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1.- RESUMEN EJECUTIVO.

2.- CAMBIO DEMOGRAFICO: ENFRENTANDO UN MERCADO QUE

DISMINUYE.

a. Ladisminuciéndel numero de estudiantes.

b. Eldeclive entasas de fecundidad.

c. Laclase mediay lasfallas de la educacién publica—-una
oportunidad que aun no se materializa.

d. Eldesafioylas oportunidades de la inflacion.

3.-TENDENCIAS COMPETITIVAS EN UN MERCADO DESAFIANTE.
a. Laelecciéonde unsegmento.

b. Posicionamiento estratégico: Uso de catchment areas.
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Las acreditaciones: Mas un estandar que un diferenciador.
Como apalancar a las ed-tech.
Uso de Learning systems y sus implicaciones.

4.- LARENTABILIDAD A TRAVES DE LA EXCELENCIA OPERATIVA.
a. Optimizando la escala de cada segmento.

b. Enbusqueda del equilibrio econdémico.

c. Palancas de eficiencia operativa.

5.- (\VENDER O COMPRAR? LA ACELERACION DE LA
CONSOLIDACION Y ESTRATEGIAS PARA MAXIMIZAR VALOR.
a. Valoracion de un Colegio: Flujo de caja, multiplos de
venta (multiplos EBITDA).
b. Optimizacion delvalor del colegioy su infraestructura ante una
posible venta.
c. Consolidacion de grupos educativos globales: una nueva era.

6.- ANEXO: ANALISIS DEMOGRAFICO POR PAIS.
7.- CONCLUSION.

8.- QUIENES SOMOS.
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A pesar del crecimiento poblacional y de la clase media en Latinoamérica,
la cantidad de estudiantes en colegios privados K-12, (Kindergarten al 12°
grado escolar) en la region no ha crecido en los ultimos 7 afios.

El rapido decrecimiento de las tasas de fecundidad indica que el mercado
de estudiantes de colegios privados sera cada vez mas competitivo. El
crecimiento de la clase media en la region y el estancamiento del
desempeno de los colegios publicos representan una oportunidad, pero
capturarla no ha sido facil.

A su vez, los colegios privados se han vuelto mas competitivos. Las
consolidaciones, la mejora continua, la tecnologia y las acreditaciones han
permitido que mas colegios sean capaces de ofrecer educacién de primer
nivel. Competir efectivamente en este entorno requiere trabajar en varios
frentes.

El compromiso con un segmento es clave. Muchos colegios en la region
estan constantemente buscando como acceder a los segmentos de mayor
precio; sin embargo, esta quiza no sea la mejor estrategia. Entender la
dinamica geografica dentro del area que se situa el colegio (“catchment
area”) es fundamental para posicionar colegios en segmentos y geografias
Optimas.

Los avances techoldgicos, como los learning systems y la amplia adopcidn
de acreditaciones, han hecho que diferenciarse sea cada vez mas dificil.
Los colegios deben buscar la excelencia operativa para mantener y
aumentar su rentabilidad.

En este entorno, las consolidaciones han habilitado mayor escala,
eficiencia operativa y atraccion del mejor talento docente y administrativo.
En este escenario, los duefos de colegios se deparan con el siguiente
paradojo: o crecen, a través de expansion organica y/o via adquisiciones, o
son vendidos o incorporados por grupos mayores.

El colegio que no siga ninguno de estos dos caminos, debe tener un claro
diferencial competitivo y de calidad en el segmento que actua. Los duefios
en busqueda de una venta deben prepararse para los dilemas que
presentan los cambios en valor del terreno y la infraestructura y el negocio
en marcha, de modo que puedan vender el colegio a un precio 6ptimo.

En este documento evaluaremos los retos que enfrenta el sector en la
region, repasaremos las ultimas palancas de excelencia y discutiremos
como maximizar el valor ante el panorama de consolidaciones en la
industria.



a. LADISMINUCION DEL NUMERO DE ESTUDIANTES.
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Las tendencias en el mercado de estudiantes de colegios privados
presentan una serie de desafios. Antes de la pandemia, el crecimiento en el
numero de estudiantes en colegios privados en LATAM ya se habia
estancado. El agregado de estudiantes en las principales economias de la
region (nuestra muestra incluye a Peru, México, Ecuador, Colombia, Chile,
Brasil y Argentina) crecid menos de 1% por afno entre 2015 y 2019. La
pandemia agudizo la situacion. Entre 2019y 2021, el numero de estudiantes
en colegios privados en la muestra disminuyé de 23,7 millones a 21,2
millones.
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Colombia

2,204

1,977 1,996 1,877 1,877 1708 1,904

1,936 1,948 1,962 1,864 1,696 1,855 # Ecuador
1152 1136 142 1148 o182 o83 o5l 1,030

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

En algunos paises, este estancamiento del mercado ya esta provocando un
declive en el numero de colegios privados. En México, por ejemplo, el
numero de colegios K-12 se ha reducido de 41.323 en 2018 a 36.761 en
2022. La tendencia ya se venia manifestando antes de la pandemia, la cual
agudizé el declive.

Si bien cada mercado tiene razones particulares detras del estancamiento
del numero de estudiantes, existen tendencias claras que han influido en el
mismo: el declive en las tasas de fecundidad, los desafios de acceder a una
clase media en crecimiento y la inflacion.
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ACERCA DE PRISMAPAR.

Fundada en 2002 en Brasil, Prismapar es una firma de asesoria financiera y
estratégica altamente especializada en educacidon con conexiones en toda
Ameérica Latina, Norte América y Europa. Nuestro enfoque boutique, nos
permite asesorar a nuestros clientes como un verdadero socio estratégico,
generando soluciones personalizadas y de alto valor agregado.

Nuestros socios tienen amplia experiencia y relaciones con inversionistas,
empresas, fondos de inversion y bancos en los principales mercados de la
region.

Nos especializamos en banca de inversion y venture capital. En el campo de
banca de inversion brindamos asesoria en fusiones, adquisiciones y
consecucion de recursos. Prismapar apoya desde la etapa inicial de la
formulacion de la estrategia hasta suimplementacion.

CONTACTOS:

Q +506 8705-5080
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|| contact@prismapar.com
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