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La presente tesis se ha desarrollado bajo los lineamientos establecidos por la Escuela
Profesional de Economia y tiene como objetivo principal describir el funcionamiento del mercado
de servicios de educacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani, Provincia de Canchis,

Departamento de Cusco, afio 2023.

La investigacién busca principalmente describir las caracteristicas de la oferta y la
demanda de dichos servicios, asi como analizar la brecha existente entre ambas variables, lo que
permitira comprender los desajustes que se presente en el mercado preuniversitario en la ciudad

de Sicuani.

A partir de los resultados obtenidos, se propone formular recomendaciones orientadas a
mejorar los servicios ofertados por las academias preuniversitarias, permitiendo que estas ajusten

y respondan de manera mas eficiente a las necesidades de los estudiantes.
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RESUMEN

La presente investigacion surge ante la creciente demanda de estudiantes que necesitan
reforzamiento académico en los ultimos grados de educacion secundario. En respuesta a esta
realidad, se apertura academias preuniversitarias en diferentes regiones del pais, asi como en la
provincia de Canchis, por ello, el objetivo de esta tesis es describir el mercado de servicios de
educacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani. Para el desarrollo de la presente investigacion
se adoptd un enfoque cuantitativo, ya que se busca medir variables numéricas a partir de encuestas
dirigidas para la oferta y demanda. Con los resultados obtenidos, se determinara las caracteristicas
y brechas existentes entre la demanda y oferta. El disefio de la investigacion fue no experimental,
dado que no se manipul6 ninguna variable, observandose los fendémenos tal como se presentan en
su entorno natural. Asimismo, el estudio fue de tipo descriptivo — comparativo, pues analiza la
informacion recolectada sin alterarla, identifica y mide la diferencia entre las variables. Se empled
el método hipotético-deductivo, el cual permitid arribar a conclusiones especificas a partir de
hipotesis previamente formuladas. Los resultados revelan la existencia de una brecha significativa
entre la oferta y la demanda del servicio de preparacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani.
En consecuencia, se considera necesaria la creacion de una academia dirigida a estudiantes que
cursan los ultimos afios de secundaria, asi como a aquellos que desean postular a instituciones de

educacion superior.

PALABRAS CLAVES: Rentabilidad, Brecha, Oferta, Demanda
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ABSTRACT

This research arises from the growing demand from students who require academic reinforcement
in the final years of secondary education. In response to this reality, pre-university academies are
opening in different regions of the country, as well as in the province of Canchis. Therefore, the
objective of this thesis is to describe the market for pre-university education services in the city of
Sicuani. For the development of this research, a quantitative approach was adopted, since it seeks
to measure numerical variables from surveys targeting supply and demand. The results obtained
will be used to determine the characteristics and gaps between demand and supply. The research
design was non-experimental, since no variables were manipulated, and the phenomena were
observed as they occur in their natural environment. Furthermore, the study was descriptive-
comparative, since it analyzes the collected information without altering it, and identifies and
measures the differences between the variables. The hypothetical-deductive method was used,
which allowed specific conclusions to be drawn from previously formulated hypotheses. The
results reveal a significant gap between the supply and demand for pre-university preparation
services in the city of Sicuani. Consequently, the creation of an academy aimed at students in their
final years of high school, as well as those wishing to apply to higher education institutions, is

deemed necessary.

KEY WORDS: Profitability, Gap, Supply, Demand
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INTRODUCCION

El acceso a la educacion superior representa una de las principales aspiraciones de los
estudiantes que culminan la educacion secundaria en el Peri. No obstante, las limitaciones
estructurales del sistema educativo basico, sumadas a la elevada competencia por las vacantes
universitarias, han generado una creciente necesidad de reforzamiento académico con la finalidad
de conseguir una vacante para la universidad. En este escenario, los servicios de educacion
preuniversitaria se han consolidado como una alternativa complementaria orientada a reducir las
brechas de aprendizaje y mejorar las probabilidades de acceso a instituciones de educacion
superior, tanto publicas como privadas.

En la ciudad de Sicuani, capital de la provincia de Canchis, esta dindmica adquiere
particular relevancia. La concentracion de estudiantes provenientes de diversos distritos de la
provincia, asi como la importancia que la educacion reviste como mecanismo de movilidad social,
ha impulsado el desarrollo de academias preuniversitarias y centros de preparacion académica con
distintas caracteristicas. Dichas instituciones ofrecen servicios diferenciados en términos de
modalidades de ensefianza, turnos, niveles de precios y recursos educativos, configurando un
mercado local que responde a las necesidades de estudiantes de los ultimos grados de educacion

secundaria y de egresados recientes.

Sin embargo, pese a la expansion de estos servicios, existe una limitada informacion
sistematizada que permita comprender el funcionamiento del mercado de servicios de educacion
preuniversitaria en la ciudad de Sicuani. En particular, se advierte la ausencia de estudios locales
que analicen de manera comparativa la relacion entre la oferta y la demanda, asi como las posibles
brechas existentes en aspectos como la cobertura del servicio, la adecuacion de los precios, la

disponibilidad de turnos, las modalidades de preparacion y los recursos académicos ofrecidos. Esta
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carencia de informacion dificulta la toma de decisiones tanto de los gestores educativos como de

los potenciales inversionistas y actores vinculados al sector educativo.

En este contexto, surge el problema central de la investigacion, referido a la necesidad de
analizar las caracteristicas del mercado de servicios de educacion preuniversitaria en la ciudad de
Sicuani durante el afio 2023. El estudio de dicha brecha resulta relevante para identificar posibles
desajustes en el mercado y comprender si los servicios ofrecidos responden de manera adecuada a

las preferencias, capacidades de pago y requerimientos académicos de los estudiantes.

La investigacion se justifica, en primer lugar, desde una perspectiva teorica, en tanto
contribuye al andlisis de los mercados educativos no formales mediante la aplicacion de los
fundamentos de la teoria de la oferta y la demanda a un contexto local especifico. Desde el punto
de vista practico, los resultados constituyen una fuente de informacion util para los propietarios y
gestores de academias preuniversitarias, asi como para inversionistas interesados en el sector
educativo, al permitirles contar con evidencia empirica para la mejora y planificacion de sus
servicios. Asimismo, el estudio presenta una justificacion metodologica, al emplear un enfoque
cuantitativo que facilita la medicién objetiva y la comparacion sistematica de las variables

asociadas a la oferta y la demanda.

En concordancia con lo expuesto, el objetivo principal de la investigacion es analizar las
caracteristicas de la brecha existente entre la oferta y la demanda de servicios de educacion
preuniversitaria en la ciudad de Sicuani, provincia de Canchis, departamento de Cusco, durante el
afio 2023, considerando variables como modalidades de preparacion, turnos, precios, cobertura y

recursos educativos.

La investigacion se estructura en cuatro capitulos:
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Capitulo 1. Planteamiento del problema. En este capitulo se presenta la descripcion
detallada del problema de investigacion, se formulan las preguntas que orientan el estudio y se
establecen los objetivos correspondientes. Asimismo, se desarrolla la justificacion de la

investigacion desde los puntos de vista practico, tedrico y metodoldgico.

Capitulo II. Marco teérico. En este capitulo se exponen los antecedentes de la
investigacion en los niveles internacional, nacional y local. De igual forma, se presentan las bases
tedricas que sustentan el analisis de la oferta y la demanda educativa. Ademads, se desarrolla el
marco legal aplicable al sector y se precisa el marco conceptual que delimita las principales

variables y términos del estudio.

Capitulo III. Metodologia. En este capitulo se describe el enfoque y el tipo de
investigacion adoptados, asi como la poblacion y la muestra consideradas. También se explican

las técnicas e instrumentos empleados para la recoleccion y el procesamiento de la informacion.

Capitulo IV. Analisis e interpretacion de resultados. En el ultimo capitulo se presenta
el andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos, la discusion de los hallazgos en relacion
con los objetivos planteados, y finalmente las conclusiones y recomendaciones derivadas del

estudio.



CAPITULO 1
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.- Planteamiento del problema objeto de investigacion

En la mayoria de los paises América Latina, no existe una estrecha relacion entre las
Instituciones educativas de nivel secundario y las Universidades. Esto se evidencia en la gran
cantidad de estudiantes que requieren reforzamiento académico, debido a que en las instituciones
de nivel secundario no se adquieren los conocimientos necesarios, ya sea por la apatia de algunos
docentes o por la limitada oferta de vacantes en las universidades del pais (Gonzales Cueto, 2016).

Asimismo, esta situacion puede justificarse con las altas tasas de desercion estudiantil. Por
ejemplo, en Chile, el 43 % de los estudiantes abandona sus estudios universitarios, y la mayoria
de ellos pertenece a los tres primeros quintiles de ingreso (Salas Bustos y Lucin Arboleda, 2013);
por otro lado, el problema viene dado por la poca instruccion que reciben los estudiantes en el
nivel secundario y en los centro de preparacion preuniversitario, y especialmente a cerca del
rendimiento académico existe problemas muy serios ya que los colegios de nivel secundario
solamente se enfocan en un corto plazo obviando en su mayoria de las materias que se requieren
para ingresar a la educacion universitaria, lo que implica que en los paises que existe academias
preuniversitarios o centros preuniversitarios son considerados necesario por parte de los
estudiantes.

En el caso del Peru, las academias preuniversitarias surgieron como una alternativa para
cubrir la brecha entre las instituciones de educacion secundaria y las universidades. Sin embargo,
a partir de los afios 90, se permitio a las universidades para que puedan generar ingresos adicionales
a través de la creacion centros de preparacion universitaria. Es asi como surgieron, por ejemplo,

los centros de preparacion de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, la Universidad



Nacional de Ingenieria, entre otras (Cabrera Rosas y Portugal Flores, 2021). En consecuencias a
esta apertura afecto las utilidades de las academias preuniversitarias privadas. También, surgieron
los colegios particulares hibridos donde aparte de ofrecer las materias de nivel secundario, ofrecen
también materias de preparacion en temas preuniversitarios que presentan altas tasas de utilidad;
con respecto a las academias preuniversitarias en la ciudad de Cusco, la realidad no es diferente,
ya que también aparecieron por la necesidad de los estudiantes en la década de los noventa,
acogiendo al dia de hoy a la mayoria de los estudiantes egresados de los diferentes colegios de
nivel secundario, es asi que los que existen aunque no tienen sus cuentas contables de manera clara
se puede decir que todos tienen ganancias (Luna Echebarria y Chavez Cuba, 2015); Por lo que se
puede inferir que en la ciudad de Sicuani las utilidades de las academias preuniversitarias son
positivas, especialmente de las academias preuniversitarias que logran colocar a sus estudiantes a
las diferentes universidades, tal es el caso de la Academia preuniversitaria San Ignacio de Loyola
(Noa Tapara, 2013).

La presente investigacion surge a partir de la necesidad de evaluar la realidad de los centros
de preparacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani, considerando el crecimiento sostenido de
este tipo de servicios educativos en la provincia de Canchis. En el contexto local, se observa la
existencia de diversas academias preuniversitarias cuyo propodsito principal es preparar a los
estudiantes para su ingreso a las universidades del sur del pais. De manera paralela, se identifica
la presencia de instituciones educativas privadas que desarrollan un modelo hibrido, combinando
funciones propias de la educacion secundaria con servicios de preparacion preuniversitaria, lo cual
evidencia una respuesta del mercado ante las exigencias de los procesos de admision universitaria.

Esta dindmica se ve reforzada por las caracteristicas demograficas de la provincia de

Canchis. De acuerdo con el Censo Nacional 2017 del Instituto Nacional de Estadistica e



Informatica (INEI), Canchis constituye la tercera provincia mas poblada de la regién Cusco,
después de Cusco y La Convencién, con una poblacion de 95 774 habitantes. Este volumen
poblacional, concentrado en gran medida en la ciudad de Sicuani, incrementa la presion sobre el
sistema educativo y genera una demanda potencial significativa por servicios de educacion
preuniversitaria, especialmente entre los estudiantes que culminan la educacion secundaria y
aquellos que buscan mejorar sus oportunidades de acceso a la educacion superior.

El analisis del mercado de servicios de educacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani
se fundamenta, ademas, en los resultados del examen de admision 2023, primera opcion, los cuales
permiten identificar la procedencia geografica y educativa de los ingresantes a la educacion
superior. La informacion desagregada por grupos evidencia una concentracion significativa de
ingresantes provenientes de determinadas provincias del departamento del Cusco, lo que
contribuye a dimensionar de manera objetiva la magnitud de la demanda potencial en la provincia
de Canchis.

En el Grupo A, la provincia de Cusco concentra el 51.15% de los ingresantes, seguida por
la provincia de Canchis con el 20.69%. Otras provincias, como Canas (6.90%), Urubamba (5.17%)
y La Convencion (4.60%), presentan participaciones menores, mientras que Espinar, Paruro y
Chumbivilcas registran porcentajes inferiores al 1%. Esta distribucion refleja que, si bien Cusco
se mantiene como el principal centro educativo regional, Canchis ocupa una posicion relevante
dentro del conjunto de postulantes exitosos, lo cual resulta consistente con la localizacion
estratégica de la ciudad de Sicuani.

En el Grupo B, la provincia de Cusco concentra el 40.79% de los ingresantes, mientras que
Canchis incrementa su participacion al 32.89%, evidenciando una mayor presencia relativa de

postulantes provenientes de esta provincia en determinados procesos de admision. En el Grupo C,



Cusco alcanza el 55.56% de los ingresantes y Canchis el 15.87%, mientras que en el Grupo D
Cusco representa el 59.77% y Canchis el 10.34%. Estos resultados confirman que, pese a las
variaciones entre grupos, la provincia de Canchis mantiene una participacion constante y
significativa en los procesos de ingreso a la educacion superior.

Desde el punto de vista institucional, los resultados por colegio evidencian una marcada
concentracion de ingresantes en determinadas instituciones educativas de la provincia de Canchis.
En el Grupo A, los colegios Victor Santander Cascelli (36.11%), Mateo Pumacahua (27.78%) e
Inmaculada Concepcion (16.67%) concentran mas del 80% de los ingresantes. De manera similar,
en el Grupo B, el colegio Mateo Pumacahua representa el 44.00% de los ingresantes y Victor
Santander Cascelli el 32.00%. En el Grupo C, el 50.0% de los ingresantes proviene del colegio
Victor Santander Cascelli y el 30.0% del colegio Mateo Pumacahua, mientras que en el Grupo D
el colegio Mateo Pumacahua concentra el 55.56% de los ingresantes.

Esta concentracion por provincia e institucion educativa pone de manifiesto la existencia
de diferencias significativas en los niveles de preparacion académica de los estudiantes, asi como
en el acceso a servicios de educacion preuniversitaria. La baja o nula participacion de otras
instituciones educativas sugiere posibles brechas en la calidad de la formacion secundaria o en la
disponibilidad de mecanismos de reforzamiento académico previos al ingreso universitario.

En consecuencia, la evidencia empirica proveniente del examen de admision 2023, junto
con las caracteristicas demograficas y educativas de la provincia de Canchis, refuerza la necesidad
de analizar el mercado de servicios de educacidon preuniversitaria en la ciudad de Sicuani. La
presente investigacion constituye un primer esfuerzo por comprender y caracterizar dicho

mercado, evaluando la relacion entre la oferta existente y la demanda potencial, asi como la



identificacion de brechas en términos de cobertura, modalidades, precios y recursos educativos
que condicionan el acceso de los estudiantes a la educacion superior.

1.1.1.- Formulacion del problema de investigacion

1.1.1.1. Problema general

(Qué caracteristicas presenta la brecha entre la oferta y la demanda de servicios de
educacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani durante el afio 2023, considerando modalidades,
cobertura, turnos, precios y recursos educativos?

1.1.1.2. Problemas especificos

1) ¢Cudles son las caracteristicas de la oferta de servicios de educacion preuniversitaria en la
ciudad de Sicuani, provincia de Canchis, departamento de Cusco, durante el afio 2023?

2) (Qué caracteristicas definen la demanda de servicios de educacion preuniversitaria en la
ciudad de Sicuani, provincia de Canchis, departamento de Cusco, en el afio 2023 ?

3) (Qué tipo de desequilibrio existe entre la oferta y la demanda de servicios de educacion
preuniversitaria en la ciudad de Sicuani, provincia de Canchis, departamento de Cusco,
durante el afio 2023?

1.1.2.- Objetivos de la investigacion
1.1.2.1. Objetivo general
Describir caracteristicas de la brecha existente entre la oferta y la demanda de servicios de
educacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani, Provincia de Canchis, Departamento de Cusco,
durante el afio 2023, y determinar la magnitud de la brecha existente entre ambas.
1.1.2.2. Objetivos especificos
1) Caracterizar la oferta segiin modalidad, turnos, precio y recursos educativos; en la ciudad

de Sicuani, Provincia de Canchis, Departamento de Cusco, ano 2023.



2) Describir las principales caracteristicas de la demanda, considerando el perfil
socioecondmico de los estudiantes, sus preferencias de modalidad, horario y materiales,
asi como su disposicion de pago; en la ciudad de Sicuani, Provincia de Canchis,
Departamento de Cusco, ao 2023.

3) Comparar entre la oferta y la demanda de servicios educativos preuniversitarios, a partir
del analisis comparativo de las modalidades, precios, cobertura, turnos y servicios
complementarios; en la ciudad de Sicuani, Provincia de Canchis, Departamento de Cusco,
afio 2023.

1.2.- Justificacion de la investigacion

1.2.1. Justificacion teorica

En la presente investigacion se analizan algunos estudios previos realizados en distintos
contextos sobre la rentabilidad de las academias preuniversitarias, el analisis de la oferta y la
demanda, asi como otros aspectos relevantes vinculados al tema. De igual forma, se revisaron
trabajos de investigacion relacionados, encontrandose resultados semejantes, aunque obtenidos
mediante metodologias diferentes.

Estas variaciones no significan que las investigaciones revisadas presenten errores, sino
que la realidad de la oferta y la demanda de estos servicios depende de factores como el nimero
de instituciones competidoras y la presencia de universidades que ofrecen servicios similares.

En ese sentido, los resultados de la presente investigacion podran extrapolarse a contextos
con caracteristicas semejantes, dado que las instituciones que brindan servicios de preparacion
preuniversitaria tienden a obtener niveles de rentabilidad parecidos, al tratarse de un servicio
ampliamente solicitado por los estudiantes de nivel secundario y por quienes desean postular a la

universidad de su preferencia.



1.2.2. Justificacion préctica

Los resultados obtenidos en esta investigacion, referidos al nivel de rentabilidad de una
academia preuniversitaria en la ciudad de Sicuani, seran utiles para los inversionistas interesados
en abrir una nueva academia. Estos podran utilizarlos como referencia para decidir si invertir o no,
considerando que, aunque la ubicacion pueda ser distinta, el mercado objetivo estara conformado
principalmente por los estudiantes de los ultimos grados y egresados de los colegios de educacion
secundaria de la provincia de Canchis.

1.2.3. Justificacion metodoldgica

La apertura de una academia preuniversitaria requiere contar con informacion sobre su
rentabilidad para evitar el riesgo de pérdida del capital invertido. También resulta necesario
conocer el costo de oportunidad de invertir en este tipo de servicio en comparacidon con
instituciones similares ubicadas en otras ciudades de la region.

Desde la perspectiva de la demanda, es fundamental identificar la cantidad de estudiantes
que requieren este servicio, asi como la calidad que esperan recibir. Este conocimiento permitira
a los inversionistas tomar decisiones mas acertadas y a los gestores de academias mejorar la calidad
de sus servicios para satisfacer las necesidades del mercado.

En consecuencia, este enfoque contribuira de manera indirecta a incrementar la aceptacion
de la academia en la comunidad estudiantil, favoreciendo asi su crecimiento sostenido y su

permanencia en el mercado.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1.- Marco Referencial

2.1.1.- Antecedentes internacionales

Salas y Lucin (2013), en su tesis de posgrado titulada “Evaluacion de la calidad del
servicio educativo para determinar el nivel de desercion estudiantil en la Unidad Educativa Capitan
Pedro Oscar Salas Bajafia”, como objetivo principal era evaluar la gestion educativa y su impacto
en los servicios que ofrece en dicha institucion.

En las conclusiones se destaca que la institucion educativa, en todos los niveles, son
espacios importantes para la transmision de conocimientos, el desarrollo de competencias y la
formacion integral de los estudiantes. Asimismo, se evidencio que el desempefio de los docentes,
respaldado por su formacion académica continuo, es factor clave para mejorar la calidad del
Servicio.

En este trabajo de investigacion, también identifico que el factor organizacional era
favorable y que existia un alto grado de identificaciéon de los docentes con su labor, lo que
repercutia positivamente en su satisfaccion laboral. Por lo que se recomend6 priorizar la mejora
de la infraestructura como estrategia para ampliar la cobertura y fortalecer el servicio. Por ultimo,
se evidencio que la desercion estudiantil habia generado una disminucion de las ganancias de la
institucion en los afios del 2005 al 2010, situacion que evidenciaba la necesidad de implementar
estrategias para que los servicios brindados sean acogedores.

Insulsa Palma (2020), en su tesis denominada “En las sombras y sin regulacion: El
mercado de educacion preuniversitaria en Chile”, el objetivo principal era disefiar un programa
educativo basado en el uso de tecnologias de la informacion para nivelar las competencias

matemadticas de estudiantes que ingresan a la educacion superior. La investigacion se fundamenta
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en la problematica de la alta reprobacion en los primeros semestres debido a deficiencias en
conocimientos previos de bachillerato.

La metodologia que adopto sigui6 un enfoque mixto mediante un diagnostico de
necesidades formativas. Se aplicd una evaluacién diagndstica a estudiantes interesados en
prepararse para le ingreso en la universidad con la finalidad de identificar brechas en areas como
algebra, funciones y trigonometria. Posteriormente, se utilizd el modelo de disefio instruccional
ADDIE (Analisis, Disefio, Desarrollo, Implementacién y Evaluacién) para la creacion del
programa en una plataforma virtual.

Los resultados obtenidos revelaron que un alto porcentaje de alumnos carecia de
habilidades basicas de razonamiento 16gico matematico. El programa disefiado integro recursos
multimedia, ejercicios interactivos y evaluaciones automatizadas para permitir un aprendizaje
autogestionado.

El autor concluye que la implementacion de programas de nivelacion mediados por
tecnologia favorece la transicion académica, reduce la brecha de conocimientos y mejora los
indices de retencion en las carreras de ingenieria y ciencias.

Rojas (2026), en su trabajo de investigacion titulado "Analisis Econdmico de la Creacion
de un Instituto Educativo Preuniversitario en Mendoza", presentado para la Licenciatura en
Economia de la Universidad Nacional de Cuyo (Argentina), el proposito de la investigacion era
evaluar la viabilidad técnica y econdmica de establecer un centro de preparacion para el ingreso
universitario en un mercado local.

La metodologia de investigacion fue similar a la del disefio de proyecto de inversion que
incluy6 un estudio de mercado detallado. Se analizo la oferta existente mediante el relevamiento

de competidores y la demanda potencial a través de encuestas a estudiantes de nivel secundario.
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Ademas, aplic6 herramientas de andlisis financiero (VAN, TIR y punto de equilibrio) para
determinar la sostenibilidad del servicio educativo en un entorno competitivo.

En los resultados se identific6 que la demanda de servicios preuniversitarios esta
fuertemente ligada a la selectividad de las universidades publicas de la zona. Se determiné que los
factores criticos de éxito para posicionarse en el mercado son la ubicacion estratégica, la calidad
del material didactico y el uso de marketing digital (redes sociales y sitios web) para captar al
publico joven.

El autor concluye que el mercado de educacion no formal es rentable y dindmico, pero
requiere de una constante actualizacion de los programas educativos segiin las exigencias de
admision universitaria. Asimismo, destaca que la publicidad y la identidad institucional (marcas y
logotipos) son activos clave para diferenciarse en un mercado con multiples proveedores.

2.1.2.- Antecedentes nacionales

Amangqui et al. (2016), en la tesis de posgrado denominada “Planeamiento estratégico para
el Colegio Lideres”, desarrollada en la Escuela de Posgrado de la Pontificia Universidad Catolica
del Peru, plantearon como objetivo: formular un plan estratégico que fortaleciera la gestion
institucional.

La investigacion concluyo que existe una diferencia significativa entre el curriculo nacional
y los contenidos requeridos para los examenes de admision de universidades publicas y privadas.
Esta brecha representaba una oportunidad para que las instituciones privadas ofrecieran servicios
educativos complementarios, constituyéndose en un sector atractivo para la inversion a largo
plazo. Ademas, se identifico que el liderazgo institucional y la especializacion del cuerpo docente

eran elementos esenciales para alcanzar altos estandares de calidad educativa.
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Cabrera y Portugal (2021), en su tesis titulada “Estudio de prefactibilidad para la
instalacion de una academia virtual preuniversitaria en modalidad virtual y online ”, elaborada
para optar el titulo profesional de Ingeniero, tuvo como objetivo principal determinar la viabilidad
del mercado, técnica y econdmico-financiera para la creacion de una academia virtual orientada al
apoyo en la preparacion académica a estudiantes de secundaria interesados en postular a
universidades privadas de la provincia de Lima, mediante el uso de una portal web.

Los autores concluyeron que, el mercado educativo peruano presenta una oportunidad
favorable para el desarrollo de un negocio educativo en linea, sustentada en los analisis de mercado
realizados. El estudio determino que el proyecto era factible y rentable segun la demanda estimada,
previendo captar al menos un 10% del mercado en su primer afio de operacion.

Se destaco que la disponibilidad de diversas herramientas digitales, equipos y plataformas
virtuales facilita la implementacion del proyecto. Ademas, el dimensionamiento del personal
docente se establecid en funcion de la cantidad proyectada de estudiantes, buscando un equilibrio
entre la oferta de ensefianza y la demanda esperada.

En términos financieros, se obtuvo un Valor Actual Neto (VAN) positivo y una Tasa
Interna de Retorno (TIR) del 117%, con un periodo de recuperacion estimado en un afio y 13 dias.
Incluso en un escenario pesimista, los indicadores mostraron que la propuesta es viable, lo que la
convierte en una opcion atractiva para potenciales inversionistas y emprendedores del sector
educativo.

Vilches y Guerrero (2020), en su tesis titulada “Diseflo de estrategias de marketing para
mejorar la rentabilidad de la Academia de Formacién Universitaria Lambayeque (AFUL) en el
periodo 2019-20207, el objetivo era disefiar estrategias de marketing que contribuyeran a

incrementar la rentabilidad de dicha institucion educativa en mencion.



13

Los autores concluyeron que la inversion destinada a la implementacion de estrategias de
marketing gener6 un impacto positivo en la rentabilidad, reflejado en un flujo econdémico
incremental con un Valor Actual Neto Econémico (VANE) de S/ 1,447.31. Esto confirma que la
inversion fue rentable, ya que se obtuvo un VAN mayor que cero y una Tasa Interna de Retorno
(TIR) superior al Costo de Oportunidad del Capital (COK).

La estrategia utilizada consistié promocionar a través de medios fisicos tradicionales, como
los folderes, materiales publicitarios impresos (gigantografias, banner, etc.), asi como los medios
digitales como son las redes sociales, principalmente Facebook y WhatsApp.

En términos de rentabilidad, en el afio 2019, bajo la modalidad presencial, la academia
habria obtenido una utilidad neta de S/ 145,913 con una matricula de 240 alumnos, alcanzando un
VANE de S/ 450,115.67 y un VANF de S/ 543,239.21. Los indicadores de rentabilidad operativa
mostraron un 30% sobre las ventas, mientras que la rentabilidad neta fue del 19% por cada venta
realizada. E1 Retorno sobre Activos (ROA) se situd en 1.07, indicando que, por cada sol invertido
en activos, la academia obtenia S/ 1.07 de ganancia.

En cuanto a la calidad del servicio, medida a partir de la diferencia entre percepciones y
expectativas, las mayores brechas negativas se identificaron en los aspectos tangibles (-0.80),
seguidos por la empatia (-0.76) y la capacidad de respuesta (-0.75), lo que revela que la expectativa
de los usuarios superaba las percepciones reales del servicio recibido.

2.1.3.- Antecedentes locales

Noa Tapara (2013), en su tesis titulada Calidad de servicio y grado de satisfaccion de los
estudiantes de la Corporacion Educativa “San Ignacio de Loyola” de la ciudad de Sicuani, tuvo
como objetivo medir la relacion entre la calidad del servicio y el grado de satisfaccion de los

estudiantes de dicha institucion.
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Los resultados indicaron, mediante el coeficiente de correlacion de Pearson, que existia
una relacion directamente proporcional entre ambas variables, con un valor de 0.83. Este resultado
refleja una correlacion positiva muy fuerte, cercana al valor maximo (+1). Ademas, se determin6
que la calidad del servicio en la institucion evaluada oscilaba entre buena y excelente, debido a
que la mayoria de los estudiantes manifestaron estar satisfechos con los servicios recibidos.

El analisis de la tendencia en 2012 mostré un crecimiento constante de la calidad del
servicio en un 18% respecto a la medicion anterior, con una pendiente positiva de 0.52% y un
angulo de inclinacion de 27° en la recta de tendencia. Asimismo, el 69% de la variacion en el grado
de satisfaccion de los estudiantes se explicd por cambios en la calidad del servicio, segun el
coeficiente de determinacion (R? = 0.6890), mientras que el 31% restante se atribuyd a otros
factores externos.

Vergara Dueiias (2016), en su tesis titulada “Equidad socioeducativa en el acceso y
permanencia en la Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco 2014 ", tuvo como
objetivo determinar la relacion existente entre las politicas de discriminacion positiva aplicadas en
los procesos de acceso y permanencia y las condiciones iniciales de desigualdad de los estudiantes
en las carreras profesionales mas competitivas.

El estudio concluyd que las politicas de accion afirmativa implementadas por la
universidad en la etapa de acceso presentan importantes deficiencias, destacando el
sobredimensionamiento de vacantes para admisiones especiales, la baja participacion de
estudiantes que ingresan por convenios con organizaciones étnicas o rurales y la asignacion de
becas principalmente bajo criterios meritocraticos, lo que incrementa las desigualdades iniciales.

En cuanto a la permanencia, se identificaron servicios como vivienda estudiantil,

subvenciones y apoyos econdmicos por motivos de salud, asi como el comedor universitario. No



15

obstante, este ultimo requiere mejorar sus procesos de atencion y seleccion de beneficiarios, ya
que actualmente es de libre acceso.

Respecto a la situacion laboral de los estudiantes, se encontr6 que el 29.3% de los
matriculados en las carreras seleccionadas trabaja, mientras que el 70.7% no lo hace. El andlisis
comparativo entre estudiantes ingresantes y regulares mostrd que la proporcion de quienes trabajan
aumenta conforme avanza la vida universitaria: el 27.98% de los ingresantes indicé trabajar, frente
al 30.11% de los estudiantes regulares. Un dato relevante fue que el 52.94% de los estudiantes
pertenecientes al estrato V se encuentra laborando, lo que guarda relacion con el financiamiento
de sus estudios, ya que a medida que disminuye el estrato socioeconémico, también disminuye el
apoyo econdémico de los padres y aumenta el autofinanciamiento.

Luna y Chavez (2019), en su tesis titulada “Propuesta de una estructura de costos y la
rentabilidad de la academia preuniversitaria Zeus Cusco — periodo 2015”, tuvo como objetivo
determinar en qué medida la implementacion de una estructura de costos unitarios podria mejorar
la rentabilidad de dicha academia en el afio 2015.

El estudio reveld que la institucién no contaba con una estructura técnica de costos y que
su sistema de registro era empirico, limitandose a consignar ingresos y gastos sin un control
sistematico. La cantidad de estudiantes oscilaba entre 350 y 450, con un promedio de 50 a 60 por
aula, y la informacion se llevaba de forma manual, utilizando aproximaciones. La rentabilidad
estimada por la academia estaba distorsionada, presentando un valor de 75.27%.

En cuanto al andlisis de costos, el costo unitario promedio por ciclo y por alumno en 2015
fue de S/402.28, calculado sobre 350 estudiantes y el total de egresos. Para alcanzar la rentabilidad
esperada, el costo por estudiante tendria que ser de S/ 705, evidenciandose una diferencia de S/

302.80 que no se consideraba técnicamente.



16

Finalmente, se determind que la rentabilidad declarada para el periodo 2015 estaba
sobreestimada debido a ajustes intencionales por parte de los socios, quienes proyectaban
ganancias mayores a las reales. Con la propuesta técnica planteada, la utilidad neta result6 en S/
16,941.87, mientras que con la informacion proporcionada por la academia ascendia a S/
68,509.04, manteniendo la misma distorsion del 75.27%, atribuida principalmente a la omision de
gastos como remuneraciones docentes y otros costos asociados.

2.2.- Bases Tedricas

2.2.1.- Teoria de la oferta y demanda

La teoria de la oferta y la demanda constituye uno de los fundamentos esenciales de la
economia y permite explicar como se determinan los precios y cantidades en un mercado. De
acuerdo con Mankiw (2017), la demanda representa la cantidad de un bien o servicio que los
consumidores estan dispuestos a adquirir a diferentes niveles de precio, mientras que la oferta
refleja la cantidad que los productores estan dispuestos a vender bajo determinadas condiciones.
La interaccion entre ambos agentes (demandantes y ofertantes) determina el funcionamiento del
mercado y el punto de equilibrio.

2.2.1.1.- La oferta

Mendoza (2010), menciona que la cantidad ofrecida es la cantidad de un bien o servicio
que se ponen a disposicion para su venta. La oferta de un bien constituye uno de los elementos
clave para fijar precios, ya que refleja la cantidad que los productores o vendedores estan
dispuestos a ofrecer en el mercado a diferentes niveles de precio. Siguiendo la misma légica que
en la demanda, los oferentes tienden a ajustar la cantidad ofrecida en funcion del precio: a precios
mas altos, estaran dispuestos a vender una mayor cantidad del producto; mientras que, a precios

mas bajos, la cantidad ofertada disminuira.
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2.2.1.1.1.- La curva de la oferta

Mankiw (2017), La curva de oferta de un bien o servicio representa las diferentes
cantidades que los productores estan dispuestos a ofrecer en el mercado a distintos precios,
manteniendo constantes los demas factores que puedan influir en la oferta. La relacion entre el
precio y la cantidad ofrecida es directa, quiere decir, cuando el precio aumenta, también lo hacen
las cantidades, lo que incentiva a los oferentes a producir y vender mas. Graficamente, la curva de
oferta es una linea formada al unir los puntos que muestran las distintas combinaciones de precios
y cantidades ofrecidas, y su trayectoria suele ser ascendente.

Figura 1

Curva de la oferta

Nota: En las ordenadas se representan los precios y en las abscisas las cantidades ofertadas. La
relacion entre el precio y la cantidad ofertada determina los puntos que, al unirse, forman la curva

de oferta (Mankiw, 2017).
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Ley de la oferta

La ley de la oferta establece que, cuando el precio de un bien o servicio aumenta, la
cantidad ofertada de ese bien o servicio también tiende a incrementarse. Esto se debe a que los
productores o empresas obtienen un mayor incentivo, ya que el aumento del precio genera mayores
utilidades. Este estimulo para elevar el nivel de produccion responde a la 16gica racional de los
productores: en condiciones normales, si el precio de un bien se mantiene estable, no existen
motivos para incrementar la produccion.

2.2.1.2.- Lademanda

Definicion de la demanda

La demanda se refiere a lo que las personas desean adquirir en funcién de sus necesidades.
Esto implica la disposicion de obtener un bien o servicio, mientras que el acto de comprar
corresponde a la accidon concreta de realizar la adquisicion. Asi, la demanda representa una
intencion de compra, en tanto que la compra es la ejecucion de dicha accion (Arroyo Fernandez,
2014).

En terminos precisos, la demanda es la cantidad de un bien que un consumidor o cliente
potencial esta dispuesto a adquirir a diferentes niveles de precio. De manera general, se puede
afirmar que, cuanto mas bajo es el precio de un bien, mayor tiende a ser la cantidad demandada, y
viceversa.

La curva de la demanda

Arroyo Fernandez (2014), representa la relacion funcional entre la cantidad de un bien o
servicio, bajo el supuesto de que todos los demas factores permanecen constantes. Por lo general,

esta curva tiene una pendiente descendente, lo que significa que, a medida que el precio de un bien
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o servicio aumenta, la cantidad demandada disminuye. Este comportamiento se conoce
cominmente como la “ley de la demanda”.

Figura 2

Curva de la demanda

I
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Fuente: En las ordenadas se representan los precios y en las abscisas las cantidades
ofertadas. La relacion entre el precio y la cantidad demandada determina los puntos que, al
unirse, forman la curva de demanda (Arroyo Fernandez, 2014).

Tipos de demanda

Demanda agregada: hace referencia al consumo total y la inversion conjunta de una
economia, es decir, al gasto global en bienes y servicios realizado en un pais durante un periodo y
lugar determinados (Quiroa, 2019).

Demanda elastica: se refiere a aquellos bienes o servicios cuya cantidad demandada varia
de forma considerable ante cambios en su precio, provocando también modificaciones en el poder
adquisitivo o renta de los consumidores.

Demanda inelastica: describe los casos en los que la variacion en el precio de un bien

apenas incide en la cantidad demandada, lo que evidencia una rigidez en la respuesta de la
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demanda. En ciertos escenarios, esta relacion es tan poco perceptible que, si el precio permanece
constante, se habla de una rigidez total, ya que la cantidad demandada no se ve afectada incluso
cuando se modifican los precios.

Ley de la demanda

La ley de la demanda establece que existe una relacion inversamente proporcional entre el
precio de un bien o servicio y la cantidad demandada. Esto significa que, si el precio aumenta, la
cantidad que los consumidores estdn dispuestos a comprar disminuye; en cambio, si el precio baja,
la cantidad demandada tiende a incrementarse. Este comportamiento se mantiene bajo el supuesto
de que los demas factores que influyen en la demanda permanecen constantes (ceteris paribus). En
otras palabras, cuando la demanda de un producto aumenta, y la oferta no varia, es probable que
el precio suba; por el contrario, si la demanda disminuye, el precio tiende a bajar (Peiro Ucha,
2015).

2.2.1.3.- Relacion entre oferta y demanda

Describe el punto de interseccion entre ambas curvas en un mercado, identificando el
precio y la cantidad en los que se equilibran. Este modelo refleja la relacion entre el precio de un
bien y la cantidad que se vende, y es considerado el fundamento basico de la microeconomia, ya
que permite explicar diversos escenarios en este campo.

La interaccion de ambos constituyen la esencia del mercado. Este tltimo no se limita a un
espacio fisico, como un local o una plaza, sino que representa la accion de intercambiar bienes o
servicios entre dos 0 mas personas. Es un concepto abstracto, inexistente si no hay, al menos, un
oferente y un demandante. El mercado surge de la interaccion voluntaria de las personas que
acuerdan intercambiar bienes o servicios, aunque en algunos discursos politicos o ideologicos se

lo critique como un mecanismo opresor.
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Enrealidad, tanto la oferta como la demanda dependen de la valoracioén que cada individuo
otorga a lo que ofrece o adquiere. Nadie participa en una transaccion para perder, sino para obtener
un beneficio. El oferente, ante la competencia de productos similares, puede verse obligado a
reducir sus precios. El demandante, por su parte, busca precios bajos, aunque la competencia en el
mercado pueda ocasionar aumentos.

En la practica, toda persona actiia como demandante u oferente en algin momento, ya sea
como agricultor, productor, comerciante, intermediario o recolector pero, por encima de todo, es
un consumidor que busca satisfacer necesidades ilimitadas con recursos limitados (Arroyo
Fernandez, 2014).

2.2.1.4. El mercado

El mercado es un conjunto de intercambios o transacciones de bienes y servicios que se
realizan de forma voluntaria entre personas. No se centra inicamente en la obtencion de utilidades
por parte de las empresas, sino en el acuerdo de las partes para efectuar un intercambio de
productos. En estos intercambios pueden participar empresas, individuos, cooperativas u otras
organizaciones. En el mercado coinciden compradores y vendedores que buscan productos para
satisfacer sus necesidades ilimitadas.

También se entiende por mercado aquel espacio social que retne las condiciones necesarias
para llevar a cabo el intercambio de productos. Es decir, es la entidad u organizacién conformada
por compradores y vendedores de un bien o servicio que participan en una relacion comercial con
el objetivo de realizar transacciones.

Equilibrio de mercado

Las curvas de oferta y demanda, representadas en una misma grafica, son cominmente

utilizadas en la economia neoclasica como herramienta de analisis tedrico y practico para
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determinar el nivel de precios en el mercado. El lugar donde ambas se intersectan se denomina
punto de equilibrio, ya que en ¢l coinciden el precio de la oferta y el de la demanda.

Figura 3

Punto de equilibrio de la oferta y la demanda

Nota: (Arroyo Fernandez, 2014)

Tipos de mercado
Los diferentes tipos de mercados son:
e Mercados al por menor y mercados al por mayor
e Mercado de productos intermedios o materias primas
e Mercado de valores
Otra clasificacion puede ser de la siguiente manera:
Dependiendo del tipo de bien o servicio que se intercambia, el mercado puede clasificarse
en mercado de bienes y servicios y mercado de factores. El primero corresponde al ambito
donde se define qué producir, mientras que el segundo abarca los espacios donde se decide coémo

y para quién producir.
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En funcion del nivel de competencia, existen mercados competitivos y no competitivos.
En los competitivos, la cantidad de oferentes y demandantes es elevada, por lo que nadie puede
imponer condiciones ni beneficiarse de informacidon privilegiada. En los no competitivos, en
cambio, los participantes son pocos y alguno puede influir en aspectos como el precio o la cantidad.

Considerando el grado de regulacion, se distingue entre mercados libres y mercados
intervenidos. Los primeros operan sin intervencion de las autoridades, permitiendo que los precios
se fijen entre oferentes y demandantes. En los segundos, el gobierno ejerce cierto control sobre los
precios o la cantidad de bienes ofrecidos.

2.2.1.5.- Oferta y demanda educativa preuniversitaria

Enfoque de oferta educativa

Segun Chiavenato (2004), la oferta educativa puede entenderse como una disciplina social
y técnica encargada de planificar, organizar, dirigir y controlar los recursos, humanos, financieros,
materiales, tecnologicos y de conocimiento; de una institucion, con el fin de alcanzar el maximo
beneficio posible, ya sea econdmico o social, segin los objetivos de la entidad. El autor sefiala que
la base de la teoria administrativa moderna se origina con la Revolucion Industrial y, a diferencia
de otras corrientes, es relativamente reciente. Como conjunto de conocimientos sistematicos
sustentados en fundamentos teoricos, su desarrollo pertenece casi en su totalidad al siglo XX; sin
embargo, en este periodo ha progresado notablemente, dando lugar a diversas teorias.

El surgimiento de la administracién como teoria se asocia a dos hechos clave: en primer
lugar, el rapido y desordenado crecimiento de las organizaciones, que complico las tareas
administrativas y exigid6 un enfoque cientifico para trasladar la experiencia a un marco mas
estructurado. El aumento de la escala de las empresas gener6 la necesidad de determinar niveles

de produccion a largo plazo y de realizar una planificacion estratégica. En segundo lugar, se busco
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mejorar la eficiencia y competitividad de las empresas, lo que dio paso a la produccion en serie y
a las economias de escala. En este contexto, se hizo esencial optimizar el uso simultdneo de los
recursos, originando la division del trabajo entre quienes planifican y quienes ejecutan.

La mayoria de especialistas en la evolucion del pensamiento administrativo coinciden en
que el enfoque clasico puede dividirse en dos corrientes distintas, que en algunos aspectos se
oponen, pero también pueden complementarse. Por un lado, la administracion cientifica
desarrollada en Estados Unidos gracias a las investigaciones de Taylor; por otro, la teoria del
proceso administrativo, surgida en Francia a partir de los estudios de Fayol. Algunos autores
incluyen también la teoria burocratica de Weber dentro de los enfoques cldsicos; no obstante, dado
que comparte con las anteriores una concepcion de las organizaciones como sistemas cerrados, su
analisis se incorpora en este mismo apartado (Zea Urviola, 2018).

Enfoque de demanda educativa

La Economia de la Educacion es una especialidad que analiza la educacion desde una
optica econOmica, estudiando las interacciones entre el sistema educativo y la economia en
general. En las ultimas décadas, su consolidacion ha permitido evidenciar que conocer las
condiciones econdmicas del sistema educativo puede contribuir a optimizar su funcionamiento.
Diversos autores han definido este campo; por ejemplo, Oroval (1996), ampliando la vision de
Grao e Ipifia (1996), lo describe como el estudio de las leyes que regulan la produccion,
distribucion y consumo de bienes y servicios educativos, asi como de sus efectos socioeconémicos.
La justificacion de este enfoque radica, en parte, en el elevado volumen de recursos que absorbe
la educacion y que podrian destinarse a otras prioridades (Mora Ruiz, 1990; Pineda Herrero, 2000).
Aspectos como la eficiencia y la eficacia en su utilizacion refuerzan la pertinencia de un andlisis

econdémico (Turner, 2005).
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En este marco, se han desarrollado investigaciones sobre el vinculo entre educacion y
crecimiento econdmico, el rendimiento y los costos educativos, la financiacion del sistema, su
conexion con el mercado laboral y la demanda de educacion.

Teoria del Capital Humano

El concepto de capital humano, introducido por Theodore Schultz en 1959, subraya la
importancia de las personas en la productividad y el crecimiento econdomico. Autores como
Becker, Mincer y el propio Schultz formularon la teoria que sostiene que invertir en uno mismo,
especialmente a través de la educacion, incrementa las capacidades productivas y, en
consecuencia, las rentas salariales. Asi, el gasto educativo se concibe como una inversion destinada
a aumentar habilidades, conocimientos y, a futuro, ingresos y bienestar (Becker, 1962).

Teoria del Filtro

La teoria econdomica del filtro plantea que la educacion funciona como un sistema de
seleccion que clasifica a las personas segin su capacidad para superar una serie de pruebas o
“filtros” (Salas Velasco, 2008). A diferencia de la teoria del capital humano, no asume que la
educacion mejore la capacidad productiva, sino que actiia como sefial de cualidades valoradas por
el mercado laboral, como inteligencia, disciplina o perseverancia (Cafiabate Carmona, 1997). Los
empleadores, ante la falta de informacion directa sobre la productividad, usan los titulos educativos
como indicadores para asignar salarios mas altos a quienes han superado mas filtros, asociandolos
con un mayor potencial productivo.

Ampliacion del modelo de demanda educativa

El modelo tradicional del capital humano considera la educacion tnicamente como una
inversion, donde las decisiones se basan en la relacion entre costos y beneficios esperados. Sin

embargo, las criticas (Cafiabate Carmona, 1997; Selva Sevilla, 2003) han dado lugar a modelos
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que incorporan el componente de consumo. En este sentido, la educaciéon no solo se busca por sus
beneficios econdmicos futuros, sino también por el disfrute de la vida estudiantil, la adquisicion
de cultura, la interaccion social o la satisfaccion personal. El modelo de elegibilidad de Lévy-
Garboua (1979) integra esta dimension, considerando que las decisiones educativas dependen
tanto de los ingresos futuros esperados como de los beneficios no monetarios asociados a la
experiencia de estudiar.

Demanda educativa

Segtin Tirado (2000) La demanda tiene que ver con lo que los consumidores desean
adquirir. Dicho de otra manera, demanda quiere decir estar dispuesto a adquirir algin bien o
servicio, en contraste que adquirir es realizar efectivamente la compra. La demanda muestra una
intencion de compra, por otro lado, la compra es una accion. La definicion de demanda expresa
las cantidades de un bien o servicio que un consumidor estd dispuesto a comprar a diferentes
niveles de precios. En términos generales se puede determinar que, cuanto menor sea el precio, la
cantidad demandada incrementara.

Considerando una relacion de todos los factores que generan y afectan la demanda por un
producto en una situacion dada, podria ser un libro completo y carecerian de vigencia mafiana
mismo. Los cambios de algunos factores generan un cambio raudo y con cierta regularidad de
manera imprevisible. Hégase la idea de todo aquello que pueden afectar su decision. Para
mencionar algunas: el precio del producto, la calidad educativa, la comodidad de la infraestructura,
el nivel educativo de los docentes. Los factores que afectan la demanda individual o global pueden
definirse a la vez como infinitos 0 como sujetos a cambios sin notificacion previa (Zea Urviola,

2018).



27

Academias pre universitarias en el Peru

Una academia preuniversitaria es una institucion educativa privada que ofrece contenidos
propios, impartidos por docentes particulares y con fines empresariales. Este tipo de ensefianza
libre no recibe financiamiento del Estado y tiene como objetivo formar, informar y orientar al
estudiante, definiendo, con su respaldo, las areas de aprendizaje que abordara.

La ensefianza libre es autdbnoma, ya que respeta los contenidos propios de cada area y no
esta sujeta a programas oficiales. Se basa principalmente en la creatividad y en la originalidad
pedagogica y didactica. Comienza donde finaliza la educacion estatal, enfocandose en atender
necesidades tanto individuales como sociales, siendo pionera en la formacion de especialistas y en
la recopilacion de conocimientos y experiencias provenientes de la practica (Manrique Tavara,
2018).

(Por qué se originan las academias preuniversitarias?

Una de las principales razones es la baja calidad de la educacion bésica impartida en los
colegios estatales. Esta situacion se debe a que, durante muchos afos, el gobierno no ha destinado
una inversion suficiente en este sector o, en su defecto, los recursos asignados no han sido capaces
de mejorar de manera significativa su calidad.

Asimismo, la escasa oferta de programas de capacitacion dirigidos a docentes de los niveles
primario y secundario, la ausencia de evaluaciones de control, y la falta de mejoras en las
condiciones de enseflanza tanto para alumnos como para profesores, agravan la situacion. Este
problema es mas critico en las zonas mas pobres y alejadas, donde muchas instituciones carecen
incluso de carpetas o pizarras adecuadas. Del mismo modo, no se ha dado prioridad a cursos como
razonamiento matematico y razonamiento verbal, fundamentales para el desarrollo humano y

solicitados en cualquier examen de admision.
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A esto se suma la menor carga horaria en los colegios publicos, un promedio de 25 horas
semanales, frente a las aproximadamente 35 horas que reciben los estudiantes de colegios privados
de secundaria. Todo lo anterior repercute en un bajo nivel educativo y, por ende, abre mayores
oportunidades para la expansion de instituciones privadas, especialmente de academias
preuniversitarias.

Otro factor clave es el formato de los exdmenes de admision aplicados en diversas
universidades, que en muchos casos priorizan la memorizacidon de informacién, como fechas,
nombres de libros no leidos o hechos historicos, sin exigir analisis personal ni opinion critica.

En resumen, la demanda por academias se sustenta tanto en la diversidad y beneficios de
su oferta como en factores negativos externos, tales como la deficiente calidad de la educacion
basica y el caracter memoristico de algunos exdmenes universitarios, los cuales, en conjunto,
impulsan el negocio y la rentabilidad de estos centros de preparacion en el mercado educativo
(Manrique Tavara, 2018).

Factores que contribuyen a la demanda de las academias preuniversitarias

La mayoria de estudiantes que optan por los servicios de una academia preuniversitaria
provienen de colegios estatales, debido a la baja calidad de la ensefianza recibida en estas
instituciones, la cual no cubre sus necesidades para lograr el ingreso a la universidad de su
preferencia. Esta situacion se acentiia cuando aspiran a una universidad publica, donde la
competencia por obtener una vacante es considerablemente (Vilchez Nuiiez & Guerrero Cabrera,
2020).

Demandantes de las academias preuniversitarias

Todos los estudiantes que aspiran a seguir una carrera universitaria y convertirse en

profesionales de alto nivel, sin importar si provienen de colegios publicos o privados, comparten
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el mismo objetivo: ingresar lo antes posible a la universidad de su eleccion. Esto se debe a que
cursar estudios universitarios les ofrece mayores oportunidades de desarrollo profesional y la
posibilidad de obtener beneficios econdémicos a largo plazo, lo cual dependera de su deseo de
superacion y del esfuerzo que dediquen a sus actividades.

De manera similar, las academias preuniversitarias brindan al estudiante la preparacion
necesaria para facilitar su ingreso a la universidad; sin embargo, no garantizan su permanencia en
ella, ya que esto también dependera de su capacidad de adaptacion (Ihauguazo Morocho, 2016).

Pre de las universidades

Aunque ambas instituciones comparten el mismo objetivo, fortalecer el nivel de
conocimiento de miles de estudiantes que aspiran a postular a una universidad, historicamente han
sido competidoras debido a las ventajas que una puede tener sobre la otra. Las primeras entidades
“pre” fueron creadas por las propias universidades como respuesta al recorte presupuestario en la
educacion superior ejecutado por el expresidente Alberto Fujimori en la década de 1990. Ante esta
situacion, se modificé la Ley Universitaria, permitiendo que las universidades del pais
establecieran y gestionaran sus propios centros preuniversitarios con el fin de generar ingresos
propios.

La preferencia de muchos estudiantes por prepararse en un centro preuniversitario de la
misma universidad es comprensible, ya que incrementa sus posibilidades de ingreso gracias al
porcentaje de vacantes reservado para sus alumnos.

Sin embargo, no todos quienes desean ingresar a la universidad optan por estos centros.
Las academias preuniversitarias privadas suelen ser mas atractivas para algunos debido a sus

tarifas mas bajas, ya que las “pre” universitarias suelen tener costos superiores. Esta diferencia de



30

precios es consecuencia de la autonomia administrativa de las universidades, tanto publicas como
privadas, lo que provoca que las academias y sus estudiantes perciban esta situacion como injusta.

Las academias versus las “pre” de las universidades

Dado el papel que desempefian las academias preuniversitarias, muchos estudiantes
experimentan cierta confusion respecto a la funcion del ultimo grado de la educacion bésica
secundaria. Esto ocurre porque, en el caso de algunos alumnos de colegios estatales, esta etapa no
es percibida como fundamental, ya que, una vez culminada, sienten la necesidad de acudir a una
academia para alcanzar el nivel requerido y postular a la universidad de su preferencia.

Es fundamental resaltar la importancia de la educacion bésica, pues esta consolida los
aprendizajes adquiridos en el nivel primario y garantiza el desarrollo integral de la persona en
aspectos intelectuales, sociales y de habilidades para la vida. Esta etapa forma la base tanto
personal como profesional de los estudiantes, siendo la educacion secundaria un nivel obligatorio
respaldado por la Ley General de Educacion.

En relacion con el ambito universitario, la Ley Universitaria N.° 23733 establece que solo
podran considerarse universitarios aquellos que hayan concluido y aprobado la educacion
secundaria, por lo que nadie puede acceder a estudios universitarios sin haber completado este
nivel educativo.

2.2.2.- Mercado de competencia perfecta

Algunos mercados no son eficientes, los mercados de competencia perfecta o considerados
también como mercados eficientes son aquellos mercados en los que se considera que existen buen
numero de vendedores como compradores y que nadie tiene tanto poder para controlar el nivel de
precios o las cantidades ofertadas con intenciones de manipular dicho mercado. Un mercado

plenamente eficiente es una concepcion ideal en la que los precios de los productos son fijados
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exclusivamente por las fuerzas del mercado. Para que se configure un escenario de competencia

perfecta, se asume el cumplimiento de las siguientes condiciones:

2.2.3.-

Existencia de muchos vendedores y compradores

Los productos son homogéneos

Todos los actores del mercado tienen informacion precisa sobre lo que compran y
venden

No existe restricciones de ingreso o salida de vendedores y compradores
Beneficio igual a cero a largo plazo

Libre acceso a recursos

Mercado de competencia imperfecta

Los mercados de competencia imperfecta son aquellos en los que los oferentes o

demandantes poseen cierto grado de poder para influir en el precio de los productos o en la cantidad

ofrecida o demandada. Dentro de este tipo de mercados se encuentran diversos modelos, como el

monopolio, el oligopolio, el monopsonio y el oligopsonio.

2.3.- Bases Legales

a.

b.

Constitucion politica del Pert

Ley Universitaria N° 30220, SUNEDU, articulo 45 — obtencion de grados y titulos,
numeral 45.2 — titulo profesional. (09-11-2014)

ESTATUTO de la Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco, articulo
118, Los grados y titulos se ofertardn de acuerdo a las exigencias académicas, asi
como a las normas internas de la UNSAAC. Literal b, Titulo profesional.
Resolucion del Consejo Directivo N° 009-2015-SUNEDU/CD Reglamento del

Registro Nacional de Grados y Titulos de fecha 24-12-2015.



32

2.4.- Marco Conceptual

Mercado: puede definirse como el espacio, fisico o virtual, donde interactiian personas,
empresas e incluso el Estado, desempenando los roles de compradores y vendedores de bienes y
servicios. En este proceso, ambas partes estan dispuestas a negociar, generando transacciones e
intercambios que permiten asignar recursos y establecer precios

Oferta: en economia, se entiende como el volumen de bienes y servicios que los
productores o vendedores estan dispuestos a comercializar en el mercado, a determinados precios
y en un periodo especifico (Pedroza, 2015).

Demanda: se concibe como un pedido o requerimiento para adquirir algo, es la cantidad
de bienes o servicios que un comprador desea adquirir a un precio determinado para satisfacer sus
necesidades (Peiro Ucha, 2015).

Competencia: se refiere a la condicion en la que interviene un numero indeterminado de
compradores y vendedores, cada uno buscando maximizar su beneficio o satisfacciéon, de modo
que los precios se establecen a través de la interaccion entre la oferta y la demanda (Gil, 2015).

Competencia perfecta: Es una forma de estructura de mercado de caracter principalmente
tedrico, ya que rara vez se presenta en la realidad. En este modelo, participan numerosas empresas
oferentes y una gran cantidad de compradores; todos comercializan un producto homogéneo, existe
plena transparencia en la informacion sobre los precios y no se registra intervencion alguna por
parte del gobierno.

Mercado monopolistico: es un tipo de competencia imperfecta, donde existen vendedores
de productos similares, pero no homogéneos, quienes tienen cierto poder de controlar el precio de

los productos (Gil, 2015).
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Academia preuniversitaria

Las academias preuniversitarias se desarrollan dentro de la dindmica del mercado de oferta
y demanda, donde emprendedores identifican una oportunidad de negocio al atender las
necesidades de estudiantes que aspiran a ingresar a la universidad y buscan prepararse en un centro
especializado. Para captar a este publico, dichas academias ofrecen diversos programas y horarios
a lo largo del afo, adaptados a las distintas realidades y estilos de vida de sus potenciales usuarios.

Aquellas academias que cuentan con un colegio del mismo nombre suelen gozar de mayor
prestigio, ya que ambas instituciones se retroalimentan en reputacion; por ejemplo, un estudiante
de dicho colegio tendra referencias directas sobre la metodologia aplicada en la academia.
Asimismo, al comparar a dos postulantes a la universidad, generalmente el que proviene de un
colegio privado presenta mayores probabilidades de éxito frente a uno de institucion publica,
diferencia que se explica en gran parte por la mayor cantidad de horas de estudio y la calidad de
ensefianza recibida.

En el contexto peruano, dos factores inciden directamente en la demanda de academias
preuniversitarias: la deficiente calidad de la educacion basica y el caracter memoristico de los
examenes de admision universitarios. En otras palabras, mientras no se logre una mejora sustancial
en la educacion, especialmente en el nivel secundario, y mientras los examenes continuen
priorizando la memorizacion por encima del andlisis, las academias preuniversitarias seguiran

teniendo un papel protagonico en el sistema educativo (Manrique Tévara, 2018).



34

2.5. Formulacion de la Hipotesis
2.5.1. Hipotesis general

e Ho: No existe una brecha significativa entre la oferta y la demanda de servicios de
educacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani, Provincia de Canchis, Departamento
de Cusco es insuficiente para satisfacer la demanda existente durante el afio 2023.

e Hi: existe una brecha significativa entre la oferta y la demanda de servicios de educacion
preuniversitaria en la ciudad de Sicuani, Provincia de Canchis, Departamento de Cusco es
insuficiente para satisfacer la demanda existente durante el afio 2023.

2.5.2. Hipotesis especifica

1) Hipétesis especifica 1

Ho: Las academias pre universitarias en la ciudad de Sicuani no presentan diferencias
principalmente por la modalidad, turnos, precios y recursos educativos durante el afio 2023.
Hi: Las academias pre universitarias en la ciudad de Sicuani se diferencian principalmente
por la modalidad, turnos, precios y recursos educativos durante el afio 2023.

2) Hipotesis especifica 2

Ho: Los estudiantes de la ciudad de Sicuani, Provincia de Canchis, Departamento de Cusco
no presentan diferencias significativas respecto a modalidad, horario, materiales y
limitaciones econdmicas para acceder a servicios de educacion preuniversitaria durante el
afio 2023.

Hi: Los estudiantes de la ciudad de Sicuani, Provincia de Canchis, Departamento de Cusco
presentan diferencias significativas respecto a modalidad, horario, materiales ni
limitaciones econdmicas para acceder a servicios de educacion preuniversitariadurante el

ano 2023.
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3) Hipotesis especifico 3
Ho: No existen diferencias significativas entre la oferta y la demanda de servicios de
educacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani durante el afio 2023, en términos de
modalidades, precios, cobertura, turnos y servicios complementarios.
Hi: Existen diferencias significativas entre la oferta y la demanda de servicios de
educacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani durante el afio 2023, en términos de
modalidades, precios, cobertura, turnos y servicios complementarios.

2.5.3. Variable

Oferta de servicios de preparacion preuniversitaria

Demanda de servicios de preparacion preuniversitaria

OSPP = Oferta de servicios de preparacion preuniversitaria

DSPP = Demanda de servicios de preparacion preuniversitaria



Tabla 1

Operacionalizacion de variables de la oferta
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Variables

Definicién
conceptual

Definicién operacional

Dimensiones

Indicadores

ftems

OFERTA

Se define la oferta
como aquella
propiedad dispuesta
a ser intercambiada
libremente a cambio
de un precio (Jorge
Pedrosa, 2020)

Se refiere a la
caracterizacion técnica y
economica de los servicios
de preparacion
preuniversitaria en la
ciudad de Sicuani. Esta
variable sera medida a
través de la identificacion
de la estructura del mercado
(nmero y ubicacion de
academias), la evaluacion
de su capacidad instalada
(infraestructura y aforo), el
analisis de su politica de
precios y la descripcion de
los atributos especificos del
servicio (horarios,
modalidades y materiales).
Los datos se recolectaran
mediante una guia de
observacion y fichas de
registro documental de las
instituciones vigentes en el
periodo 2023.

Estructura de la
oferta

Cantidad de empresas
prestadoras de servicio

Numero total de academis
preuniversitarias operativ:
en la ciudad de Sicuani

Capacidad
instalada

Promedio de
estudiantes por aula

(Cuantas aulas tiene su
academia?

Numero de aulas por
institucion

(Cuanto es la capacidad
maxima de su academia
preuniversitaria?

Estructura de
costos

Precio del servicio

(Cuanto es el nivel de pre
de un ciclo de preparacior

Costos de produccion

(Cuanto es el costo promce
que invierte por cada
estudiante?

Utilidades o ganancias

Diferencia entre ingresos |
costos del servicio

Caracteristicas
del servicio.

Grupos que ofrecen

(En qué grupos de carrera
profesionales ofrece ciclo:
preparacion actualmente?

(En qué modalidades ofte

Modalidades ., o
preparacion preuniversitat
(En qué periodos del afio

Periodos ofrece los ciclos de
preparacion?

Turnos (En qué turnos ofrece los

ciclos de preparacion?

Material de apoyo

(Qué material de apoyo
entrega a sus estudiantes?




Tabla 2

Operacionalizacion de variable de la demanda
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Variables Definicion Definicién operacional | Dimensiones Indicadores tems
conceptual
Consiste en el analisis Cantidad de
1 i i .
del comportamiento y Estructura de estudiantes que .. . Te gustaria prepararte en alguna
perfil de los demandan el servicio . s
. la demanda ., academia preuniversitaria?
consumidores de educacion
potenciales (estudiantes preuniversitaria
y egre;a@os de gl.vel ) Edad de los Indique cual es el rango de su
seeun a.rl.o,) en sieuant. estudiantes edad
La medicion se realizara
cuantificando la Perfil del Nivel educativo .En qué grado se encuentra?
El signifi i 1 : - - -
derfllag;l (lia:cai)i(r)cie iargz;ltg: dela consumidor Ingresos mensuales (Cuanto es el nivel de ingresos de
! . familiar tus padres?
una amplia gama | caracterizando el perfil -
< . . . Procedencia/ . . .
a de bienes y socioecondomico del Residencia (Cual es su distrito de origen?
<ZC servicios que consumidor (edad, nivel
s pueden ser educativo, ingresos), ¢En qué grupo de carreras
g adquiridos a identificando sus Grupos que prefieren | profesionales te gustaria

precios de preferencias de uso prepararte?

mercado (turnos y modalidades - -

(Alfonso, 2020). | predilectas) y Preferencia | Turnos ¢En que turno te gustaria
determinando su de uso prepararte? -
capacidad de gasto. Para Modalidad (La modalidad de tu preparacion
su medicion, se aplicara que preﬁeres‘es? i
una encuesta (Donde considera que es la mejor
estructurada dirigida a Ubicacion ubicacion de una academia
una muestra preuniversitaria?
rep rese?r’ltatlva d'e la' Capacidad de | Gasto promedio P o o
poblacion estudiantil pago dispuesto a pagar (Cuanto estan dispuestos a pagar?
durante el afio 2023.

CAPITULO 111

DISENO METODOLOGICO DE INVESTIGACION

3.1. Metodologia de la investigacion

3.1.1. Enfoque de la investigacion

El enfoque de la presente investigacion sera de caracter cuantitativo, dado que su proposito

es medir magnitudes numéricas obtenidas a partir de una encuesta estructurada sobre variables

como precios, costos, ingresos, nivel de utilidad, entre otras, con el fin de determinar la rentabilidad

de una academia preuniversitaria. Asimismo, se seguird un proceso de investigaciéon ordenado y
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riguroso, desarrollando un marco teérico que servird como guia para el estudio y a partir del cual
se formularan las hipotesis, las cuales seran corroboradas o refutadas al concluir el trabajo.

La informacidn recopilada serd expresada en datos numéricos y analizados mediante la
herramienta estadistica SPSS. Del mismo modo, la investigacion mantendra un enfoque objetivo,
garantizando que los resultados obtenidos no sean alterados ni influenciados por los investigadores
(Hernandez Sampieri y otros, 2014).

3.1.2. Disefio de la investigacion

El presente estudio adopta un disefio no experimental, ya que no se manipularan los datos
y los fendmenos serdn observados tal como ocurren en su contexto natural, es decir, las variables
se analizardn sin modificar sus valores en ningin momento. Asimismo, se trata de un estudio de
corte transversal, pues el andlisis se realizara a partir de los datos recopilados durante el presente
afo mediante una encuesta (Bernal, 2010).

3.1.3. Método de la investigacion

El método empleado en este estudio sera el hipotético-deductivo, dado que parte de
hipotesis previamente formuladas, las cuales seran posteriormente contrastadas o refutadas para, a
partir de ello, deducir conclusiones que puedan confirmar o contradecir investigaciones (Bernal,
2010). EI proposito de la investigacion es analizar los distintos niveles de rentabilidad en el
contexto de la creacion de una nueva academia preuniversitaria en la ciudad de Sicuani.

3.1.4. Alcance o tipo de investigacion

La presente investigacion de tipo descriptivo porque no alteraremos la naturaleza de la
informacion que se haya recopilado por medio de las encuestas, este tipo de investigacion realiza
un analisis del objeto de investigacion con las caracteristicas encontradas sin que se realice alguna

modificacion para respectiva interpretacion (Hernandez Sampieri y otros, 2014).
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3.1.5. Unidad de analisis

Las unidades de andlisis son unidades de medicién que son “elementos no divisibles”
(Diaz, Carmen , Suarez, Guadalupe, Flores, 2016), en este estudio estan constituidas por los
estudiantes de los Gltimos grados y egresados de los diferentes colegios de nivel secundario de la
provincia de Canchis, asi como a los propietarios de las distintas academias preuniversitarias que
operan en el mismo ambito geografico de intervencion.

3.1.6. Poblacion de estudio

Para la presente investigacion se consideran dos poblaciones de estudio. La primera
corresponde al andlisis de la oferta y estd constituida por las academias preuniversitarias. La
segunda se orienta al andlisis de la demanda y esta conformada por estudiantes que cursan los
ultimos grados de educacion secundaria, asi como por egresados recientes de dicho nivel
secundario.

3.1.7. Muestra

Para el desarrollo de la presente investigacion se consideraron dos unidades de andlisis: la
oferta y la demanda, por lo que se definieron dos poblaciones y métodos de muestreo
diferenciados.

En el caso del andlisis de la oferta, la poblacion estd constituida por la totalidad de
academias preuniversitarias existentes en la ciudad de Sicuani, provincia de Canchis. Dado que el
namero de academias identificadas es reducido (seis en total), se optd por aplicar un muestreo
censal, es decir, se incluyd al 100 % de la poblacion. En consecuencia, la muestra coincide con la
poblacion, lo cual permite obtener informacidon completa y representativa del mercado ofertante.

Por otro lado, para el analisis de la demanda, la poblacion estuvo conformada por

estudiantes que cursan los ultimos grados de educacion secundaria y por egresados recientes de
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instituciones educativas ubicadas en la provincia de Canchis, cuyas edades oscilan entre los 13 y
24 anos. De acuerdo con el Censo Nacional 2017 del Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI), esta poblacion asciende a un total de 15,639 jovenes.

Debido a que la poblacién es finita y de gran tamafio, se emple6 un muestreo probabilistico,
especificamente el muestreo aleatorio simple, el cual garantiza que todos los elementos de la
poblacion tengan la misma probabilidad de ser seleccionados. Para la determinacion del tamaino
de la muestra se utilizé la férmula para poblaciones finitas:

_ N.Z%.p.q
(N—-1).e2+Z%p.q

n

Donde:

n = tamafio de la muestra

N = tamafio de la poblacion

Z = valor de la distribucién normal para un nivel de confianza del 95 % (1.96)
p = proporcion esperada (0.5)

q=1-p(0.5)

e = margen de error permitido (0.05)

B 15,639 * (1.96)% 0.5 * 0.5
(15,639 — 1) = (0.05)2 + (1.96)2 % 0.5 = 0.5

n

_ 15,021.64
™= 7400554

n = 382.7
Por lo tanto, la muestra est4 conformado por 383 estudiantes.
3.1.8. Técnicas de recoleccion de informacién
La técnica de recoleccion de informacion utilizada serda la encuesta, teniendo como

instrumento el cuestionario. Esta eleccion se sustenta en que, tras la revision de la literatura, se



41

han identificado y operacionalizado las categorias que conforman las variables. Este aspecto
caracteriza a las investigaciones de enfoque cuantitativo, ya que permite aplicar instrumentos
previamente elaborados y validados, con la posibilidad de realizar ligeras adaptaciones al contexto
del estudio. Al respecto, Monje (2011) que indica que la recoleccion de datos implica llevar a
cabo procedimientos de observacion y el registro de los hechos en formularios previamente
disefiados. Los datos obtenidos seran analizados utilizando el software estadistico SPSS, lo que

permitird examinar minuciosamente cada uno de los resultados

CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Analisis de resultados de la oferta

Para el andlisis e interpretacion de los resultados de la oferta, se aplico una encuesta a las
seis academias que conforman la poblacion de estudio y que brindan servicios de preparacion
preuniversitaria.
Tabla 3

Tiempo de funcionamiento de las academia pre universitaria

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Entre 1y 5 afos 2 33,3 33,3 33,3
Entre 5y 10 afios 2 33,3 33,3 66,7
Mas de 10 afios 2 33,3 33,3 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
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De acuerdo a los resultados obtenidos, se tiene 2 academias preuniversitarias que vienen
funcionando menos de 5 afios, de igual forma se tiene a otros 2 que tienen entre 5 y 10 afios y 2
que ya vienen funcionando mas de 10 afios. Se puede deducir que las academias preuniversitarias
en la ciudad de Sicuani tienen un crecimiento sostenido, aunque esta afirmacion se debera
comprobar con la brecha entre ofertantes del servicio de preparacion y demandantes que vendrian

a ser los estudiantes de los ultimos grados de nivel secundario y egresados.
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Figura 4

Tiempo de funcionamiento de su academia pre universitaria

Mas de 10 afios

Entre 5y 10 afios

Entre 1y & afios

Porcentaje

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

La grafica muestra que no existe diferencia entre la cantidad de las academias
preuniversitarias de la Provincia de Canchis que vienen funcionando menores de 5 afos, entre 5y
10 afios y mayores a 10 afios.

Tabla 4

Inversion inicial de una academia pre universitaria

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Menos de 20 mil soles 1 16,7 16,7 16,7
Entre 20 y 30 mil soles 1 16,7 16,7 33,3
Mas de 30 mil soles 4 66,7 66,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
De acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada, se sabe que las academias
preuniversitarias inician sus actividades con una inversion que supera los 30 mil soles, ya que 4 de

las 6 academias indicaron dicho resultado, mientras que solo uno menciono que su inversion es
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menos de 20 mil soles y solo uno indico también que su inversion se encuentra entre 20 y 30 mil
soles; sin embargo, con respecto a su tiempo de duracion se puede deducir que incluso las
academias que iniciaron con un capital menos de 20 mil soles no fracasaron, por lo que podriamos
adelantar un posible resultado de que las academias son entidades rentables.

Figura 5

Inversion inicial para su academia pre universitaria

Mas de 30 mil sales
Entre 20y 30 mil soles

Menos de 20 mil soles

0 20 40 60

Porcentaje

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

El presente grafico muestra que las academias preuniversitarias requieren una inversion
mayor a 30 mil soles para iniciar con sus actividades; sin embargo, que una academia invierta
menos de 30 mil soles no implica que tenga mayor probabilidad de fracaso porque se tiene a dos
academias encuestadas con inversion menor a 30 mil y que se encuentran en el mercado. Por lo
que es probable que sus estrategias de promocion de los diferentes servicios son diferentes a sus

competidores.
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Tabla 5

Inicio de actividades en grupos de preparacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Si 5 83,3 83,3 83,3
No 1 16,7 16,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

De todas las academias preuniversitarias el 83.3% indicaron que al inicio de sus actividades
ofrecieron preparacion preuniversitaria en cuatro grupos de preparacion, vale decir, grupo A:
preparacion preuniversitaria para carreras profesionales de ingenieria, Grupo B: carreras
profesionales relacionados a ciencias médicas, Grupo C: carreras profesionales relacionados a
ciencias empresariales y Grupo D: carreras profesionales relacionados a estudios de ciencias
sociales. Y solamente el 16.7% indicaron que no ofrecieron preparacion preuniversitaria en los
cuatro grupos. Este resultado responde a las necesidades de los estudiantes.
Figura 6

Cuatro grupos de preparacion en su academia en su etapa inicial

Mo 16,67%

o] 20 40 G0 a0 100

Porcentaje

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
El grafico muestra que la mayoria de las academias encuestadas iniciaron sus actividades

ofreciendo servicios de preparacion preuniversitaria en los cuatro grupos que incluye preparacion
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a todas las carreras profesionales que ofrece la Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco,
que, por la cercania de Cusco a Sicuani, los estudiantes prefieren postular o prepararse para dicha
universidad.

Tabla 6

Entidades para las que ofrece servicio de preparacion

Porcentaje ~ Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido San Antonio Abad del Cusco 5 83,3 83,3 83,3
Andina del Cusco 1 16,7 16,7 100,0

Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas.

De las 6 academias preuniversitarias que se ha encuestado, 5 de ellas que representan el
83.3% indicaron que ofrecen preparacion preuniversitaria para la Universidad Nacional San
Antonio Abad del Cusco y solamente 1, que representa al 16.7% indicé que prestan servicios de
preparacion para la Universidad Andina del Cusco, por lo que se puede deducir que la mayoria de
los estudiantes de la Provincia de Canchis prefieren estudiar en la UNSAAC.
Figura 7

Entidades de educacion superior para los que ofrece preparacion pre universitaria

Universidad Andina del Cusco 16.67%
San Antonio Abad del Cusco
o] 20 40 B0 80 100
Porcentaje

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas.
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El grafico que fue resultado de las encuestas aplicadas a las entidades de preparacion
preuniversitaria muestra que la mayoria de los estudiantes prefieren prepararse para postular a la
Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco y un pequeiio porcentaje prefiere prepararse
para postular a la Universidad Andina del Cusco.

Tabla 7

Modalidad de preparacion con mayor cantidad de alumnado

Porcentaje = Porcentaje

Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido Examen ordinario 1 16,7 16,7 16,7
Primera oportunidad 3 50,0 50,0 66,7
Dirimencia 2 333 333 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

De las academias preuniversitarias encuestadas el 50 % indicaron que la mayoria de sus
estudiantes se preparan para el examen de primera oportunidad, mientras que solamente 2
academias que equivale al 33.3% dijeron que la mayoria de sus estudiantes se preparan para el
examen ordinario. Esto implica que los estudiantes que vienen cursando los tltimos grados de
nivel secundaria prefieren prepararse en mayor cantidad que los estudiantes que ya culminaron

sus estudios secundarios.
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Tabla 8

Modalidad de preparacion con mayor alumnado

|
Dirimencia

Primera oportunidad

Examen ordinario

Porcentaje

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

El grafico de barras indica que la mayoria de los estudiantes que se preparan en academias
preuniversitarias lo hacen con la intencién de postular en el examen de primera oportunidad,

mientras que la minoria se prepara para postular en el examen ordinario.

Tabla 9

Periodos del ciclo de preparacion

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
Valido Enero a marzo 2 33,3 33,3 33,3
Abril a agosto 3 50,0 50,0 83,3
Setiembre a noviembre 1 16,7 16,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

El 100.0% de las academias preuniversitarias encuestadas (equivalente todas las
academias) indicaron que ofrecen ciclos de preparacion durante todo el afo, se puede deducir que

la demanda estudiantil es constante durante todo el afno, esto favorece el desarrollo de las

academias preuniversitarias.
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Tabla 10

Turno de los ciclos de preparacion

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Turno manana, tarde y vespertino 2 33,3 33,3 33,3
Turno mafiana y tarde 4 66,7 66,7 100,0

Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Ante la pregunta sobre los turnos en las que las academias preuniversitarias ofrecen ciclos
de preparacion, las academias encuestadas indicaron que el 33.3% ofrecen ciclos de preparacion
en los tres turnos: mafana, tarde y vespertino, sin embargo, el 66.7% ofrecen solo turno mafiana y
tarde. Al solo enfocarse en dos turnos, aminora los costos de produccion en las academias
preuniversitarias, sin embargo, algunas academias ofertan ciclos internados esto se traduce en el
turno vespertino aprovechando el dictado de clases.
Tabla 11

Numero de aulas en las academias

Porcentaje = Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Menos de 5 aulas 1 16,7 16,7 16,7
Entre 5 y 10 aulas 3 50,0 50,0 66,7
Mas de 10 aulas 1 16,7 16,7 83,3
No contesta 1 16,7 16,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
Sobre la cantidad de aulas que tienen disponible las academias preuniversitarias, el 50%
indicaron que cuentan entre 5 y 10 aulas, mientras que solamente el 16.7% indicaron que tienen

menos de 5 aulas y el 16,7% indicaron que cuentan con mas de 10 aulas; por lo que se puede
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deducir que la mayoria de las academias preuniversitarias de la provincia de Canchis no son de
gran tamafo o que se encuentran en proceso de crecimiento.
Figura 8

Cantidad de aulas de su academia pre universitaria
|
Mo contesta

Mas de 10 aulas
Entre 5y 10 aulas

Menos de 5 aulas

Porcentaje

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

Con respecto a la cantidad de aulas que tiene cada academia preuniversitaria, el presente
grafico muestra de que la mayoria de las academias tienen entre 5 a 10 aulas destinadas para aulas
de preparacion para estudiantes, mientras que la minoria de las academias indicaron que tienen

menos de 5 aulas o mas de 10 aulas.

Tabla 12
Capacidad de cada aula
Porcentaje = Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido Mas de 30 alumnos 4 66,7 66,7 66,7
Menos de 30 alumnos 2 333 33,3 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Con respecto a la capacidad de sus aulas de las academias pre universitarias, el 66.7%

indicaron que cada aula tiene una capacidad mayor a 30 alumnos; mientras que solamente el 33.3%
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indicaron que tienen una capacidad menos a 30 alumnos. Lo que implica que las academias no
limitan la capacidad de estudiantes por aula y esto sucede por la excesiva cantidad de alumnos que
requieren preparacion preuniversitaria; sin embargo, no es factible que una academia acomode en
una misma aula cerca de 50 estudiantes, ya que, por ser privado, los estudiantes reclaman cuando
excede demasiado a 30 estudiantes por aula.

Figura 9

Capacidad de aulas en su academia pre universitaria

Mo contesta
Mas de 30 alumnos
i} 20 40 &0
Porcentaje

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

Con respecto a la capacidad de estudiantes por cada aula, el grafico muestra de que la
mayoria de las academias cuentan con aulas que soportan mas de 30 estudiantes por cada aula y
la minoria de las academias indicaron que sus aulas tienen la capacidad para menos de 30

estudiantes por cada aula.
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Tabla 13

Capacidad maxima de su academia

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Menos de 100 alumnos 1 16,7 16,7 16,7
Entre 100 y 200 alumnos 2 333 333 50,0
Entre 200 y 300 alumnos 2 333 333 83,3
Mas de 400 alumnos 1 16,7 16,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Sobre la capacidad méaxima del nimero de alumnos que puede acoger cada academia
preuniversitaria, el 16.7% indicaron que tiene la capacidad de acoger a mas de 400 alumnos
matriculados; mientras que el 33.3% indicaron que tienen una capacidad entre 100 a 200 y otra
cantidad similar de academias indicaron que tienen una capacidad maxima de 200 a 300 alumnos

en total, finalmente solamente el 16.7% indicaron que tienen una capacidad maxima de menos de

100 alumnos.
Tabla 14

Material de apoyo entrega a sus estudiantes

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Balotario de cada curso 3 50,0 50,0 50,0
Ejercicios extra para practicas 2 33,3 33,3 83,3
Cuestionario de examenes pasado 1 16,7 16,7 100,0

Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
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Sobre la pregunta con respecto a los materiales que entrega cada academia preuniversitaria.
El 50.0% de las academias encuestadas indicaron que ofrecen balotarios de cada curso, se sabe
también que el 33.3% de las academias indicaron que entregan a sus estudiantes ejercicios extra
para practicas, y solamente el 16.7% de las academias indicaron que entregan cuestionario de
exdmenes pasados, por lo que se puede deducir que los balotarios son los materiales de entrega
usual que realizan las academias a sus estudiantes matriculados.

Se precisa que las academias preuniversitarias brindan todos los materiales que indica en

las alternativas; sin embargo, la pregunta se refiere a los materiales que priorizan cada academia.

Figura 10

Material de apoyo para sus estudiantes
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas.
El presente grafico muestra de que las academias preuniversitarias indican que la mayoria
brinda balotarios de cada curso como soporte a las clases de preparacion que ofrecen las academias,

mientras que la minoria indican que brindan cuestionario de exdmenes pasados.



Tabla 15

Nivel de precios de un ciclo de preparacion

Porcentaje ~ Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Menos de 600 soles 2 33,3 33,3 33,3
Entre 600 y 800 soles 4 66,7 66,7 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracidn propia a partir de las encuestas aplicadas
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Con respecto al nivel de precios de un ciclo de preparacion, el 66.7% de las academias

preuniversitarias encuestadas indicaron que su nivel de precios se encuentra entre 600 y 800 soles

por cada estudiantes; mientras que solamente el 33.3% indicaron que su nivel de precios se

encuentra en niveles menores a 600 soles; por lo que se puede deducir que los estudiantes prefieren

pagar por sobre los 600 soles y esto puede ser por la calidad de docentes o la cantidad de

ingresantes que tiene cada academias preuniversitaria.
Figura 11

Nivel de precios de un ciclo de preparacion
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
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Con respecto al nivel de precios por ciclo de preparacion, el grafico muestra que la mayoria
de las academias preuniversitarias tienen precios que oscila entre 600 y 800 soles, mientras que la

minoria indico que su precio por ciclo de preparacion es solamente menos de 600 soles

Tabla 16

Costo promedio que invierte cada estudiante

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Viélido Menos del 20% del precio de 1 16,7 16,7 16,7
venta
Entre 20% y 30% del precio de 2 33,3 33,3 50,0
venta
Mas del 30% del precio de venta 3 50,0 50,0 100,0
Total 6 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

De acuerdo con los datos obtenidos, el 50 % de las academias preuniversitarias encuestadas
sefialan que el costo promedio que invierten por cada estudiante supera el 30 % del precio de venta.
Asimismo, un 33,3 % invierte entre el 20 % y 30 %, mientras que solo un 16,7 % destina menos
del 20 % del precio de venta al servicio de preparacion.

Estos resultados sugieren que, para la mitad de las academias, el margen de ganancia por

estudiante estaria por debajo del 70 % del precio de venta.
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Figura 12

Costo promedio de inversion por cada estudiante
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

El presente grafico muestra de que la mayoria de las academias invierten mas de 30% de
su precio de venta por cada ciclo que cobran en la preparacion por cada estudiante; sin embargo,
también se muestra que la minoria indico que invierten solamente menos del 10% en la preparacion
de los estudiantes.
Tabla 17

Horas por dia de un ciclo de preparacion

Porcentaje ~ Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Vélido Entre 4 y 6 horas por dia 1 16,7 16,7 16,7
Entre 6 a 8 horas por dia 2 33,3 33,3 50,0

Mas de 8 horas por dia 3 50,0 50,0 100,0

Total 6 100,0 100,0
Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Con respecto al nimero de horas de preparacion por dia que ofrecen las academias
preuniversitarias, el 16.7 % indicaron entre 4 y 6 horas por dia; el 33.3% indicaron que entre 6 a 8
horas por dia dura su preparacion, mientras que el otro 50.0% indicaron que sus horas de

preparacion dura mas de 8 horas por dia. Se puede deducir que la mayoria de las academias optan
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por brindar su servicio la mayor cantidad de horas posibles en el dia, posiblemente por los amplios
temarios en los balotarios para el ingreso a la UNSAAC, como también como parte del marketing
de cada academia, en respuesta, a la maxima cantidad de horas de dictado que buscan los
estudiantes preuniversitarios.

4.1.2. Resultados de la encuesta aplicada a los estudiantes que requieren preparacion
preuniversitaria de la provincia de Canchis.

La encuesta de demanda se aplico a 383 estudiantes de diferentes colegios de la ciudad que
requieren preparacion preuniversitaria para diferentes instituciones de formacion profesional, se
considerd también solamente a los estudiantes que provienen de los diferentes distritos de la
Provincia de Canchis.

Tabla 18

Rango de edad de los estudiantes

Porcentaje = Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Menor de 15 afios 72 18,8 18,8 18,8
15 a 20 afios 246 64,2 64,2 83,0
Mas de 20 afios 65 17,0 17,0 100,0
Total 383 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

Ante la pregunta sobre su rango de edad a los estudiantes encuestados indicaron que el
64.2% tienen entre los 15 afios y 20 afios de edad; mientras que solamente el 17.0% indicaron que
tienen mas de 20 afios de edad, por lo que se puede deducir que la mayoria de estudiantes que
requieren preparacion preuniversitaria son estudiantes de ltimos grados de nivel secundario, asi

como aquellos que recientemente terminaron sus estudios de nivel secundario.
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Figura 13

Rango de edad del estudiante

Mas de 20 afios |16,97%

16220 afios

Menor de 15 afios

0 20 40 60

Porcentaje

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

La presente grafica muestra de que la mayoria de los estudiantes encuestados tienen entre
15 a 20 afios de edad, quienes son estudiantes que se encuentran en los ultimos grados de nivel
secundario, asi como los estudiantes que terminaron sus estudios secundarios recientemente, y
estan en busca preparacion preuniversitaria para postular a diferentes carreras profesionales.
Tabla 19

Grado del estudiante

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Menos de cuarto grado 42 11,0 11,0 11,0
Cuarto grado 83 21,7 21,7 32,6
Quinto grado 192 50,1 50,1 82,8
Preuniversitario 66 17,2 17,2 100,0
Total 383 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
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Ante la pregunta sobre el grado en la que se encuentran, los estudiantes encuestados
respondieron que el 50.4% se encuentran cursando el quinto grado de secundaria, por otro lado, se
tiene que 11 % indicaron que se encuentran en grados menores al cuarto grado de secundaria, y
entre los que se encuentran en etapa preuniversitario, vale decir aquellos que culminaron sus
estudios de nivel secundario pero que se encuentran en etapa de preparacion son solamente el
17.0%; esto quiere decir que las academias preuniversitarias se enfocan mas a brindar servicios de
preparacion para estudiantes que se encuentran en los ultimos grados como reforzamiento para
postular a la Universidad.

Figura 14

Grado del estudiante

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
De acuerdo a la grafica de la pregunta sobre el grado en la que se encuentran los estudiantes
encuestados, se puede ver que la mayoria respondid que se encuentran en quinto grado de
secundaria, y existe una minima cantidad de estudiantes que prefieren preparase desde grados antes

del cuarto grado de secundaria.
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Tabla 20

Distrito de origen de los estudiantes

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Marangani 36 9.4 9.4 9,4
Sicuani 143 37,3 37,3 46,7
San Pablo 13 3,4 3,4 50,1
San Pedro 24 6,3 6,3 56,4
Tinta 24 6,3 6,3 62,7
Combapata 12 3,1 3,1 65.8
Checacupe 23 6,0 6,0 71,8
Pitumarca 30 7,8 7,8 79,6
Otros 78 20,4 20,4 100,0

Total 383 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Los estudiantes encuestados de las diferentes academias preuniversitarias indicaron que el 37.3%
son del distrito de Sicuani, mientras que solamente el 3.4% son de los distritos de San Pablo y
3.1% del distrito de Combapata; por otro lado, se sabe que de los demas distritos pertenecen entre
el 6.0% a 9.0%. se puede deducir que por ser la capital de la provincia aglomera gran cantidad de

estudiantes en el distrito de Sicuani.
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Figura 15

Distrito de origen

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

La presente grafica muestra que la mayoria de los estudiantes que requieren preparacion
preuniversitaria son de Sicuani, que por ser la capital de la provincia de Canchis también tiene la
mayor poblacion, ademas de que la mayoria de las academias preuniversitarias también se
encuentran en la capital de la provincia.

Tabla 21

Intencion por prepararse en una academia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 353 92,2 92,2 92,2
No 30 7,8 7,8 100,0
Total 383 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
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De los 383 encuestado, 353 (92,2%) respondieron que desean prepararse en una academia
preuniversitaria de la ciudad de Sicuani, mientras que 30(7,8%) manifestaron no tener intencion
de prepararse. A partir de este resultado, se toma la decision de realizar los andlisis inicamente
con los 353 estudiantes que expresaron interés, con el fin de alcanzar los resultados planteados de
la presente investigacion.

Figura 16

Intencion de prepararse en una academia
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
En el grafico N.° 17 muestra la intencion de preparase en una academia preuniversitariaen
la ciudad de Sicuani.

Tabla 22

Numero de secciones de 4to y 5to grado de secundaria en un colegio

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Menos de 3 secciones 76 21,5 21,5 21,5
Entre 4 y 6 secciones 90 25,5 25,5 47,0
Entre 7 y 9 secciones 116 32,9 32,9 79,9
Entre 10 y 12 secciones 41 11,6 11,6 91,5
Mas de 12 secciones 30 8,5 8,5 100,0

Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
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Con respecto al nimero de secciones de cuarto grado y quinto grado de nivel secundario,
los encuestados respondieron lo siguiente. El 21.5% indicaron que existe menos de 3 secciones en
dichos grados, por otro lado, indicaron que 32.9 % tiene entre 7 y 9 secciones en los grados
mencionados y solamente el 8.5% indicaron que existe mas de 12 secciones en dichos grados; por
lo que se puede deducir que existe una buena cantidad de estudiantes en los diferentes colegios de
la provincia de Canchis.

Figura 17

Numero de salones de 4to y 5to de secundaria en un colegio

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicada
La presente grafica muestra claramente de que los colegios de nivel secundario en la
provincia de Canchis tienen menos de 3 secciones hasta nueve secciones para los grados cuarto y

quinto de secundaria.
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Tabla 23

Grupos de carreras profesionales que prefieren los estudiantes para prepararse

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Grupo A 102 28,9 28,9 28,9
Grupo B 54 15,3 15,3 44,2
Grupo C 90 25,5 25,5 69,7
Grupo D 89 25,2 25,2 94,9
Otros 18 5,1 5,1 100,0

Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Con respecto a los grupos de carreras profesionales en las que les gustaria prepararse, los
encuestados indicaron lo siguiente: el 28,9 % se inclin6 por el Grupo A, correspondiente a carreras
relacionadas con las ingenierias; el 15,3 % por el Grupo B, referido a carreras vinculadas con las
ciencias médicas; el 25,5 % por el Grupo C, asociado a las ciencias empresariales; y el 25,2 %
por el Grupo D, correspondiente a las ciencias sociales. Finalmente, el 5,1 % manifesto interés en

prepararse para ingresar a institutos, la Universidad Andina u otras instituciones.
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Figura 18

Grupos de preferencia para preparacion pre universitaria

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

Con respecto a las carreras profesionales en las que los estudiantes prefieren prepararse
para postular, el grafico muestra que a la mayoria le gustaria prepararse para el grupo A (carreras
profesionales de ingenieria), seguido del grupo D y C, que corresponde a carreras profesionales

de sociales y ciencias empresariales respectivamente.
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Tabla 20

Periodo del aiio que los estudiantes prefieren prepararse

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Enero a marzo 80 22,7 22,7 22,7
Abril a agosto 133 37,7 37,7 60,3
Setiembre a noviembre 140 39,7 39,7 100,0

Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Con respecto al periodo de afio en las que les gustaria prepararse, los estudiantes
encuestados respondieron lo siguiente: el 39.7 % indicaron que les gustaria prepararse en los meses
de setiembre a noviembre, mientras que solamente el 22.7 % indicaron que les gustaria prepararse
en los meses de enero a marzo. Se puede deducir de este resultado de que los estudiantes prefieren
prepararse en los meses cercanos al examen de primera oportunidad.

Figura 19
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
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La presente grafica muestra de que la mayoria de los estudiantes prefieren prepararse en
los meses de setiembre a noviembre, seguido de la preferencia en los meses de abril y agosto,

finalmente la minoria prefiere preparase en los meses de enero a marzo.

Tabla 25

Preferencias de horario

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Mafana, tarde y vespertino 104 29,5 29,5 29,5
Manfana y tarde 249 70,5 70,5 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Con respecto a la pregunta sobre el turno de preparacion de preferencia, los estudiantes
encuestados respondieron lo siguiente: el 29.5% indicaron que les gustaria prepararse en el turno
mafiana, tarde y vespertino, mientras que el 70.5% de los encuestados indicaron que les gustaria
prepararse en el turno mafiana y tarde. Considerando que el turno mafiana inicia a partir de las
7:00am hasta las 12:00pm aproximadamente, turno tarde inicia a partir de 12:00pm o 1:00pm hasta

las 6:00pm y turno vespertino inicia a partir de las 6:00pm o 7:00pm hasta las 10:00pmu 11:00pm.
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Figura 20

Preferencia de turno para preparacion pre universitaria
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas.

Con respecto a la preferencia de diferentes turnos de preparacion preuniversitaria, el
grafico muestra de que los estudiantes encuestados prefieren prepararse en turno mafiana y tarde.

Tabla 21

Modalidad de preferencia para la preparacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Virtual 108 30,6 30,6 30,6
Presencial 245 69,4 69,4 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Sobre la modalidad de preparacion que prefieren los estudiantes encuestados respondieron
lo siguiente: el 69.4% indicaron que prefieren la modalidad presencial, mientras que solamente el
30.6% indicaron que prefieren la modalidad virtual, por lo que se puede deducir que los estudiantes
consideran que la modalidad presencial de preparacion preuniversitaria es mucho mas eficiente a

comparacion de la modalidad virtual.
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
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La grafica muestra de que los estudiantes que desean prepararse en academias

preuniversitarias prefieren una modalidad presencial antes que la virtual, y se deduce de este

resultado la ensefianza de manera presencial es mucho mas eficiente.

Tabla 22

Numero de alumnos por cada salon que prefieren los estudiantes

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Menos de 20 alumnos 90 25,5 25,5 25,5
Entre 20 y 30 alumnos 144 40,8 40,8 66,3
Entre 30 y 40 alumnos 72 20,4 20,4 86,7
Mas de 40 alumnos 47 13,3 13,3 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Con respecto a la cantidad de alumnos que deberia ocupar por salon, los estudiantes

encuestados indicaron lo siguiente: el 40.8 % respondieron que cada salon debe tener entre 20 y

30 alumnos, mientras que solamente el 13.3 % de los encuestados indicaron que deberia haber mas

de 40 estudiantes por cada salon; por otro lado, se conoce que el 20.4 % % indicaron que debe
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haber entre 30 y 40 alumnos por cada saloén y finalmente, el 25.5% indicaron que deberia haber
solamente menos de 20 alumnos por cada salon, este resultado muestra claramente que la eficiencia
de ensefianza es mucho mayor cuando un salon tiene entre menos de 40 alumnos por cada salon.
Figura 22

Numero de alumnos preferencial por cada salon

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
Con respecto a la cantidad de alumnos que debe haber en un saldn, la grafica muestra de
que la mayoria respondi6 diciendo que entre 20 y 30 estudiantes es la cantidad idonea en un salon

de clase, algunos incluso dijeron menos de 20 estudiantes por salon.
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Tabla 23

Material de preferencia por los estudiantes durante su preparacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Balotario de cada curso 109 30,9 30,9 30,9
Ejercicios extra para 110 31,2 31,2 62,0
practicas
Cuestionario de examenes 134 38,0 38,0 100,0
pasados
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Con respecto al material que cada academia preuniversitaria que debe entregar, el 30.9%
de los estudiantes encuestados indicaron que prefieren que se les entregue balotario de cada curso,
el 31,2 % Prefiere ejercicios extras para practicar y 38 % cuestionarios de examenes pasados.
Figura 23
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
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La presente grafica muestra de que los estudiantes que se encuentra en academias
preuniversitarias prefieren que se les entregue balotarios de cada curso, asi como cuestionarios
de examenes pasados, y la menor parte de ellos prefieren que se les entregue ejercicios extra para
practicas.

Tabla 24

Disponibilidad a pagar por los estudiantes

Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje valido acumulado

Valido Menos de 600 soles 240 68,0 68,0 68,0
Entre 600 y 800 soles 113 32,0 32,0 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
El132 % de los estudiantes encuestados indicaron que estarian dispuestos a pagar entre 600
y 800 soles por los servicios de preparacion preuniversitaria, mientras que el 68 % indicaron que

estarian dispuestos a pagar menos de 600 soles por el mismo servicio.

Figura 24
Capacidad de pago
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
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Con respecto al precio de un ciclo de preparacion preuniversitaria, los estudiantes
encuestados indicaron que estan dispuestos de pagar entre 600 y 800 soles tal como muestra la
presente grafica de barras.

Tabla 30

Nivel de ingresos de los padres de familia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Menos de 1000 soles 120 34,0 34,0 34,0
Entre 1000 y 2000 soles 101 28,6 28,6 62,6
Entre 2000 y 4000 soles 96 27,2 27,2 89,8
Mas de 4000 soles 36 10,2 10,2 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

El 34 % de los estudiantes encuestados indicaron que sus padres tienen ingresos menos de
1000 soles mensuales, mientras que solamente el 10.2 % de los encuestados indicaron que sus
padres tienen ingresos superiores a 4000 soles mensuales; no obstante se tiene un buen porcentaje
entre los que dijeron que sus padres tienen ingresos entre 1000 y 2000 soles mensuales que son un
total de 28.6 % y los que indicaron que sus padres tienen ingresos mensuales entre 2000 y 4000

soles mensuales que son un total de 27.2%. .
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Figura 25
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicada

De acuerdo a la grafica la mayoria de sus padres de familia de los estudiantes que se
encuentran en preparacion preuniversitaria tienen niveles de ingresos menores a 1000 soles
mensuales; sin embargo, también hay una mayoria que sus ingresos oscila entre 1000 y 2000 y
entre 2000 y 4000 soles mensuales.
Tabla 31

Numero de horas de preparacion recomendable por los estudiantes

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Valido Menos de 4 horas por dia 42 11,9 11,9 11,9
Entre 4 y 6 horas por dia 126 35,7 35,7 47.6
Entre 6 a 8 horas por dia 114 32,3 32,3 79,9
Mas de 8 horas por dia 71 20,1 20,1 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
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El 35,7 % de los estudiantes que requieren preparacion preuniversitaria indicaron que el
tiempo de preparacion deberia ser entre 4 y 6 horas por dia; mientras que el 11.9 % de los
estudiantes indicaron que el tiempo de preparacion por dia deberia ser menos de 4 horas por dia;
sin embargo, existe una cantidad considerable del 32,3 % que indicaron que el tiempo de
preparacion por dia deberia ser entre 6 a § horas.

Figura 26
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
Con respecto a las horas de preparacion por dia, la grafica muestra de que la mayoria de
los estudiantes encuestados indicaron que deberia ser entre cuatro a seis horas, asi como también

algunos indicaron que deberia ser entre seis a ocho horas por dia.



Tabla 32

Tipos de promocion preferido por los estudiantes
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Descuentos a la mensualidad 120 34,0 34,0 34,0
Descuentos al precio total 101 28,6 28,6 62,6
Descuento a hermanos(as) 72 20,4 20,4 83,0
Descuento por pago al 60 17,0 17,0 100,0
contado
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Con respecto a las promociones que consideran que es mejor para los estudiantes, el 34%

de los encuestados indicaron que los descuentos a la mensualidad son mejores, mientras que

solamente el 17 % de los estudiantes indicaron que el descuento al pago al contado es mucho

mejor, aunque también es una cantidad considerable los que dijeron que el descuento al precio

total que equivale al 28.6 %.
Figura 27
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
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De acuerdo al presente grafico los estudiantes encuestados consideran que la mejor
promocion al momento de pagar el precio por el ciclo de preparacion es el descuento por la
mensualidad, seguido por el descuento al precio total.

Tabla 33

Rango de edad de los docentes preferido por los estudiantes

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Menos de 30 afios 126 35,7 35,7 35,7
Entre 30 y 40 afios de 155 43,9 43,9 79,6
edad
Entre 40 y 50 afios de 54 15,3 15,3 94,9
edad
Mas de 50 afios de edad 18 51 51 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

Con respecto a la edad de los docentes que dictan los cursos en las academias. E143.9 %
indicaron que deberian encontrarse entre 30 afios y 40 afios de edad, seguido por el 35.7% que
indicaron que los docentes deberian tener menos de 30 afios de edad y solamente el 5.1 % indicaron
que los docentes deberian tener mas de 50 afios de edad. Se puede deducir de esta pregunta que

los docentes deberian ser generalmente jovenes.
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Figura 28
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

La presente grafica de barras indica los resultados de los estudiantes que consideran que la
edad idonea para los docentes en las academias preuniversitarias deberia ser entre 30 y 40 afos,
algunos de ellos, siendo la segunda mayoria indicaron que la edad de los docentes deberia ser

menor a 30 afios de edad.

Tabla 34

Ubicacion de la academia preferido por los estudiantes

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Dentro de mi colegio 160 45,3 45,3 45,3
Cerca de mi colegio 193 54,7 54,7 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
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Con respecto a la mejor ubicaciéon de una academia preuniversitaria, los estudiantes
encuestados respondieron lo siguiente: el 45.3 % indicaron que las academias preuniversitarias
deberian estar ubicados dentro sus colegios, el 54.7 % de los estudiantes indicaron que deberian
estar ubicados cerca a sus colegios.

Cabe precisar que algunos colegios cuentan con convenios con centros de preparacion
preuniversitaria, quienes dictan clases en temas preuniversitarios en las instalaciones de los
colegios de nivel secundario.

Figura 29
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

Con respecto a la ubicacion de las academias preuniversitarias, el grafico de barras muestra
de que los estudiantes prefieren que sus academias preuniversitarias estén ubicadas fuera de sus

colegios.



Tabla 25

Colegio con preparacion preuniversitaria

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Si 179 50,7 50,7 50,7
No 174 49,3 49,3 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas
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Con respecto a los colegios que cuentan con ciclos de preparacion preuniversitaria los

estudiantes respondieron lo siguiente: el 50.7% respondieron que sus colegios no cuentan con

ciclos de preparacion preuniversitaria y el 49.3 % indicaron que sus colegios si cuentan con ciclos

de preparacion preuniversitaria. Por lo que se puede deducir que no todos los estudiantes prefieren

matricularse en las academias preuniversitarias puesto que sus colegios ya cuentan con este

SEervicio.

Cabe precisar que algunos colegios cuentan con convenios con centros de preparacion

preuniversitaria, quienes dictan clases en temas preuniversitarios en las instalaciones de los

colegios de nivel secundario.
Figura 30

Su colegio cuenta con una academia pre universitaria
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
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El presente grafico de barras muestra de que la mayoria de los estudiantes respondieron
que en sus colegios no existe academias de preparacidon preuniversitaria; sin embargo, casi la
misma proporcion de estudiantes también respondieron que si existe una academia de preparacion
preuniversitaria dentro de su colegio.

Tabla 36

Entidades de nivel superior de preferencia para prepararse por los estudiantes

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  San Antonio Abad del Cusco 179 50,7 50,7 50,7
San Agustin de Arequipa 48 13,6 13,6 64,3
Universidad del Altiplano 24 6,8 6,8 71,1
Otros 102 28,9 28,9 100,0
Total 353 100,0 100,0

Nota: Elaboracion propia a partir de las encuestas aplicadas

El 50.7% de los estudiantes encuestados indicaron que les gustaria prepararse para la
Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco, frente a un 13.6% indicaron que les gustaria
preparase para postular a la Universidad San Agustin de Arequipa, y solamente el 6.8% indicaron
que les gustaria preparase para la Universidad del Altiplano de Puno y finalmente se conoce que
el 28.9% de los estudiantes indicaron que les gustaria preparase para otras entidades, las mismas

que podrian ser universidades de otras regiones o institutos superiores tecnologicos.
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Figura 31

Preferencia de preparacion para entidades de nivel superior
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Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

Con respecto a las Universidades de mayor preferencia, el presente grafico muestra de que
los estudiantes prefieren prepararse para la Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco,
seguido de otras entidades; sin embargo, una minoria de los estudiantes también prefieren

prepararse para las universidades de las regiones de Puno y Arequipa.

4.1.3. Analisis de la oferta de servicios de educacion preuniversitaria
Al realizar un analisis de la oferta del servicio de preparacion preuniversitaria en la
provincia de Canchis, como resultado de las encuestas aplicadas a las diferentes academias
existentes en este momento se llegd a los siguientes resultados que nos sirve para obtener la

cantidad de oferta de este servicio.

¢ En la ciudad de Sicuani que es la capital de la provincia de Canchis se encontrd 6
academias preuniversitarias que prestan dichos servicios para los estudiantes
provenientes de diferentes colegios de nivel secundario, por lo que se encuesto a

todas las que se pudo encontrar.
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e EI50 % de las academias preuniversitarias que al dia de hoy que estan prestando
los servicios de preparacion preuniversitaria tienen entre 5y 10 aulas.

e El66.7% de las academias preuniversitarias que vienen prestando los servicios de
preparacion preuniversitaria cuentan con aulas que supera los 30 alumnos de
capacidad en promedio.

e La capacidad maxima de cada academia preuniversitaria que viene operando en
este momento se encuentra entre 100 y 200, y 200 a 300 alumnos

e El precio promedio que cobran las academias preuniversitarias por un ciclo de
preparacion oscila entre 600 a 800 soles

e El costo promedio que cada academia invierte en la preparacion de los estudiantes
al ofrecer los servicios de preparacion es de 50 % del precio de venta

En conclusion se pude decir que existe 6 academias preuniversitarias en funcionamiento en la
provincia de Canchis que cuentan un promedio de 8 aulas en promedio y que cada aula tiene una
capacidad que supera los 30 alumnos por cada aula y que vienen cobrando un promedio de 700
soles por el servicio de preparacion; por lo que su capacidad maxima de cada academia
preuniversitaria es de 240 alumnos, y siendo 6 en total las academias preuniversitarias, se concluye
que la capacidad maxima a nivel de toda la provincia de Canchis de academias que prestan los
servicios de preparacion preuniversitaria es de 1440 estudiantes por cada ciclo de preparacion.

En conclusion, la oferta maxima a nivel provincial: 1440 alumnos por cada ciclo de preparacion,
quiere decir que entre todas las academias preuniversitarias de la provincia de Canchis tienen

disponible un premio de 1440 carpetas disponibles para ofrecer sus servicios
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4.1.4. Analisis de la demanda de servicios de educacion preuniversitaria

En la provincia de Canchis se pudo encontrar un total de 12 colegios de nivel secundario

de diferentes tamafios; sin embargo, se aplico la presente encuesta a estudiantes que vienen

asistiendo a las diferentes academias preuniversitarias; no obstante, se considera como demanda a

todos los estudiantes que provienen de todos los colegios de la provincia de Canchis. para

determinar la oferta promedio se debe considerar la siguiente informacién que se obtuvo a traveés

de la encuesta aplicada.

El 92.2 % de los estudiantes indicaron que desean prepararse en una academia
preuniversitaria de la ciudad de Sicuani y el 7,8 % no muestra interés, de ello se
acuerda hacer estudio solo a los que muestra interés por prepararse en una academia
preuniversitaria el cual representa el 353 estudiante.

Con respecto a los grupos de preferencia, no existe una marcada diferencia entre
cada una, por lo que se debe considerar los cuatro grupos en las que estan
distribuidas todas las carreras profesionales que ofrece la Universidad Nacional San
Antonio Abad del Cusco, ya que los estudiantes encuestados indicaron que la
mayoria se prepara para dicha universidad. Existe ademds un pequeiio grupo de
estudiantes (5.1 %) que no prefieren ningiin grupo, esto debido a que desean
prepararse para carreras técnicas y para la Policia Nacional del Pert.

La modalidad de preparacion preuniversitaria que prefieren los estudiantes
encuestados es la presencial con un 69.4%. Cabe mencionar que hay un mercado
amplio al considerar la enseflanza virtual, pues con un 30.6% se dan condiciones

Optimas para nuevos inversores.
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e EIl40.8 % de los estudiantes encuestados indicaron que en cada salén deberia de
haber solamente entre 20 y 30 estudiantes, seguido por el 25.5% que indicaron que
solamente debe haber menos de 20 alumnos por cada salon.

e EI68 % de los estudiantes indicaron que estarian dispuestos a pagar menos de 600
soles por el servicio del ciclo de preparacion preuniversitaria y 32 % entre 600 y
800 soles.

En conclusion se tiene la siguiente informacion: al saber que el 32.9% dijeron que tienen
entre 7y 9 secciones, el 21.5% dijeron menos de 3 secciones y el 25.5% dijeron que tienen entre
4 y 6 secciones; se puede deducir que en promedio los colegios de nivel secundario tienen un
promedio de 5 secciones en los dos ultimo grados, y siendo un total de 12 colegios se deduce que
existe un promedio de 60 secciones de cuarto y quinto grado con 30 estudiantes en cada salon; por
lo que se tiene un promedio de 1800 estudiantes en toda la provincia de Canchis.

4.1.5. Analisis de la brecha entre oferta y demanda del servicio de educacion pre
universitaria

Tabla 37

Comparacion entre la oferta y demanda de turnos

Horario Oferta Demanda
Mafiana, tarde, y vespertino 333 29.5
Manana y tarde 66.7 70.5

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas.

En la tabla se observa la comparacion entre la oferta y la demanda de turnos. Los resultados
muestran que existe una coincidencia significativa entre las academias preuniversitarias y los
estudiantes, dado que ambos grupos muestran una preferencia mayoritaria por el turno manana y
tarde. Esto indica una alineacién entre las expectativas de los usuarios y la disponibilidad de

servicios ofrecidos por las academias.
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Tabla 26

Comparacion entre la oferta y demanda de turnos
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B Maiana, tarde, y vespertino B Mafiana y tarde
Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
En la gréfica se muestra la comparacion entre la oferta y la demanda de turnos académicos.
Tabla 27

Comparacion entre la oferta de vacantes y la demanda de estudiantes

Categoria Cantidad
Oferta de vacantes 1440
Demanda de estudiantes 1800

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas.
En el cuadro se aprecia que la oferta de vacantes asciende a 1440, mientras que la demanda
de estudiantes es de 1800. Esto refleja una brecha de 360 vacantes, lo que significa que la oferta

resulta insuficiente para cubrir la demanda existente.
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Tabla 28

Comparacion entre la oferta de vacantes y la demanda de estudiantes

idad

B Oferta de vacantes

Demanda de estudiantes

Porcentaje/ Cant
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Oferta de vacantes Demanda de
estudiantes

Categoria

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas
En el grafico se observa que la demanda de estudiantes es de 1800 el supera a la oferta de
1440, el cual difiere por 360 vacantes que no son atendidas por las academias.
Tabla 29
Comparacion entre la oferta y la demanda segun rango de precios por ciclo
Rango de precios (S/ ciclo)  Oferta (%) Demanda (%)

Menos de 6,00.00 333 67
Entre 6,00.00 y 8,00.00 66.7 32

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

En el cuadro se observa que el 66.7% de la oferta se concentra entre los precios de S/
600.00 a S/ 800.00 por ciclo, mientras que solo el 32% estaria dispuesto a pagar. Por el contrario,
el 67% de la demanda se orienta hacia precios menores a S/ 600.00, pero Unicamente el 33.3% de
la oferta se encuentra en este rango. Esto evidencia una brecha, ya que la mayoria de estudiantes

busca costos mas bajos que los que actualmente ofrecen las academias.
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El grafico muestra que la demanda se concentra en precios menores a S/ 600.00, mientras

que la oferta a precios superiores, generando una brecha en la accesibilidad econdmica.

Tabla 30

Oferta y demanda de servicios académicos adicionales

| Servicio | Oferta (%) | Demanda (%) |
Cuestionarios de examenes pasado 16.67 38
Ejercicio extra para practicas 33.33 31.2
Balotario de cada curso 50 38

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

En el cuadro se muestra que los cuestionarios de exdmenes pasados presentan una

preferencia por el 38% de estudiantes, mientras que las academias alcanzan el 16.67%, lo que

refleja un déficit en este servicio. En cuanto a los ejercicios extra para practicas, existe un mayor

equilibrio, ya que la oferta (33.33%) se aproxima a la demanda (31.2%).
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Figura 33

Oferta y demanda de servicios académicos adicionales

60
50

40 B

20

Porcentaje / Cantidad

10

Cuestionarios de Ejercicio extra para Balotario de cada
examenes pasado practicas curso

Servicio

i Oferta (%) ® Demanda (%)

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados de encuestas aplicadas

El grafico se muestra que los estudiantes prefieren principalmente cuestionarios de
examenes pasados y balotarios, mientras que las academias estan mas concentradas en balotarios
y ejercicios extra. Se evidencia un déficit en la oferta de cuestionarios de examenes pasados.

4.2. Discusion de la literatura

4.2.1. Comparacion critica de la literatura

Al contrastar los resultados obtenidos con los antecedentes y las bases tedricas
desarrolladas en la tesis, se identifican coincidencias y discrepancias relevantes para la
comprension del mercado de servicios de educacion preuniversitaria en la ciudad de Sicuani. En
relacion con el estudio de Amanqui Delgado et al. (2016), cuyo trabajo concluye que la formacion
impartida por los colegios publicos a nivel nacional no se encuentra plenamente articulada con los
requerimientos académicos de las universidades del pais, se observa una correspondencia directa

con los hallazgos de la presente investigacion. Esta limitada articulacion entre la educacion
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secundaria y la educacion superior, expuesta en el marco tedrico, explica que un elevado porcentaje
de estudiantes considere necesario recurrir a academias particulares como mecanismo de
preparacion complementaria. En efecto, el 94.2% de los encuestados manifestd requerir servicios
de educacidon preuniversitaria para postular a las diferentes universidades, lo cual confirma
empiricamente el desajuste formativo sefialado por la literatura y refuerza la existencia de una
demanda potencial significativa.

Desde la perspectiva de la teoria de la demanda educativa, desarrollada en el Capitulo II,
este resultado evidencia que los estudiantes valoran los servicios preuniversitarios como un bien
necesario para alcanzar sus objetivos de ingreso a la educacion superior. Asimismo, la teoria de la
oferta permite comprender que las academias privadas han surgido como respuesta a dicha
necesidad, ofreciendo diversas modalidades y turnos con el proposito de captar ese segmento del
mercado. Por tanto, la elevada intencion de consumo identificada en el estudio se sustenta en los
fundamentos tedricos previamente expuestos y no constituye un fenémeno aislado, sino parte de
una tendencia estructural del sistema educativo local y nacional.

En cuanto a la viabilidad técnica y econémica de implementar una nueva academia bajo
una modalidad virtual, los resultados muestran una discrepancia con la investigacion desarrollada
por Cabrera Rosas y Portugal Flores (2021). Dicho antecedente, elaborado en un contexto de
educacion remota obligatoria producto de la pandemia del afio 2020, concluyo que la creacion de
academias virtuales era econdmicamente viable y acorde con las preferencias de los estudiantes en
ese momento. Sin embargo, el escenario actual presenta condiciones distintas. La teoria de
preferencias del consumidor indica que la eleccion de una modalidad educativa depende de
factores como la percepcion de calidad, la interaccion docente—estudiante y el entorno de

aprendizaje. En la presente investigacion, el 65.7% de los estudiantes encuestados expreso preferir
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la preparacion presencial, lo cual evidencia un cambio sustancial en las preferencias respecto al
periodo analizado por el antecedente citado.

Esta diferencia se explica por la variacion de la coyuntura social y educativa. Mientras que
el estudio de Cabrera Rosas y Portugal Flores (2021) se desarrolld durante la emergencia sanitaria,
cuando la virtualidad era la unica alternativa disponible, la presente investigacion se realiza en un
contexto postpandemia, en el que las actividades educativas han retornado progresivamente a la
normalidad. En consecuencia, los resultados actuales refutan la aplicabilidad directa de las
conclusiones obtenidas en aquel periodo, mostrando que las condiciones que favorecieron la
educacion virtual fueron temporales y que, en el mercado de Sicuani durante el afio 2023, la
modalidad presencial es la preferida por la mayoria de los estudiantes.

Finalmente, a la luz de la teoria del aprendizaje y de la eficiencia educativa revisada en el
marco teodrico, la preferencia por clases presenciales sugiere que los estudiantes asocian esta
modalidad con una mayor efectividad en su proceso formativo. Ello permite concluir que la
implementacion de nuevos servicios preuniversitarios en Sicuani debe considerar prioritariamente
estrategias presenciales o mixtas, coherentes con las preferencias reveladas por los consumidores.
De esta manera, la discusion confirma que los hallazgos del estudio se explican adecuadamente
mediante las principales teorias y antecedentes expuestos en la tesis, y que las discrepancias

observadas responden a diferencias objetivas en el contexto temporal de cada investigacion.

4.2.2. Hallazgos relevantes
El 66.7% de las academias preuniversitarias que estan en funcionamiento empezaron sus
actividades con una inversion que supera los 30 mil soles; quiere decir que para garantizar un buen

funcionamiento una persona que desea invertir en una nueva academia debe contar con ese monto.



92

El 83.3% de los estudiantes prefieren prepararse para postular a la Universidad Nacional
San Antonio Abad del Cusco; se puede deducir que esto sucede por la cercania de la provincia de
Canchis a la sede central de dicha Universidad.

Otro resultado importante que debe considerar un inversionista que desea fundar su propia
academia es que el turno que mas demanda tiene es el turno tarde, respaldado por el 100.0%, y
esto puede ser explicado por el horario de la mayoria de los colegios de nivel secundario que tienen
su horario por la mafana, por lo que los estudiantes tienen mas tiempo libre durante la tarde.

Las academias preuniversitarias que ofrecen los servicios de preparacion invierten en cada
uno de sus estudiantes un promedio que supera el 30% del precio de venta del ciclo de preparacion,
lo que implica que sus ganancias son por lo menos del 70% del precio de venta, lo cual viene a ser
bastante alto.

Otro hallazgo importante es que el 42.1% de los estudiantes prefieren matricularse en las
diferentes academias preuniversitarias durante los meses de setiembre a noviembre, seguido por
el 34.3% que prefieren los meses de abril a agosto, lo que implica que se debe considerar dichos
meses para fundar una academia nueva en la provincia de Canchis.

Un dato importante es el nivel de ingresos de los padres de familia, que de acuerdo a los
resultados de la encuesta el 34.6% tienen ingresos menores a 1000 soles por mes; sin embargo,
esto no es impedimento para que los estudiantes no se matriculen a las academias preuniversitarias;
por lo que se puede deducir que los padres de familia prefieren priorizar en la preparacion de sus
hijos para postular a las diferentes universidades.

Un dato curioso es la edad en la que deberian encontrarse los docentes de las diferentes
academias, que de acuerdo al 79.6% de estudiantes, los docentes deberian tener menos de 40 afios de
edad para ensefar en las academias, esto se puede explicar porque los docentes mas jovenes tienen

mas energia o mas impetu para hacer que las clases sean divertidas.
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Un hallazgo importante es que el 48.2% de los estudiantes indicaron que sus colegios cuenta
con un centro de preparacion preuniversitaria debido a convenios que los colegios tienen con la
academias de preparacion preuniversitaria; sin embargo, ante la pregunta de preferencia para
prepararse en una academia preuniversitaria el 94.2% indicaron que si estarian dispuestos en
matricularse en una academia; por lo que los estudiantes prefieren prepararse en una academia diferente
a las que existe en sus colegios ya sea por eficiencia o por tener contacto con otros estudiantes que son
sus competidores.

4.2.3. Limitaciones de estudio

Por falta de ingresos economicos, la presente investigacidon solamente se realizdé en la
capital de la provincia de Canchis, vale decir, en el distrito de Sicuani; sin embargo, los estudiantes
provienen de diferentes distritos de la provincia.

Los propietarios de las academias preuniversitarios no estan necesariamente con las
intenciones de brindar informacion exacta de sus instalaciones y ganancias por cada alumno,
quienes indican que es informacion reservada.

Otra limitacion que se presento durante la investigacion, fue con respecto a la informacion
que se recibio de los estudiantes, quienes en su mayoria no estan totalmente seguros de las carreras
profesionales para las que se preparan, por lo que escogen los grupos de preparacion a veces de

manera aleatoria.
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4.3. Conclusiones

El andlisis muestra que, aunque las academias preuniversitarias de la ciudad de Sicuani
hacen esfuerzos por atender a la mayor cantidad de estudiantes, todavia existe una brecha
importante. La capacidad total de las academias llega a 1 440 vacantes, pero la demanda
alcanza los 1 800 estudiantes, dejando sin atencién a 360 jovenes que buscan prepararse
para postular. Esta brecha de sebe a dos factores principales: Primero, la mayoria de
academias tiene una capacidad limitada y solo unas pocas pueden recibir a grupos grandes
de estudiantes. Ademas, los precios también influyen: mientras muchas academias manejan
tarifas entre 600 y 800 soles, la mayoria de los estudiantes puede pagar menos de 600. Esto
muestra que, aunque hay interés por acceder a una preparacion preuniversitaria, no siempre
es posible debido a restricciones econdmicas.

La caracterizacion de la oferta educativa preuniversitaria en la ciudad de Sicuani permitid
identificar que las academias presentan modalidades variadas, aunque con una clara
preferencia por la presencialidad. Los turnos més frecuentes son mafiana y tarde,
adaptandose a la disponibilidad de los estudiantes. Los precios muestran diferencias
importantes entre academias, lo que refleja una oferta heterogénea y accesible para
distintos niveles econdmicos. Asimismo, se evidencid que la mayoria cuenta con recursos
educativos basicos, aunque no siempre actualizados ni suficientes. En conjunto, estos
hallazgos muestran una oferta diversa, pero ain con margen para mejorar en
infraestructura, materiales y estrategias de ensefianza que respondan mejor a las
necesidades locales.

La demanda estd compuesta mayoritariamente por jovenes de entre 13 a 20 anos de edad,

con alta intencion de prepararse en academia, que representa en 92%. En indicador
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preferencias, se observa: Exigencia de no mas de 30 alumnos por aula; disposicion de pago
inclinada menor a 600 soles por ciclo; preferencia marcada por la preparacion para el
ingreso a la Universidad Nacional de San Antonio Abad de Cusco (UNSAAC), como
entidad objetivo; y por tltimo, periodos de mayor matricula es entre los meses setiembre y
noviembre. En el indicador modalidad, predomina la presencial; en horarios, la preferencia
se diversifica y no se concentra unicamente en la mafiana.

La comparacion realizada se desajusta en tres indicadores: Cobertura: la oferta que es de
1 440 no alcanza a la demanda 1 800 estudiantes, la brecha es mayor a 360. Horarios: la
oferta se concentra en la mafiana y en la tarde. Precios: dos tercios de la oferta se ubica
entre 600 a 800 soles, pero el 68 % de la los alumnos tiene disponibilidad de pago menor
a S/ 600. Estas diferencias, aun con una demanda altamente motivada, limitan el acceso y
condicionan la eficiencia del mercado local, justificando ajustes en politica de producto,

precio y programacion académica.
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5.3. Recomendaciones

Es recomendable ampliar los servicios de las academias preuniversitarias, ofreciendo
programas de preparacion con alta calidad de ensefianza, ajustados a las exigencias de los
estudiantes matriculados. Dichos servicios deben contemplar aspectos clave como: aulas
con un maximo de 30 alumnos, docentes con experiencia comprobada y precios accesibles
que garanticen el logro académico de los estudiantes.

Asimismo, se recomienda incrementar la creacidn de nuevas academias preuniversitarias
que atiendan a los egresados de los distintos colegios de nivel secundario, brindandoles
una preparacion adecuada para postular e ingresar a las carreras profesionales que ofrecen
tanto las universidades de la region como otras universidades del pais. Estas academias
deberian abarcar los cuatro grupos de preparacion, de manera que se cubran todas las areas
profesionales ofrecidas en las universidades.

De igual forma, resulta necesario ampliar la oferta de servicios preuniversitarios en la
provincia de Canchis, con aulas que no superen los 30 estudiantes y con propuestas
educativas innovadoras. Los precios de los ciclos de preparacion deberian oscilar entre S/
600 y S/ 800, considerando que, actualmente, solo existen seis academias en
funcionamiento, lo que limita las posibilidades de acceso a una mayor cantidad de jovenes.
Dado el creciente nimero de estudiantes en los diferentes distritos que demandan este
servicio, se sugiere implementar academias preuniversitarias en los distritos con mayor
poblacion, ajustando los precios a la capacidad econémica de las familias, pero asegurando
una preparacion de calidad que contribuya al cumplimiento de los objetivos de los

estudiantes.
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4) Finalmente, los resultados obtenidos en el analisis de la brecha entre oferta y demanda
indican que es altamente recomendable establecer una nueva academia preuniversitaria en
la ciudad de Sicuani, capital de la provincia de Canchis, con el fin de atender a los

estudiantes que no logran obtener una vacante en las academias actualmente existentes.
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Analisis de mercado de servicios de educacion preuniversitaria de la ciudad de Sicuani, Provi
Departamento de Cusco, 2023

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

Problema general

objetivo general

Hipétesis general

VARIABLES

¢Qué caracteristicas presenta
la brecha entre la ofertay la
demanda de servicios de
educacion preuniversitaria en
la ciudad de Sicuani durante el
afo 2023, considerando
modalidades, cobertura,
turnos, precios y recursos
educativos?

Describir caracteristicas de la
brecha existente entre la oferta
y la demanda de servicios de
educacion preuniversitaria en la
ciudad de Sicuani, Provincia de
Canchis, Departamento de
Cusco, durante el afio 2023, y
determinar la magnitud de la
brecha existente entre ambas.

HO: No existe una brecha significativa
entre la oferta y la demanda de
servicios de educacion
preuniversitaria en la ciudad de
Sicuani, Provincia de Canchis,
Departamento de Cusco es
insuficiente para satisfacer la
demanda existente durante el aiio
2023.

H1: existe una brecha significativa
entre la oferta y la demanda de
servicios de educacion
preuniversitaria en la ciudad de
Sicuani, Provincia de Canchis,
Departamento de Cusco es
insuficiente para satisfacer la
demanda existente durante el afio
2023.

1.- Mercado

2.- Oferta

3.- Demanda

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipétesis especificas

Dimensiones

¢Cuales son las caracteristicas
de la oferta de servicios de
educacién preuniversitaria en
la ciudad de Sicuani, provincia
de Canchis, departamento de
Cusco, durante el afio 20237

Caracterizar la oferta segun
modalidad, turnos, precioy
recursos educativos; en la
ciudad de Sicuani, Provincia de
Canchis, Departamento de
Cusco, afo 2023.

HO: Las academias pre universitarias
en la ciudad de Sicuani no presentan
diferencias principalmente por la
modalidad, turnos, precios y recursos
educativos durante el afio 2023.

H1: Las academias pre universitarias
en la ciudad de Sicuani se diferencian
principalmente por la modalidad,
turnos, precios y recursos educativos
durante el afio 2023.

V1: Mercado

Mercado de
competencia |

Mercado
monopolisticc

¢Qué caracteristicas definen la
demanda de servicios de
educacion preuniversitaria en
la ciudad de Sicuani, provincia
de Canchis, departamento de
Cusco, en el afio 20237

Describir las principales
caracteristicas de la demanda,
considerando el perfil
socioecondmico de los
estudiantes, sus preferencias de
modalidad, horario y

HO: Los estudiantes de la ciudad de
Sicuani, Provincia de Canchis,
Departamento de Cusco no
presentan diferencias significativas
respecto a modalidad, horario,

V2: Nivel de o
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materiales, asi como su
disposicidn de pago; en la
ciudad de Sicuani, Provincia de
Canchis, Departamento de
Cusco, afio 2023.

materiales y limitaciones econdmicas
para acceder a servicios de educacién
preuniversitaria durante el afio 2023.
H1: Los estudiantes de la ciudad de
Sicuani, Provincia de Canchis,
Departamento de Cusco presentan
diferencias significativas respecto a
modalidad, horario, materiales ni
limitaciones econdmicas para
acceder a servicios de educacién
preuniversitaria durante el afio 2023.

Oferta

Cantidad ofer

Precio del pro
ofertado

¢Qué tipo de desequilibrio
existe entre la ofertay la
demanda de servicios de
educacion preuniversitaria en
la ciudad de Sicuani, provincia
de Canchis, departamento de
Cusco, durante el ano 20237

Comparar entre la ofertay la
demanda de servicios
educativos preuniversitarios, a
partir del analisis comparativo
de las modalidades, precios,
cobertura, turnos y servicios
complementarios; en la ciudad
de Sicuani, Provincia de
Canchis, Departamento de
Cusco, afio 2023.

HO: No existen diferencias
significativas entre la ofertay la
demanda de servicios de educacién
preuniversitaria en la ciudad de
Sicuani durante el ano 2023, en
términos de modalidades, precios,
cobertura, turnos y servicios
complementarios.

H1: Existen diferencias significativas
entre la oferta y la demanda de
servicios de educacién
preuniversitaria en la ciudad de
Sicuani durante el afio 2023, en
términos de modalidades, precios,
cobertura, turnos y servicios
complementarios.

V3: Nivel de d

Demanda

Cantidad de Iz
demanda

Precio de la di
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