alejandra Alfaro Finanzas y contabilidad financiera.

Adriana Alvarenga Derecho penal me apasiona velar por los derechos de los demas.

Katya Marthell Disefio publicitario. Porque es una mezcla de creatividad, estrategia y psicologia

que permite conectar con las personas de manera visual, ademas que es
dindmico, desafiante y gratificante.
David Ochoa Matematicas, porque a veces representan un reto para mi y me gusta resolverlos.

Fatima Pefia Me gusta ortodoncia y cirugia dental porque es ahi donde nos comprometemos
con muestro paciente a realizarle un excelente servicio y trato.

o  (Cuales son sus hobbies o pasatiempos?

Cesar Rivas Videojuegos e Internet.

Alejandra Alfaro Escuchar musica y audiolibros.

Adriana Alvarenga Leer y comer helado.

Katya Marthell Me gusta bailar, actuar, pintar, hacer manualidades.

David Ochoa Leer, escuchar musica, jugar con mis gatos y hacer ejercicio.
Fatima Pefia Mis hobbies son bailar, cantar el area de maquillaje.

o (Qué les gustaria lograr a largo plazo?

Cesar Rivas Ser Dueflo de mi propia policlinica dental.

Alejandra Alfaro hacer crecer mi negocio y desarrollar uno mas.

Adriana Alvarenga Ser una abogada con principios y valores morales que me permitan ayudar.
Katya Marthell Quisiera tener una empresa de entretenimiento para jovenes.

David Ochoa Terminar mi Carrera y tener un buen trabajo bien remunerado.

Fatima Pefia Me encantaria ser Doctora.
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I1.

o (Qué desafios ven en su futuro académico?

Cesar Rivas

Superar una especialidad odontologica.

Alejandra Alfaro Adquirir mas conocimientos financieros para aportarle valor a mi negocio.
Adriana Alvarenga La falta de actualizacion de informacidn para estar en el medio de leyes.
Katya Marthell Puede que sea el proceso de tesis.

David Ochoa Los horarios con mi trabajo.

Fatima Pena

Mi desafio es tener mi propia clinica.

Exploracion de Intereses y Conocimientos (20-25 minutos):

Intereses académicos:

o (Qué areas de estudio les resultan mas interesantes? ;Por qué?

Cesar Rivas

Ciencias de la salud para resolver problemas.

Alejandra Alfaro Finanzas.

Adriana Alvarenga | La rama de derecho, luchas por los deberes y derechos me apasiona.

Katya Marthell Me gusta el area de disefio, multimedia, fotografia y edicion, ya que son formas en
las que se puede trasmitir un mensaje mas efectivo mediante lenguajes de la
comunicacion.

David Ochoa (Por qué? La salud, ya sea para personas o para animales, porque me gusta ayudar.

Fatima Pena

Si no estudiara odontologia me hubiera encantado doctorado general.

o (Han considerado alguna carrera en particular? ;Qué los atrae de esa carrera?

Cesar Rivas

Endodoncia ya q ofrece la posibilidad de resolver problemas complejos.

Alejandra Alfaro Contabilidad Financiera.

Adriana Alvarenga | Si, derecho penal y familiar.

Katya Marthell Yo estudio Comunicaciones, y me atrae porque es bastante versatil el area en qué se
puede trabajar.

David Ochoa Veterinaria, me gustan mucho los animales y sin seres inofensivos y hay muchas

cosas en el pais que no hay para poder ayudar mascotas.

Fatima Pena

Lo que me atrae de mi carrera es un motivo muy personal el ofrecer sonrisas de
calidad a pacientes que lo necesitan.

Conocimiento sobre opciones de estudio:

o (Qué saben sobre las diferentes opciones de educacion superior (universidades, institutos, etc.)?

Cesar Rivas

Universidades no mas.

Alejandra Alfaro

Que no han actualizado los pensum y unas carreras estan defasadas.

Adriana Alvarenga

Que son limitadas nuestras opciones.
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Katya Marthell Se que hay universidades en las que se realizan intercambios y es algo que me
parece demasiado interesante y enriquecedor para un universitario.
David Ochoa No mucho, actualmente solo conozco que la UES tiene veterinaria.

Fatima Pefa

Mi carrera ofrece post grados para seguir especializandome en el area.

o ¢Conocen alguna universidad o institucion que les llame la atencién? ;jPor qué?

Cesar Rivas

Unicamente la UES.

Alejandra Alfaro

ESEN, hay mas oportunidades laborales al salir de la universidad y certificaciones
internacionales.

Adriana Alvarenga

La UCA forma profesionales con valores.

Katya Marthell En algin momento me hubiera gustado estudiar en la Escuela de Comunicaciones
Mobnica Herrera. Y porque es del area en la que yo queria especializarme y son mas
centrados en eso.

David Ochoa Solo la UES, es la ubicaciéon que conozco.

Fatima Pena

Me llama la atencion Universidad Nacional y Universidad Alberto Masferrer ya que
ofrecen en su prospecto del area de odontologia.

Informacion sobre carreras:

o ;Donde buscan informacion sobre las diferentes carreras? (redes sociales, internet, familiares, etc.)

Cesar Rivas

Internet.

Alejandra Alfaro Redes sociales.

Adriana Alvarenga | Redes sociales.

Katya Marthell En internet y redes sociales, las opiniones de los demas.
David Ochoa En internet.

Fatima Pefa

Fue un deseo propio y busque las universidades que ofrecen la carrera en redes
sociales.
Me gustaria encontrar planes de estudio y cuota.

o ¢Qué tipo de informacioén les gustaria encontrar? (plan de estudios, salidas laborales, costos, etc.)

Cesar Rivas

Salidas laborales.

Alejandra Alfaro un plan de estudios.

Adriana Alvarenga | Plan de estudios y salidas laborales.

Katya Marthell Plan de estudios, costos, practicas, si hay convenios con empresas para pasantias.
David Ochoa Los planes de estudio, los horarios por los que se puede optar y costos.

Fatima Pena

No he recibido quiza, test y talleres me gustarian.

I1I. Orientacion Vocacional y Plataformas Online (25-30 minutos):

Importancia de la orientacién vocacional:

o (Han recibido orientacion vocacional en su escuela? ;Qué les pareci6?
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Cesar Rivas

No.

AlejandraAlfaro Si, charlas profesionales.

Adriana Alvarenga | Si, orientacion vocacional, de mucha ayuda.
Katya Marthell No nunca recibi orientacion vocacional.
David Ochoa No y es lamentable.

Fatima Pena

No.

o ¢Qué tipo de orientacidon vocacional les gustaria recibir? (tests vocacionales, charlas con
profesionales, etc.)

Cesar Rivas

Charlas profesionales, de aptitudes, simulaciones y talleres de trabajo.

Ale Alfaro Master class.

Adriana Alvarenga | Charlas con profesionales.
Katya Marthell Charlas con profesionales.
David Ochoa Talleres de trabajo.

Fatima Pefa

Aparte de la flexibilidad conocimiento amplio sobre la plataforma y su uso y la
interaccion.

Plataformas de educacion superior online:

o ;Conocen alguna plataforma de educacion superior online? ;Cual?

Cesar Rivas

No.

Alejandra Alfaro Autodisciplina y desenfoque en aparatos electronicos.
Adriana Alvarenga | ECADE

Katya Marthell No.

David Ochoa No.

Fatima Pefia Ninguna

o (Qué ventajas y desventajas ven en estudiar en linea?

Cesar Rivas

Ventajas: facilidad de acceso. Desventajas: motivacion de compromiso.

Alejandra Alfaro Flexibilidad en tiempos.

Adriana Alvarenga | Mayor concentracion académica.

Katya Marthell Ventajas: que se pueden tomar las clases en cualquier lado sin tener que lidiar con
estar a tiempo en la universidad.
Desventajas: falta de interés por estar enfocado en otros asuntos.

David Ochoa Como ventajas el tiempo y economia al trasladarme al espacio en fisio desventaja

los distractoras y poca concentracion.

Fatima Pefia

Ventajas: de estar en linea es evitar el trafico y ahorro de comida y pasajes.
Desventajas: el aprendizaje no es igual.

o (Qué caracteristicas considera importantes en una plataforma de educacion superior online?

(flexibilidad, interaccion con profesores, costo, etc.)
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Katya Marthell

Facilidad de conversacion con docentes, costos, flexibilidad de horarios.

Alejandra Alfaro

Diplomados y cursos de 3 a 6 meses para personas emprendedoras.

Adriana Alvarenga

Interaccion con profesores y accesibilidad.

Cesar Rivas

Fécil acceso, resolucion de conflicto, disponibilidad de 24 horas.

David Ochoa

Factor tiempo e interaccion con los maestros.

Fatima Pena

Flexibilidad de horarios.

Servicios adicionales:

o (Qué otros servicios les gustaria encontrar en una plataforma de educacion superior online?
(tutorias, practicas profesionales, bolsa de trabajo, etc.)

Cesar Rivas

Tutorias personalizadas, Practicas profesionales y proyectos reales, Bolsa de trabajo
y pasantias, Biblioteca digital y recursos académicos.

Alejandra Alfaro Diplomados y cursos de 3 a 6 meses para personas emprendedoras.
Adriana Alvarenga | Practicas profesionales.

Katya Marthell Ajuste de horarios de atencion, automatizacion de procesos de inscripcion.
David Ochoa Intercambio de ideas estratégicas para mejor como persona.

Fatima Pena

Tutorias y diplomados gratuitos para aumentar conocimiento.

IV. Factores que Influyen en la Decision (15-20 minutos):

Factores personales:

o ¢ Qué factores personales influyen en su decision de elegir una carrera? (intereses, habilidades,

valores, etc.)

Cesar Rivas

Intereses y valores.

Alejandra Alfaro Valor que proporciona mi enfoque personal.

Adriana Alvarenga | Mis habilidades y mi enfoque personal de superacion.
Katya Marthell Mis valores desde pequefia de sobre salir.

David Ochoa Mis ganas de tener una mejor calidad de vida.

Fatima Pena

Mis ganas de superarme.

Factores externos:

o (Qué factores externos influyen en su decision? (opinion de la familia, amigos, situacion

economica, etc.)

Cesar Rivas

Mi familia y mi situacién econémica.

Alejandra Alfaro Situacion econdmica.
Adriana Alvarenga | Familia y situacion econdmica.
Katya Marthell Situacion economica.
David Ochoa Situacion econdmica.

Fatima Pena

Mi vision amplia de hacer mucho por mi y los demas.
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Instituciones nacionales vs. internacionales:

o (Qué los atrae de estudiar en una institucion nacional? ;Y en una internacional?

Cesar Rivas

Educacional, habilidades manuales y interés de area de la salud.

Alejandra Alfaro La formacion académica.

Adriana Alvarenga | Internacional el estatus.

Katya Marthell Internacional el prestigio.

David Ochoa Internacional lo mejor capacitado.

Fatima Pefa

Internacional el conocimiento.

o (Qué factores considerarian al elegir entre una institucion nacional o internacional? (costo,

prestigio, idioma, etc.)

Cesar Rivas Estatus
Alejandra Alfaro Idioma
Adriana Alvarenga | Prestigio
Katya Marthell Costo
David Ochoa Prestigio
Fatima Pefia Costo
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Anexo 16: Contenido relacionados a la investigacion.
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INFORME DE SEGUIMIENTO DE LA EDUCACION EN EL MUNDO 2023

Tecnologia en la educacion:
¢UNA HERRAMIENTA EN LOS TERMINOS DE QUIEN?

Informe de

seguimiento

' de la educacion
en el mundo
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Enlace: https://unesdoc.unesco.org/ark:/48223/pf0000388894
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Propuesta de
Politica Nacional de

Educacion Superior
de EIl Salvador

Enlace:

https://www.mined.gob.sv/descarga/Propuesta%20Pol%C3%ADtica%20de%20Educaci%C3%B
3n%?20Superior.pdf
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SABER POR QUE

CONOCER TUS HABILIDADES ES
IMPORTANTE ANTES DE DECIDIR
QUE RUTA TOMAR.

Comienza el test

T

https://testvocacional.uai.cl/test-tracey
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