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RESUMEN EJECUTIVO

El sector EdTech en Latinoamérica experimenta una transformacion impulsada por la
creciente demanda de desarrolladores de software y la emergencia de nuevos actores
como los EdTubers. Estos creadores de contenido educativo en plataformas de video
desafian los modelos de negocio tradicionales de las EdTechs, generando tanto
competencia como oportunidades de sinergia. Esta investigacion se justifica por la
necesidad de comprender como la convergencia de EdTechs y EdTubers redefine la
formacion de talento tecnoldgico, un ambito crucial para el desarrollo econémico regional
y la empleabilidad en la era digital.

El presente estudio adoptd un disefio metodolégico mixto convergente-paralelo,
combinando entrevistas semiestructuradas a lideres de EdTechs y EdTubers con
encuestas a estudiantes. El objetivo general fue validar nuevos modelos de negocio
colaborativos entre EdTechs y EdTubers que optimicen la formacién de desarrolladores
y garanticen sostenibilidad financiera. La pregunta principal que guio la investigacion fue:
¢ Qué oportunidades de negocio surgen para las EdTech orientadas a la formacion de
desarrolladores como consecuencia del surgimiento de un nuevo actor dentro del mismo
segmento, los EdTubers?

Los resultados indican que los EdTubers actuan como un potente motor de adquisicién
organica y engagement para las EdTechs, abriendo vias para la co-creacién de
productos formativos hibridos, programas de afiliados y eventos comunitarios. Se
identifico una transicidn en la percepcion de autoridad, donde la autenticidad del EdTuber
complementa el prestigio institucional de la EdTech, especialmente entre generaciones
mas jovenes. Las EdTechs deben adoptar modelos de negocio flexibles, integrando la
agilidad y conexién comunitaria de los EdTubers para capitalizar estas oportunidades,
adaptandose a un ecosistema donde la colaboracion estratégica es clave para la
innovacion y la relevancia en la formacion de desarrolladores.

Palabras claves: Edtech, modelos de negocio, edtuber.
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PARTE 1 - MARCO TEORICO
CAPITULO 1 —- DESARROLLADORES, DEMANDA y OFERTA

La transformacion digital, acentuada por la expansion de servicios en la nube, la
inteligencia artificial generativa y los modelos de negocio basados en datos, ha
convertido el talento en tecnologia de la informacion en un recurso estratégico.
Organismos multilaterales y consultoras internacionales coinciden en pronosticar un
déficit estructural que podria alcanzar decenas de millones de puestos vacantes antes
de que finalice la década (World Economic Forum, 2023; Korn Ferry, 2024).

Este desajuste entre oferta y demanda no solo encarece los proyectos de innovacion,
sino que amenaza la competitividad de economias, por lo que ha colocado a la formacion
de desarrolladores de software en el centro del debate sobre politica educativa y
empleabilidad.

Este capitulo examina, con perspectiva critica, los factores que definen la oferta y la
demanda de talento; describe el perfil de competencias —técnicas y transversales— que
exigen las organizaciones; analiza las disparidades salariales y los mecanismos de
convergencia impulsados por el trabajo remoto; y compara la eficiencia educativa de las
principales rutas formativas (grados universitarios, bootcamps, microcredenciales y
aprendizaje autodirigido mediante EdTubers). La estructura se organiza en cinco
subcapitulos, cada uno de los cuales aborda un eje nodal del problema:

1. Demanda global de talento en desarrollo de software.
2. Demanda global de talento en desarrollo de software.
3. Formacion tradicional y nuevas propuestas.

4. Eficiencia educativa.

A modo de cierre se presenta una sintesis integradora que articula los hallazgos y
adelanta los temas del siguiente capitulo, dedicado a la evolucion del ecosistema EdTech
y al surgimiento de los EdTubers como actores —potencialmente complementarios o
disruptivos— dentro de la cadena de valor educativa.

1.1 Perfil profesional del desarrollador de software

El desarrollo de software comprende procesos sistematicos de disefio arquitectonico,
implementacion, verificacion y mantenimiento continuo, definidos en la norma
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ISO/IEC/IEEE 12207:2017. Para ambientes empresariales dinamicos, esta norma facilita
la adaptacidon mediante gestion de configuracion automatizada y disefios modulares,
exigiendo perfiles con competencias en integracion continua y comunicacion intercultural
efectiva" (International Organization for Standardization [ISO], 2017)

A continuacion, Figura N° 1 recoge las principales competencias técnicas demandadas
y la evidencia mas reciente sobre su adopcion en la industria:

Figura N° 1. Competencias clave en desarrollo de software y tendencias asociadas
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Area Detalle ampliado Tendencia / evidencia

Lenguajes y Dominio demostrable de al menos un El 78 % de Ilos CTO
paradigmas lenguaje de propésito general encuestados  encuestados
de (JavaScript, Python, Java, Go o Kotlin) y por GitHub (2024) en su
programacion comprension de paradigmas orientado a informe Octoverse prioriza
objetos, funcional y reactivo. Ademas, se conocimientos
valora la familiaridad con domain-driven multiplataforma para reducir
design y programacioén concurrente para time-to-market.
arquitecturas distribuidas.

Practicas Integracion y entrega continuas (CI/CD), El informe State of DevOps

DevSecOps infrastructure as code (l1aC), pipelines de (Google Cloud, 2024) vincula
seguridad temprana  (shift-left) y practicas élite con wuna
automatizacion de pruebas end-to-end frecuencia de despliegue 46
para despliegues frecuentes y confiables. veces mayor que la media.

Arquitecturas Disefio de microservicios, uso de Gartner (2024) proyecta que
escalables  contenedores y orquestadores el 70 % de las cargas
(Kubernetes), adopcion de serverless y empresariales seran
edge computing para optimizar costos y serverless o contenerizadas
latencia; inclusion de mallas de servicio y para 2027.
arquitecturas orientadas a eventos
(event-driven).
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IA y Modelado relacional 'y  NoSQL, El Al Adoption Index

seguridad procesamiento en tiempo real (Kafka, (McKinsey, 2024) ubica a la

Flink), practicas de privacy by design, ingenieria de datos segura
cifrado homomorfico y gestion de como segunda brecha de
identidades  zero-trust. Se  suma talento mas critica.
alfabetizacion en ingenieria de prompts e

integracion de modelos fundacionales

(LLMops).

Experiencia Competencia en al menos uno de los tres El Developer Survey 2024 de
en nube grandes proveedores (AWS, Azure o Stack Overflow (2024) indica

GCP) y solvencia en FinOps para que poseer una certificacion
optimizar gastos. Certificaciones como cloud incrementa 14,5 % la
AWS Solutions Architect, Azure DevOps probabilidad de contratacion.
Engineer o Google Professional Cloud

Developer legitiman el dominio.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Stack Overflow (2024), Gartner (2024), McKinsey,

(2024)

Competencias complementarias no técnicas:

1.

3.

Comunicacion efectiva multicanal. Claridad en la transmision de requisitos,
riesgos y avances en espafol e inglés técnico, usando narrativas visuales
(métricas, dashboards) para audiencias ejecutivas y toma de decisiones.

Pensamiento critico y resolucion de problemas complejos. Catalogado entre las
cinco competencias clave por LinkedIn (2023) y fortalecido por metodologias de
design thinking.

Trabajo colaborativo e inteligencia emocional. Gestion de conflictos, negociacion
de prioridades y empatia cultural en squads distribuidos; uso de pair programming
remoto y mob reviews como practicas habituales.
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4. Autogestion y liderazgo situacional. Planificacion de iteraciones, mentoria de
colegas y coordinacién técnica, con métricas de lead time y deuda técnica.

5. Adaptabilidad y aprendizaje continuo. La curva de obsolescencia tecnoldgica
suele ser menor a 24 meses; participacion en comunidades abiertas (open-
source), tech talks y programas de micro-upskilling basados en microcredenciales.

6. Competencia intercultural y ética profesional. Sensibilidad hacia la privacidad,
sesgos algoritmicos y normativas, condicion cada vez mas vinculada a la
reputacion corporativa.

El equilibrio entre profundidad técnica (vertical strokes) y amplitud de habilidades blandas
(horizontal stroke) se sintetiza en el concepto de T-shaped skills (Guest, D., 1991). Las
empresas lideres evolucionan hacia perfiles T-shaped, donde dos especialidades
técnicas (p. ej., arquitectura cloud y ciencia de datos) se apoyan sobre una base amplia
de competencias transversales. Este modelo explica la prima salarial asociada a quienes
combinan experticia cloud + seguridad o IA, y coincide con el 22 % adicional de
probabilidad de contratacion ligada a certificaciones agiles y experiencia mentor (State
of Agile Report, 2024).

Ahora con el conocimiento del perfil en cuestion, podremos comprender con mayor
detalle sobre quienes actuan las fuerzas de demanda y oferta.

1.2 Demanda global de talento en desarrollo de software

La demanda de desarrolladores crece a un ritmo que la oferta actual no logra igualar,
marcando una brecha que limita tanto el crecimiento econédmico como la capacidad de
las empresas para ejecutar proyectos de innovacion. La literatura especializada y los
informes sectoriales permiten identificar cuatro motores convergentes de esta presion:

1. Continuo incremento en la digitalizacion. El mercado mundial de software
empresarial fue valorado en 263,79 mil millones de ddlares estadounidenses

-10-
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(USD) en 2024 y mantiene una tasa compuesta anual del 12,1 % que lo llevara a
superar los 500 mil millones en 2030 (Grand View Research, 2024). Este
crecimiento requiere ampliar plantillas de desarrollo, pruebas y operaciones, en
un contexto donde el ciclo de vida medio de las aplicaciones se acorta y la
competencia se decide en iteraciones cada vez mas breves.

2. Expansion de tecnologias emergentes. La adopcion de inteligencia artificial
generativa, ciberseguridad avanzada y arquitecturas cloud-nativas genera
demanda de conocimientos especializados en aprendizaje automatico,
orquestacion de contenedores y DevSecOps. Cada nueva tecnologia profundiza
la escasez al exigir perfiles hibridos dificiles de encontrar en mercados locales.

3. Globalizacion del trabajo remoto. Al desaparecer la restriccion geografica, las
empresas compiten por el mismo talento senior sin importar el huso horario. La
consecuencia es una puja salarial internacional que beneficia a desarrolladores
de regiones emergentes, pero intensifica la escasez de candidatos cualificados en
sus lugares de origen.

4. Rotacién y envejecimiento de la fuerza laboral. Se estima que se deberan sustituir
350 000 profesionales tecnoldogicos cada afio hasta 2034 solo para cubrir
jubilaciones y cambios de carrera (Comptia, 2024). Este componente demografico
afiade presion al balance oferta-demanda.

Otras referencias que marcan la fuerza del desbalance son:

e Déficit mundial proyectado: 85 millones de vacantes cualificadas sin cubrir para
2030, con un costo potencial de 8,5 billones de ddlares estadounidenses (USD)
en ingresos no realizados (Korn Ferry, 2024).

e Dificultad de contratacion: 75 % de los empleadores reporta problemas para cubrir
puestos; el porcentaje asciende a 76 % en Tecnologia de la Informacion y Datos,
tanto a nivel global como en Argentina (ManpowerGroup, 2024)

Estos datos convergen en una escasez persistente que afecta tanto a economias
desarrolladas como a mercados emergentes. Mientras los paises de altos ingresos
compiten por los perfiles mas especializados, América Latina enfrenta una doble presion:
retener talento local y, simultaneamente, atraer inversidon de empresas que buscan
costos laborales competitivos.

-11-
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La aceleracion del trabajo remoto durante los ultimos afos sentd las bases para una
flexibilizacion geografica. Entre 2022 y 2023, la adopcion global de esquemas remotos
crecio del 49 % al 64 % (Deel, 2025). En la actualidad, esta transformacion alcanza un
nuevo umbral de generalizacidon: un 96 % de las companias tecnoldgicas ofrece alguna
modalidad remote (Pumble, 2025), mientras que el 67 % de los profesionales de IT
trabaja total o mayoritariamente a distancia (Deel, 2025).

El World Economic Forum proyecta que los empleos digitales plenamente distribuidos
aumentaran 25 % y alcanzaran 92 millones de puestos en 2030. (World Economic Forum,
2024).

Esta amplitud de contratacion transfronteriza permite que desarrolladores radicados en
regiones de menor costo accedan a remuneraciones superiores al promedio local, aun
situandose por debajo de los estandares de Silicon Valley, configurando asi una curva
de convergencia salarial ascendente para los mercados emergentes.

Esta globalizacion del mercado laboral produce distintos efectos en los salarios:

e En regiones de alto costo, la llegada de talento remoto ejerce presidn a la baja
sobre las remuneraciones de posiciones intermedias, aunque los perfiles de nicho
siguen siendo altamente remunerados.

e En regiones emergentes, los contratos internacionales elevan el ingreso medio
intentando alcanzar los estandares de Silicon Valley.

A mediano plazo, el mercado tiende a un equilibrio dinamico donde las empresas valoran
no solo el costo, sino también la cobertura horaria, la diversidad cultural y la madurez de
los ecosistemas tecnoldgicos locales (infraestructura, hubs de innovacion, calidad de
vida).

La combinacién de digitalizacion acelerada, rotacidon demografica y globalizacion del
trabajo remoto conforma un escenario de escasez compleja que trasciende ciclos
economicos. Incluso los despidos masivos de 2023 no alteraron la tendencia: Deloitte
(2024) muestra que el 90 % de los lideres tecnoldgicos sigue priorizando la contratacion
y retencién por encima de la innovacion o la productividad.

La compensacion refleja la interaccidon entre oferta y demanda, especializacion
tecnoldgica, exposicion internacional y modalidad contractual. Su analisis permite inferir
incentivos que guian las decisiones formativas de los profesionales y las estrategias de
atraccion de talento de las organizaciones.

-12-
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El salario medio anual en los Estados Unidos para software developers, QA analysts y
testers se situé en $132 930 de dolares estadounidenses (USD) en 2024; el percentil 90
asciende a $176000 de dolares estadounidenses (USD) (U.S. Bureau of Labor
Statistics, 2024). En polos high-tech como SiliconValley y NuevaYork, las
remuneraciones para perfiles senior superan los $190 000 de délares estadounidenses
(USD); en Zurich rondan $115000-%$120000de ddlares estadounidenses (USD)
(Hays Tech, 2024). En Europa del Este las cifras varian de $42 000 a $ 54 500 de doélares
estadounidenses (USD), mientras que en América Latina un desarrollador sénior percibe
entre $34 600y $ 72 000 de dolares estadounidenses (USD), segln pais y experiencia.
Esta disparidad impulsa la migracion virtual de talento.

Para contextualizar también la relacion de los sueldos con el costo de vida se elabord
una tabla comparativa.

En la Figura N° 2 se presenta el sueldo mensual promedio de un desarrollador y el costo
de vida mensual (incluida la renta) en siete hubs tecnoldgicos.

Figura N° 2: Comparativa sueldo mensual y gastos mensuales

Ciudad Sueldo mensual (USD) Gastos mensuales (USD)
Buenos Aires $2700 $1402,30
Séo Paulo $2779 $1173,06
San Francisco $21733 $4 824,46
Nueva York $15417 $5686,79

-13-
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Barcelona $5462 $2 268,92
Zurich $12 808 $3993,14
Ciudad de México $3553 $1 662,06

Fuente: Elaboracion propia a partir de Numbeo (s.f.) y Levels.fyi (s.f.).

En la Figura N° 3 se muestra graficamente la evolucion salarial y de gastos, de

manera comparativa.

Figura N° 3: Evolucion comparativa de sueldo mensual y gastos mensuales
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De la interpretacion de las figuras N° 2 y 3 se desprenden dos conclusiones

e Elsueldo es bastante superior, mas del doble en relacion a un costo de vida
moderado, por lo cual tiene un importante atractivo en la economia local.

e El poder adquisitivo neto difiere hasta seis veces entre polos desarrollados
y ciudades latinoamericanas. Esta brecha explica la presion migratoria
virtual y la estrategia de nearshoring de compafias norteamericanas y
europeas.

Como conclusion se puede ver que la estructura salarial es altamente segmentada y
sensible a la especializacion, geografia y capital social. Disefhar propuestas formativas
que integren liderazgo, arquitectura y dominio técnico resulta critico para capturar los
requerimientos de la industria.

Resulta menester comprender como responde la oferta ante esta demanda, como los
actores, tanto empresas y gobiernos generan la oferta de estos roles indispensables.

1.3 Formacion tradicional y nuevas propuestas

La universidad ha sido historicamente la via principal de acceso a la profesion, pues
combina fundamentos de ingenieria, algoritmos y teoria de la computacion asignaturas
complementarias —estadistica, ética o gestion de proyectos— que amplian la mirada del
egresado. Esta formacion rigurosa otorga prestigio institucional, redes de contacto y
habilitacion para cursar posgrados o liderar investigacion. No obstante, el modelo
universitario afronta tres desafios criticos.

En primer término, los elevados costos de matricula y manutencion reducen la relacion
inversion-retorno, sobre todo en economias emergentes.

En segundo lugar, curriculos menos agiles dificultan la inclusion de tecnologias recientes
—por ejemplo, orquestacion de contenedores o ingenieria de prompts— porque los
cambios deben pasar por comités académicos y agencias acreditadoras.

Finalmente, las tasas de desercion llegan al 29 % en carreras STEM (Organisation for
Economic Co-operation and Development [OECD], 2024), fenbmeno vinculado a la
necesidad de los estudiantes de compatibilizar estudio y trabajo y a la percepcién de
lejania entre teoria y practica.
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En respuesta a estos desafios surgen los bootcamps intensivos, programas que
condensan 800 — 1200 horas de estudio en menos de un afo y se organizan en cohortes
pequefias, mentoria diaria y proyectos de portafolio conectados con empresas reales.
Segun el State of the Bootcamp Market Report 2023, el 79 % de los egresados consiguen
colocacion laboral a los cinco meses (Juberg, Mercer, & Bravo, 2023). Su fortaleza reside
en la actualizaciéon continua del temario, la exposicion a metodologias agiles y la
presencia de recruiters en el transcurso de la formacién. Su flanco débil es la cobertura
limitada de fundamentos tedricos y seguridad, lo que obliga a profundizar después en
estructuras de datos o criptografia si se aspira a roles de arquitectura.

En un nivel de granularidad todavia mayor se situan las microcredenciales y los MOOCs.
Plataformas como Coursera han integrado certificaciones profesionales respaldadas por
Google, IBM o AWS. A diferencia de un semestre universitario, cada microcredencial
dura pocas semanas, aporta un badge digital y se fusiona con otras para conformar
trayectos mas extensos. Esto facilita la actualizacion "just-in-time" —por ejemplo, afadir
un modulo de ingenieria de datos en la nube cuando el mercado lo demanda—y permite
que los estudiantes disefien planes a medida de su presupuesto. Sin embargo a pesar
de estas bondades presentan una baja tasa de finalizacion: solo el 12.6 % de los inscritos
concluye los MOOCs en promedio, con rangos que varian entre 0.7 % y 52.1 % (Jordan,
2015), sintoma de la falta de acompanamiento pedagdgico y de comunidades que
sostienen la motivacion.

Ese vacio entre los MOOCS y los bootcamps lo cubren en parte, los EdTubers. Segun el
Developer Nation Survey (Developer Nation, 2024), el 48,2 % de los programadores
aprende de forma autodidacta y el 46,9 % utiliza cursos en linea. Los creadores de
contenido ofrecen videos concisos, directos al cddigo y transmiten la cultura de la
industria con ejemplos tomados de repositorios publicos. Ademas, articulan
comunidades Discord o Slack donde los estudiantes ejercitan pair-programming,
resuelven dudas en vivo y comparten oportunidades laborales. Estas redes fomentan la
practica deliberada y la marca personal, aunque su calidad es heterogénea y la falta de
certificacion formal impide a veces que los reclutadores valoren su impacto sin un
portafolio verificable.

Empresas como Accenture, que en 2024 dejo de exigir titulo en mas de la mitad de sus
posiciones de entrada (Accenture, 2024), financian itinerarios mixtos: bootcamp inicial,
microcredencial en cloud y, tras un afio de desempeino, un posgrado ejecutivo. Este
enfoque skills-based alienta la movilidad interna y reduce el tiempo de vacante abierta.

En América Latina, sin embargo, persisten brechas de conectividad, precios de
dispositivos y escasez de tiempo libre para el estudio. La UNESCO demuestra que la
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interaccidn sincrénica —clases en vivo de bajo ancho de banda, tutorias por mensajeria—
mejora las tasas de finalizacion frente al aprendizaje puramente asincrénico (UNESCO,
2023). En ese marco, varias EdTech regionales han adoptado formatos blended de bajo
consumo: videos comprimidos, podcasts descargables y sesiones de codigo compartido
con mentores locales. Estas soluciones integran acompafiamiento y accesibilidad,
reduciendo la desercion y democratizando el acceso a competencias digitales
avanzadas.

Para comparar la universidad, los bootcamps, las microcredenciales y el aprendizaje
guiado por EdTubers no basta describirlos: hace falta un criterio comun que vincule horas
de estudio, costo y velocidad de insercidn laboral. Por eso, antes de decidir qué ruta
conviene a cada perfil, conviene medir su eficiencia educativa —cuanto tiempo y dinero
se invierten por cada empleo obtenido y qué tan amplia queda la brecha de habilidades
al ingresar al puesto—. Ese analisis comparativo es el objeto del apartado siguiente.

1.4 Eficiencia educativa

La eficiencia educativa se define como la relacion entre la duracion de un programa
formativo y el tiempo que el egresado tarda en obtener su primer empleo relevante
(Career Karma, 2021). Este indicador permite comparar rutas con légicas muy distintas:
de un lado, los bootcamps, con planes concentrados y orientacion laboral explicita; del
otro, los grados universitarios, sustentados en la investigacion y la adquisicion de
fundamentos tedricos.

En términos de inversion de tiempo, la diferencia es contundente:un bootcamp tipico
concentra su programa en seis meses y consigue un 79 % de colocacion laboral a los
cinco meses (Juberg, Mercer, & Bravo, 2023), mientras que los programas de grado de
nivel 6 duran entre 36 y 48 meses (UNESCO, 2011) y presentan una tasa de empleo
promedio del 88 % entre uno y dos anos tras la graduacién (OECD, 2023). Puesto en
proporciones sencillas, por cada 10 puntos de empleabilidad el alumno de un bootcamp

invierte = 0,8 meses de estudio, frente a = 4,1-5,6 meses para el graduado universitario.

No obstante, la formacidn universitaria ofrece una profundidad conceptual indispensable
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para roles de arquitectura de sistemas, investigacion aplicada y liderazgo técnico, lo que

suele traducirse en mayores oportunidades de crecimiento y estabilidad a largo plazo.

La obsolescencia tecnoldgica, cuyo ciclo medio ronda los 2 afos, obliga a construir
itinerarios flexibles que combinen rapidez y robustez tedrica. Esto tiene un impacto
directo en las carreras de mayor duracién asegurando un graduado con contenidos
desactualizados frente a un mercado muy competitivo. Bajo este imperativo surgen los
modelos escalonados: microcredenciales iniciales —para adquirir competencias tacticas—
, proyectos guiados que consolidan la practica y, finalmente, certificaciones académicas
que acreditan la profundidad conceptual. Estas plataformas y las areas de formacién
corporativa actuan como curadoras de estas secuencias, ofreciendo moédulos just-in-time
que actualizan la caja de herramientas sin forzar pausas prolongadas en la vida laboral.

La adopcidén de estas rutas hibridas reduce la brecha de habilidades al responder
simultaneamente a la urgencia del mercado y a la necesidad de fundamentos solidos.
Para las empresas, ello se traduce en ciclos de innovacion mas cortos y plantillas
capaces de re-skilling continuo. Para los profesionales, implica maximizar el retorno de
la inversion educativa sin comprometer la progresion futura.

1.5 Conclusidn del capitulo

e Brecha de talento persistente. La demanda global de desarrolladores continuara
superando la oferta —al menos hasta 2030—, impulsada por la digitalizacién
acelerada, la adopcién de IA generativa y la expansion del comercio electrénico.
Este déficit estructural repercute en la competitividad de industrias enteras y obliga
a los gobiernos a considerar politicas fiscales y educativas que estimulen
vocaciones STEM desde niveles tempranos, al tiempo que incentiven la
reconversion profesional de trabajadores de sectores en declive.

e Competencia global y salarios divergentes. La universalizacion del trabajo remoto
transforma cada vacante en una licitacion mundial: los perfiles senior con
expertise en cloud, seguridad o IA pueden negociar compensaciones propias de
Silicon Valley aun residiendo en economias emergentes, mientras los roles
intermedios de mercados tradicionales experimentan presién a la baja. Esta
dinamica reconfigura los mapas migratorios: el talento ya no se desplaza
fisicamente, sino que “exporta” horas de trabajo, generando influjos de divisas y
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desafios regulatorios en materia fiscal y de proteccidon social.

e Perfil T-shaped como estandar de empleabilidad. La profundidad técnica
—reflejada en dominio de lenguajes, arquitecturas y buenas practicas— debe
complementarse con competencias transversales: comunicacién intercultural,
liderazgo situacional y aprendizaje continuo. Las organizaciones identifican estas
habilidades blandas como multiplicadores de productividad, de ahi que los
procesos de seleccion incorporen evaluaciones conductuales y pair-coding
colaborativo.

e Diversificacion formativa como respuesta tactica. EI monopolio universitario cede
terreno ante bootcamps, microcredenciales y EdTubers. Cada ruta ofrece ventajas
especificas en costo, velocidad o profundidad conceptual, pero también limites:
los bootcamps sacrifican teoria, las microcredenciales sufren baja finalizacion y
los contenidos de EdTubers varian en calidad. El reto para el aprendiz radica en
orquestar secuencias que combinen lo mejor de cada formato sin incurrir en
redundancias Ni lagunas criticas de conocimiento.

e Necesidad de modelos hibridos para cerrar la brecha de habilidades. Integrar
tutoria especializada, curriculos actualizados y comunidades de practica
articuladas se perfila como la estrategia mas prometedora. Los itinerarios
apilables —microcredencial + proyecto guiado + certificacion académica—
permiten ciclos de actualizacion mas cortos y un retorno sobre la inversion
educativo-laboral atractivo tanto para individuos como para empleadores. Al
mismo tiempo, los convenios universidad-EdTech y los programas corporativos
skills-based impulsan la movilidad interna, reducen tiempos de vacante abierta y
sostienen la innovacion en un contexto de obsolescencia tecnoldgica veloz.

Estos hallazgos avalan la exploracién, en el capitulo siguiente, del ecosistema EdTechy
la irrupcién de los EdTubers como actores que pueden cooperar o competir en la
provision de rutas formativas agiles, asequibles y acreditables.
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CAPITULO 2: CONCEPTUALIZACION Y CARACTERIZACION DE LAS
EDTECHS

2.1 Las EdTechs: definicion, evolucion y casos latinoamericanos

En los ultimos veinte afos, el avance de la conectividad, el uso extendido de dispositivos
personales y la produccion masiva de contenidos digitales dieron lugar al surgimiento de
nuevas empresas dedicadas a la ensefianza y el aprendizaje. Bajo el término general de
education technology (EdTech), estas organizaciones combinan plataformas,
herramientas y servicios con el objetivo de ampliar el acceso a la educacion, reducir
costos y mejorar la efectividad de los procesos formativos. El crecimiento del sector
responde a dos grandes factores: por un lado, el tamafio de un mercado educativo en
plena expansion —estimado en casi 10 billones de USD para 2030 (HolonIQ, 2025) v,
por otro, la brecha persistente de habilidades en areas clave como la programacion, la
ciencia de datos y la ciberseguridad.

Dentro de ese panorama general, el segmento EdTech destaca por su dinamismo. Se
proyecta que alcanzara los 395.190 millones de USD en 2029, con una tasa de
crecimiento anual del 18,4 % (HolonlQ, 2025). Sin embargo, luego del pico alcanzado en
2021 —con inversiones de capital de riesgo que superaron los 20.800 millones de USD—
, el sector enfrentd una fuerte caida: en 2024 se invirtieron apenas 1.800 millones, el
valor mas bajo desde 2014.

En la Figura N° 4 se detalla la inversion de capital de riesgo en EdTech a nivel global y
su evoluciéon desde 2010 hasta 2024

Figura N° 4: Inversion Global de Capital de Riesgo en EdTech (2010-2024)
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$1.8B of EdTech VC for 2024, the lowest level of investment since 2014.
$84B of VC invested since 2010. 2024 represents 2% of VC since 2010.

Global Education Venture Capital Funding, 2010 -2024 in USD Billions $20.88

$16.18 .

Regional Funding Totals, 2010 -2024 in USD Billions

Europe

RoW

soom $138 L]

$0.58 $0.7B
2010 20m 2012 2013 2004 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Source: Holonl, 15 Mov 2024 Al numibers rounded and may not sum exactly dus to rourding, Excludes %E transactions, All years colculates ot histone FX (spet rate on funding dotal www halenlq com

Fuente: HolonlQ (2024).

Esta contraccion responde en parte al ajuste posterior a la pandemia, pero también a la
aparicion de tecnologias como la inteligencia artificial generativa, que ofrecen soluciones
educativas gratuitas o de bajo costo, desafiando los modelos tradicionales basados en
suscripcidn y catalogos estandarizados.

Al mismo tiempo, comenzaron a cobrar fuerza actores nuevos como los EdTubers,
creadores de contenido con gran alcance que proponen rutas de aprendizaje breves,
accesibles y enfocadas en la practica. A través de videos, transmisiones en vivo y
comunidades activas, logran construir experiencias de formacién que compiten —y en
algunos casos superan— a las propuestas de las EdTech tradicionales. Esto obliga a las
empresas del sector a repensar sus modelos de negocio y encontrar nuevas formas de
generar valor.

Este capitulo analiza el fendmeno EdTech de manera progresiva. Primero se recorre la
evolucion historica del sector, desde los cursos por correspondencia del siglo XIX hasta
el uso actual de simulaciones, inteligencia artificial y microcredenciales.

Luego se plantea una definicion formal que permite diferenciar las propuestas
genuinamente educativas de las que sélo replican contenidos sin estructura pedagogica.

Por ultimo, se examinan tres casos latinoamericanos —Digital House, Platzi y
Rocketseat— enfocados en la formacion de desarrolladores, prestando especial atencion
a sus decisiones estratégicas en cuanto a producto, comunidad y modelo de ingresos.

Este recorrido permite comprender el posicionamiento actual de las EdTech frente a un
contexto marcado por la demanda de habilidades digitales, el cambio en las preferencias
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generacionales y la emergencia de nuevos formatos educativos. A partir de estos
elementos, las siguientes secciones exploraran el rol de los creadores digitales y las
oportunidades de colaboracion entre plataformas y comunidades.

2.2 Origenes y evolucion histérica de la tecnologia educativa

La literatura define a las EdTech como ecosistemas que integran hardware, software y
contenidos digitales con el fin explicito de facilitar procesos de ensefanza-aprendizaje
mediante infraestructuras de computacion y comunicacion (Hennessy et al., 2021). Esta
definicion abarca desde aplicaciones moéviles de uso individual hasta plataformas de
gestion institucional, asi como medios tradicionales (radio, television) utilizados con
intencionalidad pedagdgica.

En su definicién, las EdTechs tienen sus comienzos previos al uso de Internet,
remontandose sus origenes al siglo XIX.. En 1858, la Universidad de Londres lanz6 su
External Programme, primer programa de ensefianza a distancia oficialmente
reconocido. Los estudiantes recibian guias impresas por correo y enviaban sus ejercicios
de vuelta para ser evaluados. Asi naci6é el modelo de cursos por correspondencia, que
extendia la educacion mas alla del aula y establecia la estructura de un canal
unidireccional de instruccion.

En el siglo XX la radio y la television llevaron esos cursos a audiencias mas amplias. En
1932 la Universidad de lowa transmitio el primer curso por radio, y en los afios 60 la BBC
estrend “School Television”, un espacio que combinaba clases magistrales con
demostraciones practicas. Aun sin interaccion directa, estos formatos demostraron que
los medios podian llegar a comunidades remotas y abaratar los costes de infraestructura.

La llegada de la computacién personal y las primeras redes informaticas, a finales de los
80 y principios de los 90, marcé otro salto. En 1990 varias universidades comenzaron a
ofrecer materiales en linea, aunque de forma muy basica: documentos descargables y
listas de correo. Pronto se vio la necesidad de plataformas mas robustas, y entre 2000 y
2007 emergieron los Learning Management Systems como Blackboard y Moodle. Estas
herramientas reunian en un solo sitio los contenidos del curso, calendarios, foros y
rubricas de evaluacion. Permitieron a profesores y alumnos gestionar mejor el trabajo y
dar seguimiento al progreso individual.
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A partir de 2008 se popularizaron los Massive Open Online Courses (MOOC) gracias a
Coursera, edX y Udacity. El atractivo era claro: acceso gratuito o de bajo costo a cursos
de universidades de prestigio. Sin embargo, las tasas de finalizacién quedaron en torno
al 5 %-15 %, lo que mostré la falta de apoyo y de interactividad en estos entornos. A
esto siguio la busqueda de modelos mas participativos.

Desde 2013, el aprendizaje hibrido o blended learning combind lo mejor de ambos
mundos. Se mantuvieron los contenidos en linea, pero se incorporaron sesiones en vivo
—presenciales o por videoconferencia— donde los estudiantes podian resolver dudas y
trabajar en equipo. Junto a ello, el flipped classroom desplazoé la teoria fuera del aula:
primero el alumno revisa los materiales por su cuenta, luego usa el tiempo de clase para
ejercicios practicos. Estos cambios mejoraron la retencion de conceptos y la satisfaccion
de los alumnos sin sacrificar la flexibilidad.

La era de los smartphones y la conectividad 4G aceler6 la adopcion de aplicaciones
nativas. En 2011, Duolingo lanzé una app de ensefianza de idiomas que combinaba
lecciones breves con gamificacion, lo que permitio crecer hasta superar los 500 millones
de usuarios. Su éxito demostro el poder de los micro-aprendizajes y de la interaccion
continua a través del movil.

En América Latina también surgieron emprendimientos propios del nuevo ecosistema
digital. En 2014 Platzi empez6 a ofrecer cursos en vivo y grabados para programadores
y disefiadores. Ese mismo afio Coderhouse opt6 por cohortes pequefias y proyectos
practicos. Dos afios después, en 2016, Digital House cred bootcamps intensivos
presenciales y en linea, con foco en la rapida insercion laboral de sus egresados. Cada
una de estas plataformas ha sumado decenas de miles de estudiantes y ha ajustado
constantemente sus planes de estudio para mantenerse al dia con las tecnologias
emergentes.

Desde 2020, la inteligencia artificial generativa y la realidad virtual estan redefiniendo
nuevamente el panorama. Se disefian entornos de aprendizaje que adaptan el contenido
al ritmo y estilo de cada alumno, generan ejercicios personalizados y ofrecen
simulaciones inmersivas. Este nuevo ciclo busca resolver los viejos desafios de retencidn
e interaccion, mientras abre paso a experiencias cada vez mas flexibles y profundas.

En conjunto, estos hitos muestran un patrén claro: cada innovacion tecnolégica amplia
el alcance educativo y reduce costes, pero también plantea nuevos retos de
acompanamiento y compromiso. Esa misma tension impulsa la siguiente etapa de la
tecnologia educativa y prepara el terreno para definir con claridad qué entendemos por
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En la Figura N° 5 se condensa la linea temporal de la evolucion de la tecnologia
educativa.

Figura N° 5: Linea temporal de la evolucion de la tecnologia educativa
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Antes de adentrarnos en los limites y componentes del ecosistema EdTech, conviene
recordar que su forma actual es fruto de un largo proceso de adopcién tecnolégica. Cada
hito ha ido configurando un espacio donde coexisten multiples actores, niveles de
intervencion y modelos de negocio. A partir de ese recorrido histérico, resulta clave
concretar qué entendemos por “EdTech” y mostrar como se articula internamente este
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sector. A continuacion, se define operativamente el concepto, se describen sus
dimensiones esenciales y se presenta un esquema de actores que permitira profundizar
el analisis comparativo.

2.3 Concepto y actores del ecosistema EdTech

La tecnologia educativa —o EdTech, por su acrénimo en inglés— designa el conjunto de
conocimientos, practicas y recursos tecnoldgicos destinados a facilitar el aprendizaje y
mejorar el rendimiento de estudiantes, docentes e instituciones. Esta nocion abarca tanto
el disefio de herramientas digitales como su uso y evaluacion en distintos contextos
formativos. En la literatura fundacional se describe como «el estudio y la practica de
facilitar el aprendizaje y de mejorar el desempefio mediante la creacion, la utilizacion y
la gestion de procesos y recursos tecnoldgicos apropiados», definicion que subraya la
doble vertiente académica y aplicada del campo (UNESCO, s.f.-b).

Diversos autores han advertido que la amplitud de EdTech solo puede comprenderse
desde un enfoque sistémico. Bapna et al. sefialan que para que la tecnologia educativa
funcione, politicas, pedagogia, infraestructura y financiamiento deben trabajar juntos; de
lo contrario, el sistema se desajusta (Bapna et al., 2021). Mirar el ecosistema como
sistema ayuda a ver niveles de accion, descubrir cuellos de botella y crear soluciones
que escalen sin perder calidad ni equidad.

Las EdTech se situan sobre un amplio terreno que va desde aplicaciones muy
focalizadas hasta entornos de gestion institucional de amplio espectro. En el extremo
micro se hallan las apps de aprendizaje especifico —por ejemplo, un videojuego de
fracciones o una calculadora de reacciones quimicas— que resuelven con precision una
unica necesidad. Aunque su impacto es limitado, estas herramientas se actualizan rapido
y permiten probar micro-learning con grupos pequefios.

En escalas intermedias emergen los Cursos Masivos Abiertos en Linea (MOOC) y las
plataformas adaptativas impulsadas por inteligencia artificial. Estas plataformas mezclan
diagnodsticos de desempeiio con rutas de contenido hechas a medida y logran mejoras
siempre que cuenten con apoyo docente y materiales adecuados al contexto (Major et
al., 2021).

En el otro extremo se ubican los Sistemas de Gestion del Aprendizaje (Learning
Management Systems, LMS), definidos por la UNESCO como «software instalado en un
servidor web que administra, distribuye y controla actividades de formacién no
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presencial» (UNESCO, s.f.-b). Un LMS bien integrado conecta matricula, contenidos,
foros, rubricas, analitica y reportes para miles de usuarios, haciendo de “centro nervioso”
institucional.

La pandemia de COVID-19 aceleré la transicidn de simples repositorios de recursos a
entornos virtuales completos. Lo que empezd como solucidn de emergencia durante la
pandemia se convirtio en modelos hibridos donde la tecnologia sirve para reorganizar
tiempo, espacio e interaccion pedagdgica. Hoy el debate se concentra menos en sumar
herramientas y mas en alinear curriculo, datos de aprendizaje y politicas de bienestar

digital.

Entendido como sistema, el ecosistema EdTech involucra un mosaico de actores cuyas
interacciones moldean la innovacion, la escalabilidad y la sostenibilidad econdmica:

Estudiantes y docentes constituyen el nucleo operativo; su satisfaccion y
retroalimentacion determinan la adopciéon efectiva de una herramienta.

Responsables politicos y organismos gubernamentales definen marcos
regulatorios, financian infraestructuras estratégicas y emplean Sistemas de
Informacion y Gestion Educativa para monitorizar indicadores (UNESCO, s.f.-c).

Start-ups y proveedores de contenido traducen avances tecnoldgicos en
productos viables, colaborando con docentes investigadores para ajustar
propuestas a necesidades reales.

Familias y comunidades legitiman el uso de plataformas en el hogar,
especialmente en niveles K-12, donde las decisiones de consumo recaen en los
tutores.

Investigadores y consejos académicos aportan evidencia rigurosa sobre eficacia
pedagogica, usabilidad y brecha digital.

Inversores y donantes inyectan capital y, con él, expectativas de retorno que
influyen en la priorizacion de funciones y mercados objetivo.

Bapna et al. (2021) describen la red EdTech como un grafo denso. En la Figura N° 6 se
muestra un grafo de red que ilustra la interconexion de los stakeholders dentro del
ecosistema EdTech.
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Figura N° 6: Grafo de red de interconexion de stakeholders en el ecosistema EdTech

Figure 6. Network graph showing interconnectedness of the stakeholders within the
EdTech system.”
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Fuente: Bapna et al. (2021).

En el mismo podemos observar que estudiantes y docentes se vinculan con casi todos,
mientras los gobiernos mantienen enlaces fuertes con instituciones y empresas por su
peso regulador y financiero (Bapna et al., 2021). La literatura coincide en que la
cooperacion entre start-ups, universidades y ministerios es clave para aprovechar
economias de escala y evitar trabajo duplicado.

Esta multiplicidad de agentes opera en capas que van del nivel macro (politicas
nacionales de conectividad) al micro (autoestudio individual asistido por IA). La
coexistencia de escalas genera dificultades para establecer métricas universales: la
eficacia de un LMS corporativo no se mide con los mismos indicadores que una app de
alfabetizaciéon temprana. De alli que la investigacion comparada exija metodologias
mixtas capaces de capturar tanto resultados de aprendizaje como variables de contexto
—infraestructura, competencias digitales, cultura escolar—, tal como recomiendan los
mapeos sistematicos del EdTech Hub (Adil et al., 2021).

La analitica de aprendizaje permite personalizar rutas de estudio y anticipar riesgos de
abandono, pe ro también plantea preguntas sobre la privacidad, la propiedad de los datos
y la potencial discriminacion algoritmica. Informes recientes subrayan la necesidad de
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marcos de gobernanza de datos que incluyan a todos los actores en la definicién de
métricas de éxito y practicas de transparencia (Williamson, 2024).

A modo de cierre, se identifican tres ideas fuerza que caracterizan al ecosistema EdTech
contemporaneo:

1. Interdependencia sistémica. Las innovaciones tecnoldgicas soélo alcanzan impacto
sostenido cuando se articulan con politicas, practicas pedagogicas y modelos
economicos coherentes.

2. Continuo de integracion. Desde microsoluciones altamente especializadas hasta
plataformas omnipresentes, las herramientas educativas se distribuyen en un
gradiente donde cada nivel exige estrategias de adopcion y evaluacidn
diferenciadas.

3. Gobernanza colaborativa. La diversidad de actores —usuarios finales,
reguladores, sector privado, comunidad investigadora— demanda mecanismos
de dialogo y rendicion de cuentas que equilibren la experimentacién con la
proteccion de derechos fundamentales.

Estas conclusiones preparan el terreno para el subcapitulo siguiente, dedicado a los
modelos de negocio y los desafios estructurales que enfrentan las organizaciones
EdTech al intentar capturar valor, escalar sus operaciones y sostener la calidad
pedagogica en entornos dinamicos.

2.4 Modelos de negocio y retos estructurales en EdTech

La expansion global de la tecnologia educativa ha venido acompafada de un aumento
significativo en el volumen de inversion y de ingresos potenciales. Proyecciones
recientes estiman que el mercado EdTech podria superar los 7,3 billones de ddlares
estadounidenses (USD) en 2025 (Cognitive Market Research, 2025).

En ese escenario, la capacidad de capturar valor econdmico sin comprometer la misién
pedagogica se vuelve tan relevante como la calidad de la propia herramienta. A
continuacion se describen los principales modelos de negocio, sus indicadores criticos y
los desafios que comparten las empresas que operan en este sector.
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Modelos de negocio
Pago por curso o producto unico

El modelo «one-off» se basa en la venta puntual de un curso, licencia de software o
recurso didactico. Resulta habitual en plataformas que alojan catalogos extensos
elaborados por instructores independientes. Sus ventajas incluyen margenes brutos
elevados y ciclos cortos de lanzamiento, ya que cada curso puede publicarse tan pronto
como cumple los requisitos de calidad minimos. Sin embargo, la facturacion depende de
una adquisicion constante de usuarios nuevos, lo que incrementa el costo de marketing
y fragmenta la permanencia de la comunidad. En la practica, la vida util de un producto
suele limitarse a la vigencia del contenido o a la aparicién de ofertas competidoras; esto
obliga a actualizar temarios con frecuencia o a lanzar cursos complementarios que
amplien el valor percibido.

Suscripcion

El modelo de suscripcion ofrece acceso continuo a una biblioteca de cursos, rutas de
aprendizaje o funciones premium a cambio de un pago recurrente. Su atractivo principal
es la previsibilidad de ingresos y la posibilidad de planificar inversiones a largo plazo. No
obstante, exige métricas de engagement claras y mejoras permanentes para controlar la
tasa de cancelacion (churn).
Un caso ilustrativo es Duolingo, que paso de 1,3 a 8 millones de suscriptores entre 2020
y 2024, con ingresos anuales de 748 millones de dolares estadounidenses (USD) y un
crecimiento compuesto del 40,8 % (TradingView, 2024). El éxito descansa en una
combinacion de gamificacidon intensiva, segmentacion escalonada (version basica y
Super Duolingo) y ampliacion constante de la oferta linguistica. Métricas como el
Customer Lifetime Value (LTV) y el Customer Acquisition Cost (CAC) se vuelven
decisivas: los margenes mejoran cuando el LTV supera por tres o cuatro veces el CAC,
una relacion que muchas EdTech logran solo después de superar la fase inicial de
marketing intensivo.

Licenciamiento institucional (B2B/B2G)

El licenciamiento a escuelas, universidades, gobiernos o empresas constituye el pilar de
ingresos de plataformas como Canvas, Moodle Workplace o Degreed. Estos contratos
implican volumenes de usuarios considerables y ciclos de renovacion plurianuales, lo
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que aporta estabilidad financiera. A cambio, la venta puede prolongarse de 6 a 18 meses
y exige cumplir normativas estrictas sobre privacidad infantil, accesibilidad y proteccién
de datos (Ehlers, 2020).
Una tendencia reciente es la integracion entre Sistemas de Gestidn del Aprendizaje
(LMS) y Sistemas de Informaciéon de Estudiantes (SIS), que reduce la friccion
administrativa y mejora la calidad de los reportes académicos. No obstante, estas
mismas integraciones elevan los costos de soporte y obligan a las compaiiias a destinar
equipos técnicos al mantenimient.o

Freemium y publicidad

Bajo el esquema freemium, los usuarios acceden gratuitamente a un subconjunto de
funciones mientras que el desbloqueo completo requiere pago o suscripcidon. La
conversion tipica oscila entre 1 y 5 % en aplicaciones educativas generales; alcanzar
niveles superiores demanda campafas de personalizacion y ofertas limitadas.
El uso de publicidad contextual suele cubrir un porcentaje significativo de ingresos en la
etapa temprana, pero plantea resistencias por privacidad, especialmente en segmentos
K-12. Iniciativas como Khan Academy optan por donaciones y patrocinios para minimizar
anuncios, mientras otras plataformas combinan banners discretos con la venta de datos
de analitica (agregados y sin identificar) a investigadores o editores de contenidos.

Marketplace y comisiones

Los marketplaces conectan a creadores de recursos con estudiantes o docentes,
cobrando una comisién que varia entre 15 y 40 % sobre cada transaccion. Ejemplos
incluyen Outschool —para clases en vivo— y Teachers Pay Teachers —para materiales
descargables—. Su fortaleza reside en una escalabilidad rapida sin necesidad de producir
contenido propio. El problema surge en el control de calidad: sin mecanismos estrictos
de curaduria, la oferta puede saturarse de duplicados o materiales poco rigurosos,
erosionando la confianza de los usuarios. Ademas, la estructura de comisiones incentiva
guerras de precios que reducen el margen para los propios creadores.

Modelos hibridos y tendencias emergentes

En los ultimos afios se consolidan estrategias hibridas que combinan suscripcion con
licencias corporativas o freemium con micro-pagos puntuales por certificaciones. El auge
de las micro-credentials impulsa servicios de pago por emision de badges blockchain o
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por verificacion proctoreada, mientras los proveedores de infraestructura lanzan
esquemas platform-as-a-service que permiten a academias tradicionales externalizar su
stack tecnolégico. Otra corriente es la financiacion basada en ingresos (Income Share
Agreements), ahora aplicada a programas cortos de especializacién, donde el reembolso
depende del salario obtenido tras un plazo de gracia.

Retos estructurales comunes

1. Monetizacion sostenible

El modelo freemium demanda audiencias masivas; la suscripcidn, innovacion
permanente; el licenciamiento, largas negociaciones. Mantener flujos de caja previsibles
requiere diversificar fuentes y optimizar unit economics —pasar de gasto en adquisicion
a programas de referidos y crecimiento organico—, a la vez que se contiene la inflacién
de costos en servidores, soporte y creacion de contenidos.

2. Satisfaccion multiactor
Los intereses de estudiantes, docentes, instituciones y reguladores no siempre son
compatibles. La analitica de aprendizaje eleva el engagement, pero puede generar
fricciones sobre vigilancia o sesgo algoritmico. Las EdTech que prosperan suelen
implementar marcos de gobernanza de datos apoyados en transparencia, controles
parentales y auditorias de terceros (Williamson, 2024).

3. Integracion técnica y escalabilidad
Conectar LMS, SIS, CRM y herramientas de videoconferencia reduce duplicaciones y
mejora la experiencia, pero exige una arquitectura robusta y personal capacitado. La
deuda técnica acumulada durante fases de crecimiento rapido se traduce en incidencias
de rendimiento que afectan la retencién de usuarios y la reputacion de la marca.

4. Competencia por la atencion
El numero de aplicaciones educativas crece a ritmo sostenido; diferenciarse ya no
depende solo de la calidad del contenido, sino de la capacidad de construir ecosistemas
de apoyo —tutorias, comunidades, IA conversacional- que sostengan la motivacion a
largo plazo. En este punto, la narrativa de la marca y la coherencia pedagdgica se
vuelven ventajas competitivas dificiles de imitar.

Los modelos de negocio en EdTech se estan mezclando y haciendo mas flexibles para
balancear crecimiento y calidad educativa. Cobrar por curso permite probar ideas nuevas
y moverse rapido; el modelo por suscripcion da ingresos mas estables; vender licencias
a escuelas o empresas suma gran volumen, pero exige buena infraestructura y cumplir
normas. El éxito del sector dependera de crear métricas claras y compartidas, manejar
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los datos con responsabilidad y forjar alianzas que repartan riesgos y beneficios. Estos
retos son la puerta de entrada a los préximos capitulos, donde veremos ejemplos de
companiias latinoamericanas y las tacticas que usan para moverse en este escenario
cambiante.

2.5 EdTechs latinoamericanas orientadas a desarrolladores

La literatura sobre empresas de tecnologia educativa no ofrece una taxonomia capaz de
abarcar la amplitud de modelos, tematicas y publicos existentes; por ello, la presente
investigacion delimita el foco a las EdTechs latinoamericanas especializadas en la
formacion de desarrolladores de software. Este recorte permite observar como se
articulan, en un contexto sociotécnico especifico, las variables de producto, comunidad
y monetizacion identificadas en los apartados previos. Tres organizaciones —Digital
House (Argentina), Platzi (Colombia—Meéxico) y Rocketseat (Brasil)— constituyen casos
representativos por su escala regional, su diversidad estratégica y su orientacion
declarada a la empleabilidad en programacion.

igital House (Argentina) se presenta como un actor multifacético en el ecosistema
EdTech latinoamericano. Su portafolio de servicios educativos es amplio, abarcando
desde cursos intensivos y bootcamps en desarrollo de software y marketing digital, hasta
modalidades hibridas y presenciales, programas de formacion para colegios e incluso
una maestria en negocios digitales en colaboracion con una institucién universitaria. Esta
diversidad estratégica le permite abordar multiples segmentos del mercado educativo.

No obstante, para los fines de este analisis comparativo centrado en la formacion de
desarrolladores y la emergencia de los EdTubers, la presente investigacion se
concentrara en los programas intensivos y bootcamps de Digital House. Estas ofertas,
caracterizadas por su enfoque practico y su promesa de rapida insercién laboral, son las
que mas directamente dialogan, compiten o presentan oportunidades de sinergia con las
propuestas formativas de los creadores de contenido educativo digital.

En este contexto, Digital House adopta un enfoque de producto intensivo en sus
programas para desarrolladores. Sus cursos presenciales o hibridos dentro de este
segmento se estructuran en cohortes cerradas y culminan en proyectos integradores
evaluados por un plantel docente permanente. El modelo de monetizacion para estos
programas es transaccional: cada programa se paga de forma independiente, aunque
existen convenios B2B con empresas que financian la capacitacion de empleados o la
contratacion de egresados de estas formaciones especificas
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Platzi, en contraste, se posiciona como plataforma de suscripcion. La oferta se compone
de rutas de aprendizaje que abarcan backend, frontend, ciencia de datos y soft skills, con
cursos breves, asincrénicos y actualizados cada trimestre. La comunidad funciona como
eje: eventos en vivo, foros y streams fortalecen la retencion, mientras la contratacion de
profesionales reconocidos como instructores aumenta la percepcion de actualidad y
relevancia. Este modelo reduce la dependencia de cohortes, pero exige un ritmo alto de
produccion de contenido para justificar la permanencia del suscriptor y amortizar los
costos de adquisicion (CAC).

Rocketseat combina elementos de ambos extremos mediante un hibrido comunidad-
producto. Cada programa es liderado por un unico conte-nidista in-house —figura que
deviene influencer corporativo—, a la vez que la empresa organiza hackatones y retos
de codigo que convierten a la comunidad en laboratorio de demanda y canal de feedback.
La personalizacion eleva el valor percibido, pero introduce riesgo de dependencia de
figuras clave; la gobernanza de marca, centrada en el instructor, se vuelve un activo y
una vulnerabilidad simultaneos.

En materia de disefo curricular, las tres EdTechs convergen en la logica de proyectos
practicos y evaluacion continua. No obstante, difieren en profundidad tedrica: Digital
House incorpora fundamentos de ciencias de la computacion; Platzi prioriza la
actualizacion tecnologica; Rocketseat equilibra ambos frentes mediante itinerarios que
escalan desde conceptos basicos hasta arquitectura avanzada.

El modelo de costos refleja la estrategia pedagogica. Digital House soporta gastos fijos
altos en sedes y docentes; Platzi optimiza mediante produccion audiovisual escalable y
automatizacion de evaluaciones; Rocketseat internaliza la creacion de contenido vy
externaliza parte de la tutoria a la comunidad. La evolucion del mercado financiero —con
menor disponibilidad de capital riesgo— obliga a las tres a mejorar el margen de
contribucion.

Si se analizan ventajas competitivas, emerge un patron: las EdTech que integran
tecnologia, comunidad y practicas de growth centradas en el usuario demuestran mayor
resiliencia. Platzi y Rocketseat, al posicionar la comunidad en el centro, reducen CAC y
aumentan lifetime value; Digital House, al respaldarse en capital reputacional y vinculos
corporativos, retiene relevancia en mercados donde la presencialidad conserva valor
cultural. No obstante, las tres comparten desafios: encarecimiento del marketing digital,
complejidad para actualizar contenidos al ritmo de la industria y competencia emergente
de creadores individuales (EdTubers) que ofrecen rutas de aprendizaje gratuitas o de
bajo costo con altos niveles de engagement.
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En sintesis, los casos latinoamericanos revelan tres estrategias divergentes:

1. Producto intensivo y presencialidad selectiva (Digital House) — maximiza
percepcion de seriedad, pero demanda inversiones elevadas y genera ciclos de
ingreso discontinuos.

2. Plataforma de suscripcidén y ecosistema comunitario (Platzi) — prioriza velocidad
de actualizacion y retencion, imponiéndose presion constante de producciéon de
contenido.

3. Personalizacion a través de influencers internos y hackatones (Rocketseat) —
eleva valor percibido y fidelidad, pero arriesga dependencia de figuras clave y
nicho linguistico.

En la Figura N° 7 se muestra una tabla comparativa de las tres empresas (Digital House,
Platzi, Rocketseat) en cuanto a su modelo de negocio y modalidad pedagdgica.

Figura N° 7: Comparativa de modelos de negocio y modalidad pedagogica de EdTechs
Latinoamericanas

Variable comparativa Digital House Platzi Rocketseat
Alcance geografico Cono Sur (ARG, CHL, Hispanoamérica Brasil +
principal URU) Hispanoamérica
Oferta formativa Programas intensivos Rtas modulares (< Programas
(6 meses)
2 meses) y intensivos (£ 6
catalogos meses)

multiproducto

Modelo de pago Por producto (B2C) + Suscripcion Suscripcion + venta
convenios B2B mensual/anual + individual
B2B
Modalidad pedagodgica Hibrida (flipped Asincronica con Asincrénica +
classroom) proyectos flipped
Estrategia comunitaria Limitada a cohortes  Eventos, foros, Comunidad nucleo,
streams hackatones
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Uso de influencers Ausente Instructores Instructores
externos internos como
marca
Servicios adicionales Bolsa de empleo, Multidisciplina Hackatones y retos
career paths (marketing, disefio) comunitarios

Fuente: Elaboracion propia.

2.6 Conclusion del capitulo

La revision de la literatura y el analisis empirico realizados en este capitulo permiten
articular tres hallazgos centrales sobre la dinamica contemporanea de las EdTech
latinoamericanas dedicadas a la formacién de desarrolladores de software.

En primer término, la definicion funcional de EdTech como integraciéon de hardware,
software y contenidos digitales con propdsito pedagogico resulta necesaria pero no
suficiente para comprender la complejidad del sector: la viabilidad de una propuesta
depende de la capacidad de la empresa para alinear incentivos entre al menos ocho
grupos de interés —estudiantes, docentes, instituciones, familias, reguladores,
empleadores, inversores y proveedores de contenido— cuyas expectativas pueden ser
simultdneamente complementarias y contradictorias. El mapa de actores muestra que
las relaciones estudiante-docente y estudiante-comunidad son los epicentros de valor;
cualquier innovacion que descuide estos nodos pierde traccién, por atractiva que sea la
tecnologia subyacente.

En segundo lugar, la evolucion historica de la tecnologia educativa revela un patron de
ciclos sucesivos de expansidn y ajuste. Cada avance —correspondencia, radio,
television, Internet, MOOC, IA— ha democratizado el acceso y reducido costes
marginales, pero también ha expuesto limitaciones pedagogicas que terminan
corrigiéendose mediante retornos parciales a la interaccion humana. El boom inversor del
bienio 2020-2021 reprodujo este esquema: la abundancia de capital incentivo estrategias
de crecimiento acelerado basadas en contenido escalable y captacién masiva, mientras
la contraccion de 2022-2023 obligd a las empresas a reenfocar en margenes operativos,
retencion y diferenciacion. El resultado es un mercado en transicion hacia modelos
hibridos que combinan la fuerza distributiva de la tecnologia con mecanismos de
acompafiamiento, mentoria y comunidad.
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En tercer lugar, los casos latinoamericanos estudiados —Digital House, Platzi y
Rocketseat— evidencian que no existe una unica ruta hacia la sostenibilidad; mas bien,
la combinacion de variables de producto, comunidad y monetizacién genera ventajas y
trade-offs especificos. Digital House ofrece programas intensivos con alto componente
presencial, garantizando percepcion de calidad y vinculos corporativos, pero asumiendo
costes fijos elevados y ciclos de ingreso discontinuos. Platzi apuesta por la suscripcion y
un ecosistema comunitario robusto, lo que maximiza retencion y lifetime value, aunque
exige produccion constante de contenidos para evitar la fatiga del usuario. Rocketseat
personaliza la experiencia mediante influencers internos y hackatones, elevando el valor
percibido a costa de depender fuertemente de figuras clave y de un nicho linguistico. Las
tres estrategias confirman que la ventaja competitiva se construye a partir de decisiones
coherentes sobre quién paga, qué recibe a cambio y como se sostiene la relacién a lo
largo del tiempo.

En sintesis, las EdTech latinoamericanas se encuentran en un punto critico de
reinvencion. El desafio consiste en equilibrar la velocidad de la innovacion técnica con la
profundidad de la interaccién humana y la rentabilidad a largo plazo. El proximo capitulo
abordara, precisamente, las caracteristicas generacionales de los aprendices y el papel
de los EdTubers como catalizadores de nuevas dinamicas de mercado, avanzando hacia
la formulacién de modelos de negocio hibridos que respondan a la pregunta principal de
esta tesis.
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CAPITULO 3 - NUEVAS GENERACIONES Y LOS EDTUBERS

La presente seccion constituye una parte central de la tesis. Su propdsito es describir el
escenario social contemporaneo —global, cadtico y dinamico— y analizar como ese
contexto repercute en distintos grupos etarios, condicionando sus proyecciones
laborales, sus modalidades de aprendizaje y sus metas vitales. Al examinar con enfoque
generacional la relacion entre mundo del trabajo y adquisicion de competencias, se
evidencian patrones que justifican la aparicion de figuras educativas no convencionales.

En particular, la aceleracion tecnoldgica y la conectividad ubicua han dado lugar a
educadores a distancia que operan fuera del sistema académico tradicional. Entre ellos
destacan quienes utilizan YouTube como plataforma principal: los EdTubers.
Comprender la l6gica que impulsa su surgimiento —y la manera en que dialogan con las
necesidades de cada cohorte— resulta imprescindible para evaluar nuevos modelos de
negocio en la formacion de desarrolladores.

A lo largo del capitulo se examinaran, primero, los marcos conceptuales que describen
el mundo actual (VUCA y Aldea Global); después, las competencias digitales vy
motivaciones que distinguen a las generaciones X, Y y Z; a continuacion, el papel de los
influencers educativos y las comunidades que construyen; y, por ultimo, la forma en que
cada grupo valora las credenciales y proyecta su carrera. Este recorrido permitira situar
la figura del EdTuber en el paisaje mas amplio de la educacion tecnologica
latinoamericana llegando también a analizar su modelo de negocio.

3.1 Modelos globales

La comprension del surgimiento de los educadores a distancia —en especial quienes
emplean YouTube como plataforma— exige primero la caracterizacion del escenario
sociocultural que rodea a los aprendices. La literatura describe al mundo contemporaneo
como volatil, incierto, complejo y ambiguo, pero también como una aldea interconectada
en la que las fronteras pierden relieve. Estos dos marcos —conocidos, respectivamente,
como VUCA y Aldea Global— proporcionan un vision complementaria para interpretar la
dinamica que condiciona la vida laboral y las preferencias de aprendizaje de las distintas
generaciones.
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El término VUCA, creado por el ejército de EE. UU. y luego adoptado por las empresas,
resume cuatro rasgos que marcan el mundo de hoy: volatilidad, incertidumbre,
complejidad y ambiguedad. (VUCA, término analizado por Taskan et al., 2022)

Ampliando en detalle cada una de las variables encontramos:

e VOLATILIDAD: Ocurre en situaciones en las que el patron establecido de accion
es modificado o caducado. Indica la dificultad de identificar y describir estos
cambios de manera general como solia ser el caso cuando el mundo se
consideraba estable y la certeza sobre el curso de los eventos era predecible.

e |INCERTIDUMBRE: Es asociada a la falta de sensacién de control e expectativas
certeras sobre lo que sucedera en el futuro cercano. Denota la dificultad de leer el
presente a través de las lentes del pasado.

e COMPLEJIDAD: Se manifiesta ante la multiplicidad de factores interconectados y
sus diversas relaciones, lo que puede generar caos y confusion. Refleja la
dificultad para dominar o entender la situacion en su totalidad y las causas
subyacentes.

e AMBIGUEDAD: Se caracteriza por la falta de claridad sobre el significado de los
eventos, lo que conduce a una incapacidad para entender o interpretar
adecuadamente la situacion, a menudo debido a la existencia de multiples
interpretaciones posibles.

En este entorno, personas y organizaciones deben revisar sus habilidades de forma
constante, porque la tecnologia se renueva y los modelos de negocio pierden vigencia
cada pocos afos.

Por otro lado, el concepto de Aldea Global hace referencia a las consecuencias
socioculturales de la comunicacién instantanea y global dado los avances en tecnologia
(McLuhan, 1996).

Los avances tecnologicos en las comunicaciones y el transporte reducen las
distancias geograficas y crean una interconexion global sin precedentes.

La Aldea Global habla de un mundo interconectado en el que las fronteras
nacionales y las barreras geograficas se vuelven menos relevantes. Las principales
caracteristicas incluyen la interdependencia econémica y cultural entre los paises, el flujo
rapido y constante de informacion a través de los medios de comunicacion y la capacidad
de las personas para conectarse y colaborar a nivel global (Dixon, 2008). Este concepto
destaca la importancia de la cooperacion y la comprension mutua en un mundo cada vez
mas interconectado.
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La combinacion de un contexto VUCA y una Aldea Global genera efectos concretos en
el mercado laboral: ciclos de producto mas breves, demanda de habilidades
transversales —adaptabilidad, resolucion de problemas, alfabetizacion digital— y presion
sobre la actualizacion profesional. Las mismas fuerzas influyen en la manera de
aprender. En entornos marcados por la volatilidad, las personas priorizan la rapidez y
aplicabilidad; ante la complejidad, valoran guias que orienten la sobrecarga informativa;
frente a la ambiguedad, buscan comunidades donde contrastar interpretaciones. Las
plataformas de video, y en particular YouTube, facilitan este intercambio al ofrecer
acceso inmediato a ejemplos practicos, testimonios contemporaneos y retroalimentacion
entre pares.

Consecuencia directa de este contexto es el protagonismo que adquieren los creadores
de contenido educativo. Los EdTubers emergen como intermediarios capaces de traducir
la complejidad técnica a lenguajes accesibles, reducir la ambigiedad mediante
demostraciones paso a paso y atenuar la incertidumbre presentando rutas de
aprendizaje de rapida implementacién. Su propuesta reconfigura la relacion con el
conocimiento: desplaza la autoridad desde la institucion hacia la persona que demuestra
competencia y empatia en tiempo real. A la vez, la audiencia global que congregan ilustra
la aldea interconectada: tutoriales originados en Ciudad de México impactan sobre
aprendices de Buenos Aires, Madrid o Bogota, quienes comparten comentarios y
experiencias en un mismo hilo de discusion.

Dentro de este panorama, el profesional que aspira a insertarse o mantenerse en el
sector tecnoldgico se ve inducido a combinar fuentes de aprendizaje. La universidad
aporta profundidad conceptual y certificacion; las EdTech proveen estructura curricular y
métricas de avance; los EdTubers ofrecen inmediatez, comunidad y narrativa cercana.
La coexistencia —y eventual convergencia— de estos actores obedece justamente a la
tension entre las demandas del mundo VUCA vy las posibilidades de la Aldea Global.
Cuanto mas volatil es el conocimiento, mayor es la necesidad de canales que actualicen
contenidos con velocidad; cuanto mas interdependiente es la economia, mayor es el
valor de comunidades que brinden redes de apoyo transnacionales.

En sintesis, el marco VUCA describe la urgencia de adaptarse a un entorno de cambio
constante, mientras el concepto de Aldea Global explica la expansion de conexiones que
posibilita dicha adaptacion. Estos modelos globales justifican el interés por rutas
formativas agiles, personalizables y socialmente validadas, rasgos que caracterizan la
oferta de los educadores en linea. Con este telon de fondo el capitulo abordara, a
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continuacion, la manera en que las distintas generaciones internalizan estas fuerzas y
configuran sus competencias digitales, motivaciones y preferencias de aprendizaje.

3.2 Competencias digitales y motivaciones

Las generaciones se definen como conjuntos de personas que comparten un marco
histérico comun y, con él, rasgos identitarios que influyen en su manera de trabajar,
aprender y proyectarse en la vida (Strauss & Howe, 1991). Desde comienzos del siglo XX
se distinguen, en Occidente, siete grandes cohortes:

La siguiente tabla sintetiza los distintos cohortes identificables de generaciones
desde 1901 hasta el afio 2025.

Generacion Linea de tiempo
Gls 1901-1924
Silents 1925-1945
Baby Boomers 1946-1964
Generation X 1965-1980
Generation Y / Millennials 1981-1996
Generation Z / iGens 1997-2010
Generation Alpha * 2010-2025

Nota: Basado en los trabajos de Strauss y Howe (1991), Howe y Straus (2000),
McCrindle y Wolfinger (2018) y Pew Research Center (2019). *Generation Alpha = Siglo
veintiuno.

Aunque los primeros tres grupos han ido retirandose del mercado activo, su legado
cultural condiciona las instituciones en las que los mas jovenes se forman. Hoy la fuerza
laboral estd dominada por X, Millennials y Z —en conjunto rozan el 100 % de los
puestos— y, segun proyecciones de Lettink (2019), estos tres grupos constituiran la
totalidad para 2030. Pronosticar la demanda de formacion implica, por tanto, comprender
la combinacién de competencias digitales y motivaciones que distingue a cada uno.
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En la Figura N° 8 se presenta la composicion de la poblacién global entre 20 y 65 afios
por generacidn, con proyecciones para 2020, 2025 y 2030.

Figura N° 8: Composicidon de la Poblacion Global (20-65 afios) por Generaciéon (2020-
2030)

@ Global Population, Aged 20-65

£ 3%

i= idearebel.com
m GenerationZ  w MIllETNiG ciictation X @ Baby Boomers

Fuente: Lettink (2019).

Las personas de la Generacion X crecieron en un contexto de computadoras personales
y conexién dial-up. Su alfabetizacion digital se basé en manuales, foros y ensayo-error;
valoran la autonomia, pero también la explicacién sistematica que vincule teoria con
practica. En el aula —fisica o virtual— agradecen el estudio de casos y el debate
moderado por un experto. Su motivacion principal es la estabilidad: adquieren nuevas
habilidades para mantenerse empleables, pero ponderan el retorno sobre la inversién de
tiempo y dinero. De ahi que prefieran certificaciones reconocidas por la industria y rutas
formativas que articulen un claro pacto costo-beneficio. En la jerarquia los diplomas
universitarios aun pesan mas que los micro-badges. Para esta cohorte, los EdTubers
funcionan sobre todo como recurso complementario: tutoriales puntuales que resuelven
un problema inmediato o actualizan un marco de referencia.

Los Millennials se socializaron con la Web 2.0 y los teléfonos inteligentes. Aprendieron a
codear mirando blogs y participando en foros como Stack Overflow; adoptaron la l6gica
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del remix y el aprendizaje entre pares. Su competencia digital es amplia —dominan flujos
asincronicos y sincronos— y su motivacion combina realizacidn personal con impacto
social: buscan trayectos que les permitan mejorar su empleabilidad sin sacrificar tiempo
de ocio, valoran proyectos que puedan exhibir en portafolios y se sienten atraidos por
comunidades que compartan proposito. Un estudio de McCrindle y Wolfinger (2018)
sefiala que los millennials prefieren entornos “café-style”: aprendizaje multimodal, con
audio, video y foros abiertos, donde la informacién pueda accederse on-demand. Para
ellos, los EdTubers representan mentores accesibles que traducen la jerga técnica a
ejemplos aplicables; sin embargo, siguen contrastando la calidad de un curso con la
reputacion de la plataforma o la empresa detras, de modo que el sello de una EdTech
reconocida pesa en la decision de compra cuando el precio supera cierto umbral.

La Generacion Z nacié con banda ancha, redes sociales en formato video y acceso
constante a un motor de busqueda. Su alfabetizacion digital es tactil e intuitiva; esperan
interfaces responsivas y aprendizaje en micro-dosis. La motivacion dominante es la
inmediatez aplicada: quieren aprender aquello que les permita resolver un problema hoy
0 conseguir un trabajo en el corto plazo. Las rutas de once semanas de un bootcamp ya
les parecen extensas si no incorporan proyectos visibles en GitHub. La investigacion
sobre el uso de videos en plataformas MOOC (Guo, Kim, & Rubin, 2014) revela que el
engagement de los estudiantes disminuye significativamente con la duracion del video,
siendo el tiempo medio de visionado activo de 6 minutos 0 menos.

Ademas, la probabilidad de que los estudiantes intenten resolver problemas asociados
al video (una accion concreta) decrece notablemente en videos mas largos (Guo et al.,
2014, p. 4). Estas cifras justifican la adopcion de formatos como el 'build with me', que
estructuran el aprendizaje en segmentos cortos y orientados a la accion Para la Z, la
comunidad es parte del producto; valoran la posibilidad de preguntar directamente al
creador en Discord o en un live stream y obtienen impulso motivacional del
reconocimiento publico —badges compartibles, leaderboards— mas que de un
certificado en PDF. Esta preferencia se alinea con el concepto de evangelismo de marca:
si se sienten escuchados, comparten la experiencia y atraen a nuevos miembros,
reduciendo el costo de adquisicion para la plataforma o el canal.

La naciente Generacion a todavia cursa la educacion basica, pero ya interactua con
asistentes de voz y herramientas de |A generativa. Su expectativa natural es la
personalizacidn algoritmica y la experiencia inmersiva. Seran receptores criticos ante
contenidos que no integren realidad aumentada, simulaciones o feedback adaptativo.
Las EdTech que hoy experimentan con sandboxes codificados por IA estan disefiando,
sin saberlo, para estos futuros estudiantes. Mientras tanto, la exposicion temprana a
YouTube Kids y plataformas educativas gamificadas forja un umbral de estimulo dificil
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de igualar para el MOOC tradicional. La leccion para los actores actuales es clara: quien
conquiste la confianza de los a tempranamente —ya sea con narrativas transmedia o
comunidades de practica infantiles— consolidara una base de usuarios fieles durante la
proxima década.

Un rasgo transversal que se intensifica al descender en la escala etaria es la autonomia
en el aprendizaje. De la instruccion (“tell me”) se pasa a la venta (“show me why”) y, con
la Z, al compromiso (“let me do and share”). Esta evolucion aparece resumida en estudios
comparativos de deMcCrindle yWolfinger(2018): la Generacion X prefiere
coordinadores que organicen tareas; los millennials buscan consensos participativos; la
Z demanda empoderamiento y control sobre el ritmo. De igual modo, la percepcion de
marca sufre mutacion: la X confia si la empresa mantiene coherencia; los millennials ven
la marca como filosofia con la que alinear valores; la Z la interpreta como comunidad que
debe proporcionar sentido de pertenencia. Cualquier propuesta educativa que ignore
esta segunda capa —ideologica y emocional— sacrifica atraccién y retencion.

Finalmente, las aspiraciones financieras también varian. X planifica a mediano plazo y
persigue estabilidad; los millennials aceptan deuda como herramienta de movilidad social
—créditos estudiantiles o income-share agreements—; la Z es mas pragmatica y se
endeuda solo si visualiza una recuperacidon rapida. Este rasgo explica por qué los
bootcamps con garantia de empleo o pago diferido gozan de aceptacion entre jovenes,
mientras programas caros y de larga duracion pierden traccion. Para las EdTech, la
leccién es que la propuesta de valor debe incluir no s6lo contenido, sino también vias
claras de retorno: programas de colocacion laboral, redes de mentores y métricas
transparentes de éxito.

En la Figura N° 9 se presenta un resumen de los rasgos mas relacionados tanto al
aprendizaje como al puesto de trabajo para las generaciones X, Y (Millennials) y Z.

Figura N° 9: Comparativa de rasgos generacionales (X, Y Millenials, Z) en aprendizaje y
trabajo

Rasgo X Y Millenials V4

Influencers Pragmaticos, Experimentales, Interactivos, Foros
Profesionales Pares

Enfoque de | Estudios de Casos | Historias elLearning Multi-
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Entrenamiento Practicos / | Emocionales / | modal / Interactivo
Aplicaciones Participativas

Formato de | Espontaneo, Multi-sensorial Dirigido  por el

Aprendizaje Interactivo Usuario,

Autoaprendizaje

Entorno de | Estilo de Mesa | Estilo Café, Musica | Estilo Sala de Estar,

Aprendizaje Redonda, Ambiente | y Multimodal Multiestimulo
Relajado

Ventas y Marketing | Medios Directos /| Medios Electronicos | Campafias
Dirigidos / Virales, a través de | Interactivas,

Amigos

Asociacion Positiva
de Marca

Influencias de

Compra

Cambios de Marca,
Expertos

Ninguna Lealtad a
la Marca, Amigos

Evangelismo de
Marca, Tendencias

Valores Financieros

Metas a mediano
plazo, distintas
deudas segun la
etapa de vida

Metas a corto plazo,
deuda como estilo
de vida

Compras
impulsivas, deuda
como estilo de vida

Lideres Ideales

Coordinacion /
Cooperacion

Buscador de
consenso y
colaboracion entre
pares

Visionarios,
empoderadores,
macro gerenciales

Valores en el |Etica laboral | Logro centrado en [ Logro individual
trabajo orientada a la|laempresa

industria
Influencias en la | Padres y | Consejeros de | Internet y pares
Eleccion de Carrera | autoridades carrera y expertos
Influencias y | Locales, metas a | Regionales, metas | Globales, metas a
Valores largo plazo a mediano plazo corto plazo
Enfoque de gestion | Instruir Vender Involucrar
(management)
Percepcion de [ Confianza y con [ Como una filosofia | Como una
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marca disminucion de comunidad
lealtad

Fuente: Elaboracién propia a partir de McCrindle & Wolfinger (2018).

Del cuadro se encuentran las siguiente tendencias en el avance generacional:
e Aumento en formas colaborativas de trabajo, co-creacion por sobre coordinacion.
e Aumento en las formas de percibir informacion para el aprendizaje, multi estimulo
por sobre ambiente relajado.
Aumento en la autonomia en el momento de aprendizaje (empoderamiento).
Conceptos fuertes de percepcion de marca entre las tres generaciones,
Disminucion del tiempo para lograr los objetivos.

En resumen, las competencias digitales de cada generacion —desde la alfabetizacion
instrumental hasta la habilidad de construir comunidades globales— condicionan la
forma en que consumen educacion. Sus motivaciones —seguridad, realizacion,
inmediatez— dictan la longitud y la profundidad de los cursos que estan dispuestos a
pagar. Los EdTubers prosperan porque alinean narrativa personal, accesibilidad
econdmica y comunidad participativa con las expectativas de los cohorts mas jovenes.

Las EdTech que deseen seguir siendo relevantes deberan integrar estos atributos sin
sacrificar la estructura, la evaluacién y la acreditacion que aun valoran los segmentos de
mayor edad y los empleadores. El préximo subcapitulo profundizara en los formatos y
medios preferidos que plasman estas motivaciones, evidenciando por qué ciertos
canales y dispositivos concentran la atencion de las nuevas generaciones y como esa
distribucion del tiempo de pantalla redefine las prioridades de disefio para cualquier
oferta formativa.

3.4 Expectativas de carrera y percepcion de la credencial

La eleccion de ruta formativa refleja tanto el contexto macro—volatilidad laboral,
globalizacion—como los rasgos generacionales examinados. En el mercado
latinoamericano actual la fuerza laboral se distribuye casi por completo entre Generacion
X, Millennials y Z; hacia 2030 las cohortes Y + Z ocuparan la totalidad de los puestos
(Lettink, 2019). Este desplazamiento demografico altera la jerarquia de la credencial y
redefine lo que cada grupo considera éxito profesional.
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Para la Generacion X, el titulo universitario continua siendo el pivote de legitimidad: actua
como seguro de empleabilidad a largo plazo y simbolo de estatus. Sin embargo, al
enfrentar la rapida obsolescencia tecnoldgica, reconocen la necesidad de actualizarse
en ciclos mas breves.

Los millennials combinan pragmatismo y realizacion: reconocen el valor de la
universidad, pero comparan su retorno y flexibilidad con vias mas cortas. En EE. UU., un
sondeo Gallup a egresados de General Assembly indica que, en promedio, recuperan la
matricula del bootcamp en un afio (Course Report, 2025). En cambio, un grado
universitario tipico tarda entre cinco y ocho afios en amortizarse (Education Data
Initiative, 2025). Aun asi, cerca de dos tercios de los millennials afirman que un titulo
formal sigue siendo clave para llegar a puestos directivos, por lo que combinan
microcredenciales iniciales con posgrados online modulares para ascender (QS, 2015).

En la Generacion Z prima la légica de “prueba y demuestra”. confian en portafolios
tangibles—repositorios GitHub, proyectos open source—y en la validacion publica de sus
pares. Segun Stack Overflow (2024), el 63 % de los desarrolladores Z aprendié un
framework nuevo mediante tutoriales en YouTube antes de considerar un curso
estructurado. Su percepcion de riesgo los vuelve adversos a deudas prolongadas: solo
el 29 % se matricularia en un grado de cuatro afos si existe una alternativa de bootcamp
o ISA. Sin embargo, no desechan la certificacion; la aceptan si afiade acceso a redes de
reclutamiento o acreditacion ante empresas extranjeras. EI EdTuber se convierte
entonces en curador confiable: recomienda trayectos, resefia plataformas y ofrece
microcursos premium de bajo costo, erigiéndose en puente entre aprendizaje informal y
credencial formal.

Un factor transversal es la velocidad de retorno. Generaciones mas joévenes calculan el
valor de la credencial en intervalos de meses; generaciones mayores, en afnos. Esta
diferencia impulsa a las EdTech a ofrecer garantias de empleabilidad, programas job
ready y métricas transparentes de egreso. A la vez, los empleadores continuan
asignando peso al titulo en procesos de licitacion y proyectos regulados, lo que preserva
una dualidad: credenciales rapidas para entrar, diplomas o certificaciones avanzadas
para escalar. Las plataformas que integren ambos niveles—microbadges apilables que
convaliden créditos universitarios—gozaran de ventaja competitiva ante un mercado que
exige, simultaneamente, rapidez y profundidad.

Por otra parte, la marca percibida se reconfigura. La Generacion X confia en instituciones
consolidadas; los millennials asocian valor a la filosofia corporativa y la responsabilidad
social; la Z evalua la coherencia entre discurso y practica comunitaria.
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Asi, la decision de cursar un programa no se basa solo en curriculum, sino en la narrativa
que envuelve a la organizacion. Un bootcamp respaldado por un EdTuber influyente
puede superar en inscripciones a una universidad regional si transmite autenticidad y
conexion con la industria. El desafio para las EdTech es, pues, mantener estandares
académicos mientras adoptan la voz cercana, transparente y participativa que las
generaciones jovenes exigen.

En sintesis, la credencial se transforma de pasaporte unico a portafolio modulable:
titulos, microcredenciales, proyectos visibles y recomendaciones de comunidad. Cada
cohorte valora esos componentes en proporciones distintas, pero todas convergen en la
premisa de aprendizaje continuo. Las EdTech que articulen oferta flexible,
acompanamiento y validacion externa responderan mejor a la pregunta que subyace a
toda decisidon educativa en la era VUCA: “; Cuanto tarda esto en producir valor concreto
y como lo puedo demostrar?”.

3.5 Surgimiento de los EdTubers: influencers educativos y comunidades

El auge de las redes sociales ha transformado la figura tradicional del experto en un
nuevo intermediario cultural: el influencer, entendido como la persona que, mediante la
creacion sostenida de contenido, establece con su audiencia una relacion de confianza
capaz de modificar opiniones y comportamientos. Cuando la esfera de accion se traslada
al aprendizaje, surge el influencer educativo —el EdTuber en el caso de YouTube— que
influye no sobre habitos de consumo, sino sobre trayectorias de conocimiento. Su
legitimidad no proviene de una institucion, sino de la competencia demostrada y de la
empatia narrativa: ensefia mientras entretiene, visibiliza su proceso de trabajo y
comparte la intimidad del error, rasgos que humanizan el aprendizaje y generan cercania.

El contexto técnico amplifica su impacto. YouTube registra mas de 2 700 millones de
usuarios activos mensuales (GlobalMedialnsight, 2025) y se suben aproximadamente
500 horas de video por minuto (Soax Research, 2024). En la categoria “Education”, los
algoritmos premian la retencion y la participacion del publico (Hootsuite, 2025); de ahi
que la claridad didactica y la constancia del creador se traduzcan directamente en mayor
visibilidad. Tutoriales individuales alcanzan audiencias mayores que la matricula de
muchas universidades: un video de Fireship explicando React supera los dos millones
de reproducciones, mientras Midudev congrega a miles de espectadores en
transmisiones en vivo donde codifica y responde preguntas en tiempo real.
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La influencia educativa se materializa en espacios de afinidad (Gee, 2005) y en
comunidades de practica que recuerdan el concepto de Wenger. En Discord, Telegram
o foros anexos, los seguidores comparten proyectos, resuelven dudas y co-crean
recursos. Investigaciones sobre persistencia en comunidades virtuales sefalan que la
combinacion de apoyo socioemocional y retroalimentacion inmediata eleva la
permanencia en el estudio. Dos mecanismos facilitan la expansion de estas redes: la
reciprocidad —beneficio mutuo percibido entre creador y participante— y la homofilia —
tendencia a conectar con individuos similares—, los cuales elevan el trafico y el nivel de
compromiso del canal. El resultado es una dinamica de aprendizaje social continuo: los
principiantes observan a los avanzados, practican con pequefios retos y, cuando
dominan el tema, devuelven conocimiento ayudando a otros.

Los rituales digitales refuerzan el sentimiento de pertenencia. Tomando de referencia
algunos casos practicos, tenemos a Midudev, por ejemplo, lanza cada diciembre el reto
#AdventdS, 24 desafios de JavaScript que la comunidad resuelve colaborativamente;
quienes completan todos los ejercicios obtienen certificado y reconocimiento publico.
Theo Browne (t3.gg) celebra office hours semanales donde revisa proyectos de su
audiencia; los fragmentos mas valiosos se editan en clips cortos que regresan a
YouTube, atrayendo nuevos espectadores al ciclo. Fireship mantiene un servidor Discord
con canales tematicos y leaderboards que rastrean el progreso de quienes siguen sus
cursos PRO. Asi, el EdTuber pasa de ser mero emisor de contenido a curador de
experiencias donde el alumno aprende haciendo y socializando.

A nivel emocional, la relacion creador-audiencia opera como un dispositivo de regulacion
afectiva. Estudios sobre transferencia emocional en comentarios de video muestran que
los estados afectivos del creador se contagian al espectador, reforzando la lealtad
(Rosenbusch et al., 2019). La gratitud expresada por un estudiante que consiguié empleo
gracias a un tutorial legitima el trabajo del creador ante la comunidad; este comparte a
su vez dudas y fracasos, modelando una cultura de vulnerabilidad que reduce la
ansiedad de quienes se inician. Cuanto mas humana es la interaccion, mayor es la
lealtad; cuanto mayor la lealtad, mas probable es que la audiencia respalde
econdmicamente el canal a través de likes, suscripciones o compra de cursos,
asegurando la sostenibilidad del proyecto.

La estrategia multiplataforma potencia estos efectos. YouTube actua como biblioteca
permanente y motor de descubrimiento algoritmico; Twitch ofrece la conversacion
sincronica; Discord hospeda la comunidad profunda; Twitter/X y Linkedln amplian la
influencia hacia debates profesionales; GitHub se convierte en repositorio de codigo y
prueba tangible de competencias. El mismo contenido circula en formatos distintos: un
directo de tres horas se fragmenta en un tutorial de veinte minutos, luego en shorts, hilos
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de Twitter y boletines de correo. Cada medio atrae a un sub-publico y todos convergen
hacia el nucleo: la identidad de marca del EdTuber, construida con voz, estilo y valores
consistentes.

Creadores hispanohablantes como Midudev, Brais Moure o Fazt Code producen en su
lengua materna y, sin embargo, impactan a aprendices de Miami, Ciudad de México,
Bogota o Madrid. La barrera idiomatica se convierte en ventaja competitiva: mientras la
mayor parte del material avanzado esta en inglés, estos canales proveen puente cultural
y linguistico para quienes dan sus primeros pasos. En sentido inverso, creadores
angloparlantes como Fireship o Theo Browne ejercen influencia global sin necesidad de
subtitulos, gracias al predominio del inglés en la documentacion técnica. La aldea global
anticipada por McLuhan (1996) se concreta en un aula virtual donde conviven acentos,
husos horarios y realidades laborales diversas, unificadas en torno al codigo.

El impacto profesional de estas comunidades empieza a medirse con indicadores
tangibles. Encuestas de empleo muestran que un numero creciente de desarrolladores
autodidactas menciona YouTube como su fuente principal de aprendizaje; reclutadores
examinan proyectos surgidos de hackatones de EdTubers; empresas patrocinan estos
eventos para detectar talento temprano. Plataformas de formacion formal toman nota:
Platzi integra instructores invitados procedentes de YouTube, y Udemy ofrece a los
creadores un programa que sugiere nichos con demanda insatisfecha. Asi, la frontera
entre lo informal y lo institucional se difumina: los EdTubers son semillero de alumnos
para rutas mas estructuradas y también mentores que reinterpretan la teoria con
ejemplos del mundo real.

En sintesis, el surgimiento de los EdTubers responde a la conjuncién de bajo coste de
produccion, algoritmos que recompensan el engagement, deseo de aprendizaje
autodirigido en entornos VUCA y anhelo de comunidad en la Aldea Global. Su éxito no
solo se mide en vistas, sino en la creacién de micro-ecosistemas pedagogicos donde la
autoridad se gana compartiendo, la pertenencia se teje colaborando y el conocimiento
circula sin fronteras. Estos ecosistemas desafian a las EdTech tradicionales a repensar
su oferta: ya no basta con contenido de calidad; se requieren experiencias sociales,
itinerarios flexibles y narrativas auténticas. El proximo subcapitulo profundiza en el
modelo de negocio que sostiene economicamente a estos creadores, analizando sus
fuentes de ingreso, métricas y alianzas.
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3.6 Modelo de negocio de los EdTubers en educacion tecnologica

El fendmeno EdTuber no solo ha redefinido las dinamicas de aprendizaje; también ha
originado un arquetipo empresarial singular: el creador-emprendedor que convierte su
capital social —audiencia, confianza y comunidad— en un portafolio de ingresos
multicanal. A continuacion se desglosan las fuentes de monetizacion, las métricas clave
y las sinergias o tensiones con plataformas EdTech tradicionales.

Fuentes de ingreso: del AdSense a la diversificacion

1.

Publicidad de plataforma (Google AdSense).
En tecnologia, los canales reportan un CPM*—coste por mil impresiones— superior
a la media: entre 8 y 20 dolares estadounidenses (USD), con picos que rozan 30
dolares estadounidenses (USD) en EE. Uu. y la UE
(IsThisChannelMonetized.com, 2025). Aun asi, AdSense suele descender del 50
% a menos del 20 % de la facturacion total a medida que el creador escala.

Patrocinios directos.

Los precios de patrocinios varian significativamente segun el tipo de contenido y
la plataforma. Un video patrocinado en YouTube tuvo un costo promedio de
$2,102, mientras que las Instagram Stories promediaron $2,784 y los streams de
Twitch $4,373 (IZEA, 2023). Las tarifas también dependen del nivel del influencer;
por ejemplo, en 2022:

Nano-influencers (1k-9.9k seguidores): $1,105 en promedio por post.
Micro-influencers (10k-49.9k seguidores): $1,674 en promedio por post.
Influencers de nivel medio (50k-199.9k seguidores): $3,396 en promedio
por post.

e Macro-influencers (200k-499.9k seguidores): $4,992 en promedio por
post."

Para contenido de video especializado, los precios pueden ser considerablemente
mas altos.
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3. Afiliados.
Los programas de afiliacion educativa ofrecen comisiones especialmente
atractivas para edutubers:
e Coursera: 10%-45% de comisién por venta (UpPromote, s.f.; Authority
Hacker, 2024)
e Udemy: 20% de comisién con 7 dias de cookie (PropellerAds, 2024)

4. Cursos y membresias propias.
Modelos freemium: el basico es abierto, el avanzado es de pago. Como ejemplo
practico Fireship PRO cuesta 29 ddlares estadounidenses (USD)/mes o 399 de
dolares estadounidenses (USD)/lifetime (Fireship, 2025); la cuota incluye cursos,
quizzes y Discord privado. Los margenes superan el 70 % porque el creador
posee tanto IP como canal de distribucion.

5. Cohortes en Vivo / bootcamps cortos.
Sesiones limitadas (20-50 alumnos) con mentoria directa. Un intensivo de seis
semanas a 500 USD por plaza ingresa ~10 000 de ddlares estadounidenses
(USD) brutos y produce casos de éxito que alimentan la narrativa del canal.

6. Membresias y fan funding.
Patreon y YouTube Members muestran conversiones tipicas del 1-3 % de la
audiencia activa.

7. Merchandising, consultoria y SaaS propios.

Camisetas, stickers, auditorias de arquitectura y, cada vez mas, productos de
software: t3.gg lanza Ping, un chat para creadores, apalancando la reputacion de
Theo como “dog-food” de su stack (Mux.com, s.f.).

Independencia vs. alianzas con plataformas EdTech

Durante los ultimos quince afios se ha consolidado un mercado con nuevas
oportunidades para los instructores que venden formacion  digital.
Por un lado, la tecnologia “no-code” (Stripe, Gumroad, Podia, LemonSqueezy) ha
abaratado la publicacion directa: hoy basta con un procesador de pagos y un plugin de
membresias para montar una escuela propia en menos de una semana.
Por otro, los marketplaces de cursos masivos (Udemy, Coursera, Platzi, Domestika) han

-51-



Ill UNIVERSIDAD
TORCUATO DI TELLA José Manuel F. Gil - MBA 2020

creado verdaderas economias de red: millones de busquedas mensuales, marketing
automatizado y analitica granular.

En la Figura N° 10 se presenta un cuadro comparativo para visualizar las variables
decisivas entre un modelo de EdTuber independiente y uno aliado con plataformas.

Figura N° 10: Comparativa de variables para EdTubers: Modelo Independiente vs. Aliado

con Plataforma

Dimension

Control creativo
pedagogico

Margen sobre la venta

Acceso a datos

Infraestructura

Independiente Aliado con plataforma (Udemy,
Coursera, Platzi...)

y 100 %; se define Ajustado a guia instruccional,
estructura, pricing y duraciones maximas y QA interno
experiencia

90-100 % venta directa 37 % en marketplace, 97 % con
cupdn del instructor; suscripcion
17,5 % en 2025 (Udemy, s.f.-a;
Udemy, s.f.-b)

Completo (e-mails, LTV, Limitado a panel interno; no se
cohortes) exportan correos

Hosting, pagos, soporte, LMS, streaming, -certificacion y

facturacién, impuestos, facturacion incluidos
RGPD
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Visibilidad inicial SEO, paid ads y redes Base de 67 M+ alumnos (Uxcel,
propias s.f.); algoritmos de recomendacion
internos
Riesgo financiero Alto (costes hundidos, Bajo/compartido; rev-share sobre
CAC) ingresos reales
Soporte & devoluciones A cargo del creador Gestionado por la plataforma

(ventana de 30 d)

Posicionamiento de marca Protagonismo total, Puede diluirse bajo el logo de la
branding consistente plataforma

Acceso B2B (licencias) Necesita equipo Inmediato via programas
comercial enterprise  (Udemy  Business,

Coursera for Teams)

Datos de analitica Depende de stack elegido Heatmaps, @ A/B  internos vy
avanzada benchmarks de la plataforma

Fuente: Elaboracion propia, basada en politicas de Udemy (s.f.-b) y Uxcel (2025)

Interpretacion del cuadro
El cuadro revela una tension fundamental en el mercado de educacion digital: el dilema
entre control y escala. Los datos muestran que mientras los instructores independientes
mantienen margenes de ganancia del 90-100%, los aliados con plataformas sacrifican
hasta un 63% de sus ingresos a cambio de acceso inmediato a audiencias masivas
(Uxcel, 2025).

Esta dinamica refleja lo que los investigadores denominan "gobernanza de plataforma”,
donde las tecnologias educativas actuan como intermediarios que ejercen control tanto
distributivo como consolidado sobre las actividades educativas. Las plataformas como
Udemy, con sus 67 millones de usuarios, crean economias de red donde el valor
aumenta exponencialmente con cada nuevo participante (Uxcel, 2025).
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La diferencia clave radica en el modelo de negocio subyacente. Los marketplaces operan
bajo un modelo de "plaza publica" que prioriza volumen y diversidad, mientras que las
soluciones independientes requieren mayor inversion en marketing pero ofrecen control
total sobre la relacion con el cliente (Udemy, s.f.-b). El analisis sugiere que la eleccién
optima depende del estadio de desarrollo del instructor: principiantes se benefician del
ecosistema estructurado de las plataformas, mientras que instructores establecidos
pueden justificar la migracion hacia modelos independientes para capturar mayor valor
econdmico.

3.7 EdTuber vs. MOOC / Bootcamp tradicionales

La irrupcion del EdTuber (creador educativo que domina YouTube, Discord y Twitch) ha
democratizado —y desestabilizado— el mercado de la formacién técnica. El alumno
promedio compara hoy un curso de 12 000 dolares estadounidenses (USD) con una
playlist gratuita que acumula millones de visualizaciones y soporte comunitario 24x7.

Ademas, la cultura del ship fast en YouTube permite que las actualizaciones de versiones
(React 19, Django 5, Node 22) estén en linea en cuestion de horas, mientras que los
programas universitarios y muchos boofcamps operan en ciclos trimestrales.

En la Figura N° 11 se amplian los indicadores clasicos para dimensionar la brecha entre
EdTubers y MOOCs/Bootcamps, incluyendo factores de coste oculto y percepcion de
valor.

Figura N° 11: Comparativa detallada: EdTuber vs. MOOC / Bootcamp tradicional

Dimension EdTuber MOOC (Coursera, edX) /
Bootcamp intensivo
Precio de entrada 0 USD (YouTube); tip jar 49-99 USD/mes (MOOC) « 7
o Patreon opcional 000-21 000 USD up-front
(bootcamp)
Velocidad de actualizacion Horas-dias (ciclo agil de Semanas-meses (QA
contenido) académico, cohortes)
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Experiencia social Discord, Twitch, retos, Foros asincronos (MOOC) -

pair coding en vivo Cohortes cerradas y Slack
(bootcamp)

Certificacion Badge propio o Certificado universitario, créditos
repositorio GitHub o Career Services
verificado

Escalabilidad Altisima (algoritmo + Alta (MOOC) « Baja (bootcamp
back-catalogue) presencial)

Retencion / finalizacion 40-50 % de la duracion 12,6 % tasa de finalizacion
media de video (Descript, MOOC (Jordan, 2015)

2024)

Coste de oportunidad Solo tiempo del aprendiz Tiempo + inversidbn econdmica

significativa

Career services Networking organico (live Bolsa de trabajo, ferias de
coding, open-source) empleo, simulacros de entrevista

Profundidad curricular Enfocada y fragmentada; Ruta completa + proyectos
ideal para up-skilling integradores (bootcamp)
puntual

Soporte docente Chat  comunitario  + Mentores dedicados (bootcamp)
sesiones AMA * P2P / asistentes (MOOC)

Fuente: Elaboracién propia, con datos de Descript (2024) y Jordan (2015).
Interpretacion del cuadro

1. Elasticidad-precio y percepcion de valor. El benchmark de 35-40 % de retencion
en YouTube (Descript, 2024.) indica que los usuarios permanecen, de media, la
mitad del video. Pagar 199 USD por un curso “intro a Python” obliga al proveedor
formal a justificar la prima mediante tutorias personalizadas, créditos académicos
o] garantias de empleabilidad.

2. Velocidad vs. rigor. Cuando React lanz6 Server Components, canales como
Fireship publicaron tutoriales en < 24 h; universidades asociadas a edX tardaron
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un semestre en incorporar la novedad. Para tecnologias de ciclo rapido, la ventaja
competitiva del EdTuber es abrumadora.

Engagement comunitario. El algoritmo de YouTube premia interacciones
sincronicas (likes, chat en directo). Los EdTubers convierten ese “tiempo social”
en productos premium: labs de fin de semana, plantillas exclusivas o code-reviews
pagas que generan ARPU > 49 USD/alumno sin coste de adquisicion adicional.

. Retencion y costo hundido. Comparando la tasa de finalizacion de los MOOCs en

12,6 % (Jordan, 2015) con picos de apenas 5 % en cursos de 10 semanas. Para
bootcamps presenciales la tasa de graduacion supera el 80 %, pero el coste medio
de 13 500 USD (BestColleges, 2024) mas manutencion triplica la inversion de
tiempo-dinero del EdTuber.

Sefalizacion al mercado laboral. Reclutadores junior-level valoran mas el
portafolio GitHub y la actividad en comunidades OSS que un certificado genérico.
Sin embargo, en verticales reguladas (FinTech, HealthTech) el sello académico o
la alianza con hiring partners de un boofcamp sigue pesando.

Unidad econdmica vy lifetime. Un EdTuber con 500 k suscriptores y CPM de = 8
USD (IsThisChannelMonetized.com, 2025) genera ~ 4 000 USD/mes solo en
AdSense; si el 1 % adquiere un mini-curso de 49 USD, anade 245 k USD/afo. Esa
diversificacidon compensa la ausencia de ticket alto y reduce dependencia de una

sola fuente de ingresos.

Conclusion para el ecosistema latinoamericano.
La presion competitiva del EdTuber se explica por la combinacion de barrera de entrada

baja, ti

me-to-market casi instantaneo y una flywheel de comunidad que se alimenta sola.

Para las plataformas EdTech de la region, el mensaje es inequivoco:

Co-crear contenido con creadores nativos de YouTube (licencias flexibles,
revenue-share transparente)

Internalizar sus practicas de engagement (clips cortos, retos Discord, streaming)
en sus propios LMS.
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En un entorno donde la atencién es la moneda y la obsolescencia tecnologica ronda los
2-3 anos, sobrevivir implica adoptar ciclos de iteracion mas cortos y modelos de
colaboracion que conviertan al EdTuber, de competidor, en aliado estratégico. De lo
contrario, el aprendiz optara por la ruta de menor friccién, que casi siempre inicia con un
clic gratuito en YouTube.

3.8 Conclusion del capitulo

El recorrido por los marcos globales, las competencias generacionales, el surgimiento de
los EdTubers y su modelo de negocio confirma que la educacién tecnolégica atraviesa
una reconfiguracion estructural. El entorno VUCA obliga a actualizar habilidades con una
velocidad que los curriculos formales dificilmente igualan; la Aldea Global convierte a
YouTube, Twitch y Discord en aulas planetarias de acceso inmediato; y las cohortes
jovenes —especialmente Millennials tardios y Generacion Z— exigen experiencias de
aprendizaje agiles, auténticas y socialmente validadas (Hootsuite, 2025).

En este contexto, los EdTubers emergen como intermediarios de confianza que traducen
la complejidad técnica a narrativas accesibles, ofrecen demostraciones paso a paso y
articulan comunidades de practica distribuidas (Gee, 2005). Su legitimidad descansa
menos en titulos académicos que en la competencia demostrada y la empatia narrativa:
comparten codigo en vivo, comentan sus propios errores y responden preguntas en
directo, humanizando el proceso formativo. La combinacion de algoritmos que premian
el engagement y costes de produccion decrecientes les permite alcanzar audiencias que
superan los campus universitarios mas grandes; un solo directo de Midudev congrega
mas espectadores concurrentes que la capacidad del aula magna de una facultad
tradicional (TwitchTracker, 2024).

El modelo de negocio que sustenta esta expansion se caracteriza por la diversificacion.
AdSense representa el punto de partida, pero pronto cede protagonismo a patrocinios
directos, afiliados, membresias y venta de cursos propios. Las métricas clave —retencion
de audiencia, tasa de clic y conversién a producto propio— funcionan como indicadores
de un embudo de ventas que optimiza cada etapa: de la visualizacion gratuita a la
participacion, de la comunidad al pago recurrente. Esta estructura replica la I6gica SaaS,
con ingresos predecibles y margen alto (Fireship, 2025).

A la vez, el analisis muestra que los EdTubers convergen y compiten con plataformas
EdTech y bootcamps. Las instituciones aportan certificacion y soporte instruccional; los
creadores, velocidad y cercania. Ambas partes exploran férmulas hibridas: instructores
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de YouTube que licencian cursos a Udemy o EdTechs que incorporan rutas curadas por
personalities para mejorar engagement. El resultado es un ecosistema escalonado
donde el aprendizaje gratuito sirve de puerta de entrada, las micro-credenciales amplian
la empleabilidad y los programas intensivos —presenciales o remotos— completan la
madurez profesional.

Para la estrategia regional, el fenomeno tiene dos implicaciones. Primero, democratiza
el acceso: un joven de Tucuman o de La Guajira puede formarse con el mismo tutorial
que un desarrollador de San Francisco, pagando solo la conexién. Segundo, recalibra la
economia de la atencion: las EdTech latinoamericanas que no integren voces auténticas,
comunidades activas y actualizaciones continuas veran erosionarse su propuesta de
valor frente a contenidos open-source de alta calidad. El reto no es competir en precio —
el contenido base ya es gratuito—, sino ofrecer estructura académica, acompafiamiento
y validacion externa sin sacrificar la frescura narrativa que los EdTubers han convertido
en estandar.

En sintesis, el Capitulo 3 demuestra que la autoridad educativa se esta redistribuyendo:
desde instituciones centradas en el curriculo hacia creadores centrados en la comunidad.
Los EdTubers han tejido una red donde el aprendizaje sucede “a la vista” y la
monetizacion depende de la confianza con la audiencia. Este hallazgo cuestiona
supuestos sobre propiedad del conocimiento y apunta a un futuro en el que la
colaboracion EdTech—-EdTuber sera indispensable para disefar itinerarios flexibles,
escalables y culturalmente relevantes.

El préximo capitulo presenta la metodologia de campo que permite poner a prueba estos
postulados: un diseio mixto de entrevistas semiestructuradas, encuestas a estudiantes,
con el objetivo de medir impacto real, narrativas de legitimidad y viabilidad econémica de
los modelos para encontrar las debilidades, fortalezas y sobretodo oportunidades.
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PARTE 2 -METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El desarrollo de la presente investigacion requirid un abordaje metodologico que
permitiera capturar la complejidad del fendmeno estudiado: la emergencia de nuevos
modelos de negocio para las EdTechs orientadas a la formacion de desarrolladores, en
el contexto de la aparicidon de los EdTubers. Para ello, se definié un camino que combina
la exploracion de percepciones y estrategias de los actores clave con la medicién de
tendencias y preferencias en los usuarios finales. Esta seccidn detalla el paradigma, tipo
y disefio de la investigacién, asi como la muestra seleccionada y los instrumentos
utilizados para la recoleccion de la informacion.

Justificacion Metodoldgica: Paradigma, Tipo y Disefio de la Investigacion

El disefio metodoldgico adoptado para esta tesis es de tipo mixto convergente-paralelo,
tal como lo describen Fetters et al. (2013). Esta eleccion se fundamenta en la necesidad
de obtener una comprension profunda y con varias facetas del problema de
investigacion. En este disefio, se recolectaron y analizaron de forma simultanea datos
cualitativos, a través de entrevistas semiestructuradas, y datos cuantitativos, mediante
encuestas autoadministradas. La convergencia de ambos tipos de datos se busco en la
fase de interpretacion, con el objetivo de triangular los hallazgos y ofrecer una
perspectiva mas robusta y complementaria sobre las dinamicas entre EdTechs,
EdTubers y sus audiencias.

Desde un paradigma interpretativo (Creswell & Poth, 2018; Elliott & Timulak, 2005), la
investigacion se orient6 a identificar y comprender los patrones de significado que estan
detras de las preferencias formativas de los desarrolladores, los modelos de negocio que
estan surgiendo en el sector EdTech y las posibles barreras o puntos de encuentro para
la colaboracién entre plataformas establecidas y creadores de contenido independientes.
Se busco interpretar las realidades construidas por los propios actores, entendiendo que
sus percepciones y experiencias son fundamentales para explicar el fenémeno.

El tipo de estudio es descriptivo, ya que se propone caracterizar las variables de interés
—modelos de negocio, perfiles de EdTubers, preferencias generacionales, estrategias de
EdTechs— y exploratorio en cuanto a la identificacion de nuevas oportunidades de
negocio. El disefio es no experimental, observando los fendmenos en su contexto natural
sin manipular variables, y transversal, ya que la recoleccion de datos se realizé en un
momento especifico del tiempo. La triangulacion metodologica (Denzin, 1978), al
contrastar informacioén de diferentes fuentes e instrumentos, se utiliza para aportar
solidez a los resultados.
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Presentacion del Trabajo de Campo: Muestra e Instrumentos de
Recoleccién de Informacion

Para llevar a cabo la investigacion, se definieron una muestra y unos instrumentos de
recoleccion de informacidén especificos, orientados a capturar las perspectivas de los
diferentes actores involucrados en el ecosistema de formacion de desarrolladores en
Latinoamérica.

La seleccion de la muestra busco representatividad y relevancia dentro del fenbmeno
estudiado. Para el componente cualitativo, se seleccionaron siete lideres de EdTechs
latinoamericanas con un enfoque significativo en la formacion de desarrolladores y siete
EdTubers latinoamericanos destacados en la creacion de contenido educativo sobre
desarrollo de software. La seleccién buscé diversidad en cuanto al tamafio de la
empresa, modelo de negocio y alcance geografico para las EdTechs, y numero de
seguidores, tipo de contenido y modelo de monetizacion para los EdTubers. Para el
componente cuantitativo, la muestra se compuso de estudiantes y egresados de
programas de formacion en desarrollo de software ofrecidos por EdTechs reconocidas
en la region, especificamente Digital House, Platzi y Rocketseat, obteniéndose 107
respuestas a la encuesta distribuida.

Se utilizaron tres instrumentos principales para la recoleccién de datos:

e Entrevistas a lideres de EdTechs: Se disefié una guia de entrevista (ver Anexo 1)
con preguntas abiertas organizadas en ejes tematicos como: modelo de negocio
actual y proyectado, percepcion del prestigio institucional, estrategias frente a la
competencia de creadores digitales, diferencias generacionales observadas en
los estudiantes y vision sobre posibles sinergias con EdTubers. El objetivo era
comprender sus estrategias, desafios y perspectivas.

e Entrevistas a EdTubers: Se elabor6 una guia de entrevista (ver Anexo 2) enfocada
en sus fuentes de monetizacion, procesos de produccion de contenido, gestion de
comunidad, percepcidn de las EdTechs tradicionales y disposicion a colaborar. El
propdsito era caracterizar su modelo operativo y sus expectativas.

e Encuesta a estudiantes y egresados: Se disefid un cuestionario autoadministrado
(ver Anexo 3) distribuido en linea. Las preguntas se orientaron a conocer sus
motivaciones para elegir una modalidad formativa, habitos de consumo de
contenido educativo (tanto de plataformas como de EdTubers), valoracion de
diferentes aspectos (precio, certificacion, comunidad, instructor), experiencia
general y lealtad hacia las plataformas o creadores. Se incluyeron preguntas
demograficas para permitir analisis por cohortes.
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La aplicacion simultanea de estos instrumentos permitié una recoleccién de datos rica y
variada, sentando las bases para el analisis integrado.
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CAPITULO 4: ANALISIS DE RESULTADOS DEL TRABAJO DE CAMPO

José Manuel F. Gil - MBA 2020

En este capitulo se presentan y analizan los datos recolectados a través de las entrevistas
semiestructuradas a lideres de EdTechs y EdTubers, asi como los resultados de las encuestas
realizadas a estudiantes y egresados de programas de formacion en desarrollo de software. El
objetivo es triangular la informacion obtenida de estas diversas fuentes para identificar patrones,
convergencias, divergencias y oportunidades de negocio emergentes en el ecosistema EdTech
latinoamericano, con especial énfasis en el impacto de los EdTubers.

4.1 Analisis de Resultados de las Entrevistas a Lideres de EdTech

Las siete entrevistas a lideres de EdTech se codificaron mediante un procedimiento
descriptivo-interpretativo (Elliott & Timulak, 2005). Se elaboré una lista de unidades de
significado desde las notas de campo, agrupandolas luego en categorias tematicas
(modelo de negocio, prestigio, etc.). Para cada categoria se calcularon:

e Coincidencias (n = 5), como hallazgo comun.

e Matices o discrepancias (n < 2), como variaciones.

e Anclaje tedrico: conexidn entre lo dicho por los lideres y los conceptos del Marco
Teorico (cap. 1, 2y 3).

En la Figura N° 12 se presenta la matriz de resultados de las entrevistas a lideres de
EdTech.

Figura N° 12: Matriz de Analisis de Resultados de las Entrevistas a Lideres de EdTech

Categoria analizada

Hallazgo comun (= 5

coincidencias)

Variaciones / matices

(< 2 casos)

Relacién con la teoria

Modelo de negocio

Combinacion
“suscripciéon + venta
one-off + B2B”: todos
citaron al menos dos
fuentes de ingreso (p.
ej., plan anual vy
bootcamps
corporativos).

2 lideres anadieron el
licenciamiento
institucional
tercer pilar.

como

Confirma la
diversificacion de
ingresos descrita en
el marco de modelos
EdTech (cap. 2).
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Prestigio vs. | 6/7 sostienen que el [ 1 directivo sefald | Concuerda con la
contenidista prestigio institucional | que, en nichos muy | teoria de sefializacion
es decisivo para la | técnicos, la fama del | (Spence, 1973; Cap.
inscripcion inicial. instructor supera la|2.3), donde el
marca. prestigio institucional
provee una
'validacion  externa’
inicial
Generaciones y | Mayoria coincide: | 2 casos reportan | Hace referencia al
lealtad Gen V4 valora | transicibn mas rapida | concepto de
autenticidad del | en mercados con | ciudadania digital y
creador pero aun | fuerte cultura | comunidades de
exige aval | youtuber (BR). practica (cap. 3).
institucional.
Motivo para elegir | Flexibilidad, — Refuerza la tesis de
EdTech vs. | actualizacion veloz y ajuste rapido a
universidad menor costo. demandas VUCA de
Bapna et al., 2021
Impacto en metas de | 6/7 mencionan la | 1 lider destaco | Conecta con la teoria
vida (nuevas | empleabilidad también el networking | de aprendizaje agil
generaciones) inmediata como meta | global como | orientado a carrera
central. motivador clave. (cap. 2).
Cambio tras el primer | Todos apuntan que la | —- Sintoniza con la idea
curso experiencia con el de engagement
instructor puede relacional propia de
desplazar el foco de los EdTubers.
la marca al
contenidista.
Competencia / | Los 7 ven oportunidad | — Alinea con el modelo
sinergia con |de co-creacion |y hibrido EdTech-
EdTubers cross-selling; riesgo: creador propuesto en
control de calidad. el marco del
ecosistema.
Frecuencia de | Patrén medio: | 2  lideres limitan | Evidencia la
eventos de [ hackatones 2 x afo, | hackatones a 1 x afio. | relevancia de learning

acompafiamiento

micro-desafios
mensuales, meetups

communities para la
retencion.
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mensuales, consultas
quincenales, clases
asincroénicas on-
demand.

Fuente: Elaboracion Propia.

De acuerdo a la figura N° 12, siete directivos coinciden en que ninguna fuente de ingresos
es suficiente en Latinoameérica para financiar el modelo de negocios. Se adopta un
modelo mixto: suscripcion recurrente (plan mensual/anual) para flujo de caja y
fidelizacion, mas venta individual de cursos/bootcamps de alto ticket para perfiles de
pago unico por resultado inmediato. Adicionalmente, los contratos B2B (formacién in-
company, licencias) diversifican riesgos y elevan el ticket promedio.

Esta combinacién confirma la necesidad de estrategias. La volatilidad de la demanda en
entornos VUCA (cap. 3.1) exige diversificar ingresos. La mezcla de recurrentes, picos
transaccionales y alianzas corporativas sostiene margenes. Los dos casos con
licenciamiento institucional como tercer pilar ilustran una tendencia a externalizar
contenidos a universidades/organizaciones, reforzando la hipdtesis de “colaboracion
EdTech-academia” (cap. 2.2).

Respecto al dilema entre prestigio institucional y la figura del contenidistas seis lideres
afirman que el prestigio de la plataforma actua como “sefal de calidad” inicial, reduciendo
el riesgo percibido y garantizando estandares. Facilita la empleabilidad, pues los
reclutadores reconocen la escuela. La variacion (un caso) indica que en nichos muy
técnicos (ej. machine learning avanzado), la reputacién del experto-contenidista,
especialmente si es un EdTuber reconocido, puede superar a la marca. Esto respalda la
teoria de sefales (Spence, 1973; cap. 2.3), donde la marca institucional avala, pero
también confirma la emergencia de una economia de reputacién individual (cap. 3.3) que
gana peso, sobre todo entre publicos especializados y jovenes.

Al examinar la relacién entre las generaciones y la lealtad a la marca, los lideres
coinciden: la Generacion Z (y Alfa, cap. 3.2) muestra una doble lealtad. Por un lado,
afinidad emocional con creadores (“siguen personas antes que logos”), valorando
autenticidad e interaccion directa. Por otro, persiste la necesidad pragmatica de aval
institucional: el certificado sigue siendo clave para empleadores y familias, operando
como “seguro de empleabilidad”. Una variacion territorial (2 casos en Brasil/México)
sefala una transicion mas rapida hacia la preferencia por el creador donde hay fuerte
cultura youtuber local. Esto confirma la nocién de ciudadania digital y comunidades
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liquidas (cap. 3.3), aunque el aval institucional persiste como “anclaje reputacional” en
mercados VUCA (cap. 3.1).

Sobre los motivos para elegir EdTech en lugar de la universidad, los siete directivos
convergen en tres razones por las que los estudiantes (especialmente Gen Y, Z, Alfa;
cap. 3.2) eligen EdTechs sobre la universidad tradicional (diferencias en cap. 1.3):
flexibilidad de formato y ritmo (aprendizaje en bloques, compatibilidad laboral);
actualizacion veloz de contenidos (ciclos trimestrales/mensuales vs. lentitud
universitaria); y menor costo y riesgo financiero (10-25% del costo universitario). Sin
contraejemplos, el patron es robusto para Latinoameérica. Esto refuerza la idea de
“‘itinerarios formativos agiles” (cap. 2.3) ante la rapida obsolescencia tecnoldgica (cap.
1.4) y la l6gica de aprendizaje just-in-time en entornos VUCA (cap. 3.1; Bapna et al.,
2021), optimizando costo-beneficio y minimizando deuda.

En lo referente al impacto en las metas de vida de las nuevas generaciones, seis lideres
afirman que para Gen Z y Alfa (cap. 3.2), la inscripcion en EdTechs se vincula a metas
de corto/mediano plazo centradas en ingresos y movilidad laboral: empleabilidad
inmediata (habilidades monetizables en 3-6 meses); escalabilidad salarial (proyeccién de
aumento tras cada microcredencial); y movilidad geografica/remota (habilidades digitales
como pasaporte a trabajo internacional). Una variacion (1 caso) afiade el prestigio social
en segmentos altos, aunque lo financiero persiste. Estos hallazgos se alinean con el
capital de la carrera por bloques (cap. 1.3, cap. 2.3; Arthur & Rousseau, 1996) y la
optimizacion instrumental del aprendizaje en el marco VUCA-EdTech (cap. 3.1),
privilegiando formaciones que maximizan la empleabilidad.

En cuanto al cambio en la percepcion tras el primer curso, todos los lideres coinciden
que tras el primer curso, la confianza se desplaza de la marca institucional al instructor.
El proceso: 1) Expectativa inicial anclada en la marca (reputacion, calidad certificada). 2)
Experiencia relacional con el instructor (interaccion sincronica, feedback, estilo
comunicacional generan capital afectivo). 3) Fidelidad post-curso centrada en la persona
(seguir al contenidista en redes, inscribirse en sus futuros cursos, recomendarlo). No
hubo variaciones significativas. Esto refuerza el engagement relacional de la Creator
Economy (cap. 3.3), donde el valor se construye en la interaccién y la autoria pedagogica
fideliza. Confirma el “traslado de prestigio”: la plataforma avala inicialmente, pero el
prestigio se “adhiere” al creador (Prahalad & Ramaswamy, 2004).

Al abordar la competencia y sinergia con EdTubers, los siete lideres los ven mas como

aliados que competidores, identificando tres ambitos de colaboracion: co-creacion de
cursos (potencia inscripcion y alcance); cross-selling y adquisicion organica (trafico
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cualificado a cambio de infraestructura y certificacion); y eventos comunitarios
patrocinados (incrementan engagement y visibilidad). Los riesgos sefialados son:
pérdida de control de calidad (si el creador prioriza estilo sobre rigor) y dependencia de
la comunidad del creador (si migra, la EdTech pierde funnel). Dos lideres mencionaron
que en mercados pequefios es mejor desarrollar talento interno. El consenso apoya el
modelo hibrido EdTech-Creador (cap. 2.4), y los riesgos conectan con la gobernanza en
plataformas (Parker et al., 2016).

Respecto a la frecuencia de eventos de acompafiamiento, los lideres describen un patrén
homogéneo para sostener el engagement: hackatones (2/afio, para demostrar
habilidades y fomentar equipo); micro-desafios (mensuales/semanales, para practicar y
motivar); meetups/charlas (mensuales, para networking y cultura comunitaria); sesiones
de Q&A (quincenales en vivo, para soporte y prevenir desercion); y clases asincronicas
(on-demand 24/7, para flexibilidad). Dos lideres limitan hackatones a 1/afio por costos.
Este calendario regular respalda la importancia de learning communities y la presencia
social para la retencion (cap. 3.3; Tinto, 2012). Los hackatones son evaluacion auténtica;
micro-desafios y meetups, gamificacion leve y capital social. El contenido on-demand
ilustra el aprendizaje ubicuo en VUCA (cap. 3.1).

4.2 Analisis de Resultados de las Entrevistas a EdTubers

Las entrevistas a los siete EdTubers se analizaron con un enfoque tematico inductivo,
tomando como ejes primarios las seis preguntas del guion: principales fuentes de
ingreso; relacion del publico con el creador vs. EdTechl/instituciones; frecuencia de
eventos de acompafamiento; dinamica de produccion y "delivery" de contenidos;
estrategias para ampliar la oferta; y balance entre contenidos técnicos y no técnicos.

En la Figura N° 13 se presenta la matriz-resumen del analisis de las entrevistas a
EdTubers.

Figura N° 13: Matriz de Analisis de Resultados de las Entrevistas a EdTubers

Categorla. analizada Hajlazgo comun (= 5 Variaciones ; Relacion  con la
(segun guion) teoria
coincidencias) matices (< 2 casos)
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1. Principales fuentes
de ingreso

2. Relacion publico vs.
EdTechl/institucion

3. Frecuencia de

eventos de
acompanamiento
4. Dinamica de

produccion y delivery

5. Escalar a nuevas
areas de conocimiento

Portafolio mixto: 2 creadores Confirma la
dependen mas de necesidad de
patrocinios de marca Tyitch/Patreon; 1 diversificacion  de
+ cursos Monetiza ingresos en la
consultorias one-to- Creator Economy
propios/membresias; one. para reducir riesgo.

AdSense < 25 % del
total.

La audiencia “sigue a 2 casos matizan: | stra la transicion

la persona”; confianza para primeros

basada en empleos de autoridad
autentlc_ldad | y corpgratlvos el conferida R
portafolio publico mas certificado  formal

que en sellos alin suma. autoridad

institucionales. demostrada (teoria

de senales
inversa).

Patron medio: retos 1 creador baja los La cadencia ritual

semanales, retos a trimestrales fortalece la
hackatones 2 x afo, para evitar fatiga. @~ comunidad y
Q&A 1-2 x semana, retencion

clases asincronicas (comunidades de
on-demand. practica).

“Lean content”: ciclos 2 creadores usan Se alinea con el
cortos (1-2 sem) de formato “live-coding” disefo
grabacion-edicion; sin  edicion para instruccional agil y
validacién rapida via acelerar time-to- la logica MVP de
feedback en market. contenidos.
Discord/YouTube.

Colaboraciones con 1 caso planea Corresponde al

expertos invitados o contratar modelo de
co-creacion con otros editores/instructores plataforma-hub vy
creadores; internos para alianzas en
licenciamiento de mantener control.  ecosistemas de
cursos externos. aprendizaje.
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6. Balance técnico/ no 5/7 mezclan 70 % 2 creadores Confirma la

técnico técnico, 30 % soft mantienen relevancia de
skills  (productividad, contenido 100 % competencias
portafolio, networking) técnico por foco de transversales en
para ampliar nicho. empleabilidad
mercado. digital.

Fuente: Elaboracion propia.

En relacidén con las principales fuentes de ingreso, los siete EdTubers describen una
estructura multifuente: patrocinios de marca (firmas tech, cloud, recruiting; fuente mas
estable por contratos trimestrales/anuales y CPM > AdSense); cursos
propios/membresias premium (30-60% del total); e ingresos pasivos (AdSense rara vez
> 20% total; afiliados complementan). Variaciones: dos creadores dependen mas de
Twitch/Patreon (donaciones, suscripciones en vivo); uno monetiza principalmente
consultorias one-to-one. Esto confirma la diversificacion de la Creator Economy (cap.
3.4) para reducir riesgos y el "portfolio entrepreneurship" (Cunningham & Craig, 2019).
La baja participacion de AdSense valida la migracion a productos propios y patrocinios
en mercados emergentes.

Al analizar la relacion del publico con el creador en contraposicion a las
EdTechlinstituciones, los EdTubers describen una confianza basada en autenticidad y
transparencia del creador, en contraste con la formalidad institucional. La audiencia sigue
porque "ve al instructor programar en vivo, mostrar sus errores". Este "aprendizaje
visible" y la vulnerabilidad generan un vinculo que sustituye el aval institucional; la pericia
se demuestra publicamente. Plataformas como Discord permiten feedback inmediato,
humanizando al instructor. Dos EdTubers matizan: para empleos corporativos
tradicionales, el certificado aun suma, pero para roles junior o startups, el portafolio pesa
mas. Esto ejemplifica la teoria de sefiales inversa (cap. 3.3): el creador sustituye la sefal
institucional por pruebas publicas de competencia. Se enlaza con la identidad de afinidad
(Gee, 2005; cap. 3.3) y el capital social distribuido (Wenger, 1998; cap. 3.3).

Sobre la frecuencia de eventos de acompafiamiento, los EdTubers coinciden: eventos
periodicos son cruciales para la cohesion y motivacion. El patron medio incluye: retos
semanales/quincenales (codigo, disefo); hackatones (2/afio); Q&A en vivo (1-2/semana
en YouTube Live/Twitch); y clases asincrénicas (videos YouTube on-demand). Una
variacion: un creador reduce retos a trimestrales para evitar "fatiga de participacion" en
audiencias senior. Algunos usan Discord para estudio grupal espontaneo. La regularidad
de estos eventos fortalece el sentido de pertenencia (comunidades de practica, Wenger,
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1998; Gee, 2005; cap. 3.3). La interaccion constante aumenta engagement. Hackatones
funcionan como "evaluaciones auténticas" (cap. 1.1).

Viendo la dinamica de produccion y delivery de contenidos vemos que la produccion es
agil y adaptada a novedades del sector. Destacan: ciclos cortos de produccion (“Lean
Content”, 1-2 semanas para ideacioén-publicacion en YouTube), permitiendo reaccién
rapida a lanzamientos; validacidon rapida con la comunidad (encuestas en
YouTube/Discord antes de producir cursos extensos); priorizacion de practicidad y
aplicabilidad (tutoriales paso a paso, proyectos para portafolios); y entrega multicanal
(YouTube principal, contenido adaptado a blogs, newsletters, redes sociales).
Variaciones: dos creadores usan “live-coding” sin edicion para acelerar time-to-market;
algunos con cursos premium tienen ciclos mas largos para esos productos. Esto alinea
con disefio instruccional agil y légica MVP, respondiendo a la rapida obsolescencia
tecnologica (cap. 1.4).

Respecto a las estrategias para ampliar la oferta a otras areas de conocimiento, la
expansion tematica requiere sumar capacidades externas. Estrategias comunes:
colaboraciones con expertos invitados o co-creacion (5/7 planean o realizan co-
creaciones con expertos en areas complementarias, con revenue-share o pago fijo,
manteniendo el EdTuber como curador); licenciamiento de cursos de terceros (4/7
consideran licenciar contenido de calidad, afiadiendo mentoria propia); e incubacion de
"mini-creadores" de la comunidad (3/7 detectan talento entre seguidores para entrenarlos
como instructores junior). Variaciones: un EdTuber prefiere contratar internos para
control total; otro se enfoca 100% en su nicho (hiperespecializacion). Esto ilustra la
transicion a rol de orquestador o hub (Tiwana, 2014) y la dinamica de "aprendices a
maestros" (Wenger, 1998; cap. 3.3).

Al considerar el balance entre contenidos técnicos y no técnicos, se observa que
combinar habilidades técnicas con competencias transversales (soft skills, cap. 1.1)
amplia retencidon y mercado. El mix dominante (5/7) es 70% técnico (lenguajes,
herramientas) y 30% soft skills (productividad, portafolio, networking, entrevistas),
argumentando que "el cédigo vende el curso, las soft skills consiguen el empleo”. Dos
EdTubers con audiencias avanzadas mantienen contenido 100% técnico, delegando soft
skills a formatos informales. El mix permite crear paquetes premium (ej. "career tracks")
y diferenciarse, aumentando el long time value. Esto confirma la importancia del capital
de carrera por bloques (Arthur & Rousseau, 1996; cap. 1.1) y la logica de learning
bundles modulares. La preferencia de nichos por 100% técnico refleja
hiperespecializacion.
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4.3 Conclusion Integradora de los Hallazgos de las Entrevistas

El analisis conjunto de las entrevistas a lideres de EdTech y EdTubers revela un
panorama complejo y en plena transformacion en el ambito de la formacion de
desarrolladores en Latinoamérica. Si bien cada grupo opera desde légicas y estructuras
distintas, emergen puntos de convergencia significativos, asi como tensiones inherentes
que definen las oportunidades y desafios del sector.

Un primer hallazgo transversal es la consolidacién de modelos de negocio diversificados.
Tanto las EdTechs (con su combinacion de suscripciones, ventas B2C y B2B, y
licenciamiento) como los EdTubers (con su portafolio de patrocinios, cursos propios,
membresias y AdSense) han internalizado la necesidad de no depender de una unica
fuente de ingresos. Esta estrategia, como se anticipaba en el marco tedrico (cap. 2.3 y
3.4), responde a la volatilidad del mercado y a la rapida obsolescencia de contenidos,
obligando a una constante adaptacion y busqueda de nuevas vias de monetizacion.

En segundo lugar, se evidencia una redefinicion de la autoridad y el prestigio. Mientras
las EdTechs aun consideran el prestigio institucional como un factor clave para la
inscripcion inicial (teoria de sefales, cap. 2.3), reconocen que la experiencia directa con
el instructor o contenidista puede desplazar rapidamente el foco de la marca hacia la
persona. Los EdTubers, por su parte, construyen su legitimidad casi exclusivamente
sobre la base de la autenticidad, la competencia demostrada en publico y la interaccion
constante con su comunidad (autoridad demostrada vs. conferida, cap. 3.3). Esta
dinamica sugiere una transicion donde la confianza se vuelve mas relacional y menos
institucional, especialmente entre las generaciones mas jovenes.

Un tercer punto de convergencia es la centralidad de la comunidad y los eventos de
acompafnamiento. Ambas partes, aunque con diferentes intensidades y formatos,
reconocen que la creacion de espacios de interaccion (hackatones, retos, Q&A, meetups)
es fundamental para el engagement, la retencion y la construccion de capital social
(comunidades de practica, cap. 3.3). Estos eventos no solo complementan el aprendizaje
asincronico, sino que también fortalecen el sentido de pertenencia y la motivacion de los
estudiantes.

No obstante, la relacion entre EdTechs y EdTubers no esta exenta de tensiones y
desafios. La principal radica en la potencial colaboracion: mientras ambos grupos ven
oportunidades de sinergia (co-creacién, cross-selling), surgen preocupaciones sobre el
control de calidad pedagdgica, la dependencia de la comunidad del creador y el reparto
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de ingresos. Estos puntos reflejan las diferencias estructurales en sus modelos
operativos y en la forma de construir valor.

Finalmente, las entrevistas confirman la influencia del factor generacional (cap. 3.2). Las
EdTechs observan codmo la Generacién Z valora la autenticidad y la inmediatez, aunque
aun busca cierto aval institucional. Los EdTubers, por su lado, adaptan su contenido y
canales a las preferencias de estas nuevas cohortes, que priorizan el aprendizaje just-
in-time y la interaccién directa.

En sintesis, los hallazgos de las entrevistas pintan un ecosistema donde la colaboracion
entre EdTechs y EdTubers es no solo posible, sino potencialmente beneficiosa para
ambos. Sin embargo, para que esta colaboracion sea sostenible, se requiere abordar las
asimetrias existentes y construir modelos de gobernanza que equilibren la agilidad y
autenticidad de los creadores con la estructura y el respaldo de las plataformas. La clave
parece residir en la capacidad de integrar lo mejor de ambos mundos, ofreciendo rutas
formativas que sean a la vez flexibles, rigurosas, comunitarias y alineadas con las
demandas de un mercado laboral en constante evolucion.

4.4 Analisis de Resultados Generales de las Encuestas a Estudiantes

Las respuestas de los 107 estudiantes que completaron validamente el cuestionario se
procesaron mediante estadistica descriptiva y, cuando fue pertinente, se realizaron
cruces bivariados para explorar relaciones entre variables. Los items de la encuesta se
agruparon en seis ejes tematicos principales, disefiados para dialogar directamente con
el marco tedrico sobre modelos EdTech (cap. 2), las caracteristicas de las generaciones
digitales (cap. 3) y la teoria de sefales en el ambito educativo (cap. 3.3):

Perfil sociodemografico: Edad, género y pais de residencia de los encuestados.
Plataforma cursada: Identificacion de la EdTech principal donde el estudiante
realiz6 o esta realizando su formacion (Digital House, Platzi, Rocketseat).

e Motivacion de inscripcidn: Razones principales para iniciar un programa de
formacion en desarrollo (empleabilidad, actualizacion de conocimientos, interés
personal, etc.).

e Consumo de contenidos técnicos en YouTube: Frecuencia, motivos y valoracion
de la utilidad de los tutoriales y canales de EdTubers.

e Experiencia y lealtad hacia la plataforma: Medicidon del Net Promoter Score (NPS),
intencidon de recompra y percepcion sobre la comunidad.

e Percepcidn comparativa EdTech vs. universidad: Evaluacion de atributos como
prestigio, costo, rapidez de actualizacion y relevancia para el mercado laboral.

-71-



Ill UNIVERSIDAD
TORCUATO DI TELLA José Manuel F. Gil - MBA 2020

Para cada uno de estos ejes, se busco identificar el patron mayoritario (respuesta o
tendencia que agrupa a mas del 50% de la muestra) y las variaciones significativas
(subgrupos que presentan respuestas divergentes o matices importantes). Los hallazgos
se interpretan a la luz de la literatura sobre aprendizaje agil, capital social distribuido y
estrategias de monetizacion en el sector EdTech.
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Categoria analizada

Plataforma

Motivacion

Frecuencia de consumo

cursada

principal

YouTube técnico

Motivo de consumo
YouTube
Utilidad  percibida  del

contenido YouTube

NPS (recomendacion de su

plataforma)

Percepcion
universidad

EdTech

VS.

José Manuel F. Gil - MBA 2020

Patron coman (2 50 %) Variaciones / matices Relacion con la teoria

Distribucion  equilibrada: conorte < 24 afios se Confirma segmentacion

39 % Digital House - 34 % _ por modelo de negocio:
Platzi - 27 % Rocketseat. concentra en Platzi (47 gyscripcion (Platzi)
%). atrae Gen Z; one-off]

(DH) retiene perfiles
“career-shift” (cap. 2.3).

58 % busca empleabilidad Mujeres declaran mas Respalda aprendizaje

inmediata; 27 % interés personal (22 %) instrumental en VUCA|
actualizacion; 15 % interés que hombres (11 %). (cap. 3.1) y metas
personal. profesionales cortas
(cap. 1.3).
64 % ve contenido = 3 Estudiantes de Avala aprendizaje|
Rocketseat reportan ubicuo y autodirigido|
veces/semana; solo 6 % frecuencia diaria (71 %). (cap. 3.2) como
nunca lo consume. complemento a cursos
formales.
52 % “aprender tecnologia Gen V4 prioriza llustra  transicion de
especifica”; 25 % “actualizarme” (32 %). autoridad demostrada
“‘mantenerme (creador) sobre
actualizado”; 18 % conferida (cap. 3.3).
“resolver problema
puntual”.
73 % califica 4 o 5 Usuarios de PlatziRefuerza tesis de
(atil/muy atil). muestran media 4,6; blended learning maker-|
Digital House 4,1. driven (cap. 1.3):

YouTube se integra
como micro-learning.

Promedio general = +45 Platzi +52 - Rocketseat Relaciona estrategia

(buen nivel de lealtad). +47 - Digital House +39. comunitaria con
fidelidad (cap. 2.3, 3.3):
plataformas con
comunidad activa

obtienen > NPS.
68 % considera EdTech Millennial tardio valora Tension prestigio vs.
“‘mas rapida” y 61 % “mas prestigio  universitario agilidad  (teoria  de
actualizada”; solo 29 % la (42 %) mas que Gen Zsefiales, cap. 3.3);

juzga “mas prestigiosa”. (18 %). EdTech gana en "up-to-
date", universidad
conserva capital

simbolico (cap. 1.3).
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En lo que respecta a la motivacion principal de inscripcion, la principal razén para
inscribirse en estos programas es la busqueda de empleabilidad inmediata (58%),
seguida por la necesidad de actualizacién de conocimientos (27%). El interés personal
representa un 15%. Este patron refuerza la hipétesis del aprendizaje instrumental (cap.
3.1), donde la formacidon se percibe como un medio directo para alcanzar metas
profesionales concretas y de corto plazo, especialmente en un entorno laboral dinamico
y competitivo como el tecnologico (cap. 1.3). La variaciéon observada en mujeres, quienes
declaran un mayor porcentaje de "interés personal” (22% vs. 11% en hombres), sugiere
que, si bien la empleabilidad es dominante, pueden coexistir otras motivaciones que
merecen ser exploradas por las EdTechs al disefiar su oferta y comunicacion.

Respecto a la frecuencia de consumo de YouTube técnico, un 64% de los estudiantes
consume contenido técnico en la plataforma al menos tres veces por semana, y solo un
6% declara no hacerlo nunca. Este alto nivel de consumo valida la nocién de aprendizaje
ubicuo y autodirigido (cap. 3.2), donde los recursos informales se integran de manera
constante como complemento a la formacion estructurada. La mayor frecuencia diaria
reportada por estudiantes de Rocketseat (71%) podria estar vinculada a su modelo
pedagogico, que fomenta la resolucion de retos y la participacion activa en la comunidad,
impulsando la busqueda autonoma de soluciones y conocimientos especificos en
plataformas como YouTube.

Al indagar sobre el motivo de consumo de YouTube, el principal es "aprender una
tecnologia especifica" (52%), seguido de "mantenerme actualizado" (25%) y "resolver un
problema puntual" (18%). Esto ilustra como los EdTubers y creadores de contenido se
posicionan como fuentes de conocimiento practico y de vanguardia. La priorizacion de
"actualizarme" por parte de la Generacion Z (32%) es coherente con su socializacion en
un entorno de cambio tecnoldgico constante (cap. 3.2) y refuerza la idea de una transicion
de la autoridad conferida por instituciones hacia la autoridad demostrada por los
creadores (cap. 3.3), quienes ofrecen respuestas rapidas a las novedades del sector.

En cuanto a la utilidad percibida del contenido de YouTube, una amplia mayoria (73%)
califica el contenido técnico con un 4 o0 5 en una escala de 5 puntos (util o muy util). Este
dato subraya la relevancia de estos recursos en el proceso de aprendizaje de los
desarrolladores. La media ligeramente superior en usuarios de Platzi (4,6) frente a Digital
House (4,1) podria sugerir que modelos de suscripcion de acceso a multiples tematicas
incentivan una mayor exploracion y aprovechamiento de recursos complementarios. Esto
refuerza la tesis de un blended learning impulsado por el propio estudiante (maker-driven,
cap. 1.3), donde YouTube se integra como una herramienta de micro-aprendizaje
efectiva.
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Revisando el Net Promoter Score (NPS) o recomendacion de su plataforma, el promedio
general de +45 indica un buen nivel de lealtad y satisfaccion entre los estudiantes hacia
las plataformas EdTech cursadas. Las diferencias observadas (Platzi +52, Rocketseat
+47, Digital House +39) sugieren una correlacion entre la fortaleza de la estrategia
comunitaria y la disposicién a recomendar. Plataformas que fomentan activamente la
interaccion, los eventos y el sentido de pertenencia (cap. 2.3 y 3.3) tienden a generar
promotores mas entusiastas, lo que es vital para el crecimiento organico.

En la comparativa de percepcion entre EdTech y universidad, los estudiantes perciben a
las EdTechs como significativamente "mas rapidas" (68%) y "mas actualizadas" (61%)
que la universidad tradicional, aunque solo un 29% las considera "mas prestigiosas".
Esto evidencia la tension entre agilidad y capital simbdlico (teoria de sefales, cap. 3.3).
Las EdTechs ganan en la capacidad de respuesta a las demandas del mercado (cap.
1.3), pero la universidad aun conserva un mayor peso en términos de prestigio formal.
La diferencia generacional, donde los Millennials tardios valoran mas el prestigio
universitario (42%) que la Generacion Z (18%), indica un posible desplazamiento gradual
en la percepcion de esta sefal de legitimidad.

4.5 Comparacion por Generacion

El analisis de los datos de la encuesta segmentados por cohortes generacionales —Gen
Z/Alfa (< 30 anos), Millennials tardios (31-40 afos) y Gen X (= 41 afnos)- revela
diferencias significativas en cuanto a habitos de consumo de contenido, motivaciones y
percepcion de las credenciales educativas. Estos hallazgos permiten comprender mejor

como las EdTechs y los EdTubers pueden adaptar sus propuestas a las expectativas de
cada grupo.
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Variable Gen Z / Alfa (< 30 a) Millennials tardios Gep X (= 41 Relacion con la teoria
(31-40 a)
a)

Frecuencia de 3 4 yeces/sem (72 %) 3-5  veces/sem < 2 Just-in-time learning (cap. 3.2)
consumo (48 %) se intensifica con socializacion
YouTube veces/sem (gital nativa.
técnico (29 %)
Motivacion 63 % empleabilidad 55 % cambio de 44 % Capital profesional incremental
principal del inmediata carrera actualizacio (cap. 1.3) se ajusta al momento
curso n selectiva vital.
Valoracién del 18 % “muy importante” 42 %  “muy 68 % “muy Desplazamiento progresivo de
prestigio importante” importante” la sefal reputacional (teoria de
universitario sefales, cap. 3.3).
NPS medio de 51 43 28 Mayor engagement cuando el
su plataforma producto se alinea con habitos

digitales de la cohorte (cap.

3.2)

Analisis detallado por variable generacional:
Frecuencia de consumo YouTube técnico: La Generacion Z/Alfa muestra una

dependencia notablemente mayor de YouTube como recurso de aprendizaje técnico
(72% lo consume = 4 veces/semana), en contraste con la Gen X (29% lo hace < 2
veces/semana). Esto no solo refleja una mayor familiaridad con la plataforma, sino una
internalizacion del just-in-time learning (cap. 3.2): la busqueda inmediata de soluciones
y conocimientos especificos en formato de video es un habito arraigado. Para las
cohortes mayores, la consulta de manuales o foros estructurados puede seguir siendo

una practica mas habitual.

Motivacién principal del curso: Las motivaciones varian claramente segun la etapa de la
carrera. La Gen Z/Alfa busca primordialmente empleabilidad inmediata (63%), lo que es
esperable en quienes estan construyendo sus primeras credenciales. Los Millennials
tardios se enfocan en el cambio de carrera (55%), buscando una reinvencion profesional.
La Gen X, con trayectorias mas consolidadas, opta por la actualizacion selectiva (44%)
para mantener la vigencia de su perfil. Este patrén es coherente con la teoria del capital
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profesional incremental (cap. 1.3), donde cada etapa vital demanda un tipo de inversion
formativa diferente.

Valoracion del prestigio universitario: Se observa un claro desplazamiento en la
percepcion del valor del titulo universitario. Mientras que para el 68% de la Gen X es
"muy importante", solo el 18% de la Gen Z/Alfa comparte esta opinion. Esto ilustra la
evolucion de la teoria de sefnales (cap. 3.3): las generaciones mas jovenes, socializadas
en un entorno donde el portafolio publico y las habilidades demostrables tienen un peso
creciente en el sector tecnologico, confian mas en la autoridad demostrada que en el
sello institucional tradicional.

NPS medio de su plataforma: El Net Promoter Score es significativamente mas alto en
la Gen Z/Alfa (+51) en comparacién con la Gen X (+28). Esto sugiere que las
experiencias de aprendizaje ofrecidas por las EdTechs, con su énfasis en la interaccion,
el feedback rapido y las comunidades en linea, resuenan de manera mas efectiva con
los habitos y expectativas digitales de las cohortes mas jévenes (cap. 3.2). Cuando la
propuesta pedagogica y la interfaz de la plataforma se alinean con el habitus digital del
estudiante, la satisfaccion y la disposicion a recomendar aumentan.

4.6 Comparacion por Plataforma

Al analizar los resultados de la encuesta diferenciando por la plataforma EdTech cursada
por los estudiantes (Digital House, Platzi, Rocketseat), emergen patrones que reflejan
coémo los distintos modelos de negocio, enfoques pedagdgicos y estrategias comunitarias
impactan en las motivaciones, el comportamiento de consumo de contenido y la
percepcion de los usuarios.
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Variable Digital House Platzi Rocketseat Relacion con la teoria
(one-off) (suscripcion) (hibrido
comunidad +
influencer)
Motivacion principal 67 % cambio 61 % 70 % Mensajes de marketing
de carrera actualizacion empleabilidad reflejan propuesta de valor vy
stack express viamodelo de negocio (cap.
comunidad 2.3).
Frecuencia YouTube 3.2 4.6 4.8 Estrategias comunitarias
técnico (escala 1-5) (cap. 2.3, 3.3) estimulan
micro-learning externo.
Utilidad percibida de 4.1 4.6 4.4 Sinergia  suscripcion +
YouTube (Likert 1-5) tutoriales  abiertos eleva
utilidad percibida.
NPS 39 52 47 Comunidad y  eventos
continuos - mayor

recomendacion  (flywheel,

cap. 2.3).
Percepcion de prestigio 41 % “muy 27 % 22 % Formato  intensivo  con
prestigiosa” docente presencial preserval
capital simbdlico clasico

(cap. 1.3).

De acuerdo a la dimension de motivacién principal se observa que cada plataforma atrae
a un publico con una motivacion predominante distinta, lo que se alinea con su propuesta
de valor y modelo de negocio (cap. 2.3). Digital House, con su formato de bootcamp
intensivo, es elegida mayoritariamente por quienes buscan un cambio de carrera (67%).
Platzi, con su modelo de suscripcion y amplio catalogo, atrae a quienes necesitan
actualizar su stack tecnolégico (61%) de forma continua. Rocketseat, con un fuerte
enfoque en comunidad y la figura de sus instructores-influencers, es preferida por
quienes buscan empleabilidad express a través de la experiencia comunitaria (70%).

Analizando la frecuencia y Utilidad percibida de YouTube técnico se detecta que los
estudiantes de Platzi (media de 4.6 en frecuencia y utilidad) y Rocketseat (media de 4.8
en frecuencia y 4.4 en utilidad) reportan un uso mas intensivo y una mayor valoracién de
YouTube que los de Digital House (3.2 en frecuencia y 4.1 en utilidad). Esto sugiere que
las plataformas con modelos de suscripcion o con un fuerte componente comunitario
(cap. 2.3, 3.3) pueden fomentar un mayor consumo de micro-learning externo, ya sea
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para complementar los contenidos de la plataforma o para resolver los retos propuestos.
En Digital House, la intensidad del programa podria dejar menos espacio para la
exploracién autébnoma.

En la comparativa de la dimensiond del NPS (El Net Promoter Score) el mimo varia
considerablemente, siendo mas alto en Platzi (+52) y Rocketseat (+47) que en Digital
House (+39). Esto parece correlacionarse directamente con la fortaleza de la estrategia
comunitaria y la continuidad de la interaccion. Las plataformas que logran construir y
mantener comunidades activas y ofrecer eventos continuos tienden a generar una mayor
lealtad y disposicién a recomendar, creando un efecto flywheel de crecimiento (cap. 2.3).

En la percepcion de prestigio se observa que Digital House es percibida como "muy
prestigiosa" por un porcentaje mayor de sus estudiantes (41%) en comparacién con
Platzi (27%) y Rocketseat (22%). Esto podria atribuirse a su modelo de bootcamp mas
tradicional, con cohortes cerradas y un componente presencial o sincronico fuerte con
docentes, lo que preserva cierto capital simbdlico asociado a la educacién formal (cap.
1.3). Platzi y Rocketseat, al priorizar la escalabilidad, la velocidad de actualizacion y el
bajo costo, podrian estar cediendo parte de este prestigio tradicional a cambio de otros
atributos valorados por sus audiencias.

4.7 Conclusion Integradora de los Hallazgos de las Encuestas

El analisis de los datos cuantitativos obtenidos a través de la encuesta a estudiantes y
egresados de programas de desarrollo de software proporciona una vision multifacética
de sus motivaciones, habitos de aprendizaje y percepciones en el dinamico ecosistema
EdTech latinoamericano. La integracion de los resultados generales con las
comparaciones por generacion y por plataforma permite extraer conclusiones robustas
que complementan y, en muchos casos, refuerzan los hallazgos cualitativos.

Un primer hallazgo central es la preponderancia de la empleabilidad inmediata y la
actualizacion constante como motores de la demanda formativa. La mayoria de los
encuestados (58%) busca mejorar sus perspectivas laborales a corto plazo, lo que
subraya el caracter instrumental de la educacion tecnoldgica en un entorno VUCA (cap.
3.1). Esta urgencia se manifiesta en la preferencia por modelos EdTech que ofrecen rutas
rapidas y contenidos alineados con las necesidades del mercado (cap. 1.3). El consumo
frecuente de contenido técnico en YouTube (64% lo hace al menos tres veces por
semana) actua como un complemento esencial, permitiendo a los estudiantes acceder a
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conocimientos especificos y mantenerse al dia con una agilidad que las estructuras
formales dificilmente pueden igualar.

En segundo lugar, el analisis generacional confirma una transicion en las practicas de
aprendizaje y en la percepcion de la autoridad educativa. La Generacion Z/Alfa muestra
una clara preferencia por el aprendizaje autodirigido y multicanal, con un alto consumo
de YouTube y una mayor valoracion de la autenticidad y la comunidad que del prestigio
institucional tradicional (cap. 3.2). Si bien los Millennials tardios y la Gen X aun otorgan
un peso considerable al aval formal, la tendencia general indica un desplazamiento hacia
la valoracién de la competencia demostrada y la relevancia practica, donde los EdTubers
ganan terreno como referentes (teoria de sefiales, cap. 3.3).

Tercero, el modelo de negocio y la estrategia comunitaria de cada EdTech influyen
directamente en la experiencia y lealtad del estudiante. Plataformas con modelos de
suscripcidn (como Platzi) o con un fuerte enfoque en la construccion de comunidades
activas y eventos continuos (como Rocketseat) tienden a generar mayores niveles de
satisfaccion (NPS mas altos) y fomentan un mayor uso de recursos de aprendizaje
complementarios. Esto sugiere que la propuesta de valor no se limita al contenido del
curso, sino que se extiende a la experiencia integral y al sentido de pertenencia que la
plataforma logra cultivar (cap. 2.3).

Finalmente, la encuesta evidencia una percepcion dual sobre las EdTechs en
comparacion con la universidad tradicional. Si bien se reconoce su superioridad en
términos de velocidad de actualizacion y alineacion con el mercado laboral, el prestigio
asociado a las credenciales universitarias aun conserva un peso significativo,
especialmente para las generaciones de mayor edad y en ciertos contextos laborales.
Esto plantea un desafio y una oportunidad para las EdTechs: como construir y comunicar
un valor que combine la agilidad con una legitimidad reconocida.

En conjunto, los hallazgos de la encuesta pintan un perfil de estudiante de desarrollo de
software pragmatico, autodirigido y conectado, que navega un ecosistema de
aprendizaje hibrido donde las plataformas EdTech y los contenidos de EdTubers se
complementan. Las diferencias generacionales y las particularidades de cada plataforma
subrayan la necesidad de ofertas formativas segmentadas y adaptables, capaces de
responder a las diversas expectativas y trayectorias de los aprendices en la era digital.
Estos resultados cuantitativos sientan una base solida para el analisis integrado con los
datos cualitativos.
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4.8 Analisis cruzado: convergencias y divergencias en torno al modelo
EdTech—EdTuber

La integracion de los datos cualitativos (entrevistas a lideres de EdTechs 'y EdTubers en
Seccion) y cuantitativos (encuesta a estudiantes) revela un ecosistema de formacion de
desarrolladores en Latinoamérica complejo y en transformacion. Este analisis identifica
convergencias y divergencias clave entre EdTechs y EdTubers.

Modelos de Monetizacion: Convergencia en la Diversificacion, Divergencia en Costos.

e Convergencia: Ambos actores han adoptado la diversificacion de ingresos como
estrategia fundamental. Las EdTechs combinan suscripciones, ventas B2C/B2B y
licenciamiento; los EdTubers integran patrocinios, cursos propios, membresias y
AdSense. Esta tactica responde a la volatilidad del mercado y la rapida
obsolescencia de contenidos (entornos VUCA, cap. 3.1; modelos EdTech, cap.
2.3; Creator Economy, cap. 3.4).

e Divergencia: Existe una diferencia estructural en escalabilidad y costos. Las
EdTechs enfrentan costos fijos y operativos mas altos (plataformas, personal,
marketing). Los EdTubers operan con costos marginales bajos, lo que les otorga
mayor agilidad.

e Sinergia Potencial: Esta asimetria crea una oportunidad en la adquisicion de
estudiantes. Los EdTubers funcionan como un funnel inicial eficiente (48% de
estudiantes de ciertas EdTechs llegaron por esta via), mientras las EdTechs
ofrecen estructura y certificacion.

Construccion de Autoridad y Prestigio: Transicion y Dualidad.

e Convergencia Parcial: Ambos reconocen la creciente centralidad del
instructor/creador. Las EdTechs valoran el prestigio institucional como sefal inicial
(teoria de sefiales, cap. 2.3), pero admiten que la lealtad se desplaza al individuo
tras la experiencia.

e Diverencia: Los EdTubers basan su legitimidad casi exclusivamente en
autenticidad y competencia demostrada publicamente, validada por la comunidad.
La encuesta refleja esto: las EdTechs son vistas como mas rapidas, pero solo el
29% las considera mas prestigiosas que la universidad. La valoracion del prestigio
universitario formal disminuye drasticamente en la Gen Z (18% vs. 68% en Gen
X), sugiriendo un avance de la economia de la reputacion individual (comunidades
de practica, cap. 3.3).

Rol de la Comunidad y Estrategias de Engagement: Convergencia en la Importancia,
Matices en la Implementacion.
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Convergencia: Lideres de EdTechs y EdTubers coinciden en que fomentar
comunidades activas es vital para la retencion, motivacion y experiencia de
aprendizaje. Las EdTechs usan hackatones y Q&A; los EdTubers cultivan
espacios mas organicos en Discord/Telegram.

Impacto: Plataformas con comunidades fuertes (Platzi, Rocketseat) muestran
mayor NPS (Seccion 6.3), confirmando que el aprendizaje es un acto social (Tinto,
2012; cap. 3.3). La diferencia radica en la naturaleza institucional vs. organica de
estas comunidades.

Factor Generacional: Modulador Clave de Preferencias.

Impacto Transversal: La Gen Z (Seccidn 6.2) prefiere aprendizaje autodirigido,
multicanal, valora la autenticidad del creador y la empleabilidad inmediata,
consumiendo mucho YouTube. Los Millennials tardios buscan reconversion y
valoran mas las certificaciones. La Gen X prioriza la actualizacion selectiva y el
prestigio universitario.

Adaptacion Necesaria: Los EdTubers conectan naturalmente con la Gen Z. Las
EdTechs deben adaptar sus modelos para integrar estas nuevas légicas (just-in-
time learning, cap. 3.2) sin perder el rigor que valoran otras cohortes.

Dinamica de Colaboracién vs. Competencia: Inclinacion a la Sinergia con Cautelas.

Oportunidades: Lideres de EdTechs (Seccion 5.1) ven potencial en co-creacion
de contenidos, cross-selling y eventos conjuntos. EdTubers (Seccion 5.2) estan
abiertos si amplia su alcance o profesionaliza su oferta.

Barreras: Las principales preocupaciones son el control de calidad pedagogica
(EdTechs temen diluir su marca, EdTubers temen perder autenticidad), la
dependencia de la marca del creador (riesgo de fuga de audiencia) y la definicidon
de modelos de reparto de ingresos equitativos. Superar estas barreras requiere
gobernanza clara y confianza (Parker et al., 2016; cap. 2.3).

En resumen, el ecosistema EdTech latinoamericano esta siendo reconfigurado. La
interaccion EdTech-EdTuber no es de simple competencia, sino una compleja red de
interdependencias y sinergias potenciales. El futuro parece apuntar a modelos hibridos
que combinan las fortalezas de ambos, adaptandose a las demandas de las nuevas
generaciones de aprendices.
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CONCLUSION E IMPLICACIONES

La integracion de los hallazgos cualitativos y cuantitativos de esta investigacion permite
delinear con claridad las oportunidades de negocio emergentes para las organizaciones
de tecnologia formativa orientadas a la capacitacion de desarrolladores, en un contexto
marcado por la creciente influencia de los creadores de contenido educativo en video,
los EdTubers. El anadlisis revela que el auge de estos ultimos abre significativas
oportunidades para dichas plataformas, centradas fundamentalmente en la colaboracion
estratégica mas que en una competencia directa, permitiendo aprovechar fortalezas
complementarias.

Una via principal de oportunidad reside en la co-creacion de productos formativos
hibridos. Tanto los lideres de las empresas del sector como los EdTubers manifestaron
interés en desarrollar cursos donde el EdTuber aporte su conocimiento especializado,
estilo comunicativo y comunidad consolidada, mientras la plataforma educativa provee
la infraestructura tecnologica, el disefio instruccional, los procesos de evaluacion y la
certificacion formal. La encuesta a estudiantes confirma esta valoracién positiva, donde
se fusiona la autoridad demostrada por el creador con el respaldo conferido por la
institucion.

Asimismo, los EdTubers actuan como un potente motor de descubrimiento y adquisicion
organica de estudiantes. Las compafiias de tecnologia educativa pueden, por tanto,
formalizar este flujo mediante programas de afiliados o la creacion de contenido conjunto,
lo que permitiria reducir significativamente los costos de adquisicion de clientes (CAC) y
aumentar el valor de vida del cliente (LTV).

El desarrollo de eventos y experiencias comunitarias compartidas también emerge como
un area fertil. Hackatones, webinars o desafios de cdédigo organizados conjuntamente
pueden potenciar el engagement de los estudiantes. En esta sinergia, la entidad
formativa aportaria la logistica y estructura, mientras el EdTuber movilizaria su
convocatoria, reforzando asi el aprendizaje situado y la presencia social, factores que la
encuesta asocia directamente con un mayor Net Promoter Score (NPS).
Adicionalmente, el licenciamiento de contenidos de nicho y la curaduria especializada
por parte de EdTubers dispuestos a ello permitiria a las empresas proveedoras de
formacion ampliar su oferta de manera agil, enfocandose estas ultimas en la integracion
curricular y la certificacion.

Para capitalizar estas oportunidades, las organizaciones del ambito EdTech deben

adoptar modelos de negocio mas flexibles y adaptativos. Ante la abundancia de
contenido gratuito y una audiencia joven que valora la inmediatez, los modelos rigidos
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enfrentan mayores riesgos. Aquellas plataformas que ya operan con suscripciones,
ofrecen modularidad en sus programas y fomentan activamente la integracion
comunitaria se encuentran mejor posicionadas para esta evolucion. La colaboracion con
EdTubers, si bien puede requerir ceder cierto control editorial, puede generar una
transformacion positiva y necesaria.

La viabilidad y el disefio de estas colaboraciones estan profundamente modulados por el
marco generacional de los futuros desarrolladores. La Generacion Z/Alfa (estudiantes de
hasta 30 aflos) muestra una clara preferencia por el aprendizaje autodirigido, multicanal
y social; consumen YouTube de forma intensiva (72% lo hace cuatro o mas veces por
semana) para aprender y actualizarse. Su principal motivacion es la empleabilidad
inmediata (63%), y valoran la autenticidad del creador por encima del prestigio
institucional tradicional (solo un 18% considera el titulo universitario "muy importante”,
frente al 68% de la Generacidn X). Responden positivamente a los retos y a la interaccion
comunitaria, lo que se alinea con el aprendizaje just-in-time.

Los Millennials Tardios (31-40 afos) presentan un comportamiento hibrido. Muchos
buscan un cambio de carrera (55%) y, si bien utilizan recursos online, valoran las
certificaciones y la estructura que ofrecen las EdTechs. Para este grupo, el prestigio
universitario aun conserva una importancia considerable (42%), y suelen combinar la
flexibilidad de los EdTubers con la formalidad de las EdTechs para construir un capital
profesional modular.

Por su parte, la Generacion X (mayores de 41 afos) tiende a ser mas selectiva en su
consumo de contenido y su motivacién principal es la actualizacion especifica de
habilidades (44%). Consumen menos YouTube con fines de aprendizaje y otorgan un
valor significativamente mayor al prestigio universitario y a los programas con aval
institucional y estructura tradicional. Para esta cohorte, la teoria de sefiales, donde el
titulo actua como un fuerte indicador de calidad, sigue siendo predominante. En resumen,
las EdTechsy EdTubers deben considerar la segmentacion de sus ofertas, reconociendo
que la tendencia general, impulsada por las cohortes mas jovenes, se dirige hacia una
mayor flexibilidad, construccion de comunidad, autenticidad y relevancia practica.

A pesar de este considerable potencial sinérgico, la colaboracion efectiva entre EdTechs
y EdTubers enfrenta barreras de mercado significativas. Una de las principales es el
control de calidad pedagdgica: las EdTechs operan con procesos formales y estandares
establecidos, mientras los EdTubers tienden a priorizar la agilidad y un estilo mas
personal. Existe el temor mutuo de diluir la marca o perder autenticidad. La dependencia
de la comunidad del creador también es un factor de riesgo; si la colaboracion cesa, la
audiencia podria seguir al EdTuber, afectando el funnel de la EdTech.
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Los modelos de reparto de ingresos y la gestion de la propiedad intelectual del contenido
co-creado carecen de estandares definidos, lo que puede generar tensiones. Mientras
las EdTechs pueden ofrecer comisiones, los EdTubers a menudo esperan un trato mas
cercano al de un socio estratégico. El riesgo reputacional cruzado es otra preocupacion,
donde una accidén negativa de una parte podria afectar la imagen de la otra, haciendo
crucial la alineacién de valores. Finalmente, las diferencias en agilidad y procesos
operativos pueden generar friccidon, ya que las plataformas consolidadas, por su
estructura, suelen ser mas lentas en sus ciclos de produccion y decision que los agiles
EdTubers. Superar estas barreras requerira el establecimiento de marcos de gobernanza
compartida, contratos claros que definan expectativas y responsabilidades, y, sobre todo,
una base de confianza mutua enfocada en el valor entregado al estudiante.

En definitiva, este estudio confirma que el panorama de la formacion tecnologica esta
experimentando una transformacion significativa. La irrupcidén de los EdTubers no es un
fendbmeno aislado o meramente complementario, sino un catalizador que esta
reconfigurando las expectativas de los estudiantes, los modelos de negocio de las
empresas de educacioén digital y la propia naturaleza de la autoridad y la transmision del
conocimiento en el ambito digital. La conclusion central es que la relacion entre estas
organizaciones y los EdTubers se define mas por un potencial de sinergia y colaboracion
estratégica que por una competencia destructiva. Oportunidades como la co-creaciéon de
productos, la optimizacion de funnels de adquisicion, la organizacion de eventos
comunitarios y el licenciamiento de contenido son tangibles y pueden ser beneficiosas
para ambas partes.

El factor generacional ha emergido como un elemento diferenciador crucial. Las cohortes
mas jovenes, especialmente la Generacidén Z, impulsan una demanda de experiencias
de aprendizaje flexibles, interactivas, socialmente validadas y orientadas a resultados
inmediatos. Estos estudiantes valoran la autenticidad y cercania de los creadores por
encima del prestigio institucional tradicional, lo que obliga a todos los actores del
ecosistema a adaptar sus propuestas. No obstante, la transicion hacia un ecosistema
colaborativo enfrenta desafios significativos como el control de calidad pedagdgica, la
dependencia de la marca personal del creador, la definicion de modelos de reparto de
ingresos equitativos y la gestion de riesgos reputacionales. Superar estos obstaculos
requerira marcos de gobernanza claros, contratos transparentes y relaciones basadas
en la confianza mutua.

En respuesta a la dinamica de este nuevo contexto, las oportunidades de negocio para
las compafias de formacién tecnoldgica son multiples y se centran en la innovacion a
través de la colaboracion. Esto implica una apertura a compartir el control y el valor
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generado, integrando la agilidad y autenticidad de la Creator Economy. Esta tesis aporta
una comprension mas profunda de las interacciones emergentes en el sector de
tecnologia educativa latinoamericano, destacando el rol transformador de los EdTubers.

Se espera que los hallazgos sirvan como insumo para emprendedores, directivos,
creadores, inversores y responsables de politicas educativas que buscan fomentar un
ecosistema de formacion tecnoldgica mas dinamico y efectivo. El futuro de la formacion
de desarrolladores en la region probablemente resida en modelos hibridos e integrados,
capaces de combinar la estructura y escalabilidad de las EdTechs con la agilidad, el
alcance y la conexion emocional que ofrecen los EdTubers. La adaptacién constante y
una mentalidad de experimentacién seran claves para liderar la proxima etapa de la
educacion tecnoldgica en Latinoameérica y contribuir a la formacién del talento que la
region necesita para prosperar en la economia digital global.
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ANEXOS

ANEXO 1 — ENTREVISTAS A LIDERES DE EDTECH

Las preguntas que se formularon a lideres de EdTechs en Latinoamérica fueron:

1. ¢Como es tu modelo de negocio?

2. ¢Por qué consideras que la mayoria de las personas al ingresar a uno de los cursos lo
hace pensando en el prestigio de la institucion en lugar de en los contenidistas?

3. ¢Consideras que lo mismo sucede con las nuevas generaciones? ;Ddénde ves un cambio
en la forma de consumo y lealtad a la marca?

4. ;Por qué consideras que las personas buscan una formacion en las EdTechs y no en
formaciones mas tradicionales como las brindadas en las universidades?

5. ¢Como creés que afecta esto particularmente a las nuevas generaciones y sus metas en
la vida?

6. Una vez que la persona paso por la experiencia del primer curso, ¢sentis que puede
variar su percepcion respecto a quién acompand durante el recorrido asincrénico?

7. Con el avance de la tecnologia, hoy un contenidista puede generar excelentes contenidos
e incluso lanzar sus propios cursos con certificaciones. Siendo que las personas tienden
a consumir un estilo de contenido particular, ;como ves que eso compite con las EdTechs
actuales?

8. ¢Qué tipo de sinergias o relaciones comerciales ves viables con los EdTubers y cuales
no?

9. Analizando un curso puntual de programacion, jcon qué frecuencia se imparten los
siguientes eventos?

o Hackatones

o Micro desafios
o Meetups
o Sesiones de consultas
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ANEXO 2 - ENTREVISTAS A EDTUBERS

A los EdTubers se les realizaron las siguientes preguntas en el marco del estudio:

1.

2.

10.

¢, Como comenzaste a crear contenido educativo?
¢, Qué tipo de cursos o tematicas son las mas demandadas por tu audiencia?
¢, Qué buscas transmitir mas alla del contenido? ;Qué valores o estilo te caracterizan?

¢, Cual es tu experiencia respecto a la fidelidad de tu comunidad y cdmo evoluciona con
el tiempo?

¢ Trabajaste o colaborarias con una EdTech? ;En qué condiciones lo harias?

¢, Qué diferencia a tu contenido de aquel que ofrecen las plataformas tradicionales de
educaciéon?

¢, Como manejas el equilibrio entre generar ingresos, crecer en comunidad y mantener la
calidad del contenido?

¢ Qué desafios encontras al momento de escalar tus contenidos o convertirlos en
propuestas mas sistematicas?

¢ Te sentis parte del ecosistema educativo formal o ves tu rol como algo alternativo?

¢, Como es tu modelo de negocio actual como creador/a de contenidos educativos? ; Qué
fuentes de ingreso tenés activas o en desarrollo?
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ANEXO 3 — ENCUESTAS A ESTUDIANTES LATAM

La siguiente encuesta fue dirigida a estudiantes de Ameérica Latina que participaron en
experiencias formativas en plataformas EdTech como Digital House, Platzi, Rocketseat o canales
de influenciadores educativos. El objetivo fue relevar percepciones, habitos y motivaciones
vinculadas a su experiencia de aprendizaje.

1. Datos contextuales

e ,; Qué plataforma o medio utilizaste para la experiencia que querés compartir?
o Rocketseat / Platzi / Digital House / Edtuber (Ej. canal de Youtube) / Otro
¢ Estas cursando alguna carrera actualmente? ; Cual?
¢ Qué edad tenés?
¢ Cual es tu sexo? (Femenino / Masculino / Otro / Prefiero no responder)
¢ Cual es tu formacion académica? (Opciones desde primaria incompleta hasta doctorado
completo)

2. Motivacion y objetivos

e ,; Cual fue tu motivacion para elegir este curso o experiencia? (Evalua relevancia: Nada /

Poco / Mucho)
o Conseguir mi primer trabajo
o Mejorar mis condiciones laborales
o Por curiosidad o interés personal
o Lo tuve que hacer por una obligacion laboral
o Mantenerme actualizado

3. Comparacion entre formaciones tradicionales y nuevas
Afirmaciones evaluadas con escala Likert (Muy en desacuerdo a Muy de acuerdo):

La formacion tradicional garantiza mas oportunidades laborales.

Las nuevas formaciones son mas accesibles y agiles.

Los tiempos en la formacion tradicional no se ajustan a mi realidad.

Los titulos de formacion tradicional son mas valorados socialmente.

Las nuevas propuestas formativas me preparan mejor para el mercado laboral actual.

4. Impacto de factores en la decision de elegir la plataforma

(Escala: Nada / Poco / Mucho)
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Prestigio de la marca
Costo

Contenidistas / profesores
Comunidad

5. Participacion en actividades

Frecuencia de participacion en distintas actividades (Nada / Poco / Moderadamente / Mucho):

Tomé cursos

Fui a eventos presenciales

Participé en hackatones

Participé en Lives

Otro tipo de eventos

6. Frecuencia de consumo YouTube técnico

Con qué frecuencia consumis contenido técnico (tutoriales, explicaciones, etc.) en YouTube
relacionado con desarrollo de software o tecnologia?:

Nunca

Menos de una vez al mes
1-3 veces al mes

1-2 veces por semana
3-5 veces por semana
Diariamente

7. Motivo de consumo YouTube:

Aprender una tecnologia o herramienta especifica
Mantenerme actualizado/a sobre novedades del sector
Resolver un problema o duda puntual

Inspirarme con proyectos de otros

Curiosidad o interés general

Otro (especificar)

8. Utilidad percibida del contenido YouTube:

En una escala del 1 al 5 (donde 1 es "Nada util" y 5 es "Muy util"), ;qué tan util consideras el
contenido técnico que encontras en YouTube para tu aprendizaje o trabajo en desarrollo de
software?
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9. Percepcion entre Edtechs y Universidades

Comparando las EdTechs con las universidades tradicionales, “jcual consideras que es
generalmente...?:
e ...mas rapida en ofrecer contenidos actualizados?"
o (EdTech / Universidad / Ambas igual / Ninguna)
e ...mas alineada con las demandas actuales del mercado laboral?"
o (EdTech / Universidad Ambas igual / Ninguna)
e ...mas prestigiosa en términos de reconocimiento formal?"
o (EdTech / Universidad / Ambas igual / Ninguna)

10. Percepciones sobre el aprendizaje autbnomo
Motivos por los cuales se evitaria el aprendizaje puramente autbnomo:

Falta de certificacion o acreditacion

Ausencia de una comunidad de apoyo o interaccién

Carencia de acompanamiento o guia personalizada

Preocupaciones sobre la calidad del contenido

Falta de reconocimiento o] prestigio de la marca

11. Planificacién y habitos personales
Afirmaciones sobre planificacion profesional y personal (Muy en desacuerdo a Muy de acuerdo):

e No suelo planear las metas a largo plazo.
e Suelo planear las metas laborales, académicas, personales vy financieras.

12. Gestion financiera
(Escala de acuerdo similar)

e Suelo estar en un estado de deuda
e Suelo tomar ocasionalmente decisiones financieras a crédito

13. Recomendacion general
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e En una escala del 1 al 10, 4qué tan probable es que recomiendes esta experiencia a un
amigo o familiar?
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