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e Apoyo en trabajos de emergencia o migracion de tecnologia en la red con la
validacion del restablecimiento de los servicios de clientes corporativos.

e Apoyo a los ingenieros residentes en las averias de sus clientes.

e Apoyo en ventanas de trabajos para evaluar el funcionamiento de escenarios
Single-homed, Dual-homed, Single Multihomed y Dual Multihomed que
tienen los clientes.

¢ Administracion de los servidores ACS de datos e internet que contiene las

credenciales tacacs de los routers CE de los clientes corporativos.
COSAPI DATA S.A. AMERICA MOVIL PERU S.A.C.)

Empresa especialista dedicada a brindar diversos servicios al rubro de TI como

servicios TIC, infraestructura e integracion tecnoldgica y soluciones empresariales.
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Analista de Networking de Segundo Nivel Junio 2013 — Diciembre

2014
Funciones:

e Monitoreo de los servicios de Acceso Dedicado a Internet y RPV de clientes
corporativos.

e Realizacion de troubleshooting en los equipos de la red MPLS, en la tltima
milla (fibra 6ptica, Microondas, Wimax, etc), en el router CPE y descartes en
la red lan del cliente.

e Configuracion de servicios en la nube como Internet Dedicado, RPVL, RPVN,
MRA, y manejo de politicas para la realizacion de upgrade o downgrade del
servicio.

e Manejo de soluciones donde se emplean enlaces de contingencia para los
servicios.

e (Conocimiento de diferentes equipos que integran la red de un operador de
telecomunicaciones y la de una infraestructura de un cliente corporativo
(Routers, Firewalls, Balanceadores, Servidores, Switch de Core, Access
Points, etc).

e Conocimiento basico de Primarios.

e Coordinacién y supervision de trabajos realizados por personal técnico en
campo.

e Revision de las bases de las Licitaciones del Sector Gobierno que se
encuentran dentro de los SLAs que tiene América Movil Peru para los
diferentes servicios (Acceso Dedicado Internet, RPV, Telefonia) en Lima y
Provincias.

FORMACION ACADEMICA

Universidad ESAN

Maestria en Direccion de Tecnologias de Informacion 2017 -
Actualidad

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
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Titulado en Ingenieria Electronica 2016
Bachiller en Ingenieria Electronica 2011
JUAN TOMAS PAULINO SANCHEZ

Profesional con mas de 10 afios de experiencia en el sector de Tecnologia de
informacion desempenandome como consultor de inteligencia de negocios,
especialista en software de gestion empresarial, y lider de proyectos de software en
sectores de gas & oil, bebidas, ventas mayoristas y telecomunicaciones, con solidos
conocimientos de gestion bajo las buenas practicas de ITIL, PMI asi como una amplia
experiencia en el manejo de los procesos financieros, de costos, logisticos y recursos

humanos tanto a nivel técnico como a nivel funcional.
EXPERIENCIA PROFESIONAL

ALTAMIRA TECHNOLOGY S.A.C.
Empresa dedicada a la consultoria de software empresarial e inteligencia de negocios.
Consultor de Inteligencia de Negocios marzo 2019 - Actualidad
Funciones:
e Analizar, identificar y evaluar las mejoras de la plataforma de inteligencia de
negocios.
Logros:

e (Gestion adecuada de los principales interesados de la mejora

AXELERA CONSULTING S.A.C.

Empresa dedicada a la consultoria de software empresarial
Analista Programador Octubre 2017 — Marzo 2019
Funciones:

e Encargado de implementar los cambios y mejoras a los mddulos financieros y
logisticos.

e Liderar reuniones de trabajo de los equipos interdisciplinarios para la
identificacion de los requerimientos. Logros

Logros
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e Implementacion de todas la mejoras del 4rea de contraloria financiera del afio

2018.

HUNT LNG

Empresa dedicada a la exportacion de gas licuado de petréleo

Analista de ERP SAP Junio 2011 — Julio 2017
Funciones:

e (Gestion de proveedores de servicio para la mejora y correccion de procesos del
ERP.
e Gestor de cambios y mejoras entre las diversas areas de la organizacion
e Gestor de proyectos de software.
Logros:
e Implementacion del portal gestion de proveedores para la facturacion y
seguimiento de pagos.

e Implementacion del servicio de reembolso de gastos y caja chica.

FORMACION ACADEMICA
Universidad ESAN

e Maestria Direccion de tecnologia de la informacion 2017-2019
Universidad de Piura

e Diplomado en Gestion de Proyectos bajo la metodologia del PMI 2016
Universidad Nacional Ingenieria

e Ingeniero de Sistemas 2003 — 2009 Bachiller
Centro — Partner Oficial de SAP

e Academia de SAP Finanzas

e Academia de SAP Costos
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RESUMEN EJECUTIVO

Grado: Maestro en Direccion de Tecnologias de la Informacion

Titulo de la Tesis: ~ Plan de negocio para la implementacion de una plataforma
digital de acceso a tutores para estudiantes de colegios

primaria y secundaria

Autores: Anchante Canelo, José Luis
Falcon Adanaque, Felix Gonzalo
Neira Aiquipa, Giancarlo

Paulino Sanchez, Juan Tomas

Resumen:

En el pais el nivel actual de la educacion tanto publico como privada se
encuentran en un nivel muy bajo segliin la prueba PISA. Las pruebas de evaluacion
realizadas a los profesores ponen de manifiesto su bajo nivel de ensefianza, solo el
20% del total de educadores se encuentran en un nivel aceptable. El hecho que los
padres de hoy en dia dispongan de poco tiempo para apoyar a sus hijos en sus tareas
académicas provoca efectos muy negativos en los escolares. Lo anteriormente
explicado permite diagramar la necesidad de los padres de contar con un servicio que
no solamente los apoye con la educacion de sus hijos, sino que también les genere
confianza a través de la plena disposicion de tutores capacitados en la forma de
ensenar, evaluados psicologicamente, validados en temas legales y con conocimiento

de los temas escolares requeridos.
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La solucion que plantea la presente tesis pretende cubrir la necesidad expuesta en
el parrafo anterior. Asi se plantea una plataforma digital de acceso a demanda de
tutores para estudiantes de colegios de primaria y secundaria. Se hace uso de la
econdmica colaborativa para unir a los tutores y a los padres de familia. El porcentaje
de comisidon establecido es del 20% del precio de venta del servicio. La propuesta de
valor se basa en la seguridad y confianza transmitida a los padres de familia a través
de la evaluacion extensa de los aspirantes a tutores donde uno de los requisitos
indispensables es que sean estudiantes universitarios activos. Se hace uso de
psicologos, pedagogos, especialistas legales y pruebas de conocimientos para todo el
proceso de validacion de los universitarios que seran los encargados de impartir el

servicio de tutorias contratadas a través de la plataforma.

Para obtener el modelo de negocio y el producto final se realizaron 3 iteraciones
completas en el circuito de feedback de Crear-Medir-Aprender que propone el método
de Lean Startup. Con ello se partio de suposiciones creados en una lluvia de ideas, con
lo cual fue validado utilizando el mapa de empatia, luego entrevistas a fondo y una

sesion de focus group.

En las encuestas realizadas a padres de familia y estudiantes universitarios se
descubrié que no existe una plataforma establecida que domine el mercado. Muchas
de las marcas de los servicios sustitutos ni siquiera habian sido escuchadas alguna vez
por los encuestados. A lo més el 17% de los encuestados habia escuchado la propuesta

mas conocida.

Al validar el modelo de negocio entre los padres de familia se encontrd que el
25% estaria dispuesto a usar el servicio de tutorias a través de la plataforma. Entre los
estudiantes universitarios, principalmente de los 3 primeros afios de estudio, el 86%
manifestd que le gustaria tener una fuente de ingresos que les permita generar dinero
por horas. Entre los padres se identificd que estarian dispuestos a pagar 40 soles por
hora de servicio de tutoria. Entre los estudiantes se encontrd que 30 soles por hora de
servicio les parecia un monto razonable. Solamente durante el primer afo de
funcionamiento del negocio se considerara un precio unico de 40 soles por hora de
tutoria. En los afios siguientes, el mismo mercado regulara el precio de la tutoria por
hora en base a la calificacion otorgada por los padres hacia los tutores. A fin de evitar

demasiadas variaciones, el monto minimo sera de 30 soles y el monto maximo sera de
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50 soles por hora. La comision aplicada al tutor de 20% no se alterara en los 5 afios de

proyeccion del negocio.

Para disenar la propuesta de marketing se hace uso de las 8p’s del marketing. Las
4ps tradicionales propuestas por Kotler (Kotler & Amstrong, 2003) y las 4 P's del
marketing digital propuestas por Idris Mootee que se adecuan mas al entorno
competitivo actual de las startups. Se pretende ingresar con una agresiva campaia de
publicidad. Teniendo en cuenta el presupuesto reducido se hace uso del marketing
BTL (Below The Line). Se inicia con horas gratuitas a los primeros 500 clientes,
sorteo de 1000 horas por redes sociales, campafas de difusion con personal presente
en los principales colegios y universidades, eventos de cattering en las reuniones de
los padres de familia, etc. Se destina un presupuesto permanente a la publicidad a lo
largo del ciclo de vida del negocio. A fin de recibir retroalimentacion tanto de los
padres como de los tutores se estableceran comunidades virtuales y sistemas de

calificacion al terminar el servicio de la tutoria.

Para arrancar las operaciones de la empresa se tiene calculado contar con un
equipo de 8 personas quienes se encargaran de las labores de direccion, seleccion de
personal, aspectos legales, atencion al cliente, y coordinacién del outsourcing para el
mantenimiento y mejoras de la plataforma que se quieran introducir. Para los aspectos
psicologicos y de metodologia de ensefianza se contara con el apoyo de especialistas
externos. Se destina un presupuesto permanente al aspecto legal dado la forma de
trabajo de la economia colaborativa que esta mas expuesta al manejo de temas
judiciales. Al no ser una empresa especialista en desarrollo de software se tercerizara

tanto la implementacion de la plataforma como el mantenimiento del mismo.

Si bien las encuestas indican un alto indice (25%) de aceptacion del servicio, se
hacen las proyecciones con una penetracion de mercado sumamente moderada de 3%
para el primer afio hasta alcanzar un 10% al finalizar los 5 afos de funcionamiento del
mercado. La TIR de 21% se permite mostrar lo atractivo del modelo de negocio
planteado con una VAN de 95,965.33 soles. La inversion inicial para el afo 0 de
300,361.66 soles permite echar a andar el negocio cubriendo los gastos de
lanzamiento y constitucion de la empresa. El plan financiero muestra que recién en el

segundo afio se obtiene un saldo positivo. El capital de trabajo necesario para soportar

25



el funcionamiento de la empresa durante el primer afio se conseguird a través del

aporte de los accionistas.

CAPITULO 1.
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CAPITULO II. INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema

Segun los resultados de los ultimos afos de la evaluacion internacional PISA, el
Perti se encuentra ubicado en los ultimos puestos en evaluaciones en competencias
cientificas, matematicas, lectoras y financieras. Sumado a esto, existe una crisis en la
calidad de profesores lo cual se ve reflejado en el tltimo concurso de nombramiento
del 2018 donde apenas la quinta parte de educadores se encuentran en un nivel
aceptable requerido por el Ministerio de Educacion. Estas situaciones reflejan una
clara problematica en la calidad de educacion y la necesidad de los padres de familia

por buscar reforzamiento de tutores' particulares.

En estos ultimos anos, el Perti ha mostrado un crecimiento econémico donde la
inversion publica y privada estdn en constante alza. Una de las ciudades donde se
percibe ese crecimiento econdmico y ademas demografico es la capital, la ciudad de
Lima, y como consecuencia de dicho crecimiento el costo de vida se esta elevando.
Ademas, dicho crecimiento también muestra un incremento en aspectos negativos
como son robos, asesinatos, violaciones, etc., lo cual hace que la desconfianza en la
ciudad aumente entre las personas. Dado este panorama, se ha identificado 3
segmentos de la poblacion donde existen diferentes problemas, los cuales son los
padres de familia, los hijos y los estudiantes universitarios. A continuacion, se pasa a

detallar los diferentes problemas en cada uno de estos segmentos.

En primer lugar, muchos padres de familia deben trabajar ya sea para cubrir los
costos de un buen nivel de vida o simplemente porque ambos padres anhelan
desarrollar su vida profesional. Debido a ese motivo, los padres no cuentan con
tiempo suficiente para apoyar a sus hijos con los cursos del colegio lo que conlleva a
que los hijos probablemente no desarrollen un héabito de estudio y se encuentren mas
propensos a desarrollar malos habitos como jugar sin control a los videojuegos,
permanecer por horas en diferentes aplicaciones de los dispositivos moviles, etc. Sin
embargo, cuando los padres deciden buscar a un tutor para sus hijos surge un alto

nivel de desconfianza de poner a sus hijos en manos de una persona desconocida, por

" El término tutor sera utilizado de aqui en adelantes para referirse a los estudiantes universitarios que impartiran las clases
particulares.
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lo que al final muchas veces se desecha dicha decision. Aqui los padres se ven
influenciados por los multiples casos negativos que son difundidos a través de los
medios de comunicacion y redes sociales. Y en el caso que los padres contraten a un
tutor para sus hijos, existen otros factores a tomar en cuenta tales como si el tutor
verdaderamente cuenta con las habilidades en el curso que ofertan sus tutorias o si

tiene una adecuada metodologia de ensefianza.

En segundo lugar, se tiene a los hijos que deben prestar atencion en las diferentes
clases que llevan en el colegio; sin embargo, mantener una concentracion al 100% es
incluso complicado para los adultos. Dado esto, habra nifios que posiblemente
necesiten de un refuerzo adicional en casa ya que no resuelven sus dudas con el
profesor debido a diferentes causas como por ejemplo exponerse a las burlas de sus
propios compafieros de clase, falta de tiempo del profesor, etc. Esto con el tiempo
conlleva a una acumulacidon de temas no aprendidos adecuadamente, lo cual da como

resultado que los nifios pierdan interés en los estudios.

En tercer lugar, los estudiantes universitarios que seran los tutores, tendran la
posibilidad de contar con un ingreso econdmico. Con esta alternativa de facilitar un
ingreso econdmico y ademds de adecuarse a sus horarios académicos, se contribuye a
que la tasa de desercion universitaria disminuya. Entre las causas posibles que lleva a
un estudiante universitario a desertar sus estudios es aceptar trabajos de jornada
completa que podria afectar su rendimiento académico debido a una sobrecarga de

actividades y ademas verse perjudicado su salud.

Se identifico, del mismo modo, que existe una gran variedad de medios para que
los escolares de ultimos afios se preparen de mejor manera para entrar a la universidad
sin embargo, no se observa para los alumnos de menor afio de estudio facilidades para
un reforzamiento escolar y si existe es un mercado informal que no ofrece confianza y

seguridad a los padres de familia.

Con todo lo expuesto anteriormente se propone un modelo de negocio en base a la
economia colaborativa y desarrollado bajo el método de Lean Startup que permita
brindar una solucién que contribuya a la mejora de la calidad en la educacion en Lima

Metropolitana tanto de alumnos de nivel primaria y secundaria de una manera segura
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y confiable; y por otra parte se genere una oportunidad de ingresos para estudiantes

universitarios.
1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo general

Proponer un plan de negocio para ofrecer una plataforma digital educativa como
canal de integracion entre padres y tutores para proveer aprendizaje seguro y de

calidad a demanda.
1.2.2. Objetivos especificos

e Identificar las caracteristicas mas valoradas del servicio dentro del mercado

objetivo que se pretende atender.

e Evaluar la oferta y demanda del servicio propuesto en los distritos donde se

ubica la mayor cantidad de gente de los sectores A, By C (C1).

e FElaborar el plan estratégico empresarial para establecer las lineas base que se

seguira en el largo y mediano plazo.

e Realizar el andlisis y disefio de la arquitectura tecnoldgica, flujo de

informacion y componentes de la plataforma propuesta.
e Evaluar la viabilidad comercial y legal del plan de negocio.

e Evaluar la rentabilidad de la oportunidad de negocios que brinda la solucién
tecnologica que prestara el servicio basado en un analisis de evaluacion de la

demanda.
1.3. Justificacion

De acuerdo al Foro Econdémico Mundial la economia colaborativa busca
involucrar la gestion de recursos por los actores individuales para optimizar la
productividad estableciendo una relacion de confianza entre las partes involucradas
cuya relacion de confianza se encuentra validada por un tercero (la empresa). Segun el
informe de economia colaborativa del BID, el Peru se encuentra en el cuarto lugar con
11% de empresas con este tipo de iniciativas en América Latina, existiendo un

mercado mundial de $4.3 billones acorde al WEF? para el 2016.
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Por el lado del bajo rendimiento escolar, el modelo de negocios deberia ofrecer
una alternativa que permite reforzar el conocimiento y ensefianza deficiente impartida
en el colegio proveyendo de un tutor especialista, previamente evaluado tanto legal
como psicolégicamente, para complementar lo aprendido en clase. Se toma como eje
importante el tema de la seguridad y calidad del tutor designado para impartir las
sesiones por ser las principales preocupaciones de todo padre de familia consciente de

la realidad peruana y sus altos indices de inseguridad.

Por el lado de la desercion universitaria, el modelo de negocios deberia permitir
integrar a aquellos universitarios en busqueda de ingresos que estan limitados de
tomar un trabajo a tiempo completo debido a su carga académica. El modelo plantea
ingresos por horas en funcion a la disponibilidad del universitario en zonas de su
preferencia dentro del rango zonal mapeado en la proyeccion del negocio. De este
modo, sus ingresos mejoran y la posibilidad de una desercion de estudios se vera

minimizada.

Debido a los argumentos antes expuestos, y tomando como referencia modelos de
negocios vigentes que funcionan en el mercado peruano como el modelo de la
economia colaborativa, se ve conveniente aplicar este modelo para atacar tanto la
desercion universitaria como la problematica del bajo rendimiento académico escolar

ofreciendo una solucidn tecnologica que integre ambos sectores.
1.4. Alcances

El alcance de la presente tesis comprende la realizacion de un plan de negocio
para la implementacion de una plataforma digital educativa como canal de integracion

entre padres y tutores que contendra lo mencionado a continuacion:

e El presente plan de negocio comprendera la elaboracion de un proyecto de
startup, que involucrara la elaboracién de un plan estratégico, un estudio del
mercado y un estudio de viabilidad financiera.

e Los autores de esta tesis se limitaran al disefio del plan de negocio mas no a la

implementacion ni puesta en marcha del negocio.

2 El término WEEF se refiere a World Economic Forum
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e La propuesta de negocio que se plantea abarca la ciudad de Lima

Metropolitana, especificamente a los alumnos de colegios de sectores A, By C

(C1).
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CAPITULO III. MARCO CONCEPTUAL

2.1. Introduccion

La economia colaborativa es un modelo el cual se basa en la colaboracion esto
quiere decir en el acceso compartido a recursos, asi como su reutilizacion. Las
empresas han visto con buenos ojos que este modelo se desarrolle y que contintie en

un proceso de expansion que aparentemente no tiene techo.

En el mundo, las empresas han comenzado a hacer tendencia la economia
colaborativa ya que redefine los patrones de consumo de la sociedad. En el Peru
tampoco son ajenos a este tipo de economia, actualmente se ve cOmo empresas
sorprenden a sus clientes con este tipo de modelo ya que brinda acceso a servicios y

bienes a precios modicos y sobre todo una economia amigable con el medio ambiente.
2.2.  Antecedentes de la economia colaborativa

Se debe regresar en el tiempo para observar el primer ejemplo de economia
colaborativa, el trueque como tal fue un tipo de economia colaborativa ya que,
mediante el intercambio de un bien o servicio por otro, los seres humanos satisfacian

sus necesidades.

Entre el 2008 y 2011, se presentd una crisis economica mundial que afectd a
varios paises poderosos y que los llevd casi al borde de la quiebra dejando sus
economias fragiles y con una tasa muy alta de desempleo. Esto llevo a las diferentes
poblaciones a reclamar y salir a las calles para pedir un cambio en el sistema
econoémico de sus paises. Se pudo observar manifestaciones de gran envergadura en

Estados Unidos, Espaiia, Italia, Inglaterra, Australia entre otros.

Era claro que, especialmente los jovenes, estaban cansados de ver el sufrimiento
de la gente en sus paises, ver que perdian sus empleos y hasta sus casas, lo cual era un
motivo poderoso para exigir que se cambie lo que no funcionaba, que los sistemas
politicos y econdomicos sean reformados. Posteriormente, se daban cuenta que muchos
de sus recursos eran subutilizados y que habia una gran incapacidad para la

generacion de empleos para los ciudadanos.
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Todo esto trajo consigo que recurran a utilizar sus conocimientos en el desarrollo
de soluciones tecnoldgicas y novedosas y de esta manera incidan en el progreso de
una economia sostenible, inteligente e integradora que den como resultado la creacion

de empleos y la mejora de la productividad.

En relacion a lo expuesto sobre los antecedentes de la economia colaborativa
(Llorente & Cuenca, 2016) afirma que:

“Fue en este contexto que, en 2010, gracias a la publicacion del libro What’s

mine is yours: The rise of Collaborative Consumption, ¢l modelo de la

economia colaborativa comenzd a posicionarse como un modelo horizontal

e innovador que a través de las plataformas tecnologicas nos permite

optimizar los activos subutilizados y generar nuevas oportunidades de
negocio.” (p.2).

2.3. Definicion de la economia colaborativa

La economia colaborativa es un sistema social y econdmico que se basa en los
recursos humanos y fisicos. Este sistema se presenta en multiples formas y se
beneficia de los continuos avances tecnoldgicos permitiendo de esta manera el
intercambio y distribucion de bienes y servicios excedentes. Por otro lado, el soporte
técnico de la economia colaborativa estd representado por una plataforma tecnoldgica
a través de la cual las personas que necesitan algun servicio o producto se conectan

con los proveedores de estos.

Acorde al Parlamento Europeo (Comité Econdmico y Social Europeo, 2014)
sefiala que “definir a la economia colaborativa como un modelo sostenible para el
siglo XXI que promueve valores cooperativos y que supone una solucion a la crisis
econémica y financiera en la medida que posibilita el intercambio en casos de

necesidad”.

De acuerdo con el autor (Alcalde, Economipedia, 2016) indica que “La economia
colaborativa engloba todas aquellas actividades que suponen un intercambio entre
particulares de bienes y servicios a cambio de una compensaciéon pactada entre

ambos.”

Se puede decir entonces que la economia colaborativa es un modelo basado en la
compra, venta o alquiler de un producto o servicio segun las necesidades especificas

de la persona y no tanto en un beneficio econdémico.
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24.

2.5.

Ventajas y desventajas de la economia colaborativa

A continuacion, se mencionan algunas ventajas de la economia colaborativa:

e Ahorro de dinero: Mediante las diversas plataformas existentes de

consumo colaborativo se puede acceder a productos y servicios

economicos y hasta se puede decir simbolicos.

e Preservacion del medio ambiente: Debido a la reutilizacion de productos
de alguna manera se generan menos residuos. Por ejemplo, las plataformas

para compartir los autos que generan menos gases toxicos y esto repercute

en un mejor desarrollo sostenible.

e Existe una mayor oferta para el consumidor final: Los consumidores
encuentran ofertas mas amplias que lo que ofrecen los comercios

tradicionales, realizan comparativas de calidad y precio sobre los productos

y Servicios.

A continuacion, se mencionan algunas desventajas de la economia colaborativa:

e El consumidor se encuentra desprotegido: El consumidor final no cuenta
casi con garantias de la calidad del servicio o producto o que las personas

que las comparten sean honestas o de confianza. Se entiende como riesgos

tomados adquirir un bien a precios mas bajos.

e Falta de regulacion: No hay una regulacion concreta para la economia
colaborativa ya que muchos de los que ofrecen sus productos o servicios

no pagan impuestos por esas transacciones y se puede reflejar como

competencia desleal.

e Aparecen monopolios: Debido a la necesidad de un intermediario para
garantizar la transaccion en la economia colaborativa surgen monopolios y
los beneficios que percibian muchas personas ahora solo esta en manos de

una sola entidad. Deben ser regulados para que no existan normas

abusivas.

e Exclusividad de datos: Los datos de las personas se ven expuestas con la

economia colaborativa por eso se deben definir leyes para la privacidad de

usuarios y sus datos personales.

Tipos de economia colaborativa
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2.6.

Existen 4 tipos de economia colaborativa que se explicaran a continuacion:

e Finanzas Colaborativas: La economia colaborativa ofrece diversas
alternativas para una financiacion en contraparte que la financiacion
tradicional. Un ejemplo claro es el Crowdfunding que es un mecanismo de
colaboracion colectiva para financiar un proyecto. Las personas aportan de

manera desinteresada o por alguna recompensa definida anteriormente.

e Consumo Colaborativo: Encontramos en el internet una gran cantidad de
paginas en la que la gente ofrece sus carros, espacios en sus hogares,
productos de segunda mano o intercambios de productos y servicios. Esto
es el consumo colaborativo dejando de lado el consumo convencional en el

que no se aprovechaba de manera total los productos o servicios.

e Libertad de Conocimiento: La economia colaborativa es sostenida por el
pilar de la libertad de conocimiento que es que las personas comparten su
conocimiento de forma altruista sin recibir nada a cambio para que las

demas personas puedan tener acceso a ellos.

e Desarrollo Colaborativo: En lo que respecta a creacion y desarrollo
también existen plataformas en las que las personas se ponen en contacto

para sacar adelante proyectos en conjunto.

Para el caso del aplicativo el cual se requiere desarrollar en el plan de negocio,
el modelo se apoya en la economia compartida para ser desarrollada ya que como
primera fase se espera que la plataforma digital pueda tener tutores de los cursos
mas requeridos a fin de que los padres de familia contraten sus servicios y el tutor
se aproxime de manera presencial. En la segunda fase de la plataforma se espera
que también se pueda contratar el servicio virtual de un tutor y a su vez encontrar
videos pregrabados con clases y/o resolucion de ejercicios. Por ejemplo, una
plataforma que se basa en este modelo es el de Tutellus, la cual es una plataforma
de aprendizaje colaborativo y que se requiere replicar de alguna manera poniendo

énfasis en la innovacion.

Regulaciones de la economia colaborativa
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No existen regulaciones claras para lo que es la economia colaborativa o
compartida y esto es una desventaja de este tipo de economia. Existe una lucha de los
gobiernos por imponer en sus paises leyes que regulen la economia colaborativa
debido a que la mayoria de las personas no pagan impuestos por las transacciones
realizadas y aquellas personas que continuan bajo la economia tradicional se ven
perjudicadas por esto y exigen que esas situaciones sean solucionadas por sus

gobiernos ya que perjudican economicamente sus negocios.

En el caso de Europa, la Comisién Europea ha determinado algunos elementos de
responsabilidad y regulacion de los proveedores de servicios bajo la economia

colaborativa entre las cuales se observa:

e Requisitos para ofrecer servicios: Serd la Comision Europea la que estipule
la frecuencia y volumen de ingresos de personas a las plataformas
tecnologicas para poder diferenciar entre practica ocasional o habitual.

e Responsabilidad: La Comisiéon Europea establece que las plataformas
tecnologicas que utilizan la economia colaborativa solo responderan por lo
servicios o productos que brindan directamente. Las compaiias tienen
controles de calidad internos que deben asegurar las prestaciones de los
servicios y productos a los usuarios.

e Proteccion al consumidor: Segin la Comision Europea indica que los
usuarios de las plataformas tecnologicas de economia colaborativa seran
tratados como clientes de un servicio de pago, por tanto, se podran acoger
a la proteccion del consumidor brindada por la Union Europea en sus
regulaciones.

o Fiscalizadas: Establecida la relacion laboral por ley, tanto las empresas
como profesionales autonomas quedaran sujetos a las leyes fiscales de sus

respectivos paises.

En el caso de Estados Unidos, son las ciudades las que se encargan de regular
estos negocios que utilizan economia colaborativa. Por ejemplo, en el caso de Nueva
York para Airbnb se tiene prohibido alquilar pisos enteros con menos de 30 dias bajo
amenaza de multa de mas de $7000, en San Francisco se aplica un tope de 60 dias y
los anfitriones tienen que inscribirse en un registro, pagar impuestos de ocupacion y

contratar un seguro de responsabilidad civil.
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Para el caso de Uber, en Nueva York, un reglamento para taxistas les obligas a
entregar recibos, ser transparentes en sus precios cuando existe mayor demanda. En

Chicago y San Francisco se estan aplicando los mismos reglamentos tltimamente.

Se observa entonces que la Union Europea, asi como otros paises como Estados
Unidos han empezado por crear regulaciones para este tipo de economia ya que se
deben ajustar a las leyes y normas de cada pais en beneficio y para proteger tanto al

consumidor como proveedor.
2.7. Riesgos y peligros de la economia colaborativa

El primer riesgo de la economia colaborativa que se puede identificar es que el
riesgo del negocio recae sobre los “contratistas” independientes que no tienen relacion
directa con la empresa para la cual trabajan ya que si la demanda del servicio o
producto es baja son estos “contratistas” que sufren las consecuencias negativas de las

transacciones no realizadas.

Se puede también identificar como riesgos algunos temas legales que tiene que
ver con el tipo de negocio que ofrece la plataforma virtual, al no tener una regulacién
clara la empresa que utiliza la economia colaborativa tiene que protegerse de algin

modo poniendo condiciones para usar su servicio.

Entre los peligros de la economia colaborativa se puede mencionar que esta
sepultando negocios en base a economias tradicionales y esto genera que las
poblaciones se levanten en contra de este tipo de negocio realizando huelgas y en
algunos casos, se les estd imponiendo multas muy grandes por incumplir ciertas reglas

como es el caso de Airbnb en Barcelona.

El mayor peligro es que la persona no sabe con qué tipo de gente puede estar
realizando la transaccion de su producto o servicio, en el mundo se han visto casos de
secuestradores a través de aplicativos de taxi y de los aplicativo de alquileres de
alojamientos y algunas de estas empresas se han visto en la obligacion de modificar
sus protocolos de seguridad e instan a sus clientes a leerlos detenidamente antes de

realizar cualquier otra transaccion.

2.8.  Experiencia internacional de economia colaborativa
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Europa al pasar por un periodo de recesion econdémica que se expandio por todo
el continente y como respuesta a esta recesion, las personas estuvieron dispuestas a
utilizar con mayor frecuencia la economia colaborativa. La comision de la Union
Europea lleg6 a la conclusion que en el afio 2015 los ingresos totales que genero esta
tendencia ascendieron a 28 mil millones de euros donde claramente se vio una
evolucion exponencial en los principales sectores tales como transporte, alojamiento,

financiacion, servicios, bienes, etc.

El crecimiento desde el afio 2013 ha sido exorbitante, muchas de las grandes
empresas realizaron fuertes inversiones para expandir sus operaciones en el continente
europeo, tanto es asi que muchos expertos aseguraron que la economia colaborativa
representara un crecimiento entre 160 y 572 mil millones de euros en aportes para la

economia de la Unién Europea.

En la figura II-1 se muestra los sectores que han realizado una mayor inversion a
nivel mundial en economia colaborativa desde el afio 2000 siendo el sector transporte
el que lidera este grupo con un total del 62%, le sigue el sector de alojamiento con

18% y el sector financiacidén con un 6%, para servicios 5% y productos 4%.

Figura II1 Distribucion por sectores de la inversion de economia colaborativa

entre 2000 y 2015

Otros Productos
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Alojamiento
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Fuente: (Llamas, 2016)_

Elaboracion: CNMC
Como se aprecia en la imagen anterior, el sector transporte y alojamiento
representan el 80% de las inversiones que se pudieron detectar en economia

colaborativa. Las aplicaciones que tuvieron gran éxito con este nuevo modelo y que

hoy en dia generan gran cantidad de ingresos al afio son Uber, Airbnb y Didi Kuaidi el
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cual mantienen el top 3 de las aplicaciones con mayor indice de crecimiento anual.
Uber, el gigante estadounidense, ha invertido 6,135 millones de dolares y actualmente
lidera el ranking mundial en inversiones de economia colaborativa; con una inversion
de 4,367 millones de ddlares se encuentra Didi Kuaidi, una plataforma de taxi creada
en China le sigue Airbnb, una plataforma dedicada a los servicios de alojamiento. Se
calcula que para el afio 2025 los sectores de alojamiento, transporte y finanzas tengan
una inversion de 335 mil millones de dolares y que el 64% de adultos usara el servicio

de economia colaborativa de algiin modo.

Las marcas juegan un papel importante en la economia colaborativa, mas del 40%
de norteamericanos han oido hablar de lideres del mercado como eBay, Craigslist y
Uber. Todos ellos empezaron como pequeiios startups y fueron creciendo impulsados
por la tendencia de economia colaborativa, su filosofia se basa en que solo un jugador
domina el mercado es por ello por lo que Uber se convirtid en sinébnimo de viajes,
Kickstarter con crowdfunding® y Airbnb con compartir casas. Muchos de estas marcas
tienen buena reputacion, la figura II-2 muestra una infografia del uso de distintas

marcas que aplican a este tipo de modelo econémico.

Figura I12 Marcas que utilizan Economia colaborativa
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3 El término crowdfunding se refiere a financiacion colectiva.
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Fuente: (Owyang, 2015)

Elaboracion: Jeremiah Owyang

2.9.  Experiencia local economia colaborativa

En América Latina la economia colaborativa no se percibe tanto como una
inversion como es el caso de Europa sino mas bien como una herramienta que apoya a
una inclusion financiera y otorga un canal diferente de financiamiento dedicado a
emprendedores de pequena y medianas empresas. La figura II-3 muestra a Brasil
como lider en Latinoamérica en el periodo 2010 — 2015 de inversiones en este modelo
economico. También se aprecia que la economia colaborativa no es un tema reciente,
sino que ya desde el 2005 las empresas tenian una vision de lo que seria esta

inversion.
Figura II3 Inversiones en Economia colaborativa en Latinoamérica
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Fuente: (Banco Interamericano de Desarrollo, 2017)
Elaboracion: BID

La figura II-4 muestra las preferencias de los usuarios en América Latina divido
por sector y marcas que prefieren, el consumo en taxis sigue liderando el mercado de
economia colaborativa. Un estudio identifico barreras muy grandes para el uso de
estas aplicaciones, la desconfianza es el principal motivo para no querer usarlas, un

67% de los usuarios se preocupaban mas por la seguridad que por la disponibilidad.
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Figura 114 Preferencia de usuarios en América Latina
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Elaboracion: Jeremiah Owyang

El Peru no era ajeno a esta tendencia, si bien la llegada de Uber marco el inicio de
una serie de inversiones, anterior a ello servicios como los ofrecido por mercado libre,
linio, OLX ya generaban grandes ganancias. En la actualidad aun no hay comparaciéon
en sus mercados con respecto a la de otros paises de América Latina, pero si hay una
gran novedad en el sector transporte, aparte de Uber se encuentran también Easy Taxi,
Cabify entre otros mas pequefios que invierten en provincias. Los servicios principales
de estas aplicaciones cuentan con traslado de pasajeros donde se muestra informaciéon
de fotos, calificaciones, reputacion, caracteristicas del taxi, incluso opciones para
emergencias y contacto con centrales policiales. El costo del servicio se calcula en
base a la distancia recorrida y el tiempo de permanencia, con GPS integrado se puede

llevar un seguimiento de la ubicacion del conductor.

Asi como el sector taxi hay otros sectores de consumo colaborativo que estan
teniendo un gran impacto tales como el sector de venta de productos de segunda mano
entre ellos tenemos las aplicaciones OLX, las traperas y mercado libre. La distribucion

logistica ha ganado terreno con PickApp y Urbaner y el hospedaje temporal con
Airbnb.

Universidades como ESAN han impulsado también el consumo colaborativo con

los servicios de Fab Lab ESAN, que apoya a la innovacion e impulsa capacidades.

La tabla II-1 muestra otros sectores de plataforma de economia colaborativa:
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Tabla 111 Otros sectores de Economia colaborativa

Ambito Plataforma

Comunal, Coworking,
Coworking Residencia, Tendencias,

Lima Coworking, Starscamp

Conectores Findea, Coomuna

Plataforma de Crowdfunding Kickstarter, Indiegogo

Finanzas Colaborativas Afluenta

Turismo Travel Massive Pera

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

2.10. Area de aplicacién de la economia colaborativa

Acorde al estudio realizado en el articulo “Business Models of the Sharing
Economy” (Catdlin Mihail, 2018) se distinguen 3 tipos de tipo de modelos de

negocios en la economia colaborativa:
Modelo de negocio basado en accesos

Conocido también como modelo de negocio de “capacidad excedente”, este
modelo se basa en la oferta de aquellos recursos que tienen poco uso. A través de una
plataforma online se acceden a los diversos bienes y servicios. El consumidor, en

lugar de comprar el recurso, simplemente accedera a ¢l cuando asi lo requiera.

Las implicancias de este modelo de negocio son muy importantes ya que
conllevan a una reorientacion del cliente hacia una nueva forma de pensamiento y
comportamiento en el que el acceso al recurso es mds importante que el propietario
del recurso. La creacion de valor de este modelo se basa en la economia que recibe el
consumidor debido a que no necesitan convertirse en propietarios del recurso. La
entrega de valor es hecha a través de la plataforma y las locaciones donde el producto
requerido es accedido. La captura de valor es hecha cargando a los consumidores una

tasa principalmente proporcional al tiempo de uso del recurso.
Modelo de negocio Marketplace

El canal o la plataforma es la parte principal de este modelo de negocio, donde las

relaciones con los clientes son en su mayoria automatizadas. El propietario de la
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plataforma facilita el acceso a las transacciones. Dependiendo de los stakeholders y la
especificidad y naturaleza del negocio, las actividades clave de este modelo pueden
ser variadas. El modelo de negocio Marketplace agranda el mercado para los
productos y servicios tradicionales. El modelo Marketplace ofrece ventajas a todas las
partes involucradas, ganando una significancia importante, puesto que sin los servicios
de la plataforma el valor de los servicios de los ofertantes no podria llegar al grupo de

los consumidores.

La creacion de valor de este modelo se logra asegurando accesos seguros y
répidos a los participantes, conectando ofertantes y consumidores. La entrega de valor
se logra a través de la plataforma online. La captura de valor se obtiene cargando una
comision a las partes involucradas por el alquiler, intercambio o compra del bien y/o

servicio.
Proveedor de servicio on-demand

Los canales son la herramienta bésica de este modelo en la que las actividades
orientadas al cliente son ofertadas. Dentro de este modelo existen 2 categorias de
participantes: proveedor de servicios y aquellos en la necesidad de tales servicios. Los
usuarios requieren servicios especificos a ser atendidos por otras personas o
compafiias especializadas. El intercambio beneficia a ambas partes, ofertante y

consumidor.

El emparejamiento entre proveedor y consumidor se hace a través de un software
y el acceso a internet. La plataforma tiene el rol de asegurar la eficiencia de las
transacciones y al mismo tiempo ofrece la oportunidad de evaluar tanto al proveedor

como al consumidor.

Debido al contacto entre el proveedor de servicio y el consumidor del servicio,
dentro de este modelo de negocio las relaciones que son establecidas y desarrolladas
obtienen un alto nivel de confidencia. La creaciéon de valor se logra a través del
relacionamiento entre el ofertante y el consumidor. La entrega de valor es realizada a
través de la aplicacion. La captura de valor es hecha cargando a los usuarios del

servicio.

2.11. Tendencias de la economia colaborativa
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Futuro

La economia colaborativa tiene un potencial de crecimiento de negocios
promisorio. En 2015, PricewaterhouseCoopers estimé que desde una ganancia de $14

billones en el 2014 se lograrian alrededor de $335 billones para el 2025.

El crecimiento del ratio de penetracion de smartphones en los mercados
emergentes provee de una base fuerte para el lanzamiento de nuevos productos

asociado a la economia colaborativa.

La economia colaborativa aun se encuentra en desarrollo. La mayoria de los
negocios inmersos estan en el inicio de la curva S, y las posibilidades tecnologicas y el

dinamismo de los consumidores se encuentran en fase de madurez.
Impacto de Blockchain en la economia colaborativa

Los modelos de negocio de la economia colaborativa involucran el uso de
intermediarios que se hacen de poder conforme su cuota de mercado se incrementa y

toman una posicion mas dominante.

Por otro lado, uno de los beneficios mas promisorios del Blockchain es su
capacidad de eliminar los intermediarios en una transaccion manteniendo un alto nivel
de confiabilidad entre las partes involucradas valiéndose para ello de toda la red
asociada. Asi en lugar de valerse de un intermediario de confianza, vendedor y

comprador pueden realizar sus transacciones directamente.

Un caso concreto de como el Blockchain afecta a los actuales modelos de negocio
de economia colaborativa es Arcade City, que podria amenazar en un futuro cercano
el liderazgo que ostenta actualmente Uber. Dicha app conecta directamente a los
pasajeros con los proveedores de servicio de transporte particular sin la necesidad de
un intermediario llamese corporacion que les imponga una tarifa a ambas partes. El
Blockchain se encarga de todo el manejo transaccional. Al no haber intermediarios las
tarifas podrian bajar drasticamente. La seguridad esta basada en una app de ranking de

cuentas de Blockchain.
2.12. Conclusiones del capitulo

De este capitulo se puede concluir en los siguientes puntos:
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La economia colaborativa viene creciendo a pasos agigantados a nivel
mundial y cada dia son mds empresas que prefieren el uso de esta
economia antes que la tradicional.

A nivel mundial se busca regular de alguna manera la economia
colaborativa ya que no existen leyes ni regulaciones claras para este tipo de
transacciones basadas en este modelo econdmico.

En Latinoamérica, Peru es el 4to pais que se encuentra entre los paises que
mas utilizan la economia colaborativa, y es que, existen una gama variada
de estas aplicaciones como, por ejemplo: Uber, Airbnb, Netflix, Beat, etc.
La economia colaborativa permite ahorrar dinero y recursos, lo cual ayuda
a incrementar el margen de rentabilidad superior al de los negocios
tradicionales.

Un factor clave en la economia colaborativa es que debe existir confianza
entre las partes involucradas para que la experiencia del servicio sea un
ganar-ganar.

Para aminorar los riesgos y peligros de los negocios bajo la economia
colaborativa las empresas se han visto en la necesidad de emitir politicas
de seguridad y sugerirles a sus clientes revisarlas antes de adquirir
cualquier producto o servicio.

Al no haber regulaciones claras para este tipo de negocios en base a
economia colaborativa, los ciudadanos exigen a sus autoridades regular
con leyes este tipo de economias a fin de evitar el cierre de negocios en
base a economia tradicional y de aminorar los riesgos y peligros que esta

conlleva.
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CAPITULOIV. MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se explica el método Lean Startup que se utilizd para desarrollar

el producto que se plantea en esta propuesta de negocio.

3.1. Antecedentes del método Lean Startup

El método de Lean Startup fue desarrollado por Eric Ries en base a su experiencia
vivida, donde particip6 en la creacion de diferentes productos siguiendo una
metodologia tradicional, la cual generalmente terminaba en un fracaso con un gran
despilfarro en costos y tiempo. Esto le condujo a reflexionar y analizar otra manera

diferente de como desarrollar un producto que sea exitoso.

Dado esto, Eric Ries definio un conjunto de practicas en este método que asiste a
los emprendedores a aumentar sus probabilidades para lograr una startup exitosa.
Gracias a ello, los emprendedores pueden eludir los enredos del pensamiento

tradicional empresarial.

A todo esto, se debe tener claro la definicion de una startup. A lo cual una startup
es una institucion humana disefiada para crear un nuevo producto o servicio bajo
condiciones de incertidumbre extrema (Ries, 2011). Cominmente se piensa que una
startup es un producto, un grandioso avance tecnologico o una idea deslumbrante; sin
embargo, una startup es una institucion profundamente humana debido a que realiza
diversas actividades como contratar trabajadores creativos, organizar sus actividades e

instaurar una cultura corporativa que logre resultados.
3.2.  Origen del método Lean Startup

El nombre de Lean Startup viene de la revolucion del Lean manufacturing, que se
desarroll6 en Toyota por Taiichi Ohno y Shigeo Shingo. El concepto Lean modifica
drasticamente la manera de planificar las cadenas de oferta y los sistemas de

produccion. Dentro de sus principios se encuentran:
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e El disefio del conocimiento y la creatividad de los trabajadores.
e Lareduccion de las dimensiones de los lotes.
e La produccion Just In Time y el control de inventarios.

e Laaceleracion del tiempo del ciclo.

El método de Lean Startup acomoda estos principios al entorno de un espiritu
emprendedor, donde los emprendedores puedan valorar su progreso de una manera
diferente a como lo realizan otras empresas. Como por ejemplo, la medicion del
progreso en el sector industrial se realiza a través de la fabricacion de bienes fisicos
con buena calidad, mientras que el método de Lean Startup utiliza un indicador

distinto nombrado como conocimiento validado.
3.3. Fundamentos del método Lean Startup

El método de Lean Startup se fundamenta en 2 procesos, uno se encuentra en el

motor de crecimiento de una startup y el otro en la conduccion de una startup.

El primer proceso se da en el motor de crecimiento de una startup, la cual se
refleja en el desarrollo del producto o servicio. Una nueva version o una nueva
caracteristica en el producto o servicio es un intento por mejorar el motor de
crecimiento; sin embargo, no todas estas variaciones terminaran en mejoras. La mayor
parte del ciclo de vida de una startup marcha situando a prueba el motor mediante

mejoras en los productos, el marketing o las operaciones.

El segundo proceso, llamado circuito de feedback de Crear-Medir-Aprender, es el
nicleo central del método Lean Startup porque explica como conducir una startup
mediante la experimentacion. En lugar de realizar una planificacién compleja apoyada
en varias suposiciones, se puede realizar ajustes continuos con un circuito de feedback
de Crear-Medir-Aprender. Mediante este proceso de conduccion se puede aprender
coémo conocer si ha llegado el instante de realizar un giro radical nombrado pivote o si
se debe perseverar en la presente trayectoria. Por lo tanto, siempre se conoce hacia

donde se dirige con este proceso.
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Figura III1 Circuito de Feedback de Informacion Crear-Medir-Aprender
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Fuente: (Ries, 2011)

Elaboracion Propia

Las startups poseen un objetivo, el cual es producir un préspero negocio que
transforme el mundo. A este objetivo se le llama la “vision” de la startup. Para realizar
ello, las startups utilizan una estrategia que comprende un modelo de negocio, una
perspectiva relativa de los socios y competidores, un mapa de productos e ideas acerca

de quiénes seran los clientes. Y el resultado final de esta estrategia es el producto.

Figura I112 El método de Lean Startup
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ESTRATEGIA

VISION

Fuente: (Ries, 2011)
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Elaboracion Propia

Mediante un proceso de optimizacion, al cual Eric Ries denomina “girar el
motor”, los productos se van transformando continuamente. La estrategia de vez en
cuando debe cambiar (pivote), aunque la vision no suele cambiar. Ademds, cada
dificultad es una ocasion para aprender como llegar al punto donde se desea ir

(conocimiento validado).
3.4.  Etapas de funcionamiento del método Lean Startup

El nucleo central del método de Lean Startup se divide en tres etapas, los cuales

se pasan a explicar a continuacion.
3.4.1. Etapa 1 - Crear

Diversos planes de negocio inician con un conjunto de suposiciones. Entonces se
debe crear una estrategia que asuma estas suposiciones y luego continuar para ver
como llegar a la vision de la empresa. Sin embargo, como no se ha validado la
veracidad de las suposiciones y posiblemente estén equivocadas, los primeros trabajos
de la startup deberia ser validarlas rapidamente. Para lo cual, se debe iniciar con un
producto minimo viable con el fin de contrastar las suposiciones hechas. El fin de este
primer contacto con los clientes mediante el producto minimo viable no es tener
respuestas concluyentes, sino mas bien se desea despejar a un nivel basico el
entendimiento del cliente potencial y sus necesidades. Este entendimiento ayudara a
crear un cliente arquetipo, lo cual serda una guia primordial para el desarrollo del
producto y ademas asegura que las decisiones que realizan todos los equipos de

desarrollo del producto se encuentren alineados con el cliente.

Los emprendedores se apoyan de un producto minimo viable para iniciar lo mas
rapido posible con el proceso de aprendizaje. De esta manera, se ingresa al circuito de
feedback de Crear-Medir-Aprender con un minimo esfuerzo. Un producto minimo
viable no solo responde preguntas técnicas y de disefio, sino también prueba las

hipotesis elementales del negocio.

3.4.2. Etapa 2 - Medir
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Para conocer si se esta progresando y averiguar si se estd adquiriendo aprendizaje
validado, se necesita de un enfoque disciplinado y sistematico, el cual es brindado por

la contabilidad de la innovacion.

La contabilidad de la innovacion trabaja en tres pasos. En el primer paso se utiliza
un producto minimo viable para reunir datos reales y en base a ello conocer en qué
punto se ubica la empresa actualmente (punto de partida). Si se desconoce la
situacion actual no se puede iniciar la evaluaciéon de como va el progreso hacia el
objetivo. Luego como segundo paso, las startups intentaran poner a prueba el motor de
crecimiento para moverse del punto de partida hasta el ideal, lo cual podria requerir
varios intentos. Y luego que las startups hayan realizado todos los cambios y
optimizaciones en el producto para ir hacia el punto ideal, la empresa debe decidir si

debe pivotar o perseverar, lo cual seria el tercer paso.
3.4.3. Etapa 3: Aprender

Un cambio importante se llama pivote y consiste en un correctivo estructurado
disefiado para tratar una nueva hipdtesis con respecto al producto, la estrategia y el
motor de crecimiento. Dado esto, las empresas que no consiguen pivotar hacia otra
nueva direccion a partir del feedback obtenido del mercado terminaran estancados,
agotando los recursos y compromiso de los empleados y accionistas, pero sin

progresar.
3.5.  Conclusiones del capitulo

El método de Lean Startup es una herramienta muy util que si se sigue
adecuadamente las buenas practicas se podra ajustar el producto o servicio al
segmento cliente que se estd apuntando con las iteraciones. Ademads, este método
brinda la facilidad que se pueda aplicar continuamente, y si las necesidades del

segmento cliente cambia, el producto puede ir adaptandose a ello.

El método de Lean Startup permite a los emprendedores lanzar un producto al
mercado utilizando un minimo esfuerzo, lo cual evita realizar inversiones altas en
recursos y tiempo. Entonces si el producto lanzado esta alineado a las necesidades del
cliente, se puede ir mejorando y acelerando su crecimiento en el mercado. Y si el

producto lanzado no esta alineado a las necesidades del cliente, este método indica
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que se debe cambiar de estrategia rdpidamente para evitar que el negocio no tenga

éxito.

CAPITULOV. ANALISIS ESTRATEGICO

4.1. Analisis PESTEL

Con el analisis siguiente se puede analizar los factores politicos, econdmicos,
sociales, tecnoldgicos, ecologicos y legales que repercuten en el pais y en el sector

educativo.
4.1.1. Factores politicos

Los gobiernos no han tenido como prioridad la educacion, ya sea porque los
temas de corrupcion y malversacion de fondos son el pan de cada dia en el pais. Segiin
la encuesta llevada a cabo por CPI la poblacion percibe a casi el 90% de instituciones
publicas (Gobiernos Regionales, Poder Judicial, Municipalidades, INPE, Congreso,
Ministerios, Policia, empresas privadas) como corruptas, siendo la excepcion las

fuerzas armadas y los bomberos (CPI, 2017).

Las pocas ocasiones en las que se han venido haciendo bien las cosas en favor de
la educacion, se presentaban problemas en el congreso y ministerios lo cual
ocasionaba las renuncias y salidas de los ministros de educacion; por ende, se perdia

tiempo y esfuerzos para volver a empezar.

El retraso del Peru en el ingreso a la OCDE (Organizacion para la Cooperacion y
el Desarrollo Econémicos) influye también en que el desempefio educativo en el Pert
sea muy bajo respecto a las economias que se encuentran dentro de la OCDE. Para
ingresar a este selecto grupo que pertenecen a la OCDE, el Perti debe aspirar a

alcanzar niveles Optimos y continuar fortaleciendo politicas educativas. Se requiere
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mejorar el presupuesto en educacion con mayores ingresos tributarios y esto debe ir

entonces atado a una reforma tributaria.

El presupuesto para educacion en el Peru ha aumentado y estd cercano al 3.8%

del PBI, pero es muy lejano respecto a la que se tienen en América Latina.
4.1.2. Factores economicos

Segin el INEI durante la ultima década se observa un incremento de la
productividad laboral en el pais. El producto medio del trabajo (promedio PBI sobre
empleo), empleado como medida de la productividad se ha elevado desde 18,848 soles
(a precios del 2007) en el afio 2001 a 31,144 soles en el 2017. Ha crecido a una tasa
promedio anual de 3.2% y se ha incrementado en un 65.2%, desde el 2001 (INEI,
Julio, 2018).

Esto se ha visto reflejado en el crecimiento constante de la economia del pais y el
optimismo de la poblacién al futuro. Acorde al INEI en el ano 2017, los ocupados
residentes en la provincia de Lima (1,921.1 soles), Moquegua (1,689.7 soles), Madre
de Dios (1,669.3 soles), Provincia Constitucional del Callao (1,598.5 soles) y
Arequipa (1,545.0 soles), registran ingresos por trabajo superiores al promedio

nacional (1,376.8 soles) (INEI, Julio, 2018).

Tanto grandes como pequefias empresas ven la oportunidad de crecer
aprovechando la demanda interna que existe. La tasa de interés de largo plazo en el
Peru al 2017 estd en menos de 5% ya que el Pert asumid una posicion fiscal correcta
y una baja inflacion. Los niveles de inversion publica vienen recuperandose y esto por

el impulso de una politica macroeconémica.

El monto total de la inversion educativa en Pert ha crecido alrededor del 60% en
los ultimos afios, pero no es suficiente ya que las inversiones a nivel mundial en

educacion son muchas mas altas, esto deja rezagado al pais.

Un pais como es el Peri que solo recauda el 13.6% de toda la riqueza en
impuestos hace que el estado posea un margen estrecho para invertir en educacion. Se

debe acabar entonces con la informalidad ya que el 70% de empresas no tributa.
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El Peri se ubica en el pentltimo lugar, tal como lo indica el Banco
Interamericano de Desarrollo, cuando se habla de brecha de aprendizajes por nivel

socioeconomico de acuerdo a lo que indica en la figura [V-1.

Figura IV1 Evolucion de la Publicidad en Latinoamérica
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Fuente: (RPP, 2017)

Elaboracion: BID

4.1.3. Factores sociales

La pobreza se estima que ha disminuido en los ultimos 10 afios en 28.4 puntos
porcentuales. Sin embargo, se observa que la tasa de desempleo crecid afectando
especialmente a jovenes y a la poblacion femenina. Los peruanos mantienen todavia
dificultades para acceder a derechos como educacion, salud y derechos laborales,
entre otros. Los impactos de la naturaleza como el “Nifio Costero” han reflejado

brechas de desigualdad y precariedad que aun tiene el pais.
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Entre otros factores, se habla también de que las exigencias de los padres sobre
sus hijos pueden provocar ansiedad y estrés. Por este motivo se recomiendan aplicar
planes de prevencion para aminorar los factores que afectan el rendimiento escolar

entre los alumnos.

El descubrir su sexualidad, el enamoramiento y la afirmacion del género son
algunos factores que pueden afectar el desarrollo emocional y desviar a los alumnos

de sus objetivos.

El bullying es un motivo muy fuerte y que impacta mucho en el alumnado. Puede
generar temor por asistir al colegio y ansiedad dificultando la concentracion. Las
malas juntas y/o influencias también son un factor de alerta, ya que puede generar en

el alumno actos de rebeldia para ser aceptados.

No todos los colegios aceptan personas con déficits de aprendizaje como
discalculia, disgrafia, dislexia, dislalia, etc. Esto también es un factor social
importante ya que es una forma de discriminacion hacia el alumno. Se debe fomentar
que los colegios sean inclusivos y con asesores educativos para este tipo de

problemas.

La relacion con los profesores también debe ser primordial ya que el alumno debe
sentirse identificado con su profesor, esto potenciara el nivel de atencion que ponga en

clases.
4.1.4. Factores tecnologicos

A nivel global es importante saber como se encuentra el uso de internet, de

teléfonos inteligentes y de aplicaciones méviles.

Con respecto al uso de internet, las estimaciones realizadas por eMarketer indican
que el porcentaje de penetracion a nivel mundial de usuarios que utilizan internet ha
ido incrementandose paulatinamente desde el 2013 con 36.9% hasta el 2018 con
46.3%, lo cual indica que aun mas de la mitad de la poblacidon mundial no estan

conectados al internet.

La region de Latinoamérica se ubica en cuarto lugar por debajo de las regiones de

América del Norte, Europa Occidental y Europa Central y del Este en presentar un
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porcentaje mayor de usuarios que utilizan internet desde el 2013 al 2018. La figura

IV-2 muestras dichas estimaciones.

Figura IV2 Estimacion de usuarios de internet a nivel mundial por region
desde el 2013 al 2018

Internet User Penetration Worldwide, by Region,

2013-2018
% of population in each group

2013 2014 2015 2016 2017 2018
Morth America* 77.7% 79.2% 80.5% B15% E23% EI9%
Western Eurcpe® 69.9% 71.2% T1.9% T24% 729% T3.3%
Central & Eastern Europe 54.4% 58.2% £1.3% &4.1% &55% £3.3%
Latin America 50.0% 54.4% 5E.0% &11% A34% &55%
Asia-Pacific 30.9% 335% 3IC0E I79W I0.0% 407%
Middle East & Africa 22.2% 24.5% 26.4% ZB.1% 29.5% 30.4%
Worldwide* 36.9% 39.5% 415% 43.3% 44.8% 46.3%

Fuente: (eMarketer, 2014)

Elaboracion: eMarketer

Con respecto al uso de teléfonos inteligentes, las estimaciones realizadas por el
portal de Statista indican que el nimero total de usuarios con teléfonos inteligentes a
nivel mundial desde el afio 2014 al 2019 se ha ido incrementando, tal como se puede
observar en la figura IV-3. Para el afo 2019 se estima que el nimero total de usuarios

con teléfonos inteligentes llegue a 2659,4 millones.

Figura IV3 Numero de usuarios de teléfonos inteligentes a nivel mundial desde el

2014 al 2019

3.000

2.659,4

2500

1.000

2014 2015* 2016 2017+ 2018 2019

Fuente: (Statista, 2019)

Elaboracion: Statista
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La tasa de penetracion del teléfono inteligente en Latinoamérica ha ido
incrementandose, sin embargo, ain se esta por debajo del 50% y por ende el numero
de usuarios con teléfonos inteligentes seguird incrementandose en la region. La
siguiente figura desarrollada por eMarketer ubica a Latinoamérica en cuarto lugar por
debajo de las regiones de América del Norte, Europa Occidental y Europa Central y
del Este en presentar un porcentaje mayor de usuarios con teléfonos inteligentes desde

el ano 2013 hasta 2018. La figura IV-4 muestras dichas estimaciones.

Figura IV4 Estimacion de usuarios con teléfonos inteligentes a nivel mundial por

region desde el 2013 al 2018

Smartphone User Penetration Worldwide, by Region,

2013-2018
% of population

2013 2014 2015 2006 2017 2018
Morth America* 451% 51.3% 56.7% 605% 640% 665%
Western Europe* 39.5% 47.3% S4.0% H05% A4T7% A7.3%
Central & Eastarn Europe 267% 369% 44.7% 517% 58.2% A24%
Latin America 19.0% 24.1% 29.6% 34.3% 32.1% 43.2%
Asla-Pacific 19.3% 23.9% 27.1% 20.9% 325% 349%
Middle East & Africa £9% B9% 10.8% 12.2% 136% 143%
Worldwide* 19.8% 24.5% 28.2% 31.3% 34.2% 36.5%

hte: individuats of amy age who own at least one smartphone and Lse the
smartpfones) at least once per moanth, *forecast from Aug 20714
Sowrce: eMarketer, Jne & Aug 2014

Fuente: (eMarketer, 2014)
Elaboracion: eMarketer

Antes de exponer el uso de aplicaciones moviles, es necesario saber que las
aplicaciones moviles son aplicaciones de software desarrolladas para ejecutarse en
teléfonos inteligentes, tabletas u otros dispositivos moviles. Estas aplicaciones se
encuentran generalmente disponibles para los usuarios en las tiendas de aplicaciones,
los cuales son manejados por las empresas propietarias del sistema operativo movil.
Algunas de las tiendas de los sistemas operativos mas populares son Apple App Store,

Google Play Store, asi como Windows Phone Store y BlackBerry App World. En la
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figura IV-5 se muestra el nimero de aplicaciones disponibles en las principales

tiendas de aplicaciones descritas anteriormente.
Figura I'V5 Numero de aplicaciones disponibles en las principales tiendas

The Biggest App Stores
Number of apps available in le ling &

Google Play

Apple App Store

2,200,000

wWindows Store

669,000

Amazon Appstore

&00,000

BlackBerry World

234,500

D@@ - statista®a

Fuente: (Statista, 2019)
Elaboracion: Statista

Como se puede observar en la figura IV-5, para marzo 2017 hubieron 2.8
millones de aplicaciones disponibles en Google Play Store y 2.2 millones de
aplicaciones disponibles en Apple App Store, las dos tiendas de aplicaciones mas

importantes a nivel mundial.

Para el afio 2020, se pronostica que las aplicaciones moviles generaran alrededor
de 189 mil millones de dolares en ingresos a través de las tiendas de aplicaciones y la

publicidad dentro de la aplicacion.

Las aplicaciones moviles fueron originalmente ofrecidas como herramientas de
recuperacion de informacion y productividad tales como calendarios, correo
electronico e informaciéon meteorologica, pero luego el mercado se expandiod
rapidamente debido a la demanda de los usuarios y la disponibilidad de herramientas

para desarrolladores.

En la figura IV-6 se muestran las categorias de aplicaciones mds populares de
Google Play Store correspondiente al primer trimestre del 2018, donde la categoria de

educacion se ubica en primer lugar con 8.29%.

Figura IV6 Categorias de aplicaciones mas populares de Google Play Store en el

primer trimestre del 2018
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Elaboracion Statista

En la figura IV-7 se muestran las categorias de aplicaciones mds populares de
Apple App Store en setiembre del 2018, donde la categoria de educacion se ubica en

tercer lugar con 8.5%.

Figura IV7 Categorias de aplicaciones mas populares de Apple App Store en
setiembre del 2018
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Fuente: (Statista, 2019)

Elaboracion: Statista

Por otro lado, a nivel local, el sector tecnologico en Peru facturara este afio mas
de 4,700 millones de ddlares dando un crecimiento promedio de 10% anual en los

ultimos 10 afios y se proyecta un crecimiento entre 4% y 6% para este afio. Los
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sectores bancarios, retail, salud y educacion empiezan a invertir mas en tecnologia. La
mayor participacion en la facturacion del mercado peruano corresponde a fabricantes
de hardware y software. La inversion de Peru en tecnologia se encuentra en un rango
de 1% a 1.5% del Producto Bruto Interno (PBI) al afio incluyendo tanto al sector

privado como al publico.

De acuerdo a estudios realizados, el 74% de peruanos afirma que la educacion
mejora notablemente con la tecnologia; este dato contrasta con una realidad dura, en el
Perti existen 8 alumnos de primaria por computadora y 6 alumnos de secundaria por
computadora. Esto refleja una brecha tecnologica muy grande en el pais ya que los

recursos no alcanzan ni llegan para todos.

De acuerdo al ultimo censo realizado, en el sector rural el acceso a internet es
escaso pues apenas el 13.9% de los colegios de primaria y el 44.8% de los colegios de
secundaria tienen acceso a internet. En el caso de los colegios del sector privado, en el

nivel primaria el acceso a internet es de 80.8% y en secundaria un 88.7%.

El numero de transacciones por internet en el Pert ha crecido significativamente
en los ultimos afios en casi un 60% sobrepasando los 600 millones de transacciones.
Los pagos en efectivo se han reducido un 49%, esto produce una mayor inclusién
financiera, un mejor registro de actividades comerciales y una reduccion de
operaciones financieras ilicitas e informales. De estas transacciones el 70% es

realizado a través de una app movil y el otro 30% se hace a través de las paginas web.
4.1.5. Factores ecologicos

Factores como la mineria ilegal y la tala de arboles en la Amazonia son algunas
de lo mas criticos que afectan al ecosistema. De parte del gobierno hay algunas
normas y leyes que estdn a la espera de aprobacion o que deben modificarse.
Ultimamente fue aprobada la Ley Marco del Cambio Climatico que reforzara la
autoridad nacional en materia de politica climatica y promovera que la entidad ptblica

a nivel nacional priorice y reporte acciones de mitigacion y adaptacion.

Otros de los grandes problemas que afecta directamente a los habitantes del Peru,
especialmente a los de Lima, es el trafico vehicular y sus altas emisiones de CO2 en el
medio ambiente, esto ocasiona segun estudios un alto nivel de estrés y tiempo perdido

que podria ser dedicado a sus familiares.
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4.1.6. Factores legales

La nueva ley de la micro y pequefia empresa (publicado en el boletin oficial
Decreto 252/2017) constituye una norma integral que regula el aspecto laboral,
administrativo, tributario y de seguridad social que se habian convertido en barreras
burocraticas que impedian la formalizacion de este sector. También existen leyes para

fomentar el desarrollo y aplicacion de proyectos de investigacion tecnologica.

La Ley de Proteccion de Datos Personales (Ley 29733) establece obligaciones
con las empresas con el fin de asegurar un adecuado tratamiento a los datos personales
de clientes, proveedores y trabajadores. De este modo evitar que dichos datos sean

objeto de uso ilicito.

La Ley de Delitos Informaticos (Ley 30096) tiene como finalidad la prevencion y
sancion de las conductas ilicitas que involucren los sistemas y datos informaéticos

utilizando para ello las tecnologias de la informacion.

La ley de Comercio Electronico o e-commerce (Ley 27291) permite la utilizacion
de los medios electronicos para la manifestacion de voluntad y la utilizacion de la

firma electronica.

Para el caso de tributos, la RS N° 333-2010/ Sunat, que aprueba la nueva version
del PDT Planilla Electronica. La RS N° 344-2010-Sunat para la implementacion del
sistema de embargo por medios telematicos ante las empresas que desempefian el rol

adquiriente en los sistemas de pago mediante tarjetas de débito y/o crédito.

La ley N° 28493 que regula el uso del correo electronico comercial no solicitado

o SPAM.
4.2. Sector economico de interés — Las 5 fuerzas de Porter
4.2.1. Poder de negociacion de los clientes

El estar inmerso en la economia colaborativa conlleva a tener miles de clientes, el
cual origina que el poder de negociacion de este grupo se vea mellado. Sin embargo,
es muy importante tener en cuenta el impacto de las redes sociales. Desde el auge del
internet y el nivel de penetracion en las poblaciones se pone especial énfasis en llevar

con sumo cuidado los posibles incidentes que las empresas tienen con sus clientes.
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Basta que un post se haga viral para que una empresa pierda prestigio en cuestion de

dias, se puede citar a Domino’s Pizza (Lozano, 2015)
4.2.2. Poder de negociacion de proveedores

Al igual que con los clientes, el poder de negociacion de los proveedores se ve
disminuido al estar inmersos en la economia colaborativa. Los miles de proveedores
involucrados tienen poca influencia de forma individual. Sin embargo, el gobierno
puede intervenir cuando los proveedores se agrupan en gremios y son presionados,
como ejemplo se puede citar el caso de Uber alrededor del mundo, en especial la

problematica suscitada en Barcelona, Espana (La Vanguardia, 2018).
4.2.3. Competencia directa

Alrededor de las principales universidades que hay en la ciudad de Lima se
pueden encontrar generalmente diversas academias de reforzamiento, asi como
también circulos de estudio donde se ofrecen diversos servicios como por ejemplo
reforzamientos para estudiantes de primaria y secundaria. Muchos de estos centros
académicos suelen publicarse en avisos pegados en las fachadas de los colegios o
también en paginas web que permiten publicar diversos servicios. Los costos por hora
de estos reforzamientos por lo general son mas econdémicos que contratar a un
profesor particular debido a que el profesor trabaja con un grupo de estudiantes, sin
embargo, el tiempo dedicado a cada estudiante por el profesor es mucho menos de una

hora y ademas el estudiante va al centro académico.

Por otro lado, se tienen los profesores particulares independientes que muchas
veces ofrecen sus servicios de tutorias por recomendacion de otras personas o en su
defecto publican sus servicios de tutorias en diversas paginas web. Aqui el costo por
hora es mayor a los costos que ofrecen las academias de reforzamiento o circulos de
estudio, debido a que el profesor se tiene que desplazar al lugar acordado y el tiempo

es completamente dedicado al estudiante.

Como se puede ver, el servicio de tutorias propuesto a través de una plataforma
tecnologica estaria compitiendo con las academias de reforzamiento, circulos de
estudio y profesores particulares independientes satisfaciendo el reforzamiento

académico de estudiantes de primaria y secundaria.
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4.2.4. Amenaza de nuevos entrantes

Los nuevos participantes tendran que afrontar diferentes puntos que se describen
a continuacion para posicionarse en el mercado, lo cual toma su tiempo debido a que
abarca diferentes aspectos como tecnoldgicos, econémicos, medidas de seguridad y

calidad de ensenanza.

En primer lugar, el ingreso de nuevos participantes conlleva a que tan
familiarizados estan ellos con startups tecnoldgicos dado que implica contar con
conocimiento y manejo de qué tipo de tecnologia se debe utilizar como por ejemplo el
tipo de infraestructura en la nube mas adecuada, que servidores a utilizar en cuanto a
procesamiento y capacidad, como debe interactuar la aplicacion movil cliente y la

aplicacion moévil tutor, y la misma aplicacion movil para Android y iOS.

En segundo lugar, el despliegue de la infraestructura tecnoldgica como también el
desarrollo de la aplicacion movil conlleva a que los nuevos participantes busquen

financiamiento econdémico para cubrir dichos gastos.

En tercer lugar, el reclutamiento de tutores para las diferentes asignaturas a
ofertar toma un tiempo prudencial, dado que debe haber una etapa de evaluacion
donde se valide documentos personales, se solicite certificados de antecedentes
policiales, se realice pruebas de test psicoldgicos y entrevistas. Por lo cual, al inicio,
los nuevos participantes deben promover e ir armando el mercado de tutores en la

aplicacion.

En cuarto lugar, la capacitacion de tutores sobre metodologia de ensefianza con el

fin de instruir al tutor de cudles son las mejores practicas para llevar a cabo una tutoria

de calidad.

Como posibles ingresantes se tiene servicios educativos que ingresen al mercado

peruano a través de franquicias utilizando el nombre de reconocidas universidades.
4.2.5. Amenaza de servicios sustitutos

Como servicios sustitutos se han identificado dos tipos, las cuales compiten con el

modelo de negocio que se plantea en esta tesis.

Plataforma web de anuncios de tutorias. Este tipo de plataforma promueve a que

personas con vocacion o centros académicos anuncien sus servicios de tutorias, la cual
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es libre y por ende no hay medidas de seguridad ni validacidon sobre el conocimiento
del tutor. Con respecto al precio, cada tutor decide por el precio a cobrar. Aqui se

tiene la plataforma web conocida como “Tusclases”.

Plataforma web de tutorias en linea. Este tipo de plataforma ofrece servicios de
tutoria en linea, la cual requiere que se tenga una adecuada conexion a internet con el
fin de que funcione correctamente la videoconferencia entre el tutor y el estudiante. Si
bien, bajo este servicio de tutoria se reducen los riesgos de seguridad que existe en una
tutoria presencial, la calidad de la tutoria bajo este entorno puede verse comprometida
ya sea por interferencias de imagen y sonido. Ademas, el estudiante se veria limitado
para transmitir su duda o el tutor podria no darse cuenta de las dudas del estudiante
por el entorno limitado. Con respecto a los precios, estos son menores a los precios de
tutorias presenciales y estan alrededor entre 40 y 50 soles por hora. Aqui se tienen las

plataformas webs conocidas como “Aula ya” y “Xcooly”.

En la tabla IV-1, se muestran los commodities que pueden ser competencia
directa de la propuesta de negocio y en la tabla IV-2 se muestran aquellas empresas

que compiten con el negocio de “Atrapa tu Profe”.
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Tabla IV1 Analisis de Commodities

Tutorias en la web

Colegios con ensefianza

Apps tutoriales

Calificacion

Academias

Profesores particulares

autodidactas

avanzada

personalizados

Descripcion del
tipo de servicio

Centros de estudios con docentes de

caracter profesional que busca
impartir conocimientos en una
determinada area de estudio a

estudiantes a cambio de un pago

conocimientos de manera

Personas que imparten

particular

En internet se puede
encontrar mucho
conocimientos de

distintas fuentes

Los colegios particulares

son un claro ejemplo donde

la ensefianza es muy
didactica

Aplicaciones moviles con
contenidos tutoriales para

interés en algin area de

personas que tengan

conocimiento

econdmico.
Preescolares, primaria, .
L . . Preescolares, primaria,
Mercado Preescolares, primaria, secundaria, secundaria, pre - .
L. . o . L Todos los mercados secundaria, pre - Todos los mercados
objetivo pre - universitario universitario, . . . S
. . universitario, universitario
universitario, posgrado.
Canales de Péagina web, redes sociales, emails, Independientes, por Portal web, redes Colegios, edificios fisicos, Péagina web, redes
atencion teléfono recomendacion sociales redes sociales, pagina web sociales, emails
Descuento por preinscripciones . .
porp p ’ Descuentos por cantidad Son gratis, . Descuentos por
. descuentos . Descuentos en materiales de .,
Promociones . . - de dependiendo . . . subscripcion a cuenta
corporativos, inscripciones en estudio por preinscripcion .
horas contratadas las fuentes premium
grupos.
. . Dependiendo el grado de Dependiendo el curso
. Dependiendo el curso los Son gratis, oependie & P y
. Dependiendo el curso los costos por , . instruccion los costos por | apps los costos por horas
Precios , costos por horas varian dependiendo , .
horas varian desde 50 a 180 soles horas varian desde 5 - 15 varian desde 30 a 120
desde 10 a 50 soles las fuentes
soles soles por mes.
. . Plataforma moévil
Plataformas L. . contacto s6lo por . Portales internos de . ’
. Paginas web, redes sociales. Paginas web. ~ servidores cloud,
tecnologicas llamadas enseflanza avanzada , .
tecnologia Android phone
Entrevista personal para la

Evaluacion de
tutores

Entrevista personal para la
contratacion de nuevos docentes. Se
evaltan constantemente su

Autoevaluacion, no muy
eficaz.

desempeio

Solo se mide por
ingresos y
valoraciones.

contratacién de nuevos
docentes. Se evaltan
constantemente su
desempeiio

Se mide por descarga,
valoraciones, y encuestas
de satisfaccion.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Tabla IV2 Empresas que compiten con el negocio

Criterios de
Comparacion

Empresas

Tutordoctor

Tusclases

Aprendiendo

Aula Ya

Xcooly

Pagina web

https://tutordoctor.pe/

https://www.tusclases.pe

https://aprendiendo.la/pe/

https://www.aulaya.com/

https://www.xcooly.com/

Descripcion

Franquicia Canadiense que opera
en el Perti desde e12013

Plataforma web que ofrece publicar
servicios académicos y también es
un buscador para dichos servicios.

Plataforma web que contiene videos
de cursos universitarios asi como
también material y evaluaciones por
universidades.

Plataforma web que permite
acceder a un servicio de tutoria
online.

Plataforma web que permite
acceder a un servicio de tutoria
online a cualquier hora a través de
un smartphone, Tablet o
computadora.

Tipos de Servicios

Servicios de tutorias a domicilio

Servicios de tutorias a domicilio y
online.

Servicios de preparacion y/o refuerzo
a través de videos.

Servicios de tutorias online.

Servicios de tutorias online.

Mercado Objetivo

Preescolar, Primaria, Secundaria,
Preuniversitario, Universitario,
Corporativo.

Enfocado generalmente a ofrecer
refuerzo académico escolar.

Estudiantes universitarios de la UP,
Universidad de Lima y UPC.

Estudiantes que necesiten
reforzamiento académico en
Mateméticas v Fisica.

Estudiantes que necesiten
reforzamiento académico en
Matematicas

Canales de Pagina web, redes sociales, correo|Pagina web, chat, comunidad, foro, |Pagina web, Chat, blog, redes sociales Pagina web v chat Pagina web, chat, blog y redes
Atencion electronico, Skype y teléfono. blog y redes sociales. y teléfono. £ Y ’ sociales.
. Of 1 rtid
Ofrece variados planes de pago rece as.es compei 1cas a un
. . . . . . menor precio. También ofrece
Promociones |No se observan promociones. No se observan promociones. No se observan promociones. dependiendo de la cantidad de . .
. variados paquetes con determinas
horas, ademas de descuentos.
horas.
. . . Depende del curso y se tiene acceso a |El precio regular de 1 hora es de
Precios Entre 70 y 80 soles la hora. El tutor decide el precio. P . ursoy P reguiar Una hora de clase esta 39 soles.
todo el material. 50 soles.
Plataformas |Pagina web simple y redes Pagina web y redes sociales Pagina web y redes sociales Pagina web y redes sociales

Tecnolbgicas

sociales (Facebook)

(Facebook v Twitter)

(Facebook e Instagram)

Pagina web

(Facebook, Twitter v LinkedIn)

Contratacion de
Tutores

Busca tutores a través de su
pagina web y redes sociales.

Publicita a que personas con
vocacion o centro académicos
anuncien sus servicios académicos.

Anima a convertirse en profesor a
través de su pagina web.

Busca tutores a través de su
pagina web.

Busca tutores a través de su
pagina web.

Evaluacion de
Tutores

Entrevista personal, verificacion
de sus referencias profesionales y
certificacion

de antecedentes policiales.

No hay evaluacion de tutores. Solo
se tiene comentarios sobre la
experiencia de personas que
tomaron las tutorias.

Los cursos tienen valoracion a través
de estrellas. También hay algunos
cursos gratuitos que puede utilizarse
como referencia para evaluar al
profesor.

Los tutores son evaluados con
examenes de conocimiento,
entrevista y simulacro de clase.
Asimismo quien recibe la clase
puede calificar al tutor a través de
una encuesta.

No menciona su proceso de
evaluacion de tutores.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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4.3. Evaluacion de factores internos
Debilidades

1. Falta de experiencia en el negocio.
2. Falta de presupuesto para el uso de canales tradicionales de publicidad.

3. Costos de operacion mas elevados respecto a la competencia.
Fortalezas

1. Evaluaciones psicologicas de los tutores.
Asesoria metodologica de los tutores.
Plataforma tecnoldgica de pagos en linea.

Seguimiento constante del desempefio de los tutores.

A

Marketing efectivo.

4.4. Evaluacion de factores externos
Oportunidades

1. Creciente demanda de tutorias.
Incremento de la masa estudiantil.
Canales digitales de publicidad de bajo costo.

Creciente uso de canales digitales.

A

Aumento de casos de inseguridad en menores de edad.
Amenazas

1. Tutores independientes.
Colegios y academias de reforzamiento.
Incursion de plataformas digitales extranjeras.

Cambios de las necesidades de los consumidores.

A T

Fécil influencia negativa a través de las redes sociales.

4.5. FODA cruzado, EFE y EFI
4.5.1. FODA cruzado

En la siguiente tabla IV-3 se muestra el analisis del FODA cruzado:
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Tabla IV3 FODA Cruzado

Fortalezas

Debilidades

1. Evaluaciones psicoldgicas de
los tutores

1. Falta de experiencia en el negocio

2. Asesoria metodologica de los
tutores

2. Falta de presupuesto para el uso de
canales tradicionales de publicidad

3. Plataforma tecnologica de
pagos en linea

3. Costos de operacion mas elevados
respecto a la competencia

4. Seguimiento constante del
desempeiio de los tutores

5. Marketing Efectivo

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO

1. Creciente demanda de tutorias

1. Brindar servicios seguros de
tutores evaluados
psicologicamente. (F1,05)

1. Aprovechar el creciente uso del
marketing digital (D3,03)

2. Incremento de la masa estudiantil

2. Lograr mayor alcance del
mercado potencial a bajo costo
utilizando "influencers" locales
con mas seguidores. (F5,01,02)

3. Canales digitales de publicidad de
bajo costo

4. Creciente uso de canales digitales

5. Aumento de casos de inseguridad
en menores de edad

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

1. Tutores independientes

1. Ofrecer servicio de
profesionales altamente
calificados

1. Contratar personal en 2 turnos para
la atencién dedicada de las consultas o
dudas de los clientes. (D2,A5)

2. Colegios y academias estudiantiles

2. Fidelizar a los tutores a través
de bonos de desempeiio y
calificacion. (F4,A1,A2,A3)

2. Evaluar semestralmente el mercado
para actualizar los servicios brindados.
(D1,A4)

3. Incursion de plataformas digitales
extranjeras

4. Cambios en las necesidades de los
consumidores

5. Facil influencia negativa a través
de las redes sociales

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

4.5.2. Matriz EFE

El promedio ponderado de 3.40 indica que si se ejecuta correctamente las

estrategias definidas se estard respondiendo adecuadamente a las oportunidades y

amenazas existentes en el sector, o sea aprovechando con eficacia las oportunidades

existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas.

Tabla IV4 Matriz EFE
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Factores determinantes del Exito | Peso | Calificacion | Peso Ponderado
Oportunidades

Creciente demanda de tutorias 0.16 4 0.64
Incremento de la masa estudiantil 0.10 4 0.4
Canales digitales de publicidad de bajo costo 0.12 4 0.48
Creciente uso de canales digitales 0.09 4 0.36
Aumento de casos de inseguridad en menores de edad 0.14 3 0.42
Amenazas

Tutores independientes 0.04 3 0.12
Colegios y academias preuniversitarias 0.04 1 0.04
Incursion de plataforma digital extranjera 0.10 1 0.1
Cambios de las necesidades de los consumidores 0.08 4 0.32
Fécil influencia negativa a través de las redes sociales 0.13 4 0.52
Total 1.00 3.40

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

4.5.3. Matriz EFI

El promedio ponderado de 2.71 indica que internamente la empresa se encontraria
en una condicion regular, lo cual podria optimizarse para conseguir que la empresa sea

internamente fuerte.

Tabla IVS Matriz EFI
Factores determinantes del Exito | Peso | Calificacion | Peso Ponderado
Fortalezas
Evaluaciones psicologicas de los tutores 0.14 4 0.56
Asesoria metodoldgica de los tutores 0.14 4 0.56
Plataforma tecnologica de pagos 0.06 3 0.18
Seguimiento constante del desempeiio de los tutores 0.12 4 0.48
Marketing Efectivo 0.13 4 0.52
Debilidades
Falta de experiencia en el negocio 0.15 1 0.15
Falta de presupuesto para el uso de canales tradicionales de publicidad | 0.12 1 0.12
Costos de operacion mas elevados con respecto a la competencia 0.14 1 0.14
Total 1.00 2.71

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
4.6.  Estrategias, metas y acciones

En la tabla IV-6 se presentan las metas con respectivas acciones para cada una de

las estrategias determinadas en el FODA cruzado.

Tabla IV6 Estrategias, metas y acciones

| | Estrategia | Meta | Acciones
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Brindar servicios seguros de

1. Establecer convenios con centros

tutores evaluados E1'100% de tutores evaluados psicologicos
R antes de iniciar operaciones 2. Revisiones de antecedentes penales y
psicologicamente policiales
1 3. Evaluar anualmente a los tutores
Lograr mayor al.cance d,el 1. Contratar influencers de canales
mercado potencial a bajo costo | Llegar al 60% del mercado en el | o jy,cativos
ut1,11zando los influencers locales | primer afio de operaciones 2. Negociar con Blogger de comunidades
2 | més populares. virtuales, familiares y universitarios
1. Contratar a un community manager
2. Asesoramiento con consultores de
marketing digital
Aprovechar el creciente uso del | Abarcar al 80% de canales 3. Postegr en redes so.c1ales de .
marketing digital digitales disponibles un1ve3rs1dades y colegios los servicios de
tutorias
4. Uso de las intranets escolares y
universitarios para difundir los servicios de
3 tutorias
Oftecer servicio de El 100% de tutores evaluados 1. Establecer convenios con centros
profesionales altamente metodologicamente antes de pedagogicos
calificados metodoldgicamente | iniciar operaciones 2. Reforzamientos semestrales a través de
4 talleres online
1. Premiar las calificaciones altas realizadas
por los padres a través de la plataforma.
2. Realizar reuniones de integracion con los
Fidelizar a los tutoEes a través de Asegurar el 60% de tutores tutores
bonos de desempefio y fidelizados 3. Ofrecer descuentos en la plataforma para
calificacion familiares
4. Ofrecer capacitaciones constantes a los
tutores.
5
1. Realizar evaluaciones constantes a los
tutores para darle la tranquilidad al padre de
familia de la calidad del tutor.
2. Establecer paquetes y descuentos por la
Fidelizar a los clientes con o . frecuencia de uso del servicio.
disponibilidad y aseguramiento Ascgurar ¢l 80% de clientes 3. Tener al menos 2 profesores disponibles
. para hacerlos recurrentes .
en la calidad de los tutores en el horario deseado por el padre de
familia.
4. Dar acceso a secciones vip de forma que
el alumno pueda reforzar lo aprendido en
6 casa con video tutoriales.
1. Contratar personal con experiencia en
Contratar personal con turnos Asegurar la atencion de lunes a atepc1on al clientes y manejo de redes
rotativos para la atencion viernes de 7:00am hasta las soc1gle§ .
dedicada de las consultas o 11:00pm y sabados de 7:00am a 2. ln1c1ar~opera01ones con un personal en
dudas de los clientes 1:00pm turno manana y otro en turng tarde
3. Evaluar constantemente si los recursos
7 asignados cubren la demanda
1. Realizar encuestas sobre los servicios
actuales
Evaluar semestralmente el . .
; Incrementar o mantener el 2. Realizar entrevistas a los padres de
mercado para actualizar los .. . e
servicios brindados posicionamiento en el mercado famlh.ar‘ .
3. Solicitar sugerencias a los padres de
8 familia

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

4.7.

Conclusiones del capitulo

70




El analisis PESTEL indica que el Peru se encuentra en posiciones inferiores en lo
que respecta a educacion y eso se debe a que sus gobernantes no han sabido dar la
inversion requerida para fortalecer la educacion implementando colegios con buena
infraestructura, profesores bien pagados con métodos de ensefianza que impacten en el

aprendizaje de los alumnos.

De acuerdo al analisis de las 5 Fuerzas de Porter, se puede decir en cuanto al
poder de negociacion de los clientes que es reducido debido a la gran cantidad de
clientes que maneja un modelo de economia colaborativa el cual estd basado el
negocio propuesto, de la misma manera el poder de negociacion de proveedores se ve
reducido. En cuanto a la competencia directa sobresalen diversos servicios que en su
mayoria no garantiza calidad de ensefianza, seguridad y confiabilidad. Por amenaza de
nuevos entrantes, se tiene que posicionarse en el mercado toma tiempo debido a
diferentes aspectos como tecnologicos, economicos, medidas de seguridad y calidad
de ensefianza que conlleva a lanzar un servicio tal como se propone. Y en el caso de
amenaza de servicios sustitutos, no garantiza por un lado la seguridad y confiabilidad,

y por otro lado la calidad del servicio.

Con respecto a la realizacion del FODA de la empresa, se ha podido indicar una
serie de estrategias que “Atrapa Tu Profe” debe seguir para sobresalir por encima de
sus competidores directos e indirectos. Estas estrategias van desde un plan de
marketing diferenciado, un plan de operaciones &gil, seguro y confiable y la

contratacion de tutores en base a filtros altos.

Las fortalezas y debilidades evaluados por la matriz EFI resulté en un promedio
ponderado de 2.71, lo cual indica que las relaciones dentro de las areas de la empresa
estaran en una condicion regular por lo que debe mejorarse con el fin de que empresa
sea internamente fuerte. Mientras que las oportunidades y amenazas evaluados por la
matriz EFE result6 en un promedio ponderado de 3.40, lo cual indica que la empresa
estara aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y aminorando los

posibles efectos negativos de las amenazas.
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CAPITULO VI. DESARROLLO DEL MODELO DE
NEGOCIO Y EL PRODUCTO MINIMO VIABLE

En este capitulo de la tesis se procederd a desarrollar un modelo de negocio y el
producto minimo viable aplicando las buenas practicas que propone el método de
Lean Startup, donde se realizaron tres iteraciones en el circuito de feedback de Crear-

Medir-Aprender.

Ante todo, se define la siguiente vision: "Convertirnos en la comunidad maés
importante en el Peri formada por estudiantes universitarios que brinda apoyo
académico a alumnos de colegios". Esta vision indica el punto a donde se desea llegar

con esta propuesta de negocio.

A continuacion, se describe los resultados de cada una de las iteraciones y las

decisiones que se tomaron.

5.1. Primera iteracion
5.1.1. Etapa 1 - Creacion de supuestos

Se realizé una lluvia de ideas entre los miembros del grupo para identificar las
necesidades del mercado, a que segmento se desea llegar y se hizo un esbozo de un

posible producto minimo viable.

Para definir un punto de partida y tener un panorama mas claro de la direccién
que estd tomando el negocio propuesto, se realizaron algunas entrevistas a padres de
familia del segmento objetivo por un lado y por otro lado se entrevistd a estudiantes

universitarios que formarian el staff de tutores.
5.1.2. Etapa 2 — Aplicando la herramienta Mapa de Empatia

Para identificar el segmento de clientes se utilizé la herramienta llamada mapa de
empatia, el cual ayudard a recolectar informacion de las preferencias y gustos de los
padres de familia y estudiantes universitarios: ;Qué piensa y siente?, ;Qué ve?, ;Qué
dice y hace?, ;Qué oye?, esfuerzos por solucionar sus problemas y qué resultado les

trajo las soluciones que hasta el momento se habian planteado.
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En primer lugar, siguiendo las actividades recomendadas por XPLANE, empresa
en desarrollar la herramienta, se definira la idea de negocio en el mapa de empatia,

con esto el enunciado sera el siguiente:

Implementar una plataforma digital con facil acceso a tutores de diferentes
materias donde el cliente, que en este caso son padres de familia que tengan hijos
cursando el 4to grado de primaria hasta el 3ro de secundaria de los distritos ubicados
en la Molina, Surco, San Borja, San Isidro y Miraflores y que hayan tenido problemas
con el aprendizaje en algunas materias, necesidad de algiin reforzamiento o deseo de
aprender algin idioma u hobbies. Ademas, por diferentes motivos, ya sean laborales o
sociales no hayan tenido la posibilidad de ayudar ellos mismos en las necesidades de

aprendizaje de sus hijos.
Con este enunciado se procederd a completar el mapa de empatia:

Figura V1 Mapa de empatia

{Que
PIENSA Y SIENTE?
Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Que ;Qué
OYE? o VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
{Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstéculos Obstaculos

Fuente: (Prim, 2016)

Elaboracion: XPLANE

La figura V-1 muestra el mapa que desarroll6 XPLANE para caracterizar a el

posible cliente y comprender sus necesidades reales. Para completar el lienzo se
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imprimi6 una hoja Al y se procedié a completar las preguntas segun la informacién
limitada con la que se cuenta. Més adelante se realizar4 una validacion de la hipdtesis

propuesta.

Para este ejercicio se referird al posible cliente con el nombre de Ivana, madre
soltera con dos hijos, uno cursando el 4to grado de primaria y el otro en el 2do afio de
secundaria. Ella es abogada y regularmente usa aplicativos moviles para facilitarse la

vida.
Se empieza con el primer cuadrante ;Qué piensa y siente Ivana?

e Ivana es una persona que quiere mucho a sus hijos y le preocupa su futuro
profesional.

e Ella ha matriculado a sus hijos en los mejores colegios de Lima porque esta
convencida que los mejores profesores se encuentran en dichas instituciones
educativas.

e Le preocupa que no le puede dedicar mucho tiempo a sus hijos por su trabajo.

e Mantener a sus hijos bien formados es su mayor prioridad.

Luego se analizaré la perspectiva que tiene Ivana con respecto a sus amigos, su

entorno y el mercado. ;Qué ve?

e Ivana ve en sus amigos de trabajo que también pasan por la misma
preocupacion sobre el futuro de sus hijos.

e En algunos casos cuando los hijos de sus amigos tienen problemas en su centro
de estudios, los padres tienden a cambiarlos de colegio, en otros casos
contratan a un profesor particular para brindarle apoyo en sus estudios.

e [vana solo conoce una forma de contactar a un apoyo para sus hijos y es via

internet, aunque prefiere encontrarlos por recomendacion.

Continuando con el ejercicio, esta parte se enfocard en el comportamiento que

demuestra Ivana con respecto a los demas. ;Qué dice y hace?

e Ivana le gusta preguntar sobre experiencia de sus amigos cuando se trata de
apoyar a sus hijos en los estudios, pregunta como hacen para no descuidarlos y

poder apoyarlos cuando tengan algun problema de aprendizaje.
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e Ella pide recomendaciones a sus amigos para poder apoyar a sus hijos en la
escuela sin tener que estar presente demasiado tiempo con ellos por motivos

laborales.

Continuando, se vera los esfuerzos que realiza Ivana ante la frustracion que siente
de no poder apoyar a sus hijos y la preocupacion que le genera su futuro. Para
completar la parte del mapa de empatia que responde a la pregunta ;Qué esfuerzos,
miedos, frustraciones y obstdculos encuentra Ivana?, se tienen los siguientes

enunciados:

e No encuentra facilmente un guia, tutor o institucion que puede cubrir las
brechas de un buen aprendizaje que pueda surgir con uno de sus hijos.

e La confianza que tiene con los posibles tutores no es suficiente, le preocupa
que no pueda tener el nivel y paciencia suficiente para resolver las dudas de
sus hijos en su aprendizaje escolar.

e El principal obstaculo que tiene Ivana para conseguir apoyo para sus hijos es la
falta de tiempo para buscarlo en instituciones o en internet por la amplia
variedad y ello le causa confusion.

e Ella no quiere dejar a sus hijos con cualquier persona por seguridad.

Para finalizar con el cuadro de empatia se verd lo que a Ivana le motiva en su
busqueda de una solucién para sus preocupaciones. Se respondera las siguientes
preguntas: ;/Qué le motiva?, ;Cudles son sus deseos y necesidades?, las medidas de

€xito y sus obstaculos superados.

e A Ivana le motiva ver a sus hijos terminar el colegio con buenas calificaciones
y ver un futuro profesional con mucho éxito.

e [vana temporalmente ha conseguido apoyo en conocidos que tengan
conocimiento en las materias que sus hijos tienen problemas y les retribuye sus
servicios con propinas.

e Ivana necesita alguien con experiencia en la ensefianza que le pueda garantizar

un buen desenvolvimiento de sus hijos en la escuela.

La propuesta de negocio no sélo se limita a captar clientes sino también a contar

con socios estratégicos, por lo cual se necesita captar tutores que quieran dar sus
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servicios a través de la plataforma propuesta. Para ello también se ha realizado un

mapa de empatia que permita conocer las necesidades de los tutores para poder llegar

a los clientes de una manera mas rapida y con ello conseguir mas ingresos. Con esta

premisa, se trabajard con un posible tutor al que se llamara Roberto, natural de la

ciudad de Chiclayo. El es estudiante de la facultad de Ciencias fisicas y matematicas

de la Universidad Nacional de Ingenieria (UNI), cursa el 4to afio de su carrera y esta

buscando un trabajo de medio tiempo que le permita sustentar sus gastos basicos

diarios. Actualmente ofrece asesoria a alumnos de los primeros ciclos de la

universidad y a jovenes que necesiten algin reforzamiento en la materia de

matematicas y fisica.

Se empezara con el primer cuadrante ;Qué piensa y siente Roberto?

Roberto quiere superarse y conseguir la meta de terminar su carrera
profesional como licenciado en ciencias.

Roberto quiere con el tiempo llegar hacer un buen maestro de ciencias por lo
que es importante para €l poder ir familiarizdndose con la forma de ensefianza
a distintos alumnos de pregrado de los primeros ciclos 0 a jovenes que aun
cursan el colegio.

Tiene problemas econdmicos para sustentar sus gastos y poder asi terminar sus
estudios.

El piensa que una buena educacion y formacion profesional cambiara el futuro

del pais.

En segundo lugar, se analizara la perspectiva que tiene Roberto con respecto a sus

amigos, su entorno y el mercado. ;Qué ve?

Roberto ve que en el mercado existe mucha demanda para la ensefianza y
asesoria de personas que tienen problemas de aprendizaje o necesitan algin
reforzamiento en materia de ciencias, no solo de pregrado sino también de
alumnos de colegio.

Tiene compaieros que dan clases a domicilio y todos ellos recomendados por
algun amigo o familiar.

Existen muchas plataformas donde puede ofrecer sus servicios, pero se le es

dificil encontrar una que se adapte a su horario.
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En tercer lugar, se enfocard en el comportamiento que demuestra Roberto con

respecto a los demaés. ;Qué dice y hace?

e Roberto busca la manera de contactar algun alumno al que pueda ayudar con
sus cursos de ciencias y el cual también pueda retribuirle algin beneficio
econdémico para sustentar sus gastos.

e FEl se comunica con sus amigos y contactos a través de Facebook ofertando sus
servicios de asesoria.

e Roberto siempre estd dispuesto a ensefar si alguien tuviera algun problema

con los cursos de ciencias matematicas o fisica.

En cuarto lugar, se analizard qué es lo que Roberto escucha a su alrededor, sobre

todo de personas que influyen en su vida cotidiana, se resolvera la pregunta del mapa

(Qué oye?

e Sus amigos le recomiendan trabajar en una academia u ofrecer sus servicios
directamente a colegios contactando amigos que tengan conocidos con
profesores.

e Sus profesores que son sus tutores directos motivan a Roberto a seguir
estudiando porque es un buen alumno y futuro profesional destacado y seria
una lastima que perdiera sus estudios.

e Uno de sus compaiieros de aula le aconseja que pueda dar clases online o crear
un blog en internet donde pueda ensefiar los cursos de ciencias y poder recibir

donaciones de personas generosas.

En quinto lugar, se veran los esfuerzos que realiza Roberto ante la frustracion que
siente de no poder encontrar un trabajo flexible o a medio tiempo acorde a su horario.
Se completard la parte del mapa de empatia que responde a la pregunta ;Qué

esfuerzos, miedos, frustraciones y obstaculos encuentra Roberto?

e Roberto ha intentado inscribirse en una comunidad de asesores, pero el tiempo
para los estudios muchas veces se le hace complicado seguir con la demanda
que el grupo desea cubrir.

e Roberto teme no poder sustentar sus gastos en la capital y por ende no llegar a

terminar la carrera que con tanto esfuerzo ha cursado los tltimos 3 afios.
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e Su principal obsticulo es poder encontrar un medio de ingreso extra con el
cual pueda cubrir haciendo lo que més le gusta y es aplicando sus

conocimientos dando formacion a otros estudiantes.

Para finalizar con el cuadro de empatia se vera lo que Roberto le motiva a seguir
buscando una solucion para sus preocupaciones, se responderd las preguntas ;Qué le
motiva? ;Cudles son sus deseos y necesidades?, las medidas de éxito y sus obstaculos

superados.

e A Roberto le motiva terminar sus estudios y dar una buena imagen para sus
padres.

e El desea poder transmitir lo ensefiado a alumnos que tengan problemas con el
aprendizaje en los cursos de ciencias.

e Temporalmente ha creado una cuenta en YouTube donde puede ensenar
diversos cursos de matematicas con la esperanza de que en algin momento

llegue a ser tan popular que pueda tener algln tipo de ingreso por este medio.

5.1.3. Etapa 3 - Resultados y toma de decisiones

En base a las conclusiones obtenidas utilizando el mapa de empatia, se reafirma
los supuestos generados en la lluvia de ideas y que la idea del producto y segmento
propuesto encaja con las necesidades tanto del padre de familia como del tutor. Por

ende, se decide continuar con las estrategias definidas para el modelo del negocio.
5.2. Segunda iteracion
5.2.1. Etapa 1 — Creando el Lean Canvas

De lo aprendido en la primera iteracion se procede a realizar un esbozo del modelo de

negocio tal como lo muestra la figura
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Tabla V1 Esbozo Lean Canvas del negocio

Problema

¢ Padres de familia sin tiempo para
sus hijos

+  Bajos rendimientos académicos

¢ Universitarios dinero no alcanza

Solucion

Plataforma virtual mévil v web
Seguridad en servicio de tutores

Meétricas

Clave

Penetracion de Mercado
Calificaciones de los Tutores

Proposicién de Valor Unica

¢  Plataforma segura v confiable
*  Tutores capacitados

Ventaja Especial

¢ Disponibilidad inmediata de
tutores

¢ Plataforma basada en economia
colaborativa

+ Tutores capacitados

Canales
e Pigina Web
* App

Segmento de Clientes

e  Nmveles A, By C(C1)
e Dnstritos La Molina, San Isidro,
San Borja. Surco y Miraflores

Estructura de Costes

+  Publicidad y Marketing

¢ Desarrollo y mantenimiento de las plataformas

Flujo de Ingresos

+  Entre 10% v 20% de comision por cada servicio de tutoria contratado

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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5.2.2. Etapa 2 — Realizacion de entrevistas a fondo

Para el segmento de clientes que son los padres de familia, las entrevistas, como se
muestran en el anexo I, fueron realizadas a personas que cuenten con las

caracteristicas del siguiente perfil:

e Mayor de 18 afios.

e Pertenecientes al Nivel Socioeconomico A, By C (C1).

e Domiciliados especialmente en distritos como La Molina, Surco, San Borja,
San Isidro y Miraflores.

e Deben tener hijos asistiendo a colegios particulares.

e Hijos cursando entre 4to de primaria a 3ro de secundaria.

e Tener un trabajo de manera dependiente o independientemente.

Para los socios estratégicos que son los tutores, las entrevistas, como se muestran
en el anexo II, fueron realizadas a personas que cuentan con las caracteristicas del

siguiente perfil:

e Entre 18 afios a 25 anos.
e Domiciliado en distritos de Lima Metropolitana.
e Ser universitario activo.

e Tener disponibilidad de tiempo para ensenar.

En dichas entrevistas se mostrd el esbozo del producto minimo viable con
caracteristicas minimas, a fin de validar si los supuestos son los correctos y obtener un

feedback de las mejoras al producto.
5.2.3. Etapa 3 — Resultados y toma de decisiones

De las entrevistas realizadas a personas que tienen al menos un hijo cursando
entre 4to de primaria y 3ro de secundaria y que ademads presentan las caracteristicas

del perfil descrito anteriormente, se concluye en los siguientes puntos:

e Hay un esfuerzo por apoyar a los hijos en sus estudios escolares luego del

trabajo pese al cansancio.
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e La carga laboral mas el estrés de la rutina conlleva a que no se disponga de
tiempo algunas veces durante los dias de semana para ayudar a los hijos con
sus cursos del colegio.

e Se siente frustracion cuando los hijos consultan sobre un tema y no se sabe
como explicar. Muchas veces deben buscar apoyo en el internet o un familiar.

e (Consideran que mantener ocupados a los nifios con el estudio después de las
clases es mucho mejor a que se encuentren perdiendo tiempo con la television,
internet, redes sociales o videojuegos.

e Preocupacion cuando el rendimiento académico de sus hijos baja.

e No saben como encontrar a un tutor adecuado segun se requiera.

e Existe una gran desconfianza para contratar tutores sin recomendacion.

e No se cuenta con disponibilidad inmediata de un tutor recomendado y muchas
veces hay que agendar con tiempo.

e La poca o nula oferta de tutores recomendados por familiares y amigos hace

imposible evaluar la metodologia de ensefianza del tutor.

Al término de cada entrevista a los padres de familia se mostrd el esbozo del
producto minimo viable, en la cual se rescatan algunas conclusiones y

recomendaciones, los cuales son:

e Todos coincidieron que el producto tiene que ser seguro y confiable.
e Facilidad de pago.
e Tutores con experiencia.

e Facilidad de uso.

De las entrevistas realizadas a estudiantes universitarios que presentan las

caracteristicas del perfil descrito anteriormente, se concluye en los siguientes puntos:

e (Cuentan con horarios poco flexibles que les impide contar con un trabajo
normal a tiempo completo.
e Tienen carga académica por examenes y trabajos, lo cual muchos empleadores

prefieren personal con disponibilidad completa.
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e Existe ofertas de servicios de tutorias publicados por internet, en el cual la
probabilidad de llegar a un cliente es baja ademds que no demuestran
confianza y seguridad.

e Publicidad poca efectiva por internet para atraer clientes interesados en
tutorias.

e [os trabajos en academias universitarias solicitan profesores con experiencia,
caso contrario el personal que acepta el trabajo son mal pagados.

e La creciente desconfianza por incremento de casos de inseguridad obliga a las

personas a desistir por contratar servicios de tutorias.

Al finalizar cada una de las entrevistas a los estudiantes universitarios se mostro
el esbozo del producto minimo viable, en la cual se rescatan algunas conclusiones y

recomendaciones, los cuales son:

e Condiciones y términos claros con respecto al servicio de tutoria.
e Facilidad de acceso.
e Poder de decir los horarios y precios de las tutorias.

e Asegurar un mercado de clientes interesados en los servicios de tutorias.

En base a las conclusiones obtenidas de las entrevistas realizadas se reafirma los
supuestos generados en la lluvia de ideas y que la idea del producto propuesto encaja
con las necesidades tanto del padre de familia como del tutor. Por ende, se decide

continuar con las estrategias definidas para la propuesta del negocio.
5.3.  Tercera iteracion
5.3.1. Etapa 1 — Desarrollo del producto minimo viable

De la informacion aprendida de la segunda iteracion, se decide desarrollar el
producto minimo viable. Para lo cual, el desarrollo se lleva a cabo en la plataforma
WIX, la cual es una herramienta que permite construir paginas webs de una forma
sencilla y ademds permite adaptar el disenio de una pagina web a la pantalla de un
dispositivo movil. Dado esto, se construyd una pagina web que contenga la mayor

parte de las funcionalidades para un navegador web convencional y aplicativo movil.
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A continuacion, se detallard las funcionalidades del producto minimo viable, la
cual permitira validar mejor la propuesta de valor con los padres de familia y

estudiantes universitarios.

Caracteristicas de la pagina web

La pagina web estd conformada por un menu principal, la cual muestra los items
necesarios que cumple con la propuesta de negocio. Algunos de estos items conducen
a secciones descriptivas del negocio mientras que otros conducen a realizar una accion
como reserva una clase, postular como profesor, contactarse con la empresa, comentar
sobre un profesor o revisar el blog. La informacion acerca de la misma puede ser

revisada en el anexo III.
5.3.2. Etapa 2 — Realizacion de focus group

En la investigacion se desarrolld un focus group, tal como se muestra en el anexo
IV, dirigido a padres de familia que se explica a continuacion, lo cual fue acompafiado

con la demostracion del producto minimo viable.
Objetivos
La presente investigacion se realizo para cumplir con los siguientes objetivos:

e Conocer el perfil del publico objetivo.

e Conocer los gustos y preferencias por clases particulares.

e Identificar que atributos valora el publico objetivo de los profesores que dictan
clases particulares.

e Conocer los atributos que valorarian en una plataforma virtual.

e Evaluar el concepto de negocio “Atrapa tu Profe”, con relacion a su nivel de
agrado, percepciones positivas y negativas, ventajas y desventajas, ajuste con
sus necesidades, competencias, nivel de interés, frecuencia de compra, precio

percibido, medio de pago y recomendaciones.
Publico objetivo
La aplicacion del focus group estuvo orientada a:

e Padres de familia mayores de 18 afos
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e Pertenecientes al Nivel Socioecondémico A, By C1

e Viven en La Molina, Surco, San Borja, San Isidro y Miraflores.

e Con hijos asistiendo a colegios particulares y que cursan entre el 4to de
primaria y el 3ro de secundaria.

e El padre de familia trabaja de manera dependiente o independiente.

e Ellos se caracterizan por tener acceso a internet a través de algin dispositivo
electronico. Y estan familiarizado con aplicaciones modviles y/o paginas web.

5.3.3. Etapa 3 — Resultados y toma de decisiones
Las conclusiones del focus group fueron las siguientes:

e Los participantes se caracterizan en su mayoria por tener dos hijos. Ellas son
mamas y papas con trabajo dependiente y/o independiente. Sus hijos asisten a
colegios particulares. La gran mayoria de ellos mencionan la necesidad que
tienen de contratar profesores particulares para que vayan a su casa y refuercen
a sus hijos en cursos de matematica, fisica, quimica y/o lenguaje; también en
idiomas y/o musica.

e La gran mayoria de los participantes han contratado a profesores particulares
porque: (i) la metodologia de los profesores en el colegio no entienden sus
hijos y sacan bajas notas; (ii) los profesores avanzan muy rapido en sus clases;
(i11) los hijos consideran que es un curso dificil; (iv) hijos siempre han tenido
esa necesidad de que se les ensefien aparte; (v) sus hijos se distraen durante las
clases; (vi) padres de familia no entienden el curso y/o (vii) padres de familia
no tienen el tiempo de ensefiarles porque trabajan todo el dia.

e [as madres que han contratado a profesores particulares siempre lo han hecho
por recomendaciones ya sea por otros padres de familia, profesores o
familiares. El tiempo promedio que iban a ensefar a sus hijos era entre 4 y 8
horas por semana; llegando a pagar entre 25 y 40 soles la hora.

e Aquellos padres que nunca han contratado a un profesor son porque
consideran que su hijo no lo ha necesitado y consideran que sus hijos son
personas responsables e inteligentes.

e C(Cinco de siete participantes mencionan que sus hijos necesitan refuerzo

académico en materias. Y los otros dos en idiomas y/o musica.
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Los participantes valoran de los profesores su empatia; confianza; metodologia
de ensefianza; que sea recomendado por otro padre de familia; nivel de
conocimiento de la materia; experiencia; sinceros; transparentes; pacientes;
dulces; que genere un trato de amistad con el nifio y no como autoridad; que
sepan escuchar y jovenes menores de 30 afios.

Los participantes mencionan que una plataforma virtual donde se encuentre
profesores que dictan clases particulares deberia de tener: (i) clases virtuales;
(i1) plataforma de facil acceso, directo, practico y amigable; (iii) plataforma
con botones por cursos y dudas especificas; (iv) informacién de profesores,
con perfil, experiencia en qué materia, recomendaciones y con ranking de
calificacion; (v) videos modelos de las clases de los profesores; (vi) videos de
padres de familia recomendado al profesor; (vii) entrevistas de seleccion de
profesores en linea; (viii) plataforma con diferentes medios de pagos; (ix)
asistente: chat en linea y/o videollamada en tiempo real; y (x) respaldo de
seguridad en la seleccion de los profesores.

Los participantes consideran que el concepto de negocio “Atrapa tu Profe”. Es
un concepto bueno, pero necesita mayor innovacion.

Ellos valoran de la plataforma “Atrapa tu Profe”.; (i) pull de profesores
jovenes con entusiasmo y ganas; (ii) disponibilidad y flexibilidad en horario;
(ii1) costo; (iv) facilidad en la busqueda; (v) directorio de profesores; (vi)
plataforma sencilla, simple, directa, con pocos atajos y (vii) nombre de la
pagina web.

Y lo que no les gusta es que solo sean clases particulares y no tenga virtuales.
Consideran que sus hijos estan muy involucrados con la tecnologia y esto seria
una forma de llamarles su atencion; ademds que consideran que la plataforma
es fria en contacto con ellos.

La gran mayoria de los participantes indican que esta plataforma de conseguir
profesores se ajusta con sus necesidades actuales y que estarian dispuestos en
contratar los servicios por medio de esta plataforma.

Los participantes mencionan en caso de contratar los servicios de profesor,

seria entre cuatro y ocho horas por semana. Y pagarian entre 30 y 45 soles por
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hora. Los cursos que mas demandarian son matematica, razonamiento, quimica

y fisica. Su forma de pago seria en efectivo y/o transferencia bancaria.

En base a las conclusiones obtenidas del focus group realizado, se valida que se
estd cumpliendo con muchas de las caracteristicas y funcionalidades que demanda las
necesidades de los padres de familia. Sin embargo, el producto minimo viable requiere

de una optimizacion de las funcionalidades y el disefio de la interfaz grafica.
54. Cuarta iteracion

5.4.1. Etapa 1 — Optimizacion del producto minimo viable y modelo de negocio

final

De la informacion aprendida de la tercera iteracidon, se decide optimizar el
producto minimo viable con un desarrollo personalizado del aplicativo moévil y portal
web mediante un proveedor especializado y con experiencia, debido a que la

plataforma WIX presenta limitaciones por manejo de plantillas predefinidas.

Por otro lado, se ajusta un modelo de negocio final luego de haber realizado tres
iteraciones completas del circuito de feedback de Crear-Medir-Aprender que propone
el método de Lean Startup. A continuacion, se desarrolla cada uno de los componentes
del Lean Canvas del negocio, los cuales son: Segmento de clientes, propuesta de valor
unica, ventaja especial, canales, flujo de ingresos, métricas clave, solucion, problema

y estructura de costos.
5.4.1.1. Segmento de clientes

El servicio propuesto en este plan de negocio estd dirigido a estudiantes de 4to de
primaria a 3ro de secundaria de colegios particulares ubicados en los distritos de la
Molina, Surco, San Borja, San Isidro y Miraflores que necesiten mejorar y reforzar sus

materias escolares.
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5.4.1.2. Proposicion de valor unica

Figura V2 Propuesta de Valor

The Value Proposition Canvas @
(ave Propos customer Sogment
—
£ M, x Ser;
0 @, tody, Twee’ NG
Lofe eng,, “9ig w@mﬁ” ey
40 C Lh“ﬂu:a“zw ﬂ’m”b‘,'
bV Aoy, "
50\ kot 4dp |Gain Creators 2 Gains | A, o -
¢ et e | H 4 g, “ ke
Co% fie® o ol B AT ) engy, - Ae et
1 o FRLS R Yol ten,; Foo e Aeagy, "o adbne®
oW o2 Pers, s, o . e, ac! antt
St Py ¢ gy SR ) et !
P, oty 2, arh e -
%, fe, 0 ¥ 00
T proscs % ) \QD P g S
m"‘i"w & Services o . Job(s) A 1’3(:3_‘5,1(
v o %o, 0 % %
oo [l > o= Py, e,
Bt e Y oty Laiand = % %
ctoW e P dispor Ta, “,
Sop0r o € biet,, res po RS e 2 2, constgull 2
¥ gcwbwu ”l'.;n%[b'fs LTt L0 gy, ds ww Eutor
S - f o5 ¢, e .
g e Pain Relievers Les 3 Pains o tieg, % palificado®
a‘””,;@nv‘)» o dt \ o res Hemno
A ProttS v % Siste, gt |~
Jhw , ! \
wmmvﬂw w Cal‘ﬁ’ca @ dp b aeh Msse.q,;mm,
) Pe e it a
P cesl kﬁﬁr[.! o et FA”' Contratg,

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

5.4.1.2.1. Perfil del cliente
Trabajo del cliente

e Mejorar y potenciar el rendimiento académico del estudiante. No solo cuando
el estudiante esta a punto de desaprobar un curso, sino también cuando se
desea mejorar las calificaciones en determinadas materias.

e Conseguir un tutor calificado y confiable a tiempo de manera sencilla con unos
cuantos clics. Evitar perder demasiado tiempo en encontrar a la persona
calificada que inspire confianza y sepa del tema a exponer.

e Ayudar en la solucion de tareas académicas del estudiante. Es necesario
acompanar al estudiante en su aprendizaje, pero por la falta de tiempo o la

complejidad del curso se imposibilita la ejecucion del acompanamiento.
Frustraciones del cliente

e No disponibilidad de algln tutor calificado. La sola busqueda de un tutor por
la forma tradicional puede tomar horas o incluso dias. Més alin se ve lejana la
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posibilidad de hallar a alguien con dominio del tema requerido por el
estudiante.

e Inseguridad para contratar una persona ajena al entorno familiar. Los tutores
en su mayoria son personas ajenas al circulo familiar y amical. Tomarse el
trabajo de validar si el tutor hallado es una persona de confianza no es una
tarea sencilla, requiere tiempo y dinero.

e Falta de compromiso de los tutores: tardanzas, cancelaciones y
descalificaciones. Los tutores pueden no estar motivados, tener urgencias de
ultimo momento o simplemente pueden no estar comprometidos con su labor.
Hallar un reemplazo involucra volver a vivir todo el flujo de bisqueda.

e Insatisfaccion del rendimiento académico. El ver como un estudiante pasa por
problemas académicos y no poder ayudarlos por falta de tiempo o ignorancia

de los temas puede ser bastante estresante.

Beneficios del cliente

e Tutor plenamente calificado y avalado. El cliente requiere tutores con
experiencia y que sean respaldados para tener la plena seguridad que la tutoria
se toma en serio y se estd comprando lo que se ha ofrecido.

e Servicio seguro y confiable al contar con filtros de entrada. El cliente busca un
servicio que le transmita plena seguridad de la capacidad y valores del tutor
contratado. La realidad nacional indica que es necesario tener filtros de entrada
para ofrecer un tutor de calidad.

e Facilidad y disponibilidad para encontrar un tutor acorde a la materia
requerida. El cliente necesita un servicio que sea rapido, facil e intuitivo de

usar. Prefiere un servicio que siempre tenga tutores disponibles.

Mejora del rendimiento académico. No hay mejor regalo para un padre que ver a
sus hijos llevar un rendimiento académico 6ptimo porque internamente se asocia ese

estado a su futuro profesional.
5.4.1.2.2. Mapa de valor

Productos y Servicios
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Servicio de tutores: El servicio de tutoria en su forma bésica consiste en
ofrecer tutores calificados (estudiantes universitarios) y evaluados a los padres
cuyos hijos requieran refuerzo escolar.

App: La App, disponible en Android y IOS, se ofrece como el canal de
contacto con el cliente por excelencia. De una forma fécil e intuitiva permite
hacer preguntas de ayuda al cliente en linea, visualizar a los tutores
disponibles, turnos, disponibilidad, materia, opiniones de experiencias previas
y pagos en linea.

Website: El website se ofrece como un canal de contacto con los clientes.
Permite explayar la informacion y dar una vision global del servicio ofrecido.
Sistema de calificaciones: Permite a los clientes evaluar a los tutores luego de
recibido el servicio de tutoria. Transmitir la experiencia del cliente a los
potenciales clientes permite ofrecer una herramienta de validacion mas
confiable.

Plataforma de pagos segura: Pagos via VISA, MasterCard, en efectivo son
ofrecidas como medio de pago tanto en el website como en la App.

Soporte y servicio al cliente: Soporte en linea disponible durante todo el turno

de atencion de los servicios de tutoria contratados.

Aliviadores de frustraciones

Notificacion de tutores disponibles.

Proceso de evaluacion de tutores por parte de la empresa. Todos los tutores
disponibles en la plataforma previamente deberan pasar filtros psicoldgicos, de
antecedentes penales y policiales. Para ello se hace uso de empresas
especializadas en ese rubro. En cuanto al dominio del curso a dictar se
validaran los conocimientos del tutor.

Sistema de calificacién por parte de los clientes. Los mismos clientes seran
quienes califiquen a los tutores a través de un puntaje que va desde el 1 al 5 al
término de la tutoria. En caso de inconformidad podran postearlo en los foros.
El equipo de la empresa constantemente monitoreard dichos foros para la

mejora constante del servicio.

Creadores de beneficios
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e Interfaz amigable. El medio de contacto debe ser intuitivo de modo que los
clientes se sientan comodos en la plataforma. Dicha interfaz serd evaluada
previamente por un grupo reducido de padres de modo que se llegué a un
estandar optimo.

e Contenido académico actualizado. Conforme a la curricula escolar los tutores
estaran siempre actualizados con la teméatica académica. Asimismo, los cursos
disponibles estaran basados en lo impartido en los colegios.

e Metodologia de ensefianza innovadora. Los conocimientos son importantes
pero la forma de transmitirlo es mucho mas importante atin. Se contaré con el
apoyo de personas especializadas en técnicas de ensefianza para reforzar las
fortalezas y eliminar las debilidades del tutor.

e Atencion personalizada al cliente. La atencion al potencial cliente estara a

cargo de un personal de turno para las resoluciones de las consultas.

Habiendo realizado el analisis de los posibles segmentos de potenciales clientes,
se construird una propuesta a razon de sus necesidades donde se centrara en 3 pilares
fundamentales: facilidad, agilidad y seguridad. Con dichos pilares se realizd una
sesion de brainstorming de las posibles soluciones que puedan minimizar los
problemas del cliente. Para el pilar de facilidad se enfoc6 en aquello que cualquier
persona tiene a la mano en todo momento y es que el movil es un objeto realmente
muy personal que estd presente todo el tiempo en el cliente. Una de las ideas
principales es brindar una solucion, el cual pueda ser utilizado desde el movil a través
de una aplicacion para los sistemas operativos moviles mas usados en los distritos
donde se enfocara el segmento. En agilidad se propuso tener siempre disponibles
tutores capacitados que estén dispuestos a asesorar a alumnos en cualquier horario que
el cliente disponga. Asimismo, se utilizardn varios mecanismos de seguridad para
ambas partes tanto para el cliente como para el tutor, pasando asi diversas
evaluaciones psicologicas y validaciones legales para certificar un servicio seguro y

confiable.

En el Lean Canvas del Modelo de Negocio se definira de la siguiente manera:
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“Experiencia de encontrar y contactar a tus tutores particulares previamente
asesorados y evaluados psicologicamente y ademads calificados por la comunidad de

una manera facil y rapida”
5.4.1.3. Canales de contacto

Buscando la mejor manera de llegar a los clientes, nuevamente se enfocara en el
uso del internet por ser el canal mas accesible de hoy en dia. Por el cual se puede
difundir una cantidad enorme de informacidon para poder comunicar y ofrecer los
servicios. Se optd por canalizar toda la informacién a través de un sitio web y
aplicativo movil de modo que pueda ser accedida indistintamente desde moviles,
tabletas, ordenadores, etc. Y como punto de contacto, las redes sociales mas

utilizadas en el Pert como Facebook y Twitter.

Dentro del sitio web se incluirdn foros, chat en linea y blogs para que los clientes

puedan estar siempre comunicados con un representante que los pueda asesorar.

De forma complementaria, se propone contar con una oficina corporativa y
ademas de publicidad escrita para llegar hasta los usuarios del servicio a través de
colegios, colocando afiches con informacion detallada con el cual opera la solucién
brindada. De igual manera, este mismo procedimiento se utilizara para captar a

estudiantes universitarios que deseen formar parte del staff de tutores.
5.4.1.4. Ventaja especial

Siendo las relaciones con los clientes un tema muy importante se plantea lo

siguiente:

e Ser los primeros en este giro de negocio que utiliza la economia colaborativa
en el mercado peruano.

e Tutores evaluados psicologicamente y capacitados en metodologia de
enseflanza.

e Un programa de asistencial de personal para cualquier consulta sobre el
servicio en horarios de oficina.

e Establecimiento de una comunidad para el cliente donde este pueda presentar
sus puntos de vista o cualquier inquietud, asi como un foro donde se pueda

intercambiar ideas. Ademas, en la plataforma se tendria el ranking en base a la
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clasificacion de los tutores y la calificacion del servicio junto a los comentarios
de los clientes.

5.4.1.5. Flujos de ingresos

La principal fuente de ingreso es una comision del 20% aplicado a cada
transaccion realizada al contratar un servicio de tutoria académica. Los medios de

pagos seran con tarjeta de crédito/débito o efectivo.

5.4.1.6. Solucion

Una plataforma virtual para el acceso a demanda de tutores a través de un
aplicativo movil y pagina web, en donde la seguridad estd garantizada al estar los
tutores previamente evaluados psicologicamente y formados en base a metodologias

de ensefanza.
5.4.1.7. Métricas clave

Para entregar la propuesta de valor se deben desarrollar una serie de métricas
claves internas como la penetracion de mercado, la cantidad de tutores, las

clasificaciones de los tutores y el consumo mensual por cliente.
5.4.1.8. Problema

Los padres de familia no tienen el tiempo suficiente para dedicarle a sus hijos a
nivel académico. Ademas, el bajo rendimiento educativo de los alumnos y en el caso
de los estudiantes universitarios sus egresos son mayores que sus ingresos y con pocas

oportunidades de empleo.
5.4.1.9. Estructura de costos
Los costos en los que se incurren al operar el modelo de negocio son:

e Desarrollo y mantenimiento de la plataforma virtual en web y app.
e Arrendamiento de la oficina.

e Plantilla administrativa

e Operativos.

e Publicidad y marketing
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Una vez desarrollado cada componente se procede a realizar la tabla V-2 que

representa el Lean Canvas del modelo de negocio.
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Tabla V2 Lean Canvas del modelo de negocio

Problema

Los padres de familia no tienen el tiempo
suficiente para dedicarle a sus hijos a nivel
académico.

Bajo rendimiento educativo de los alumnos.
En el caso de los estudiantes universitarios
SUS gresos 50N Mayores qUe Sus INgresos v
con pocas oportunudades de empleo

Solucién

Una plataforma wvirtual para el acceso a
demanda de tutores a través de un
aplicativo mévil y pagina web, en donde la
seguridad estd garantizada al estar los
tutores previamente evaluados
psicologicamente vy formados  con
metodologia de ensefianza

Meétricas Clave

Penetracion de Mercado
Cantidad de tutores
Calificaciones de los Tutores
Consumo Menspial por Cliente

Proposicién de Valor Unica

Experiencia de encontrar y contactar a los
tutores particulares previamente evaluados
psicologicamente v capacitados  con
metodologias de ensefianza v ademas
calificados por la comunidad de estudiantes
v padres de una manera rapida v facil

Ventaja Especial

Ser los primeros en este giro de negocio que
esti basado en economia colaborativa en el
mercado peruano

Tutores  evaluados psicolégicamente vy
capacitados en metodologias de ensefianza
Programa asistencial de personal para
consultas sobre el servicio

Comunidad virtual para el cliente tales
como foros, blogs

Canales

Pagina Web, Aplicativo, Redes Sociales,
Blog, Foro, Chat, Online, Oficina
Corporativa v Propaganda Fisica

Segmento de Clientes

Estudiantes de 4to de primana a 3ro de
secundaria de  colegios  particulares
ubicados en los distritos de la Molina,
Surco, San Borja, San Isidro v Miraflores
que necesiten mejorar vy reforzar sus
materias escolares

Estructura de Costes

Arrendamiento del Local
Planilla Admimstrativa
Operativos

Publicidad y Marketing

Desarrollo y mantenimiento de las plataformas virtual web y app

Flujo de Ingresos

20% de comisidn por cada servicio de tutoria contratado

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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5.5.  Conclusiones del capitulo

Las tres iteraciones realizadas en el circuito de feedback de Crear-Medir-
Aprender que propone el método de Lean Startup ayudo a ir ajustando el modelo de
negocio y ademas de ir mejorando el producto propuesto. La primera iteracién se
inicid con suposiciones y luego validando ello con la herramienta del mapa de
empatia, donde los resultados indicaron que el negocio planteado estaba en la
direccidn correcta para alcanzar la vision definida. La segunda iteracion se esboz6 el
Lean Canvas con la informacion aprendida de la primera iteracion y luego se realizd
entrevistas a padres de familia y estudiantes universitarios. La tercera iteracion se
desarroll6 el producto minimo viable y se utilizé ello en una sesién de focus group
dirigido a padres de familia. Y finalmente para iniciar una cuarta direccion se decide

optimizar el producto minimo viable y se presenta el Lean Canvas final del negocio.

La utilizacién del Lean Canvas para el negocio es importante ya que se enfoca en
9 pilares fundamentales: los clientes, los problemas, lo que se ofrece, las
caracteristicas, que se solucionard, los canales, los ingresos, los costos, las métricas

clave y la competencia.

El Lean Canvas va de la mano con el método de Lean Startup, debido a que
basicamente no se habla de la empresa en si sino mas bien enfocarse en el producto o
servicio ofrecido. El problema resuelve la razéon del negocio, la solucion es la
materializacion del producto o servicio, la segmentacién de clientes es a quienes el
producto o servicio da solucion, la proposicion es el beneficio diferencial del producto
0 servicio, la ventaja unica es lo que da ese paso adelante de los competidores, los
canales son los medios de acceso hacia los clientes, la estructura de costes es todo lo
que genera gasto en la puesta en marcha del negocio, el flujo de ingreso es el como va

a ganar dinero el aplicativo y las métricas claves son los indicados o KPIs.

El Lean canvas es una gran herramienta especificamente hecha para las startups,
siendo una herramienta de innovacion estratégica que permitira la elaboracion en los

capitulos siguientes al plan de la empresa.

El producto minimo viable implementado en la plataforma WIX es una version
que muestra como el servicio va a funcionar a través de una pagina web o aplicativo

moévil simulando la reservacion de una clase, la evaluacion de un profesor o el envid
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de una solicitud para ser profesor. Estas funcionalidades necesarias para la
operatividad del negocio fueron implementadas bajo la plataforma WIX, la cual
brinda las funcionalidades ya predefinidas y por ende se debe adecuar a ellas. Debido
a esto, se considerd mejor que la version operativa del producto tanto del aplicativo
moévil como de la pagina web sean desarrollados por un proveedor especialista en ello.
Sin embargo, el producto minimo viable implementado en WIX ayuddé a que las
personas puedan visualizar y experimentar las funcionalidades de "Atrapa Tu Profe" y

obtener mejor sus opiniones.
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CAPITULO VII. ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se realizard un estudio del mercado mediante encuestas de forma
masiva del mercado potencial para obtener resultados estadisticos que sirvan de apoyo

al andlisis de la demanda y de esta manera alimentar el plan financiero y de marketing.

6.1.  Analisis de mercado potencial

De acuerdo a un estudio realizado por (Mercados, 2018), los Niveles
Socioecondémicos en Lima Metropolitana estdn divididos en 5: A, B, C, D y E. El
estudio indica que el total de personas viviendo en Lima Metropolitana para el afio
2018 suman un estimado de 10°295,249 y de acuerdo a sus Niveles Socioeconémicos

estan repartidos en porcentajes de la siguiente manera:

Figura VI1 Distribucion de Personas Segun NSE 2018 — Lima Metropolitana

N° PERSONAS 10°295,249*
NSE A 4.3
NSE B 234 ‘ =

Fuente: (APEIM, 2018)

Elaboracion: APEIM

Por lo indicado en la figura VI-1, se puede observar que los niveles A, B y C son
los que tienen el mayor porcentaje de familias con los cual da un indicativo hacia

donde se debe enfocar la propuesta de negocio.

En la figura VI-2 se observa los estratos de manera detallada en la cual se puede

encontrar que el Nivel Socioecondmico A estd dividido en estrato Al y A2, para el
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caso del Nivel Socioecondmico B estd dividido en estrato B1 y B2, para el Nivel
Socioecondmico C estéd dividido en estrato C1 y C2, los Niveles Socioeconomicos D y

E estan divididos en estratos D y E:

Figura VI2 Distribucion de Estratos Segiun NSE 2018 — Lima Metropolitana

NSE Estrato Porcentaje

Al 0.6

A 4.3
A2 3.7
B1 8.3

B 23.4
B2 151
C1 28.6

c 42.6
Cc2 14

D D 241 241

E E 5.6 5.6

Fuente: (APEIM, 2018)

Elaboracion: APEIM

Las personas de mayor poder adquisitivo conocidas por los estratos Al y A2 se
encuentran ubicados con un 4.3%, les siguen los estratos B1 y B2 con un 23.4% y
finalmente las C1 con un 28.6%. Se determina hasta ese estrato ya que se concluye

que son las personas con mayor poder adquisitivo.

En la figura VI-3, se puede observar las zonas conformadas por los distritos de
Lima Metropolitana. En este caso se ve que las zonas 6 y 7 son los distritos en los
cuales la propuesta de negocio funcionara debido a que son los distritos donde se
concentra la mayor cantidad de personas de los Niveles Socioeconomicos A, B y parte

del C.
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Figura VI3 Distribucion de NSE por Zona APEIM 2018 — Lima Metropolitana

ZONA | TotaL | nsea | nseB | NsEc | NsED | NSEE

[Total 100 43 234 426 24.1 56
[Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 100 0 14.6 397 366 9.1
[Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 100 21 283 476 199 21
[Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100 1.1 215 446 253 75
[Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 100 25 299 439 215 22
[Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, EI 100 14 16 155 33 8.1
ustino)

[Zona 6 (Jestis Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 100 16.2 58.1 205 35 17
[Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 100 359 432 136 6.3 1

[Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 100 2 29.1 488 173 28
[Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac)| 100 05 79 52.2 316 78
32:; :| \(|)| a(g)allao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, 100 14 19 4 2u4 92
Otros 100 0 9.9 476 327 9.8

Fuente: (APEIM, 2018)

Elaboracion: APEIM

La siguiente figura VI-4 muestra la distribucion del gasto de la familia de Lima
Metropolitana, en el cual se puede observar que la educacion en los estratos A, By C

es de los gastos mayores y prioritarios para esas familias.

Figura V14 Distribucion de Gasto Segiin NSE 2018 — Lima Metropolitana

100%
0%

80%

m Otros

m Educacion
®m Transporte
W Salud

m Muebles
mVivienda

W Vestido

o Alimentos

60%

50%

40%

30%

20%

NSE C2 NSED NSEE

TOTAL NSE A NSE B NSEC

=z
[}
m
3]

Fuente: (APEIM, 2018)

Elaboracion: APEIM

Del mismo estudio realizado por (Mercados, 2018), se consulta por el uso de

internet en las personas mayores de 18 afios tal como lo indica la siguiente figura VI-
5:
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Figura VIS5 Perfil de Personas de 18 afios Segtin NSE 2018 — Lima Metropolitana

PERFIL DE PERSONAS DE 18 ANOS A MAS SEGUN NSE 2018

LIMA METROPOLITANA

En el mes anterior, ¢ hizo uso del servicio de Internet? 644% | 884% | 82.0% | 633% | 66.9% | 554% | 47.8% | 360%

El'hogar 523% | 848% | 780% | 477% | 55.1% | 28.1% | 102% | 02%

[En el mes anterior El trabajo 207% | 528% | 322% | 177% | 192% | 136% | 88% | 58%

.Dénde usé Un establecimiento educativo 50% | 34% | 54% | 52% | 55% | 44% | 47% | 33%

nternet? Una cabina piblica 7% | 4% | 8% | 72% | 5T% | 110% | 196% | 280%

(Respuesta En casa de otra persona 4.3% 4.4% 4.2% 44% 38% 58% 39% 5.0%

iltiple) Otro 0% | 00% | 00% | 0i% | 01% | 00% | 01% | 00%

Acceso movil a intemet 843% | 801% | 866% | 819% | 820% | 815% | 847% | 793%

El hogar 215% | 237% | 205% | 226% | 253% | 155% | 55% | 02%

El trabajo 9% | 198% | 119% | 77% | 84% | s6% | 48% | 38%

I_E" el mes anterior , o121 cimianto educative 11% | 05% | 07% | 13% | 12% | 1% | 13% | 27%

’;E:'r'::yl":r”“ Una cabina piblica 43% | 02% | 04% | 36% | 25% | e5% | 127% | 17.9%

lrecuencia? En casa de otra persona 10% | 0.0% 05% 11% 06% 24% 15% 36%

’ Otro 00% | 00% | 00% | 00% | 01% | 00% | 00% | 00%

Acceso mévil a intemet 63.0% | 558% | 57.0% | 637% | 61.9% | 683% | 742% | 718%

Obtener de informacion 900% | 956% | 93.0% | 894% | 908% | 856% | 85.1% | 796%

Comunicarse (e-mail, chat, etc,) 954% | 96.9% | 959% | 951% | 950% | 953% | 94.8% | 93.1%

Comprar productos y/o servicios 122% | 386% | 193% | 71% | 80% | 47% | 29% | 1%

lUso el Internet  Operaciones de banca electronica 138% | 429% | 206% | 89% | 102% | 57% | 40% | 19%

lpara (Resp E formal y de i 102% | 202% | 124% | 86% | 94% | 65% | 64% | 7.3%
liltiple) i i ) con

estatsles/autorcades piblicas 170% | 359% | 216% | 144% | 156% | 113% | 90% | 2%

Actividades de entretenimiento 83.0% | 88.9% | 85.9% | 841% | 855% | 803% | 76.1% | 656%

Vender productos yio servicios 4.4% 10.3% 6.7% 3% 3.2% 26% 20% 0.4%

Fuente: (APEIM, 2018)

Elaboracion: APEIM

Se observa que, en los 3 Niveles Socioecondmicos, el uso de internet se hace en
el hogar, en el trabajo y sobre todo a través del movil. A su vez es utilizado con mayor
frecuencia en los lugares mencionados anteriormente. En los 3 Niveles
Socioecondomicos, €l uso de internet es vital sobre todo en el contexto educativo se

encuentra dentro de los 5 primeros topics.
6.2.  Determinacion de la muestra para encuestas

El tamafo de la muestra se determina en funcion de la siguiente férmula
estadistica teniendo en cuenta que se desconoce el tamafio exacto del universo de la

muestra.
Donde:

Z = El valor critico de la distribucion Z o de la distribucion normal estandarizada

(Z 0/2) dado el nivel de confianza.
P = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
Q = probabilidad de fracaso
D = error maximo admisible
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e Cabe destacar que al ser la primera encuesta y desconocer la probabilidad de

éxito se asume P=0.5y Q=0.5.
e Como margen de error tomamos un valor adecuado de D=0.05 (5%)

e El valor critico de la distribucion Z toma los siguientes valores mostrados.

Para un nivel de confianza de 95% tomamos Z = 1.960

Tabla VI1 Nivel de confianza y valor critico para la determinacion de la muestra

el Valor critico Z
confianza
0% 1.645
95% 1.96
98% 232
99% 2.57

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Con los valores sefialados y usando la formula de tamafio de muestra senalado se

obtiene n = 384.

6.3.  Resultados de la Encuesta
Los resultados de las encuestas son los siguientes:
6.3.1. Resultados encuesta para padres de familia

El total de encuestas respondidas por los padres de familia fueron de 401 que fue
consolidada con la herramienta Google Forms, tal como se muestra en el anexo V, y
realizada a las afueras de los colegios de los distritos del segmento y en otros casos

publicada en redes sociales.

Figura V16 Pregunta 1 a Padres de Familia

1. ;i Cuentas con un dispositivo tecnoldgico con Internet (tablet, PC,
Laptop, Smartphone)?

401 respuestas

@si
@ No

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis
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De acuerdo a la figura VI-6 el 99.5% de padres de familia respondieron que
cuentan con dispositivos tecnoldgicos como tablets, laptops y smartphones. Esto es un
indicativo que la tecnologia ya se encuentra en casi todos los hogares especialmente

en los de niveles socioeconémicos A, By C.

Figura V17 Pregunta 2 a Padres de Familia

2. ;Con qué frecuencia interactuas con aplicaciones moviles y/o
paginas web?

401 respuestas

@ Siempre

@ Usualmente
Aveces

@ Raravez

@ Munca

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaboracion: Autores de la Tesis

Como se desprende de la figura VI-7, los padres de familia respondieron con un
59.1% que interactian siempre con aplicaciones moviles o paginas web. Un 32.4%
dijo que usualmente interactuan y el resto se deduce que interactiian poco por falta de
tiempo. Tomando en cuenta la frecuencia siempre y usualmente se obtiene un 91.5%
es una gran mayoria que diariamente utilizan sus dispositivos tecnoldgicos para visitar

aplicaciones y paginas web.

Figura VI8 Pregunta 3 a Padres de Familia

3. ¢ Tiene Hijos cursando entre el 4to de primaria y 3ro de secundaria?

/o)

401 respuestas

®si
@® No

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis
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De la figura VI-8, se desprende que la gran mayoria de padres encuestados tienen
a sus hijos en el colegio entre los grados 4to de primaria y 3ro de secundaria con un
87.3%, el resto de los padres tiene hijos, pero no en los grados que se necesitan para

fines de la tesis.

Figura VI9 Pregunta 4 a Padres de Familia

4. Distrito de residencia

401 respuestas

@ La Molina

@ Santiago de Surco
San Borja

@ Sanlsidro

@ WMiraflores

@ Callao

® Lince

@ Comas

LG 4

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

De acuerdo a la figura VI-9, los distritos a los cuales pertenecen los padres de
familia son variados sin embargo entre los primeros se encuentran los distritos como
La Molina, Surco, San Borja, San Isidro que son parte del segmento al cual se dirige

el plan de negocio.

Figura VI10 Pregunta 5 a Padres de Familia

5. Ingresos mensuales

401 respuestas

@ WMayor a S/, 6,001

@ Entre S/.2001 y S/.6000
Entre S/.1301y S/.2000

@ Entre 5/.940 y S/.1300

@ Menor a S/. 940

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis
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El ingreso de los padres de familia, de acuerdo a la figura VI-10, indica que esta
por encima de los S/ 6,001. Estos montos de ingresos efectivamente corresponden con
los distritos antes mencionados que son los segmentos a los cuales apunta el negocio.
Dentro de estos ingresos las personas invierten una fuerte cantidad de dinero en la

educacion de sus hijos.

Figura VI11 Pregunta 6 a Padres de Familia

6. ¢ En qué cursos tus hijos tienen dificultad? (Puede elegir mas de una

opcidn)
401 respuestas
Matematica 240 (59.9 %)
Lenguaje 73 (18,2 %)
Fisica 120 (29.9 %)
Quimica 73 (18,2 %)
Idioma extranjero 104 (25,9 %)
MNo presenta dificultad 35 (8.7 %)

Historia 8 (2 %)

Literatura |—2 (0,5 %)

Computacion |—2 (0,5 %)

Computacion |—2 (0,5 %)

no tengo hijos en la escuela |1 (0,2 %)
No tengo hijos |[—1 (0,2 %)

Aln no estudia, tiene 2 afios |[—1 (0.2 %)
Grafomotricidad |—1 (0.2 %)

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

Los padres de familia respondieron a la pregunta anterior en la figura VI-11 que
los cursos en los cuales sus hijos tienen mayores problemas son matematica, lenguaje,
fisica, quimica e idioma extranjero entre otros. Esto da un indicativo que debe haber
un mayor numero de tutores para estos cursos que serian los mas demandados por los

clientes.

Figura VI12 Pregunta 7 a Padres de Familia

7. iQué estas haciendo para solucionar esa dificultad?

401 respuestas

@ Lo spoyo personalmente
@ Busco apoyo familiar
Busco apoyo en tutores yio profeso..
@ Mo realizo ninguna accion
@ El colegic les brinda refuerzo
@ no tengo hijos en la escuela
® NA

@ Ellos mismos buscan soluciones

>

2w
Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis
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En la figura anterior VI-12, los padres indican con un 41.4% que para solucionar
el problema de sus hijos en el colegio buscan apoyarlo personalmente, otro 31.4%
indica que busca apoyo en tutores o profesores externo y un 19% busca apoyo en un

familiar.

Figura VI13 Pregunta 8 a Padres de Familia

8. ;Cuantas horas a la semana se le brinda apoyo académico fuera del
horario escolar?

401 respuestas

@ 1-2horas
@ 2-6horas
7-10 horas

a @ Vas de 10 horas

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

Cuando los padres buscan apoyar personalmente a sus hijos en sus dificultades
académicas, indican, segin la encuesta anterior, que les dedican entre 3 a 6 horas
semanalmente. Otros padres indicaron que les dedican entre 7 a 10 horas y otros
también indicaron que les dedican entre 1 a 2 horas semanalmente. Esto puede deberse
en gran medida a que la mayor parte de su tiempo se encuentran trabajando y el
regreso a casa es complicado por el constante trafico de autos que padece la ciudad de

Lima.

Figura VI14 Pregunta 9 a Padres de Familia

9. ¢Has escuchado y/o utilizado algunas de estas propuestas para
blsqueda de tutores? (Puede elegir mas de una opcidn)
401 respuestas

Tus Clases 29 (7.2 %)
Tutor Doctor 67 (16,7 %)
Khan Academy 29 (7,2 %)
Aprendiendo.la 5(1,2 %)

Otros 49 (12,2 %)

Ninguna 254 (83,3 %)

0 100 200 300
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Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

Los padres de familia indicaron en la figura VI-14, en su gran mayoria, que no
conocen aplicaciones ni paginas web para la busqueda de tutores con un 63.3% y el
resto de los padres indico que conocen la web Tutor Doctor, Tus Clases, Khan
Academy entre otros. Este resultado nos indica que no hay una buena planificacion de

marketing y publicidad para hacerse conocidos.

Figura VI1S Pregunta 10 a Padres de Familia

10. ;Usarias una plataforma digital que te permita encontrar facilmente
tutores evaluados psicoldgicamente, sin antecedentes de conducta
inapropiada y capacitados en metodologias de ensefianza?

401 respuestas

@ Extremadamente Probable
@ BEastante Probable

Algo Probable
@ Poco Probable
_— | @ Mada Probable

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

Los padres de familia indicaron en la figura VI-15 que es bastante probable que
utilizarian una plataforma digital, ya sea app o web, para la busqueda de tutores
evaluados psicoldgicamente, sin antecedentes de conducta inapropiada y capacitados
en metodologias de ensefianza. Un 25.2% indico que seria extremadamente probable

que lo hagan y un 21.7% indic6 que seria algo probable.

Figura VI16 Pregunta 11 a Padres de Familia

11. ;Cuanto pagarias por hora por este servicio de tutoria con las
bondades descritas anteriormente?

401 respuestas

@ Entre S/20y 5720
@ Entre S/31y 5740

Entre S/41y S/50
@ Entre S/51 y S/60
@ Wayor a S/61
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Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

En la figura VI-16, la pregunta indica cuanto pagarian los padres de familia por
este servicio por hora, en la cual indicaron con un 43.1% que pagarian entre S/. 31 y
S/40 seguidos de un 27.4% que indicaron que pagarian entre S/. 20 y S/. 30. De
acuerdo al plan de negocio, se tiene pensado cobrar el primer afio un costo unico y
para los siguientes afios y, de acuerdo a las calificaciones de los tutores brindadas por

los padres de familia, el costo por hora de clase sera variada.
Figura VI17 Pregunta 12 a Padres de Familia
12. ;Qué es lo que mas valoraria del servicio propuesto?

300 I 1 (més bajo) 3 N4 W5 (mas alto)

Jaal

Seguridad Facilidad de Uso Facilidad de Pago Metodologia de
Ensefianza

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

En la figura anterior VI-17, los padres de familia indicaron que entre las
caracteristicas mas valoradas por ellos serian por encima de las demas la seguridad,
luego la metodologia de ensefanza, la facilidad de pago y la facilidad de uso. Son
caracteristicas importantes para tomar en cuenta para el desarrollo de las plataformas

digitales.
6.3.2. Resultados encuesta para alumnos universitarios — tutores

El total de encuestas respondidas por los alumnos universitarios fueron de 402
que fue consolidada con la herramienta Google Forms, tal como se muestra en el
anexo 6, y fue tomada a las afueras de las universidades y en otros casos posteada en

Facebook en grupos de alumnos de universidades.
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Figura VI18 Pregunta 1 a Estudiantes Universitarios

1. ¢Cuentas con un dispositive tecnoldgico con Internet (tablet, PC,
Laptop, Smartphone?

402 respuestas

@ si
@ No

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

En la figura VI-18, los alumnos universitarios respondieron a la pregunta en un
98.8% que cuentan con al menos un dispositivo tecnolégico con Internet. Se puede

inferir que cuentan con al menos un dispositivo movil.
Figura VI19 Pregunta 2 a Estudiantes Universitarios

2. ;Con qué frecuencia interactuas con aplicaciones moviles y paginas
web?

4072 respuestas

@ Siempre

@ Usualmente
Aveces

@ Rara vez

@ Munca

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

De acuerdo a lo indicado en la figura VI-19 los alumnos universitarios indicaron
que la frecuencia con la interactian con aplicaciones moviles y paginas web es con un

51% siempre, un 34.6% interactia usualmente y un 11.9% lo hace a veces.
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Figura VI20 Pregunta 3 a Estudiantes Universitarios

3. Distrito de tu universidad

402 respuestas

@ Lz Molina

@ Santiago de Surco
San Miguel

® Rimac

@ San Martin de Porres

@ Cercado

@ Cercado de Lima

@ San Borja

112V

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaboracion: Autores de la Tesis

A la pregunta anterior, en la figura VI-20, los alumnos universitarios
respondieron que su universidad se encuentra ubicada en su mayoria en el distrito de

La Molina, luego respondieron que se encuentra en Santiago de Surco, San Miguel,

Rimac, San Martin de Porres, Cercado de Lima, etc.

Figura VI21 Pregunta 4 a Estudiantes Universitarios

4. Genero

402 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

Para la pregunta 4, en la figura VI-21, la mayoria de encuestados fue del género

masculino con un 59.5% y el resto de encuestados fue del género femenino.
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Figura VI22 Pregunta 5 a Estudiantes Universitarios

5. Ano de Estudio

402 respuestas

@ fleraiio
@ 2do aio
3er afio
@ 4to aiio
@ 5to afio a mds

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

En la figura VI-22, a los alumnos universitarios encuestados se les pregunto el
afio de estudio en el que cursan a lo que respondieron con un 27.9% que se encuentran
en segundo afo, un 24.1% indicé que se encuentra cursando el primer afio, un 15.4%
indic6é que se encuentra cursando el tercer afio, un 18.4% indicd que se encuentra
cursando el cuarto afio de su carrera y finalmente con un 14.2% indicaron que se

encuentran en el altimo afio de la carrera.

Figura VI23 Pregunta 6 a Estudiantes Universitarios

6. ;Qué asignaturas dominas? (Puede elegir més de una opcidn)

402 respuestas

Matematica 223 (55,5 %)
Lenguaje

Fisica
Quimica

Idioma extranjero

125 (31,1 %)
148 (36.8 %)
114 (28,4 %)

93 (23,1 %)

Biologia
Contabilidad
Sicologia
Computacién
Trigonometria
Histaria
Bioloaia

BEABR OO OGO

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaboracion: Autores de la Tesis

En la figura VI-23, se hizo la pregunta de cudl era la asignatura que mas
dominaban a la que los estudiantes universitarios respondieron con un 55.5%
matematica, fisica con una 31.3%, lenguaje con un 31.1%, quimica con un 28.4%,
idioma extranjero 23.1% y otros. Esto nos da un indicativo que se puede contar con
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una gran mayoria de estudiantes universitarios que dominen estos cursos para que
satisfagan la demanda de los padres de familia que respondieron a la pregunta de qué

cursos sus hijos tienen mas problemas.
Figura V124 Pregunta 7 a Estudiantes Universitarios

7. Situacion Laboral

402 respuestas

@ Trabajo Full-Time

@ Trabajo Part-Time
Practicas

@ For horas

@ Mo trabajo

@ Bioclogia

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

En la figura VI-24, se les preguntd a los estudiantes universitarios cudl es su
situacion laboral actual a lo que respondieron con un 47% que en ese momento no
trabajaban, un 24.4% respondi6 que trabajaba por horas, un 12.9% respondi6 que tiene
un trabajo Part-time y un 12.7% indic6 que realizaba practicas en alguna empresa.
Esta pregunta resulta importante ya que una gran mayoria de alumnos universitarios

puede trabajar una mayor cantidad de horas dando tutorias.
Figura VI25 Pregunta 8 a Estudiantes Universitarios

8. Consideras que el total de tus ingresos no es suficiente para cubrir
tus gastos

402 respuestas

® s

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis
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En la figura VI-25, a la pregunta indicada en el grafico anterior, el 86.3% de
alumnos universitarios indicaron que el total de sus ingresos no es suficiente para
cubrir sus gastos. El otro 13.7% considerd que sus ingresos cubren sus gastos. La
mayoria de los universitarios pueden generar ingresos adicionales incorporandose al

servicio de tutoria propuesto en el plan de negocio.
Figura VI26 Pregunta 9 a Estudiantes Universitarios

9. ¢(Has escuchado y/o utilizado algunas de estas propuestas para
tutorias a demanda?
402 respuestas

Tus Clases 69 (17,2 %)
Tutor Doctor 69 (17,2 %)
Khan Academy 61(15,2 %)
23 (5,7 %)

Aprendiendo.la
Minguna

Otros 17 (4.2 %)

Poliglota 4(1%)

Classgap |—11(0,2 %)

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

De acuerdo a lo indicado en la figura VI-26, los estudiantes universitarios
indicaron con un 55.7% que no han escuchado o utilizado tutorias a demanda a través
de aplicaciones o paginas web, un 34.2% indicd que conocen los servicios de “Tus

Clases” y “Tutor Doctor”.

Figura VI27 Pregunta 10 a Estudiantes Universitarios

10. Estarias dispuesto a dar tutorias presenciales a demanda a
estudiantes de primaria y secundaria con horarios de acuerdo a tu
disponibilidad a través de una plataforma digital

402 respuestas

@ Extremadamente Probable
@ Bastante Probable
Algo Probable

A @ Poco Probable
— @ MNada Probable

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis
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De acuerdo a lo indicado en la figura VI-27, un 42.3% de universitarios respondi6
que es bastante probable que estarian dispuestos a dar tutorias presenciales a demanda
a estudiantes de primaria y secundaria con horarios de acuerdo a su disponibilidad.
Otro 32.3% respondid que es extremadamente probable que lo hagan y un 17.2%
respondid que es algo probable. Los universitarios ven de buena manera que haya un
trabajo seglin su disponibilidad en donde puedan ganar ingresos extras para cubrir sus

gastos.
Figura VI28 Pregunta 11 a Estudiantes Universitarios

11. ¢Cuanto cobrarias por hora por el servicio de tutoria?

402 respuestas

@ Entre S/20 y 8/30
@ Entre S/31y 540
Entre S/41 y S/50

@ Entre S/51y S/60
@ Mayor a S/61

Y

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaboracion: Autores de la Tesis

Los estudiantes universitarios indicaron, segun la figura VI-28, que cobrarian por
el servicio de tutoria entre S/.41 y S/.50 con un 32.8%. Un 27.6% indicaron que
cobrarian entre S/. 31 y S/.40 por el servicio de tutoria. Esto se ajusta también con lo

indicado por los padres de familia con referencia al pago por el servicio.

Figura VI29 Pregunta 12 a Estudiantes Universitarios

12. ;Qué es lo que mas valoraria del servicio propuesto?

B 1 (méas bajo) N 2 N 4 M 5 (mas alto)

PR

Sequridad Facilidad de Uso Facilidad de Pago Metodologia de Ensefianza

Fuente: Investigacion de Mercado
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Elaboracién: Autores de la Tesis

Con respecto al ultimo grafico VI-29, de qué es lo que més valorarian del servicio
propuesto los universitarios respondieron en primer lugar la seguridad, luego la
metodologia de ensefanza, las facilidades de pago y por ultimo las facilidades de uso.
Son caracteristicas por tomar en cuenta para el desarrollo de la aplicacién y pagina

web.
6.4. Analisis de la demanda

Para estimar la penetracién en el mercado del servicio se realizard el siguiente
analisis de la demanda iniciando con un universo de alumnos existentes en lima
metropolitana, el censo del 2017 realizado por el ministerio de educacion brindéd datos
importantes para iniciar con el céalculo. La figura VI-30 muestra la cantidad de
alumnos por colegios publicos y privados que fueron matriculados en el 2017 segtn el
nivel educativo, inicial, primaria y secundaria. La investigacion de la presente tesis
abarca a los alumnos del cuarto de primaria a tercero de secundaria, dicho niimero se
realizara un calculo aproximado del 50% en primaria y 60% en secundaria para poder

abarcar a los niveles requeridos.

Figura VI30 Presentacion del proceso censal 2017 — Lima Metropolitana

Matricula segun Gestion 2017

1,119,946 (48%) PUBLICA PRIVADA TOTAL
TOTAL PUBLICA © 1,008,093(52%) 937,949 (a8%) 1942042
1,199,565 (52%) ' 216,854 (49%) 223,138 (51%) 439,992
TOTAL PRIVADA # 426,507 (50%) 422,240 (50%) 848,747
[ 360,732 (55%) 292,571 (45%) 653,303
. 37,836(s6%)  29027(aa%) 66463
C es17(85%)  L179(15%) 7,99
—  e3732(48%)  46734(52%) 90516
@ ~ 22818(13%)  184676(87%) 212,494
%]%r{?g ATIVO @ 1,458 (23%) 4,810 (77%) 6,268
2017 ] 26,063 (13%) 179,531 (87%) 205,594
B3 297 (47%) 335 (53%) 632

Fuente: (ESCALE, 2017)

Elaboracion: Ministerio de educacion

114



La tabla VI-2 muestra cantidad de alumnos de primaria y secundaria donde se
centrara el publico objetivo, la razén de 50% y 60% se calculd en relacion al grado, 3

grados para primaria y 3 grados para secundaria entre el total de grados por nivel.

Tabla VI2 Calculo general de publico objetivo

General primaria Primaria (4to a 6to) General secundaria Secundaria (1ro a 3ro)
100% - escale 50% - primaria 100% - escale 60% - secundaria
422,240 211,120 292,571 175,543

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

La tabla VI-3 muestra un calculo realizado a raiz de la figura VI-2 donde hace
referencia a los niveles socio econdmico del sector A, B y CI1, los porcentajes se

aplican a la suma de 50%-primaria y 60%-secundaria.

Tabla VI3 Calculo especifico de publico objetivo

NS A NS B NS C (C1) Total
43% 23.4% 28.6% 56.3%
16,626 90,479 110,586 217,691

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Del total mostrado anteriormente calculado de los 3 sectores socio econdmico que
se pretende penetrar se aplica el porcentaje del 25.2% que se sustenta con la
aceptacion del servicio y que estdn dispuesto a consumir segun resultado de la

encuesta a padres de familia en la pregunta 10, figura VI-15.

Tabla V14 Publico objetivo dispuesto a consumir el servicio

Probabilidad de consumo
o 25.20%
servicio

Total de alumnos 54,858

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

La Tabla VI-4 nos muestra el publico objetivo que tiene -calificacion
extremadamente probable para referirse al consumo del servicio “Atrapa tu Profe”
después de haberles mostrado el producto minimo viable con sus principales

funciones.
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La oferta y la demanda serd gestionada de la siguiente manera: se realizard a
través de una division del nimero total de usuarios de la plataforma, en este caso los
padres de familia, entre el numero total de usuarios oferta, en este caso los tutores.
Esta métrica permitird observar cuando se produzca algin desequilibrio y si por

ejemplo exista mas demanda que oferta, lo que se traduce en insatisfaccion del cliente.

La curva de oferta y demanda refleja la relacion entre la cantidad del servicio de

tutoria que los clientes desean y estan dispuestos a adquirir en relacion al precio.
6.5. Penetracion en el mercado

En el andlisis de la demanda tenemos un total de 54858 posibles clientes
potenciales, siendo consciente de que no todos los meses son de igual consumos por
tener temporadas distintas, para el siguiente estudio se han divididos los 12 meses del
afio en 5 temporadas considerando los tiempos de vacaciones y son las que se tiene
menor demanda. De manera modesta se esta considerando un pequefio porcentaje para
cada temporada, la siguiente tabla VI-5 muestra las 5 temporadas y sus meses
implicados. Para temporada baja se esta considerando apenas una penetracion de 1% y
un consumo de 2 horas por alumno y para temporada alta un 3% de penetracion y 6
horas de consumo por alumno en el primer afio de operaciones; realizando los calculos
también se muestra las horas que se demandan por temporada. Cabe mencionar que
las plataformas de seguimiento de los distintos colegios pueden afectar en la demanda
sin embargo mas adelante se varia del 25.2% a un maximo de 10% de penetracion al
quinto aflo, con esa variacion mitigamos el riesgo de no alcanzar la penetracion
deseada. Ademas, la plataforma de seguimiento no ofrece las bondades de “atrapa tu
profe”, lo cual tiene un valor diferencial, para ello se estudi6 directamente a los

posibles cliente dando una percepcion muy positiva del servicio.

Tabla VIS Penetracion del mercado por temporada y horas consumidas por

alumno en el primer afio de operacion

Tipo de N° Penetracion Horas x Horas
Meses
temp. Temp. (%) alumno | demandadas
T. Baja T1 Enero, Febrero, Marzo 1 2 1097
T. Alta T2 Abril, Mayo, Junio 3 6 9874
T. Baja T3 Julio 1 2 1097
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T. Alta T4 Agosto, Septiembre, Octubre, Noviembre 3 6 9874

T. Baja T5 Diciembre 1 2 1097

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Para el segundo afio de operacion la penetracion tiende a crecer y tenemos un
objetivo de un 10% de penetracion para el quinto afio, la tabla VI-6 muestra la
proyeccion para los siguientes 5 anos. La cantidad de horas consumidas por

temporada se asume que se debe mantener.

Tabla VI6 Penetracion del mercado por temporada proyectada a 5 afios.

Tl T2 T3 T4 TS
(%) | (%) | (0) | (%) | (%)
Pen. Merc. (1 Afio) 1.0 3.0/ 1.0 3.0 1.0
Pen. Merc. (2 Afio) 2.0 50| 2.0 50| 2.0
Pen. Merc. (3 Afio) 3.0 70| 3.0 7.0 3.0
Pen. Merc. (4 Afio) 4.0 85| 4.0 85| 4.0

Afio

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

6.6.  Conclusiones del capitulo

Con todo lo expuesto anteriormente podemos concluir que tenemos un mercado
disponible a usar el servicio de atrapa tu profe, no solo por la aceptacion de los padres
de familia, sino que podemos abastecer la demanda con los alumnos de universidades
que actualmente se tiene un porcentaje del 32.3% de aceptacion del servicio de
tutorias y que estan dispuestos a impartir los cursos. Como entrada al mercado se
proyecta una modesta suma del 1% del mercado objetivo para temporadas bajas y con
proyeccion al 5% en los proximos 5 afios, asimismo para temporadas altas una
proyeccion de 10% de penetracion. Los padres y tutores a los cuales se entrevista, asi
como a los que se les tom6 una encuesta fueron elegidos dentro del segmento
propuesto, es por ello por lo que se tiene una gran probabilidad de éxito en la
penetracion en los primeros meses de operacion. Con el 25.2% de aceptacion de los
padres se puede iniciar los planes de operacion, recursos humanos, marketing y

financiacion.
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CAPITULO VIII. PLAN DE MARKETING

El presente capitulo permite explicar en detalle el plan de marketing elaborado en
base a los resultados del estudio del mercado. Se plantea la estrategia de cartera para
determinar qué rumbo se debe tomar junto a las 4 P's propuestas por Kotler (Kotler &

Amstrong, 2003) y las 4 P's del marketing digital propuestas por Idris Mootee.

12.1. Estrategias de Cartera

La mayor importancia del conocimiento en nuestra sociedad, los altos indices de
inseguridad y el poco tiempo disponible de los padres, debido a su carga laboral, para
apoyar a sus hijos en su carga académica permiten proyectar una necesidad no
atendida por el mercado la cudl va en aumento. Nos valemos de la matriz de direccion
y crecimiento (ANSOFF) para establecer una estrategia de crecimiento congruente

con los resultados del estudio de mercado.
Matriz de Direccion y Crecimiento (ANSOFF)

La matriz Producto/Mercado es muy util para identificar oportunidades de
crecimiento en base a las combinaciones de producto/mercado las cuales cada una

tienen su respectiva opcion estratégica recomendada.
Mercado Nuevo

Si bien existen productos (consumo a demanda) que cubren las necesidades que
se pretenden atender, de acuerdo al estudio de mercado ninguna de las opciones
vigentes en el mercado ha tenido la suficiente fuerza para posicionarse en la mente del

consumidor. El 73.5% de los padres o apoyan personalmente o se basa en algin
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conocido de la familia para cubrir algun tema requeridos por sus hijos. De los padres
encuestados solamente el 14% ha escuchado la opcion Tutor Doctor, siendo este el
porcentaje mas alto entre las opciones listadas como alternativas que podrian ofrecer
el mismo servicio. Por ello podemos considerar que el mercado es nuevo, a la espera

de ser atendida.

Producto Actual

El servicio de tutorias académicas es ofrecido por muchas personas e
instituciones. El servicio en su definicion mas simple consiste en impartir
conocimientos de modo personal a escolares. El producto en su forma bésica ya
existe, lo que va a cambiar con la propuesta es la forma en como este servicio sera

ofrecido y ejecutado.

Debido a lo expuesto anteriormente y aplicado a la matriz ANSOFF se tiene la

siguiente tabla VII-1:

Tabla VII1 Matriz ANSOFF

PRODUCTOS
Tradicionales Nuevos
MERCADOS Tradicionales | Penetracion en el mercado | Desarrollo de productos
Nuevos Desarrollo de mercados Diversificacion

Fuente: Enciclopedia Econémica

Elaboracion: Autores de la Tesis

La estrategia de cartera a aplicar en base a los criterios establecidos por la matriz
ANSOFF es la de desarrollo de mercados. Dicha estrategia serd explicada en las

secciones posteriores.
12.2. Las 8 P's del Marketing de Servicios

12.2.1. Servicio
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Acorde al estudio de mercado, las principales caracteristicas del servicio de
tutorias particulares que mas valoran los padres de familia son la seguridad, la

metodologia de ensefianza, asi como un entorno de facil uso.
El servicio ofrecido se basara en 3 pilares fundamentales:

e Un servicio de calidad con tutores evaluados psicologicamente,
legalmente, y capacitados en metodologias de ensefianza.

e Asesoria constante a los padres y tutores durante la preventa, durante la
ejecucion del servicio y en la postventa.

e Plataforma interactiva protegida con facilidad de uso y actualizacion
constante de funcionalidades en base a las necesidades cambiantes de los

padres, alumnos y tutores.

Para cumplir con el primer pilar se plantea establecer un proceso interno de
evaluacion de las personas aspirantes a tutores antes de darles de alta como tutores

activos en la plataforma.

e Nivel académico: Con el afan de validar el nivel de conocimientos necesario se
estableceran una serie de pruebas académicas enfocado en los cursos y grados
de estudio a los cuales el futuro tutor aspira a brindar el servicio.

e Estabilidad psicologica: Se estableceran asociaciones con psicologos
especialistas en el tema de conductas de violencia y predisposicion a la
ensefianza. Todos los aspirantes a tutores deberan pasar por estds pruebas sin
excepcion.

e (apacidad de dictar tutorias: Para reforzar el nivel del servicio impartido por el
tutor, se plantea capacitar a los tutores aceptados de la mano de pedagogos
especialistas en el ambito del dictado de clases de alumnos cursando estudios
desde 4to de primaria al 3ro de secundaria.

¢ Antecedentes de violencia: Para asegurar aun mas el concepto de seguridad se
plantea revisar los antecedentes policiales a los aspirantes a tutores y una vez

aceptados se evaluardn sus antecedentes penales.
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Para cumplir con el segundo pilar se plantea establecer canales de comunicacién

disponibles en el horario de funcionamiento del servicio. Asimismo, se podra evaluar

tanto a los tutores como a los clientes del servicio.

Canales de comunicacion disponibles: Se plantea tener un equipo de
asesores disponibles via telefonica, redes sociales y en el website en el
horario de funcionamiento del servicio de tutorias, para resolver las dudas y
recoger los reclamos tanto de los aspirantes a tutores, tutores y padres de
familia.

Validacion aleatoria via telefonica de la satisfaccion del servicio de tutoria
para monitorear la calidad del servicio brindado. Periddicamente y al azar
se contactara a los padres para preguntarles por el grado de satisfaccion y
las posibles mejoras que la plataforma deba implementar.

Evaluacion de la calidad del servicio por la App. Al término de cada tutoria
se plantea la posibilidad de evaluar de una forma muy simple tanto al tutor
como al padre de familia contratante del servicio. Los resultados de dicha
evaluacion formaran parte del perfil publico del tutor en los resultados de
busqueda y del perfil privado del padre de familia visible s6lo en el
momento en la que el tutor tenga que decidir si acepta o rechaza la tutoria
solicitada a su persona. Las busquedas de tutores podran ser filtradas en

base a dicha evaluacion a modo de ranking.

Para cumplir con el tercer pilar se plantea una interfaz protegida con certificados

de seguridad, innovadora, simple de usar, intuitiva, con informacion util y visible en

cualquier dispositivo.

El website mostrara la informacion necesaria y suficiente de modo que el
usuario pueda encontrar de una manera rapida la informacién que busca.
Para una mejor navegacion se priorizara la informacién mostrada acorde a
su historial.

Se implementard un disefio multiplataforma de modo que los usuarios
puedan acceder sin problemas desde su laptop, Tablet, pc o cualquier otro

dispositivo con acceso a internet.
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e Para proteger la informacion sensible y privada de los usuarios de la
plataforma se plantea el uso de certificados de seguridad HTTPS*. Al estar
la plataforma en la nube, se minimiza el efecto que pudieran causar los
posibles ataques cibernéticos.

e Con el afan de recoger las recomendaciones de los usuarios, se establecera
un buzon virtual de facil uso, cuya empleabilidad serd fomentada a través
de premios a aquellos usuarios que hagan la mayor cantidad de aportaciones

utiles.

El servicio de tutoria debera ser reservado con al menos 1 hora de anticipacioén
debido al desplazamiento fisico del tutor al lugar donde se impartird la tutoria. Los
cursos disponibles en base al estudio de mercado son: Matematica, dividido en
Aritmética, Algebra, Geometria y Trigonometria, Fisica, Quimica, Lenguaje, inglés,
Literatura e Historia. Los niveles que se estan considerando van desde el 4to de
primaria hasta 3ro de secundaria. Al término de la tutoria tanto el tutor como el padre
de familia podran calificar el servicio brindado a través de ratings en una serie de 5
estrellas donde 1 representa la valoracion mas baja y 5 representa la valoracion mas

alta.
12.2.2. Precio

Para describir la estrategia de precios se toman como premisas los siguientes

puntos:

Los tiempos de tutoria impartida se basaran en horas.

e La comision que se cargaran a los tutores sera del 20% del monto facturado
en total.

e A los padres no se les cobrara comision por utilizar el aplicativo.

e El precio que se mostrarad en el aplicativo incluird la comisiéon mas el pago

del tutor.

En base a los resultados del estudio de mercado, se determind que el precio de
lanzamiento serd de 40 soles por hora de tutoria, el cual corresponde al precio

promedio que el 99% de padres estaria dispuesto a pagar.

* El término https significa un protocolo de transferencia de hipertexto en la web de forma segura.
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Basado en el punto anterior se obtiene un pago de 32 soles por hora que se le
pagaria al tutor luego de descontado la comision por el uso del aplicativo. A pesar de
que dicho monto resulta atractivo solo para el 40% de los tutores encuestados, se toma
como valido debido a que equivale al 90% del pago diario minimo legal por un jornal

de 8 horas de trabajo (930 soles desde el 21 de marzo del 2018).

La tabla VII-2 muestra las comisiones y pagos al tutor segun las horas de tutoria
solicitada de corrido. Conforme las horas de tutorias corridas se van incrementando no
se toman en consideraciéon descuentos a los padres de familia por hora adicional
contratada. En forma paralela, del lado del tutor la comision cobrada por hora

adicional dictada se mantiene constante.

Tabla VII2 Cobro comision y pago tutorias (en nuevos soles)

PRECI
O | COMISION | COMISION/HR PRECIO COMISION PAGO TOTAL

4 | /HR (%) (S/) TOTAL (S/.) TOTAL (S/.) TUTOR (S/.)
HR | (S/)

1 | 40.00 20 8.00 40.00 8.00 32.00

2 | 40.00 20 8.00 40.00 16.00 64.00

3| 40.00 20 8.00 40.00 24.00 96.00

4 140.00 20 8.00 40.00 32.00 128.00

5 | 40.00 20 8.00 40.00 40.00 160.00

6 | 40.00 20 8.00 40.00 48.00 192.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

12.2.3. Plaza

Las reservas del servicio de tutoria se haran a través del aplicativo movil o a
través del website. En caso el tutor o el padre de familia tengan problemas deberan

comunicarse telefonicamente con los asesores de servicio para que los asistan con la

reserva. Los operadores telefonicos hardn reservas en casos excepcionales, en la
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mayoria de los casos solo actuardn como medios de ayuda. El medio de pago podra
ser en efectivo al momento de realizarse la tutoria o usando tarjetas de crédito o débito

Visa.

El lugar fisico donde se impartird el servicio de tutoria serd en la direccion
indicada por el padre de familia contratante del servicio. Es deber del tutor desplazarse

por sus propios medios al lugar fisico acordado donde se dara el servicio.
12.2.4. Promocion
Los planes de promocion se diagraman en una linea temporal que abarca 3 etapas:
Pre-Lanzamiento:

Esta etapa abarca desde la concepcion de la empresa hasta justo antes de la puesta
en marcha de la venta de los servicios de tutoria. Antes de salir al mercado se requiere
tener a los tutores evaluados psicologicamente y policialmente, también capacitados

en metodologias de ensefanza.

Para captar a los posibles tutores se haran campafias de convocatoria a través de
las redes sociales como Facebook e Instagram. Adicionalmente se haran convocatorias
en los centros de estudiantes de las facultades de las universidades comprendidas en
Lima. Para completar la convocatoria, por un lapso de 3 meses se haran campafias de

convocatoria con personal en las puertas de las principales universidades de la capital.
Lanzamiento:

Al tener recursos limitados y ser un producto que va de la mano con la tecnologia
se usara el marketing de tipo BTL (Below The Line) para maximizar el uso de
recursos centrando la publicidad en aquellos sectores de mercado en los cuales se
enfoca la propuesta. La publicidad tradicional en radio y television no se considera en
esta etapa por ser muy onerosa, solamente se considera la difusion de publicidad en la

plataforma de Google Ads y Facebook.

Se requiere de una estrategia de difusion masiva del servicio entre los padres de
familia para ello se fomentara la comunicacion a través de cddigos promocionales de
consumo por referidos para obtener descuentos de 5 soles en las siguientes 5 horas de

tutorias solicitadas, se ofreceran 1000 horas de tutorias gratis para intervalos de 2
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horas maximo por usuario a modo de prueba, se sortearan otras 1000 horas de tutorias
gratis a través de las redes sociales entre todas aquellas personas que etiqueten al

menos a 3 amigos y sigan a la pagina en Facebook e Instagram.
Consolidacion:

En Ia etapa de crecimiento y/o consolidacion se considera ampliar la oferta de
cursos disponibles en base a la retroalimentacion de los padres de familia de sus

necesidades no cubiertas.

El alcance de los distritos se ampliard en funcioén de la disponibilidad de tutores

cercanos a la zona y la demanda no atendida.

Se auspiciaran los principales eventos académicos para expandir la marca como
un servicio de calidad que se preocupa por la educacion en el pais. Las redes sociales

se seguirdn usando de forma intensiva.

12.2.5. Personalizacion
La personalizacion del servicio ofrecido se basard en 2 etapas diferenciadas:

La primera etapa o etapa inicial es aquella en la que solo se tendra disponible
informacion general obtenida a través de las cuentas de Facebook y Google usada por
los usuarios para activar su cuenta en la plataforma de “Atrapa tu Profe”. Esta

informacion servira como base para elaborar los paquetes iniciales.

La segunda etapa es aquella en la que se tiene disponible informacién historica
del consumo de servicios de los padres y tutores, e informacion obtenida de la captura
de la interaccioén con la plataforma web. Esta informaciéon junto a la disponible de
Facebook y Google permitiran personalizar el servicio con los cursos requeridos por

cada usuario, armar combos de cursos y fomentar el mayor consumo de horas.
12.2.6. Participacion

Para la cogeneracion de valor por parte de los clientes de “Atrapa tu Profe” se

usaran 3 puntos principales:
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Como primer punto las opiniones y comentarios de las comunidades
virtuales propia de la plataforma de “Atrapa tu Profe” serdn monitoreadas
constantemente y servirdn como insumos para las mejoras que se
pretendan implementar en el corto plazo.

Como segundo punto las opiniones dejadas en el buzon de sugerencias y
los formularios registrados en el libro de reclamaciones seran atendidas de
forma oportuna. Se identificardn aquellas mejoras que deberan ser
aplicadas transversalmente a todos los clientes en beneficio de la
plataforma.

Como tercer punto las redes sociales seran monitoreadas constantemente
con el afan de identificar las necesidades insatisfechas de los clientes y los

puntos fuertes que son valoradas ampliamente.

12.2.7. Par a par en Comunidades

En la busqueda del incremento del nivel de posicionamiento de la plataforma

“Atrapa tu Profe” se han identificado las siguientes comunidades:

La primera comunidad por defecto son las APAFAs (Asociacion de Padre
de Familia). Se tiene planificado participar en las reuniones de caracter
educativo apoyando con Coffe break a la vez que se difunde la plataforma.
Es una interaccion directa con los mismos padres que se pretende explotar
de manera constante.

La segunda comunidad es aquellas que se dan en las kermeses. Se
pretende tener mas llegada con los colegios participando en las actividades
organizadas por los mismos colegios para diversion del alumnado. Un
stand con informacion del servicio sera colocado junto con el personal
adecuado para atender todas las dudas de los padres.

La tercera comunidad son aquellas comunidades propias de la plataforma.
Para fomentar las comunidades, la misma plataforma de “Atrapa tu Profe”
tendrd comunidades virtuales en la que los padres podran preguntar,
replicar, comentar, dar observaciones y retroalimentar. Al ser una
comunidad de uso libre, todos podran opinar de la calidad del servicio lo

cual permitird ampliar la vision y la confianza de los padres.

126



12.2.8. Predicciones Modeladas

Para poder predecir el comportamiento de los clientes se hace uso de 2

herramientas muy poderosas:

e La herramienta por default es la Analitica Web la cual permitira obtener el
comportamiento general de los usuarios cuando naveguen por la
plataforma de Atrapa Tu Profe. Se identificaran los elementos del menu y
los contenidos que mas atraen a los usuarios. Se reforzaran los puntos
negativos para convertirlos en positivos o neutros y se explotaran los
puntos de mayor demanda.

e La segunda herramienta serd la Analitica de Negocios. En base a la
informacion generada por las transacciones de uso del servicio se podran
predecir estacionalidades y predecir la demanda. Con dicha informacion
se podran atacar las fechas de baja demanda, prepararse para los picos de

consumo y generar nuevas ofertas del servicio.

12.3. Presupuesto de Marketing y Ventas

La tabla VII-3 muestra el presupuesto considerado para las sesiones gratis de 2
horas que se les daré a las primeras 500 personas diferentes que pidan el servicio. El
pago al tutor se mantendrd, es decir ellos seguiran cobrando el 80% del precio de

venta.

Tabla VII3 Presupuesto de Sesiones Gratis

#Sesiones # Hrs / Sesion Costo / Hr Costo Total

500 2 S/. 40.00 | S/. 40,000.00
Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

La tabla VII-4 muestra el presupuesto considerado para el sorteo de sesiones de 2
horas cada una. A través de las redes sociales se difundira el sorteo para que se haga

viral y tenga mas llegada.

Tabla VII4 Presupuesto Sorteo Sesiones

#Sesiones # Hrs/ Sesion Costo / Hr Costo Total
500 2 S/. 40.00 | S/. 40,000.00
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

La tabla VIII-5 muestra el presupuesto dedicado para la campafia in situ del
personal el cual se desplazara hasta las inmediaciones de los principales colegios y

universidades.

Tabla VIIS Campaiias Marketing In Situ

#Personas #Meses # Pago Mensual Costo Total

8 1 S/. 600.00 | S/.  4,800.00
Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Todas las campafas deben difundirse vias redes sociales considerando el publico
al cual estd dirigido el servicio. La tabla VIII-6 muestra el gasto proyectado en
Facebook, Google Ads e Instagram. El objetivo es llegar a la mayor cantidad de
personas que puedan hacer uso del servicio en el corto o mediano plazo. Asimismo, se
hara presente la marca en los principales eventos de los padres de familia a través de

catterings con publicidad de por medio.

Tabla VII6 Campaiia Marketing Social

Medio Mes 0
Facebook S/. 5,000.00
Google Ads S/. 5,000.00
Instagram S/. 5,000.00
Coffee Breaks S/. 5,000.00
TOTAL S/. 20,000.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

La tabla VIII-7 muestra el resumen de todos los gastos considerados para la
campaiia de marketing de lanzamiento: las sesiones gratis a las primeras 500 personas,
el sorteo de sesiones via redes sociales, las campafias de marketing in situ y las

campaiias en las redes sociales.

Tabla VII7 Resumen Marketing Lanzamiento

Concepto Inversion

Presupuesto Sesiones Gratis S/. 40,000.00

Presupuesto Sorteo Sesiones S/. 40,000.00
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Campaiias de Marketing In situ S/. 4,800.00
Campaina Marketing Social S/. 20,000.00

TOTAL S/. 104,800.00
Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

La tabla VII-8 muestra los gastos proyectados para el primer afio de

funcionamiento del negocio.

Tabla VII8 Gastos Proyectados Marketing ler afio

Mes | Mes | Mes | Me | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes

1 2 3 s4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Facebook 1.0 1.0 1.0 [ 1.0] 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 12.0
GoogleAd 1.0 1.0 1.0 [ 1.0] 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 12.0
Instagram 1.0 1.0 1.0 [ 1.0] 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 12.0
Sesiones
Gratis 10.0 | 10.0 | 10.0 30.0
Sorteo 10.0 | 10.0 | 10.0 30.0
In Situ 2.4 2.4 2.4 7.2
Coffee
Breaks 1.5 1.5 1.5 1.5] 1.5 1.5 1.5 1.5 12.0
TOTAL 269 269| 269 45| 45| 45| 45| 45| 3.0 3.0 3.0 3.0 103.2

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

12.4. Meétricas de Marketing

Se listan las principales métricas que permitirdn tener una vision mas amplia de
cémo esta marchando el negocio y que se podria atacar para mejorar o reforzar la

métrica.

Tabla VII9 Métricas de Marketing

TIPO METRICA

Porcentaje de Rebote
Costo de Lead
Trafico por Canal
Plataforma )
Numero total de sesiones
Usuarios Nuevos

Tasa de Conversion

Generales Tasa de Cancelacion de Cliente (churn rate)
Tiempo para recuperar el CAC

Valor del tiempo de vida del cliente

Costo de adquisicion de clientes
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Tiempo de uso de la plataforma para hacer la

transaccion

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Como una métrica muy importante se ha identificado el tiempo de uso de la
plataforma para hacer la transaccion entre el padre de familia y el tutor, es decir pasar
de usar la plataforma a tener un trato personal sin necesidad de usar la app.
Determinar dicho tiempo es un poco complicado de determinar. En base a consultas
con padres de familia, ellos manifestaron que les resultaria méas econémico tener un
trato directo con el tutor luego de un promedio de 4 sesiones de tutoria, tiempo en el
que consideran suficiente para establecer lazos de confianza con el tutor. Sin embargo,
esa condicion se daria siempre y cuando la plataforma permanezca estdtica, cero
promociones, paquetes de campafia y la disponibilidad del tutor cada que se le

requiera de forma personal.

La métrica para el costo de adquisicion de un tutor en la etapa de lanzamiento se
muestra a continuacion. Se ha diferenciado la inversion orientada al tutor y la

orientada al padre de familia.

Tabla VII10 Costo de Adquisicion de un tutor

Inversion %a %a Monto Padre | Monto Tutores

Concepto (S) Padres Tutores (S/) (S)
Presupuesto Sesiones
Gratis 40,000.00 100% 0 40,000.00 -
Presupuesto Sorteo
Sesiones 40,000.00 100% 0 40,000.00 -
Campanas de Marketing
In situ 4,800.00 50% 50% 20,000.00 20,000.00
Campaina Marketing
Social 20,000.00 40% 60% 16,000.00 24,000.00
TOTAL 104,800.0 116,000.00 44,000.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

En base a los 150 tutores planificados inicialmente se determina un costo de

adquisicion por tutor de S/293.33 en la etapa de lanzamiento.

El cuadro VII-11 muestra los costos de adquisicion por hora de servicio contratado

considerando solamente los gastos de marketing.

Tabla VII11 Costo de Adquisicion de un padre de familia
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Inversion Costo Costo
Horas Baja Horas Alta Mensual Adquisicion Hr | Adquisicion Hr
Demanda Demanda . Temporada Temporada
Marketing )
Baja Alta
Afio 1 1097 9874 S/3,000.00 S/ 2.73 S/ 0.30
Afio 2 2194 16457 S/ 4,000.00 S/ 1.82 S/ 0.24
Afio 3 3291 23040 S/5,000.00 S/ 1.52 S/ 0.22
Afio 4 4389 27978 S/ 6,000.00 S/ 1.37 S/ 0.21
Afio 5 5486 32915 S/ 7,000.00 S/ 1.28 S/ 0.21

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

12.5. Conclusiones del capitulo

El mundo digital ha puesto al alcance de las pequefias empresas un marketing que
se puede dirigir al publico objetivo. El marketing tradicional es costoso y no permite
segmentar ni diferenciar el publico objetivo. El plan de negocios propuesto se vale de
las ventajas que ofrece el marketing digital. Es recomendable empezar con campaias
virales usando las redes sociales ya que es el medio por defecto mas usado a nivel

mundial.

Al empezar un negocio es necesario dedicar mucho esfuerzo a la difusion de la
marca. El presupuesto inicial considerado se equipara al presupuesto anual debido a la

fuerza que se le pretende inyectar.

A la par que se explota el mundo digital, es necesario aplicar campanas de
marketing in situ para tener mayor contacto con los estudiantes universitarios y padres

de familia.

Todo esfuerzo debe medirse permanentemente para saber el estado real de las
medidas tomadas en el paso e introducir las correcciones necesarias que permitan

conseguir el objetivo.
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CAPITULO VIII. PLAN DE OPERACIONES Y TI

13.1. Especificaciones del servicio

“Atrapa Tu Profe” ofrece un servicio de tutorias a través de un modelo de
economia colaborativa que une dos segmentos de mercado con necesidades diferentes,
por un lado, se encuentra los padres de familia que buscan un servicio de refuerzo
académico para sus hijos que sea confiable y seguro, y por otro lado se encuentran los
estudiantes universitarios que buscan una manera de generar ingresos para cubrir sus

gastos sin afectar sus estudios.

El servicio que se ofrece es una tutoria presencial donde un estudiante
universitario es contactado a través de la aplicacion movil "Atrapa Tu Profe” por un
padre de familia que requiere que su hijo(a) reciba un refuerzo académico en una

asignatura del colegio en el cual estd presentando un bajo rendimiento.

Este servicio de tutorias es contabilizado por horas, por lo que el tiempo minimo
para agendar una tutoria es de 1 hora y el tiempo maximo va a depender de la

disponibilidad del tutor.

Para ello, el padre de familia debera realizar algunos pasos, los cuales son:

132



Primero, el padre debera descargar la aplicacion "Atrapa Tu Profe" de las tiendas
de aplicaciones de Google Play Store o Apple App Store, lo cual luego deberd

instalarlo en su dispositivo moévil.

Segundo, el padre debera registrar sus datos personales, un medio de pago ya sea
tarjeta de crédito/débito o efectivo, y por ultimo ingresar una contrasefia para su

cuenta de usuario que sera su nimero de DNI/Pasaporte/Carné de Extranjeria.

Tercero, el padre podra realizar busquedas de tutores acorde a los filtros que
seleccione. Los filtros son la asignatura, el dia, hora de inicio y hora de fin. Aqui se
mostraran los tutores disponibles, los cuales tendran una puntuacion general entre 1 y
5, siendo 1 el més bajo y 5 el més alto. También habrd comentarios de otros padres de
familia que eligieron a dicho tutor y brind6 el servicio de tutoria a sus hijos. Ademas
de ello, se mostraran datos del tutor como nombre completo, carrera de estudio y afio

de estudio.

Cuarto, una vez que el padre haya seleccionado al tutor debera darle agendar e
indicar el tiempo solicitado en horas. Cabe indicar que dicha cantidad de horas debe

estar dentro de la hora de inicio y fin seleccionado en el filtro del paso anterior.

Se ha determinado algunas consideraciones para ciertos escenarios donde el

servicio de tutoria no pueda brindarse, los cuales son:

En el caso de que el padre de familia desee cancelar la tutoria agendada, podra
realizarla hasta 2 horas antes de la hora de inicio de la tutoria sin generarse un cobro

de penalidad.

En el caso de que el tutor llegue a la direccion indicada seglin la aplicacion
"Atrapa Tu Profe" y no sea atendido por nadie o simplemente el padre de familia
cancela el servicio, la aplicacion va a cobrar un monto de penalidad que es 25% de
una hora de clase directamente de la tarjeta de crédito/debito, y si el medio de pago

fuera efectivo, se cargara dicho monto en el proximo agendamiento.

Y en el caso de que el tutor no llegue para dar la tutoria, el padre de familia
deberd comunicarse a “atencion al cliente” indicando que el tutor no llegd y ademas

debera calificar al tutor con la puntuacién mas baja. Aqui la empresa contactara al
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tutor solicitando una explicacion y dependiendo de ella podria ser retirado de la

aplicacion o se le brindara una tltima oportunidad.

Por otro lado, se han determinado algunas métricas que van a ayudar a monitorear

la operacion de la plataforma “Atrapa Tu Profe”, las cuales son:

e Eltiempo de vida de un usuario en la plataforma

e El tiempo de recurrencia de compra

Para determinar la métrica del tiempo de vida de un usuario en la plataforma se
hace necesario trabajar con variables que vayan recopilando informacion en tiempo
real cuando la plataforma se ponga en produccion. Antes que todo, se ha definido la
siguiente premisa: Se ha considerado que un usuario no vuelve a utilizar la plataforma
cuando presenta un tiempo de inactividad de 120 dias, considerando la temporada de
vacaciones de verano. Las variables necesarias que ayudaran para determinar el
tiempo de vida de un usuario en la plataforma serian: “Variable de fecha de registro
del usuario” y “Variable de ultima fecha que agendo y tomo una clase”. A partir de
ello se puede obtener la métrica del tiempo de vida de un usuario. Entonces si un
usuario no agenda y no toma una clase por la plataforma en 120 dias, solo habra que
realizar una diferencia entre la variable de ultima fecha que agendo y tomo una clase
con la variable de fecha de registro. Y en el caso que solo se registrd, pero no agendo

ni tomo clase, entonces su tiempo de vida seria de un 1 dia.

Y para determinar la métrica del tiempo de recurrencia de compra de los usuarios
se hace necesario trabajar con datos que se recopilen de la misma aplicacion cuando
entre en produccion, y a lo cual se puede ir monitoreando el comportamiento de dicha
métrica cuando se lance promociones. Entonces para calcular dicha métrica se tiene
que trabajar con las siguientes variables: “Variable de la penultima fecha y hora que
tomo una clase” y “Variable de la ltima fecha y hora que tomo una clase”. Con
dichas variables solo es aplicar una diferencia y almacenar los resultados en un campo
de la base datos de la aplicacion, a la cual se le va a llamar el tiempo de recurrencia de
compra. Con ello se podrd promediar dicho campo y obtener dicha métrica por
usuario. Ademas, también se podrd obtener el tiempo de recurrencia de compra

promedio considerando todos los usuarios.
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Y para contar con disponibilidad inmediata de tutores, se hace necesario que la

plataforma cuente con una gran cantidad de tutores. Para ello se han definido las

siguientes acciones a realizar:

Elaborar folletos donde se explique de manera muy breve y concisa los
beneficios de ser un tutor en la aplicacion Atrapa Tu Profe, y luego repartir
dichos folletos en las puertas de ingreso/salida de las universidades.

Publicar la oferta laboral de ser tutor en la aplicacion Atrapa Tu Profe en la
bolsa de trabajo de cada una de las universidades y ademaés en las diferentes
bolsas de trabajo publicas.

Coordinar con las respectivas areas que administran la bolsa de trabajo de las
universidades para realizar charlas de informacion sobre la aplicacion Atrapa
Tu Profe.

Publicar en las redes sociales, los beneficios de ser un tutor en la aplicacion

Atrapa Tu Profe.

8.2 Descripcion de procesos

Para una adecuada operaciéon y minimizar los inconvenientes que pueda surgir

cuando “Atrapa Tu Profe” entre en produccion, se ha definido los siguientes procesos:

Reclutamiento de tutores

Capacitacion de tutores en metodologia de ensefianza
Validacion y creacion de cuenta de usuario para el tutor

Inicio y fin de una tutoria agendada

Registro y creacion de cuenta de usuario para el padre de familia
Busqueda y agendamiento con un tutor

Confirmacion de tutoria por parte del tutor

Calificacion del tutor

8.2.1 Proceso de reclutamiento de tutores

El analista de recursos humanos seré el encargado de realizar las tareas definidas

en el proceso de reclutamiento de tutores. En primera instancia, la cuenta de usuario
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que manejara el analista de recursos humanos en la plataforma de “Atrapa Tu Profe”
contara con visibilidad a la seccidon de nuevas solicitudes para tutores, donde para cada
nueva solicitud tendra que contrastar los datos personales ingresados con los
registrados en la base de datos de Reniec y EsSalud. Luego tendra que comunicarse
con el area de oportunidades laborales de la universidad para validar estudios
universitarios; por otro lado, validar referencias indicadas y por tltimo validar que los
archivos de antecedentes policiales y penales se encuentren sin observaciones. Si
todas estas validaciones realizadas estan conforme, el analista se comunicara con el
solicitante para tutor para una cita presencial donde se evaluara conocimientos segin

la asignatura que eligi6 para brindar tutorias y una entrevista con un psicélogo.

Para la prueba de conocimiento, se contard con una base de datos de preguntas
por asignaturas, la cual el analista tendrd que preparar un test de 20 preguntas elegidas

aleatoriamente para marcar.

Con respecto al psicélogo, serd un personal externo contratado por evaluacion y

se dispondra de sus horarios disponibles, la cual debe ser coordinada por el analista.

Y si el solicitante pasa la prueba de conocimiento y no hay observaciones por el
psicologo, el analista deberd solicitar algunos documentos en fisico como un recibo de
agua o luz de donde estd viviendo para constatar su direccion actual como también

una declaracion jurada de ello, copia del DNI y los antecedentes policiales y penales.
En la figura VIII-1 se muestra el flujo del proceso.

Figura VIII1 Proceso de Reclutamiento de Tutores
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

8.2.2 Proceso de capacitacion de tutores en metodologia de ensefianza

Este proceso debe ejecutarse mensualmente y un tutor al afio debe recibir 2
capacitaciones en metodologia de ensefanza. Los tutores nuevos antes que sean
habilitados en la plataforma “Atrapa Tu Profe” deben contar con una capacitacion. Se
considera muy importante este proceso debido a que se le ensefiara al tutor
metodologias que debe aplicar mientras se encuentre dando una tutoria, de esta forma
se tratard de mantener una buena calidad en el servicio brindado por el tutor y ademas

le servird para obtener una buena calificacion por los padres de familia.

El encargado de ejecutar este proceso sera el analista de recursos humanos, el cual
deberd coordinar con la consultora en pedagogia. En la figura VIII-2 se muestra el

flujo del proceso.

Figura VIII2 Proceso de Capacitacion de Tutores en Metodologia de Ensefianza
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

8.2.3 Proceso de validacion y creacion de cuenta de usuario para el tutor

Las tareas de este proceso serdn realizadas por el analista de recursos humanos. El
cual se encargara por validar los datos registrados en la plataforma “Atrapa Tu Profe”
y luego habilitar la cuenta de usuario y contrasefia al nuevo tutor. En la figura VIII-3

se muestra el flujo del proceso.

Figura VIII3 Proceso de Validacion y Creacion de Cuenta de Usuario para el

Tutor
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
8.2.4 Proceso de inicio y fin de una tutoria agendada

Este proceso realizado practicamente por el tutor es muy importante porque va a
generar los ingresos a la empresa. Cuando el tutor llegue al lugar indicado para la
tutoria deberd dar “llegd” en la aplicacion y luego proceder a informar al contacto
brindado por el padre de familia que se encuentra afuera esperando. Si no hay

inconvenientes, el tutor debera dar “iniciar” en la aplicacién y comenzar la tutoria
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segun la cantidad de horas agendada. Al culminarse el tiempo, el tutor debera dar
“finalizar” y cuando se encuentre afuera dar “retir6”. En caso se presente algin
inconveniente y no se dé la tutoria agendada, el tutor solo dara “llegd” y “retir6”, lo
cual indicard que la tutoria no se dio y la aplicacion cobrard una penalidad de un
0.25% de una hora de clase. Cabe indicar que el cobro de la tutoria se contabilizara
por hora. Y si el caso fuera que el tutor no llegue a la tutoria agendada, el padre de
familia tendrd que comunicarse con atencidén al cliente informando del hecho y

calificar el tutor con la calificacién més baja. En la figura VIII-4 se muestra el flujo de

este proceso.

Figura VIII4 Proceso de Inicio y Fin de una Tutoria Agendada

[Seda
tutoria?

f S LI C Le da “llags” enla
§ indicada segun oo
J = = e aplicacion mdv
— apicacin mewi

Le da *retird" y deja
comentanc breve en b
aplicacion mowi

Inicar

Le da iniciar® a la

tutoria programada en
la aplicacian méwil

Tutas

CréditoyDiEbito

Realiza la
futoria

(Paga?

Inkcio y Fin de una Tutoria Agendada

Le da “firafizar® a la
tutoria en b aplicacion
i

Efiectiv
r

Faga al tutor segun
manta indicado en !
aplicacian mévi

Padras de Familia

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
8.2.5 Proceso de registro y creacion de cuenta de usuario para el padre de
familia

Este proceso deberé ser realizado por el padre de familia desde la plataforma web
o aplicacion movil de “Atrapa Tu Profe”. Serd el area de Marketing, Ventas y
Atencion al Cliente, los encargados de facilitar esta informacién y apoyar a los padres

de familia si lo necesitaran. En la figura VIII -5 se muestra el flujo del proceso.

139



Figura VIIIS Proceso de Registro y Creacion de Cuenta de Usuario para el Padre
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

8.2.6 Proceso de busqueda y agendamiento con un tutor

El padre de familia desde su aplicacion movil podra realizar busquedas de tutores
segun la asignatura que presenta dificultad su hijo(a), el dia y entre qué horas puede
darse la tutoria. Y de los resultados mostrados por la aplicacion, el padre de familia
puede seleccionar un tutor si hay varios en base a un puntaje general de 1 (bajo) a 5
(alto) el cual es un promedio de calificacion de todas sus tutorias brindadas hasta la
fecha, por comentarios de otros padres, por carrera de estudio o afio de estudio. En la

figura VIII -6 se muestra el flujo de dicho proceso.

Figura VIII6 Proceso de Busqueda y Agentamiento con un tutor
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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8.2.7 Proceso de confirmacion de tutoria por parte del tutor

Una vez que el padre de familia agenda una tutoria con un tutor en especifico
debe esperar la respuesta del tutor si puede o no realizarlo. Es aqui donde este proceso
inicia y es finalizado con la confirmacién o rechazo de la tutoria por parte del tutor.

En la figura VIII -7 se muestra el flujo del proceso.

Figura VIII7 Proceso de Confirmacion de Tutoria por parte del Tutor
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

8.2.8 Proceso de calificacion del tutor

El 4rea de Marketing, Ventas y Atencion al Cliente debera utilizar los medios
adecuados para informar a los padres de familia que realizar la calificacion del tutor
ayuda a que el servicio brindado pueda ser mejor y retroalimenta a la empresa para
realizar mejoras. Cabe indicar que mientras el padre de familia no califique al tutor no

podra agendar una nueva tutoria. En la figura VIII -8 se muestra el flujo del proceso.

Figura VIII8 Proceso de Calificacion del Tutor
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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8.3 Plan de Tecnologia de Informacion y comunicaciones

El plan de tecnologia que se presentara a continuacion define los componentes
tecnoldgicos que serdn de vital importancia para el soporte de las actividades en la
puesta en marcha de la empresa, el desarrollo implica desde el uso basico de
periféricos y moviles hasta la implementacion en produccidon del software atrapa tu
profe que se propondrda en almacenamiento en la nube promoviendo asi la

transformacion digital.
8.3.1 Modelo tecnologico

El modelo tecnologico utilizado para soportar la propuesta y dar un servicio de
calidad y orientado a las ultimas tendencias tecnolégicas del mercado que brinden una
ventaja competitiva estd compuesta por diferentes opciones en cuanto a plataforma
digital. Estos componentes incluyen herramientas de comunicacion, visualizacion,
personalizacion y toda aquella solucidon que aporte una rapida interaccion entre los
clientes, socios estratégicos y la empresa. Todas las bondades del servicio
mencionados en capitulos anteriores seran soportadas tecnoldgicamente por una
pagina web y una aplicacién movil, las opciones para estas soluciones se evaluaran en

el presente capitulo.
8.3.2 Infraestructura

Los equipos tecnologicos fisicos que se utilizaran tanto en hardware como

software estaran conformados de la siguiente manera:
8.3.2.1 Hardware

Los equipos fisicos ubicados en la oficina donde operara los servicios de soporte
para atencion al cliente y a los socios estratégicos como los tutores esta conformado

por:

8 teléfonos analdgicos
e | impresora

e 12 laptop

e 3 Smartphone

e Accesorios de red: Punto de acceso a internet, cableado, WIFI.
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Los requisitos técnicos para estos recursos se mencionan en el anexo VII.
8.3.2.2  Software

Los sistemas que se manejara para las operaciones diarias en la oficina de

atencion estaran debidamente licenciados y son las siguientes:

e 12 licencias Microsoft Office 2013

e 12 licencias de Sistema Operativo Windows 10 Profesional

8.3.3 Pdgina web

Una pagina que permita a los usuarios conocer las bondades de la aplicacion
movil, a través de videos interactivos, lista de tutores disponibles, caracteristicas del

servicio, foros online, entre otros.
8.3.3.1 Almacenamiento y hosting

La pagina web estard alojada en un hosting alterno, se utilizara la nube como

almacenamiento ya que ofrece muchas ventajas, entre ellas:

a) Abhorro de costos en hardware.

b) Facil realizar un cambio por alta capacidad de escalamiento y flexibilidad.

¢) Los servicios que se contraten a un proveedor de hosting externo cumpliran
con todos los estandares de seguridad de la informacion, con ello se podra
brindar al cliente la confianza que ellos requieran con respecto al tratamiento
de sus datos.

d) Los costos se manejan a demanda, seglin el consumo o crecimiento de la base

de datos, por lo cual se facturara sélo lo consumido.

Los requisitos minimos exigidos al proveedor de hosting serian conceptos basicos
de backup, monitoreo 24 x 7, el control de los accesos a la plataforma administrativa,
disponibilidad de 99.99%, seguridad perimetral, SLA’s, penalidades, medios de

comunicacion, escalamientos, soporte, etc.
8.3.3.2  Dominio

La empresa constituida llevard por nombre de dominio para la pagina web

atrapatuprofe.com, este dominio sera comprado a la empresa GoDaddy.
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8.3.4 Aplicativo Movil

La aplicacion mévil es de gran uso en la sociedad y es altamente personal, por lo
cual se define a esto como el principal medio de contacto entre padres y tutores. Como

principal componente tecnoldgico del modelo y de ello depende la prestacion del

servicio, la herramienta debe contar con las siguientes caracteristicas:

Accesibilidad de descarga universal

Operacion e integracion con alta tecnologia

Adaptabilidad con distintos moéviles y S.O.

Disponibilidad y escalabilidad

Seguridad
Personalizacién de perfil

Navegacion intuitiva

8.3.5 Evaluacion de alternativas de desarrollo movil y web

Para el desarrollo de la plataforma movil se evalua dos alternativas (i) desarrollo

propio o (ii) contratar desarrolladores especializados. A continuacién, se menciona

algunas ventajas y desventaja para cada caso a elegir.

Desarrollo propio

Tabla VIII1 Desarrollo propio - codificacion de las fuentes por cuenta propia

Desarrollo propio

Ventaja

Desventaja

1. Plataforma personalizada

2. Conocimientos sélidos del

codigo

3. Soporte propio

1. Falta de conocimiento técnicos de

desarrollo

2. Demasiado tiempo invertido

3. Alta inversion en capacitacion e
innovacion para actualizar el software y

mantenerlo vigente en el mercado

4. Capacidad de respuesta muy lenta ante
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los cambios

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Contratar un tercero

Trasladar la codificacion a una empresa especializada con conocimientos solidos
en lenguajes de programacion capaz de transformar las bondades de la solucién en

componente tecnologico.

Tabla VIII2 Ventajas y desventaja de tercerizar el desarrollo

Tercerizar el desarrollo

Ventaja

Desventaja

1. Velocidad de desarrollo por
conocimientos solidos de
programacion

2. Velocidad de respuesta ante

1. Dependencia del proveedor
2. No se tiene conocimiento del
codigo

3. Personalizacion del software

los cambios del mercado

3. Alta capacidad de

depende de la comunicacion

escalamiento
4. Ahorro de costos en
mantenimiento y

actualizaciones de versiones

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Se reviso a detalle cada ventaja para ambos casos, asi como las desventajas y se
realiz6 una evaluacion de costo — beneficio, y se pudo concluir que pasar a un tercero
la responsabilidad del desarrollo del aplicativo mévil proporciona una mayor ventaja
tanto en ahorro de costos como en el tiempo de respuesta ante soporte y cambios en el
mercado. La desventaja de esta opcidon que mayor impacta y que puede traer un alto
riesgo es que se va a depender demasiado en un solo proveedor, sin embargo, se puede
mitigar ello solicitando al proveedor capacitaciones de la metodologia y estandar de
desarrollo a utilizar. Esto puede incurrir en gastos mayores sin embargo a largo plazo

puede ser beneficioso ante un evento de rotura de relaciones con el proveedor elegido.

Otras de las ventajas de estar enfocados en la tercerizacion del desarrollo y
mantenimiento de la pagina web y app para una empresa PYMES como es la del plan
de negocio son: su ahorro sustancial en recursos, una reduccion de los riesgos, tener

informacion en el momento justo, un menor costo operativo, metodologia, orientacion
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y actualizacion. De esta manera, la empresa podra enfocarse en priorizar otros temas y

dejar el desarrollo y mantenimiento de las plataformas al outsourcing.
8.3.5.1  Eleccion de proveedor

A continuacion, se muestra el analisis de los distintos criterios de evaluacion a 3
proveedores de servicio de desarrollo movil y web. El factor discriminante con mayor
impacto en la evaluacion es el precio, el 50% del total de puntajes va dirigido a este
criterio, otros factores comerciales como la cercania, reputacién, soporte post
produccion son también considerados y se le otorga una puntuacion para el calculo
total, el que obtenga mayor puntaje serd elegido como la empresa que brindaréd el

servicio de desarrollo y soporte a las aplicaciones.

Otros criterios técnicos también se aplican a la evaluacion tales como
multiplataforma, manera de integrarse con otras tecnologias, seguridad,

administracion y multiples lenguajes.

Tabla VIII3 Criterios para la eleccion del proveedor

Criterio Ponderado bps AbcDroid | Belatrix
Movil
Aspectos comerciales y afinidad

Precio 0.5 5 5 3
Afinidad y cercania 0.1 4 3 5
Reputacion y especializacion del proveedor 0.1 4 4 5
Software a medida 0.05 5 5 5
Soporte, atencion post — desarrollo 0.25 5 3 3

Puntaje 1 4.8 4.2 3.5

Aspectos técnicos

Multiplataforma 0.3 5 3 5
Integracion pagina web y movil 0.4 5 4 5
Manejo de perfiles, integracion con redes sociales 0.1 3 4 2
Panel de administracion 0.15 5 5 4
Multilingiie 0.05 2 2 2

Puntaje 4.65 3.75 4.4

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

En tabla VIII-3 se muestra claramente la ventaja de la empresa DBS Movil con un

puntaje total de 4.8 en aspectos comerciales y 4.65 en aspectos técnicos, los puntajes
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son de un rango de 1 a 5 donde 1 es definitivamente no aceptable y 5 es muy
aceptable. Para el proyecto de “Atrapa tu Profe” se ha elegido como proveedor a DBS
Movil con un contrato por el desarrollo y soporte por 1 afio con proyecciones a

renovacion para los siguientes 4 afios.
8.3.6 Arquitectura de la solucion

La programacion es disefiada por capas entre las cuales son la capa de
presentacion, capa de negocios y la capa de datos. La capa de presentacion es la
aplicacion movil en si donde se tiene todos los disefios y presentacion visual orientado
al usuario final donde el cliente podra interactuar directamente con las funcionalidades
de la solucion. La capa de negocio es el WebService que se encarga de procesar las
peticiones y devolver la informacion seglin sea las reglas establecidas en el negocio
tales como perfil del tutor, forma de pago, eleccion del curso, etc. La capa de datos
esta conformada por el motor de base de datos que reside en el hosting de Amazon y

es donde se almacenan y recuperan todos los datos requeridos por la capa de negocio.

Figura VIII9 Arquitectura de la solucion

Presentacion
Interfaz de usuario

Reglas de Negoclo

Lagica de Negocio

Acceso a Datos
Acceso a Datos

Gase Datos
—

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

La Base de datos estd disefiado de la forma tradicional con tablas relacionales
normalizadas hasta su tercera forma normal. Este disefio si bien no es la ideal para
base de datos muy transaccionales, pero es Optima para recuperacion de informacion
de manera muy rapida si se tiene una buena administracion. La solucién utilizard un
motor de base de datos open source que serd administrado por personal propio de

atrapa tu profe.

En el anexo VIII se puede visualizar el diagrama de arquitectura de la solucion.
Los componentes de la solucién residiran en un mismo servidor, tanto base de datos,
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webservice y pagina web que estaran almacenada en el proveedor de soluciones en la
nube previamente evaluados y al cual se considerd6 como la mejor alternativa para la
solucion. Amazon viene constantemente mejorando su plataforma cloud y esta muy
pronto a ser lider en el mercado de almacenamiento y procesamiento en la nube, esto

le dio una clara ventaja para decidir por sus servicios.

La funcionalidad de la soluciéon comprende los componentes desde el acceso a la
pagina web o descarga de la aplicacion del play store o apps store hasta el acceso a la
informacion en la base de datos almacenados en Amazon Web Service. Cuando el
usuario hace uso de la solucidn a través del movil es previamente autenticado con un
usuario y contrasefia que le permitira acceder a las funcionalidades, esta informacion
es enviada directamente al webservice WSATP que contiene las reglas del negocio y
le permitird devolver toda la informacion requerida por el usuario, dicha informaciéon
es consumida desde la base de datos BDATP que es un motor de busqueda,
almacenamiento y transaccion de datos. Si el usuario hace uso de la solucion a través
de la pagina web, el recorrido es el mismo a excepcion que primero pasa el filtro del
certificado digital adquirido a GoDaddy que es una muestra de que el servidor de
aplicaciones web es confiable y que los datos de navegacion estdn debidamente

protegidos.

La proteccién de la informacién de la solucion esta protegida bajo las politicas de
Amazon bajo un esquema que incluye respaldo de la plataforma web, el servicio de
WebService, asi como la del motor de base de datos con restricciones de acceso no
autorizado con una fuerte encriptacion de usuario y contrasefia. El proveedor del
servicio cuenta con una proteccion piramidal y cualquier intrusion no controlada se
maneja bajo esquemas de penalizacion. Toda la infraestructura estd en alta
disponibilidad gracias a las bondades que se incluyen en el plan de recuperacion ante

desastres de AWS (Amazon Web Service).
8.3.7 Tecnologias utilizadas en la solucion

Las tecnologias utilizadas como lenguaje de programacion son Node.js, Objective
C, Swift y Java. Todos ellos combinados con diferentes plugin y las ultimas versiones
que se adapten a las necesidades de desarrollo. Para comunicar los aplicativos hacia la
base de datos almacenada en Amazon se publicard via IP y host publico siguiendo
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todas las normas de seguridad ofrecidas en el contrato con la prestadora de servicio de

hosting.

El motor de BD utilizado es MySQL Server por ser de licencia abierta y facil de
administrar para entornos de baja transaccionalidad como lo sera al principio, luego de

ello se proyecta migrar a una version Enterprise si el negocio lo requiera.

La tecnologia soportada para la version movil es Android 5.0 y iPhone 5¢ como

requisito minimo para el buen funcionamiento de la aplicacion.

Para la pagina web y el webservice trabajara con una version de apache 2.4 para
que pueda soportar las ultimas versiones del plugin requerido de los lenguajes de
programacion. Por el lado del cliente, la pagina podra visualizarse desde cualquier

explorador utilizado en cualquier sistema operativo.
8.3.8 Publicacion de aplicativos moviles

La aplicacion Movil “Atrapa tu Profe” seran publicados en simultaneos en Apple
Store y Google Play para la descarga gratuita de los usuarios. El aplicativo sera
disefiado para S.O. Android y i10S, y donde el desarrollo contratado a la empresa DBS
movil incluye una plataforma de fécil adaptabilidad, donde cualquier cambio en la
capa de negocio se pueda adaptar facilmente para ambas plataformas. El contrato de
publicacion de ambas empresas es distinto, Apple Store exige un costo por afio de
subscripcion mientras que Play Store es un costo fijo inicial y dependiendo de la

cantidad de versiones que se tiene se procedera a facturar lo utilizado.
8.4 Conclusiones del capitulo

En el plan de operaciones se ha definido y descrito los procesos necesarios para
que la empresa pueda entrar en produccién y de esta forma minimizar diversos
inconvenientes que puedan interrumpir o afectar la operativa del negocio en el
escenario donde un personal de la empresa desconozca o realice otras actividades no
definidas en el proceso que se encuentre. Esto también ayuda a definir que personal de
la empresa es responsable sobre qué actividades para que el proceso se desarrolle
adecuadamente. Y si en el caso surgiera un hecho no definido en los procesos
descritos, debe ser revisado inmediatamente, definirse el proceso correspondiente y

comunicado a todo el personal de la empresa.
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Los factores criticos de éxito para el plan de tecnologia es tener muy bien
identificados los recursos tecnologicos a utilizar, el soporte post produccion y un
contrato de desarrollo bien elaborado donde ambas partes puedan trabajar sin
problemas. Estimar con mayor exactitud el posible crecimiento de la demanda a nivel
tecnoldgico. Al tener un servicio en la nube y un contrato de soporte es importante
reconocer que tanto crecera el negocio y adelantarse a las futuras necesidades para

poder cubrir con anticipacion los costos que este crecimiento requiera.

Definir claramente las reglas de negocios y flujos de actividades previos al
desarrollo de la plataforma moévil y web, de esta forma se puede mitigar el riesgo de

tener muchos cambios en las aplicaciones y lleve a un gasto no considerado.

Es importante mantener una buena relaciéon de confianza con el proveedor de
desarrollo del software ya que una rotura de relaciones en etapas criticas del proyecto

podria traer consecuencias drasticas en los tiempos programados.
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CAPITULOIX. PLAN DE ADMINISTRACION Y RRHH

En el presente capitulo se describiran todos los aspectos relacionados a la gestion
de recursos humanos en la organizacion de “Atrapa tu Profe”. Los puntos por describir
en la estructura de recursos humanos van alineados a la mision y vision de la empresa
y su plan estratégico. Este capitulo ird desde la explicacion de la estructura
organizacional, cantidad de personal, funciones del personal, asi como también
servicios externos necesarios para dar apoyo al negocio de tutoria. Una buena
administracion de los recursos humanos hard que la empresa sea reconocida y que sea

calificada como un buen lugar para trabajar.

Cabe mencionar los objetivos estratégicos que se han elaborado para la gestion de

recursos humanos:

e FElegir tutores con pasion y dominio para ensefiar € impartir conocimiento
de forma clara y respetuosa.

e (Continua capacitacion a tutores en metodologias de ensefianza y al
personal administrativo en desarrollo de sus habilidades necesarias para su
labor diaria.

e Oftrecer un servicio de calidad en todos los servicios, comprometidos y

enfocados en la ensenanza del alumnado.
9.1 Constitucion de la empresa

La empresa “Atrapa tu Profe” serd constituida formalmente bajo las leyes del
Perti. Al ser una empresa con hasta 100 trabajadores y con ingresos anuales hasta
1,700 UIT serd denominada como Pequefia Empresa. A continuacion, se listan las

actividades para la formal inscripcion de la empresa en la SUNARP:
14.1.1. Elaboracion de la minuta

Para inscribir una empresa lo primero a realizar serd una busqueda en la

Superintendencia Nacional de los Registros Publicos a fin de evitar poner el mismo
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nombre de una empresa que ya se encuentra inscrita. Luego se procede a reservar la
razon social para que otra empresa no pueda inscribirla con ese nombre siendo

efectiva la reserva por un plazo de 30 dias.
14.1.2. Elaboracion de la minuta

La minuta es el documento donde los miembros de la futura empresa manifiestan
su voluntad de constituirla y donde también se sefialan todos los acuerdos respectivos.
Esta minuta consta del pacto social y estatutos, asi como los insertos que se deban

adjuntarse a ésta.
14.1.3. Elevar la minuta a escritura publica

Consiste en acudir a un notario y llevar la minuta para que sea revisada por su
persona y sea elevada a Escritura Publica. Los documentos por llevar junto con la

minuta son:

e Comprobante del depdsito del capital social aportado por los miembros o
¢l miembro en una cuenta bancaria a nombre de la empresa.

¢ Inventario valorizado y detallado de los bienes nos dinerarios.

e C(Certificado de busqueda y reserva del nombre emitido por la

Superintendencia Nacional de los Registros Publicos.
Una vez elevada la minuta debe ser firmada y sellada por el notario.
14.1.4. Elevar la escritura publica en la SUNARP

Ya obtenida la Escritura Publica de la empresa debe ser llevada a la SUNARP en

donde se realizan los tramites para inscribir la empresa.
14.1.5. Tramitar el registro unico de contribuyente (RUC)

El RUC de la empresa debe ser registrado en la SUNAT que incluye la seleccion
del régimen tributario y la solicitud de la emision de boletas y facturas. El nlimero

RUC reconoce a la empresa como contribuyente fiscal.

14.1.6. Inscripcion en la web del Ministerio de Trabajo y Promocion del

Empleo
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Para ser reconocido por el estado peruano como pequefia empresa y gozar de
todos los beneficios de la Ley MYPE debe ser inscrita en la web del Ministerio de

Trabajo y Promocion del Empleo con la siguiente documentacion:

e Numero de RUC
e Usuario SOL de la micro o pequefia empresa

e (lave SOL de la micro o pequefia empresa

Algunos beneficios de inscribir la empresa en la web del ministerio son los

siguientes:

e La empresa inscrita puede asociarse con otra MYPE para tener mayor acceso
al mercado privado y compras estatales.

e Tendran facilidades del Estado para participar en ferias y exposiciones
regionales a nivel nacional e internacional.

e Cuentan con un mecanismo sencillo y 4gil para realizar sus exportaciones.

e Pueden participar en las contrataciones y adquisiciones del Estado.

9.2 Estructura organizacional

Una buena estructura organizacional es la base sélida en la que se sostendra una
empresa. Muchos autores coinciden en el que la estructura organizacional define las
caracteristicas principales de cdmo se organiza una empresa, estableciendo jerarquias,

autoridades y departamentos de trabajo.

La estructura organizacional también puede ser dividida en dos vertientes las
estructuras formales e informales. Las estructuras formales permiten a una
organizacion alcanzar sus objetivos en base a la realizacion de organigramas
separando autoridades y responsabilidades, en este caso es la més usada en las
empresas. Las estructuras informales parten de las formales, pero son més dindmicas y
son integrados a través de mezclas de factores que relacionan a las personas y las

agrupan.

De acuerdo a las necesidades de la empresa “Atrapa tu profe” se define una
estructura organizacional formal para alcanzar los objetivos estratégicos propuestos en

capitulos anteriores respetando autoridades y jerarquias, pero generando un ambiente
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agradable de trabajo poniendo adelante siempre a la persona y reconociendo su trabajo

a través de bonificaciones, priorizando como estrategia la retencion de personal.

Se presenta la siguiente figura con la estructura organizacional de la empresa

“Atrapa tu profe”:

Figura IX1 Organigrama de la empresa

Gerente General

Jefe de
Administracion,RRHH,

Jefe de Sistemas,
Marketing y Atencion al Finanzas y Contabilidad

Cliente

Analista de
Administracion y
RRHH

Analista de Marketing y
Atencion al Cliente

Analista de Tecnologia
de la informacion

Asistente de Servicio al
Cliente

Asistente de Servicio al
Cliente

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Se espera que la estructura organizacional se mantenga como equipo inicial todo
el primer afio en el cual se validard el pleno funcionamiento de la empresa y las
jerarquias. Para los afios siguientes y, de acuerdo a las necesidades de la empresa, se
buscara separar las jefaturas a fin de que se lleve un mejor orden y se contrataré el
personal de apoyo necesario. Se procede a explicar la estructura y funciones de las

personas en el organigrama:

e (1) Gerente General: El gerente es el encargado de la liderar, implementar
y coordinar las funciones relacionadas con los objetivos estratégicos de la
empresa a corto y largo plazo. Dar directrices que promuevan la
sustentabilidad y crecimiento del negocio. Deberd anticipar amenazas,

oportunidades y promover la mejora continua del negocio.
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(1) Jefe de Administracion, RRHH, Marketing y Atencién al Cliente: La
persona responsable de la gestion de la administracion de personas y la
contratacion de las personas de apoyo, bajo recibo por honorarios. Dara
también la conformidad final con respecto a los tutores aptos para prestar
el servicio. Tiene a cargo a los analistas de RRHH y Marketing.

(1) Jefe de Sistemas, Finanzas y Contabilidad: Es la persona que debera
gestionar los  procesos administrativos de contabilidad 'y
responsabilidades tributarias, sustentando al gerente general los balances
y estados de resultados mensuales y anuales. Debera planear, organizar,
dirigir y controlar el funcionamiento del Area de Sistemas.

(1) Analista de Administracion y RRHH: Es la persona encargada de
realizar y hacer seguimiento a los procesos de contratacion de personal
administrativo, asi como recabar la informacion personal de los tutores.
Debera buscar las personas que brindaran servicio a la empresa bajo la
modalidad de recibo por honorarios. Deberd informar a su jefe directo el
estado de los procesos y preparar los informes.

(1) Analista de Marketing y Atencion al Cliente: Es la persona encargada
de revisar las estrategias de marketing y ponerlas en ejecucion. A su vez
tiene a cargo al personal del servicio al cliente.

(1) Analista de TI: Es la Persona encargada que deberd hacer
seguimiento de la empresa tercerizadora que desarrollard y daré soporte a
las plataformas virtuales del negocio. Debera informar al jefe de sistemas
continuamente sobre el estado de las plataformas, asi como también de
los posibles incidentes que se presenten. El analista debera tener también
el rol de Product Manager, el cual serd responsable de producto en este
caso las plataformas digitales, gestionando el ciclo de vida del producto
mediante, el analisis, planificacion y desarrollo.

(2) Asistentes de Servicio al Cliente: Ambas personas que trabajaran cada
una en dos horarios en la mafiana y en la tarde, se encargaran de atender
las consultas de los clientes a través de las paginas web o telefonicamente

e informar en cualquier caso al analista de marketing y atencion al cliente.
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Se contempla también contratar una empresa tercerizadora de servicios de TI que
se encargard de desarrollar, dar mantenimiento, resolver incidentes y actualizar las
plataformas virtuales de la empresa. La empresa debera contar con experiencia en

desarrollo y programacion web y el contrato serd por un afio renovable anualmente.

También se contaran con personas contratadas por la modalidad de servicios por
honorarios las cuales seran contactadas por el negocio para cubrir los rubros de
revision de evaluaciones psicologicas, capacitaciones en métodos de ensefianza,

procesos contables y procesos legales.

e La persona de apoyo para las evaluaciones psicologicas, que sera abonada
por recibo por honorarios, serda la encargada de apoyar a la empresa en
revisar las pruebas psicologicas realizadas por los tutores y personal
administrativo. Se requiere que esta persona siga los procedimientos
detallados por la gerencia y jefatura para la contrataciéon de personal y
tutores.

e La persona de apoyo, que sera abonada por recibo por honorarios, estara
encargada de las capacitaciones en metodologias de ensefianza. Estos
talleres seran realizados mensualmente y seran brindados a los tutores que
se encuentran ingresados en el sistema. La persona cobrara por taller
dictado.

e La persona de apoyo, que serd abonada por recibo por honorarios, estara a
cargo de la contabilidad los ultimos dias de cada mes para presentar la
informacion a las instituciones respectivas y también a la gerencia general.
Esta persona estara bajo la supervision del jefe de contabilidad.

e La persona que apoyara ante cualquier tema legal es el abogado, el cual se
le pagard por servicio brindado en caso se presenté problemas que
conlleven a la necesidad de recurrir este servicio y que represente a la
empresa legalmente.

e Los tutores si bien son la parte esencial del servicio, no son contratados
directamente por la empresa. Deberan pasar por una serie de filtros

realizados por el area de recursos humanos tanto psicoldgicos como de
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verificacion de curriculo para que finalmente puedan brindar su servicio a

través de la pagina web y aplicativo de la empresa.

9.3 Proceso de seleccion del personal

El proceso de seleccion del personal administrativo estara a cargo del analista de
recursos humanos, el cual revisara la documentacion de la persona y la enviara para la
revision del psicologo y agendara entrevistas con el jefe de recursos humanos para su

eleccidn final.

Las competencias que se buscan para el personal administrativo son las

siguientes: Proactividad, trabajo en equipo, resolutivo y orientado a resultados.

En el caso del proceso de seleccion para ser tutor, el analista de recursos humanos
revisara toda la documentacion solicitada, el psicologo evaluara también al candidato
y las personas elegidas pasaran entrevistas con el analista y jefe de recursos humanos.
Entre los filtros, se les pedira sus antecedentes policiales, junto a pruebas psicoldgicas
y de verificaciones laborales en el caso hayan tenido un trabajo previamente. Esto con

el fin de ofrecer seguridad y generar confianza en los clientes.

Las competencias que se buscan para los tutores son las siguientes: Metodologia

de ensefianza, comprension, responsables, puntuales, entre otros.

Ambos procesos tanto de seleccion como de admision se establecen a través de
los lineamientos brindados por la Gerencia General y canalizados por el jefe de

recursos humanos.

Para el caso de personal administrativo, el analista de recursos humanos debera
elegir 3 candidatos finales los cuales informaréd a la empresa para que sea el jefe de
recursos humanos el que a través de una reunion final elija al candidato mas adecuado
para el puesto. Para el caso de los tutores, el analista después de haber realizado todos
los filtros necesarios enviara una lista con las personas idoneas para tutor al jefe de

recursos humanos para que se encargue de dar la conformidad final.

Cabe indicar que la empresa no hard ningun tipo de discriminacion por sexo, raza,
religion, nacionalidad, etc. y que s6lo personas mayores de edad podran ser tutores y/o

contratados como personal administrativo.
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El éxito del negocio serd en base a las personas contratadas directamente por la
empresa que ejercen un trabajo administrativo y por los tutores, que si bien no son
contratados por la empresa son la parte mas importante del servicio y por tal el éxito o

no del negocio.
9.4 Modalidades de contratacion

En el caso del personal administrativo, su vinculacion serd por un afio y
renovables cada afio, teniendo 3 meses de prueba en el puesto en el que se le explicara
lo que se requiere que realice. La renovacion dependera de las evaluaciones anuales

realizadas por el jefe directo.

En el caso de los tutores, que como se explicd anteriormente no estan contratados
directamente con la empresa, ellos después de haber pasado los filtros mencionados
seran calificados por los mismos clientes que toman su servicio creandose asi un
ranking de tutores en las cuales la calificacion va desde 1 a 5. Aquellos tutores con
puntaje alto seran colocados en los primeros lugares de la pagina web y app. Aquellos
tutores con puntaje bajo (menor a 2.5) al cabo de un afio se les eliminaran

automaticamente del sistema.

En el caso del personal administrativo, la empresa ofrecera todos los beneficios

de ley reglamentados por la legislacion nacional como:

e Dos gratificaciones al afio de medio sueldo (Fiestas Patrias y Navidad)

e CTS equivalente a 15 dias de remuneracion por afio de servicio.

e Vacaciones por 15 dias al cumplir el afio de trabajo.

e Suremuneracion no sera menor a la Remuneracion Minima Vital (RMV).

e Jornada de 8 horas diarias o 48 semanales.

e Remuneracion por hacer trabajo en sobretiempo.

e Descanso pre y post natal para las trabajadoras por un equivalente a 3
meses y licencia de paternidad, de acuerdo a ley, para los padres.

e De acuerdo a ley, para las MYPES, es opcional el aporte del trabajador a
una Administradora Privada de Pensiones (AFP) o a la Oficina de
Normalizacion Previsional (ONP)

e (Cobertura de seguridad social en salud a través de ESSALUD.
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9.5 Incentivos para el personal

Es importante en toda empresa reconocer la labor del personal que ha cumplido a
cabalidad las metas y objetivos trazados por area anualmente, por eso la empresa
espera tener una politica de incentivos para el personal administrativo y tutores al fin

de evitar fuga de talentos y descontento entre las personas.
Para el caso del personal administrativo se tienen los siguientes bonos:

e Tres dias libres al afio, donde debe informar con 48 horas de anticipacion
a su jefe directo.

e Bonos de descuento para sus familiares y amigos para utilizar el servicio
de tutoria.

e Se realizard una vez al afio un evento de confraternidad donde los
empleados gozardn de un dia de relajo presupuestado por la gerencia
general.

e Capacitaciones en mejoramiento de habilidades blandas y técnicas usadas

en su labor diaria.

En el caso de los tutores al no ser parte de la planilla de la empresa se piensan en
los siguientes bonos, siempre y cuando tengan por lo menos un afio de tutorias y que

sus horas acumulados al afio sean mayores a 200 horas:

e (apacitaciones en metodologias de ensefnanza.

e (apacitaciones en cursos de ofimatica y de tecnologia.

e Bonos de descuento para sus familiares y amigos para utilizar el servicio
de tutoria.

e Pasado el primer afio y de acuerdo a sus -calificaciones, podran
incrementar su tarifa hasta un monto de 50 soles.

9.6 Desvinculacion

Para el caso del personal administrativo, se haran los esfuerzos necesarios por
retener el personal y el conocimiento en el negocio en caso se tenga una respuesta
negativa se procederd a, por ley, brindar su liquidacion de acuerdo al tiempo trabajado

para la empresa y dar su respectiva documentacion para futuros trabajos.
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Para el caso de los tutores, deben avisar con por lo menos 15 dias de anticipacion
su deseo de no seguir con las tutorias a fin de que la empresa se encargue de eliminar
su informacion de la paginas web y aplicativo. En el caso de una puntuacion muy baja
al cabo de un afio, se le notificara con 2 semanas de anticipacion que serd dado de baja

en el sistema por este motivo.
9.7 Estructura salarial

La planilla de la empresa “Atrapa tu Profe” estara compuesta inicialmente por 8
personas de acuerdo a las indicaciones de la gerencia general para cumplir con los
objetivos estratégicos formulados por la empresa de acuerdo a lo indicado en la Tabla

X-1:

Tabla IX1 Planilla de trabajadores (Soles)

SUELDO
PUESTO TIPO DE CONTRATO
(S/.)

Gerente General Planilla 8,000.00
Jefe de Administracion, RRHH, Marketing y Atencion al Cliente | Planilla 5,000.00
Jefe TI, Finanzas y Contabilidad Planilla 5,000.00
Analista de Administracion y Recursos Humanos Planilla 2,000.00
Analista de Marketing y Atencion al Cliente Planilla 2,000.00
Analista de TI Planilla 2,000.00
Atencion al cliente Planilla 1,200.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

La estructura salarial del primer hasta el quinto afio vendria a ser la siguiente que
se explica en la Tabla X-2 contando trabajadores en planilla, por honorarios y
tercerizacion. Ademas, contando los beneficios y aportaciones de ley que corresponde

para la pequenia y mediana empresa:
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Tabla IX2 Estructura salarial de la empresa del primer al quinto afio

CANTIDAD PUESTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

1 | Gerente General S/116,640.00 | S/122,472.00| S/128,595.60 | S/135,025.38 | S/141,776.65
1 | Jefe de Administracion, RRHH, Marketing y Atencion al Cliente S/72,900.00 | S/76,545.00| S/80,372.25| S/84,390.86| S/88,610.41
1 | Jefe TI, Finanzas y Contabilidad S/72,900.00 | S/76,545.00| S/80,372.25| S/84,390.86| S/88,610.41
1 | Analista de Administracién y Recursos Humanos S/29,160.00 | S/30,618.00| S/32,148.90| S/33,756.35| S/35,444.16
1 | Analista de Marketing y Atencion al Cliente S/29,160.00 | S/30,618.00| S/32,148.90| S/33,756.35| S/35,444.16
1 | Analista de TI S/29,160.00 | S/30,618.00| S/32,148.90| S/33,756.35| S/35,444.16
2 | Atencion al cliente S/34,992.00| S/36,741.60| S/38,578.68| S/40,507.61| S/42,532.99
1 | Jefe de Finanzas y Contabilidad S/72,900.00 | S/76,545.00| S/80,372.25
1 | Analista de TI S/29,160.00 | S/30,618.00| S/32,148.90
1 | Analista de Marketing S/29,160.00 | S/30,618.00| S/32,148.90
1 | Atencion al cliente S/17,496.00| S/18,370.80| S/19,289.34
TOTAL PLANILLA S/384,912.00 | S/404,157.60| S/573,081.48 | S/601,735.55| S/631,822.33

1 | Psicologo S/25,200.00 | S/25,200.00| S/25,200.00| S/25,200.00| S/25,200.00
1 | Capacitador S/25,200.00 | S/25,200.00| S/25,200.00| S/25,200.00| S/25,200.00
1 | Contador S/9,600.00 S/9,600.00 S/9,600.00 S/9,600.00 S/9,600.00
1 | Abogado S/36,000.00 | S/36,000.00| S/36,000.00| S/36,000.00| S/36,000.00
TOTAL RECIBO POR HONORARIO S/96,000.00 | S/96,000.00| S/96,000.00| S/96,000.00| S/96,000.00
Total S/480,912.00 | S/504,957.60| S/530,205.48 | S/556,715.75| S/584,551.54

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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9.8 Supuestos

Para los célculos de la planilla de la empresa “Atrapa tu Profe” se han asumido
algunos supuestos, de esta manera se pueden proyectar de manera mas conservadora

los gastos de la planilla y pago a terceros:

e Los sueldos del personal en planilla se han ajustado de forma anual con un
incremento del 5% en base al incremento que se puede observar en las
empresas PYMES.

e La regulacion de sueldos estd basada en lo indicado por el Gobierno
Peruano y su regulacion para las empresas PYMES.

9.9 Contingencias legales

Para el caso de la atenciéon de contingencias legales se espera contar con el
servicio de asesoria legal de un estudio de abogados. Se pueden presentar algunos

problemas legales como los siguientes en mencion:

e Hurtos

e Acoso sexual

e Pirateria

e Documentacion Falsificada
e Fraudes

e Otros

Como se menciond en capitulos anteriores, el giro de negocio en base a la
economia colaborativa no esta regulada por el mercado peruano, sin embargo, nos
regimos en base a las leyes peruanas y en tal sentido todo acto delictivo, fraude,

pirateria entre otros es penado con prision efectiva y el pago de una reparacion civil.

Para evitar problemas de uso de nombre inadecuadamente y de las plataformas, se
inscribird la propiedad intelectual antes las autoridades correspondientes. Asi mismo,

se tramitaran las licencias y autorizaciones correspondientes para el inicio del negocio.

En el caso de algtn delito cometido por el tutor serd expulsado inmediatamente
de la plataforma virtual de “Atrapa tu Profe”, serd denunciado penalmente y se

colaborara con toda la informacion requerida por parte de las autoridades.
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9.10 Conclusiones del capitulo

Con lo explicado anteriormente en este capitulo podemos concluir que la empresa
“Atrapa tu Profe” es una pequefia empresa del giro de negocio tecnoldgico. La
empresa cuenta con personal bajo la modalidad de planilla y otras personas
contratadas ya sea por tercerizaciéon y/o por honorarios. Esto se justifica porque el
personal de planilla debe dedicarse por 8 horas a su trabajo diario que demande la

empresa y por otro lado el demas personal solo por un servicio especifico.

Los trabajadores gozaran de los beneficios hecho para las empresas PYMES y
otros adicionales que son brindados por la empresa para ellos y sus familiares. Se
concluye también que el nucleo del negocio son los tutores por ende una buena
gestion de los recursos humanos hara posible la escogencia de buenos tutores que

brinde seguridad y confianza a los clientes.

Se tiene previsto que el personal de planilla de acuerdo a sus evaluaciones anuales
reciba aumentos el siguiente afio de trabajo y que los tutores pasados el primer afio y
de acuerdo a las calificaciones que van de 1 a 5 brindadas por los clientes manejen sus

costos por hora por asesoria hasta un monto maximo de 50 soles.

CAPITULO X. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO
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En el presente capitulo se explicara el plan econdomico y financiero del plan de

negocio atrapa tu profe.

10.1 Consideraciones generales

e El horizonte de evaluacion se considera a 5 afos de acuerdo a lo indicado
para los startup por ser un modelo de negocio que no se puede predecir.

e La evaluacion financiera serd considerada en nuevo sol peruano

e El tipo de cambio considerado es de 3.35 por ser el promedio en los
ultimos 6 meses.

e Se considera estacionalidad la cual implica una reduccion del uso del
servicio en los meses de enero a marzo, julio y diciembre por ser
vacaciones escolares.

e Se ha utilizado una tasa de impuesto a la renta a partir del afio uno de 30%

e No se considera IGV para los calculos por que los clientes son personas
naturales.

e La comisidn por hora de servicio de tutorias es de 20%.

e El costo del servicio del primer afio es de 40 soles y es un precio fijo, a
partir del segundo afio el precio es variable de acuerdo a las calificaciones
del profesor.

e Se considera la depreciacion total de los equipos informaticos al cabo de
cuarto afio de acuerdo a la ley de depreciacion para equipos de computos.

10.2 Inversion inicial

La inversion inicial comprende los equipos informaticos que seran utilizados por
personal administrativo mencionados en el capitulo de recursos humanos, tales
equipos serdn repuestos al cabo del cuarto afio de operacion por entrar en desfase.
Asimismo, se considera el desarrollo de los sistemas Core como el aplicativo movil y
la pagina web. El capital de trabajo es calculado con respecto a la inversion que se

obtiene el primer afio a fin de aminorar
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Tabla X1 Estructura de la inversion inicial

Inversiones Afio 0 Afio 1 | Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activo Fijo 50446.00 42000
Desarrollo 66815.40
Marketing Pre-Operativo 104800
Capital de trabajo 53,157.52
Total 253035.66 0.00 0.00 0.00 42000.00 0.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

10.3 Proyeccion de ingresos

De acuerdo a lo mencionado en el anélisis de la demanda se proyecta el consumo

de horas del servicio. Se ha tomado en cuenta la estacionalidad de la demanda basada

en el calendario escolar peruano. Los periodos de mayor demanda son aquellos que

comprenden las evaluaciones bimestrales. El periodo de Enero-Febrero representa el

periodo de baja demanda debido a las vacaciones escolares.
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Tabla X2 Proyeccion de ingresos

Horas Temporadal Temporada2 Temporada3 Temporada4 Temporada5
Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Cantidad de horas (1 Afio) 1097 1097 1097 9874 9874 9874 1097 9874 9874 9874 9874 1097
Cantidad de horas (2 Afio) 2194 2194 2194 | 16457 | 16457 | 16457 2194 | 16457 16457 16457 16457 2194
Cantidad de horas (3 Afio) 3291 3291 3291 | 23040 | 23040 | 23040 3291 | 23040 23040 23040 23040 3291
Cantidad de horas (4 Afio) 4389 4389 4389 | 27978 | 27978 | 27978 4389 | 27978 27978 27978 27978 4389
Cantidad de horas (5 Afio) 5486 5486 5486 | 32915| 32915| 32915 5486 | 32915 32915 32915 32915 5486

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

167




La tabla X-3, muestra los precios de venta del servicio al consumidor final. El
primer afio se mantiene un precio plano de 40 soles. A partir del segundo afio los
precios se regulan en base a la calificacion de los tutores por parte de los padres de

familia al cabo de cada sesion finalizada.

Se ha considerado una distribucion de precios donde 30 soles es el monto minimo
y 50 soles es el monto maximo por cobrar. Para efectos de proyeccion se considera un
20% de consumo de servicio de tutoria de 30 soles y a su vez un 30% de consumo de
servicio de tutoria de 50 soles. La comision aplicada al tutor se mantiene constante a
lo largo de los 5 afios de proyeccion: 20%. Los precios variables siempre seran

visibles antes de la contratacion del servicio.

Tabla X3 Precios de venta del servicio al consumidor final

Precio Soles | S./30 | S./40 | S./50
Afio 1 0 1 0
Afio 2 0.2 0.5 0.3
Afio 3 0.2 0.5 0.3
Afo 4 0.2 0.5 0.3
Afio 5 0.2 0.5 0.3

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

La tabla X-4 muestra la proyeccion de ingresos brutos y ganancia por comision a
lo largo de 5 afios distribuido por temporadas. Al final del primer afio se tiene una
ganancia neta fuera de gastos administrativos de S/.2984283, y se proyecta que para el

quinto afio se superen los 10 millones.
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Tabla X4 Proyeccion de ingresos brutos y ganancias por comision

Temporadal Temporada2 Temporada3 Temporada4 Temporada5 Ingresos

Ventas Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre L. B.A.
V.B. (1 Afio) | 43886.5| 43886.5| 43886.5| 394978.6 | 394978.6| 394978.6 43886.5 | 394978.6| 394978.6 | 394978.6| 394978.6 43886.5 | 2984283.0
V.B. (2 Afio) | 89967.4| 89967.4| 89967.4| 674755.2| 6747552 | 674755.2 89967.4 | 674755.2| 6747552 | 674755.2| 674755.2 89967.4 | 51731229
V.B. (3 Afio) |134951.0]134951.0 | 134951.0 | 944657.2 | 944657.2| 944657.2 134951.0 | 944657.2| 944657.2 | 944657.2| 944657.2 134951.0 | 7287355.7
V.B. (4 Afio) [179934.7|179934.7 | 179934.7 | 1147083.8 | 1147083.8 | 1147083.8 179934.7 | 1147083.8 | 1147083.8 | 1147083.8 | 1147083.8 179934.7 | 8929259.9
V.B. (5 Afio) [224918.4]224918.4 |224918.4 | 1349510.3 | 1349510.3 | 1349510.3 224918.4 | 1349510.3 | 1349510.3 | 1349510.3 | 1349510.3 224918.4 | 10571164.2

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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10.4 Proyecciones de costos de operacion

En Ia tabla X-5 se muestra los costos de operaciones de las tutorias las cuales

estan conformados por el pago que se les hace a los tutores el cual es el saldo restante

luego de aplicar la comision del 20% y la columna de capacitacion refleja el monto a

pagar anual por las capacitaciones a los profesores de las metodologias utilizadas en

las clases.
Tabla X5 Costo de operaciones
Descripcion Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Pago a profesores 2,387,426.38 | 4,138,498.31| 5,829,884.58 | 7,143,407.95| 8,456,931.33
Evaluacién Sicologica 25,200.00 25,200.00 25,200.00 25,200.00 25,200.00
Capacitacion x Metodologia de 25,200.00 25,200.00 25,200.00 25,200.00 25,200.00
Ensefianza

Total Costos del Servicio 2,437.826.38 | 4,188,898.31| 5,880,284.58| 7,193,807.95| 8,507,331.33

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

10.5 Gastos variables

15.5.1. Comisiones por uso de visanet

Las comisiones por transaccion y seguridad del servicio de visanet se muestra en

la tabla X-6, se considera un porcentaje del monto bruto y un pago de S./ 0.50

céntimos por transaccion.

Tabla X6 Comisiones Visanet

Comisis ‘ ., T. Débito | T. Crédito | Multimarca
omision por transaccion 2.99% 3.99% 3.08%
. . Web App
Comision por Seguridad 3/0.50 3/0.50

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

En la tabla X-7 se muestra la comision por transaccion de visanet, estos montos

son calculados aplicando el porcentaje de la tabla X-6 al monto cobrado al padre de

familia.
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Tabla X7 Comision por transaccion Visanet

Comisio Temporadal S./ Temporada2 S./ Temporada3 S./ Temporada4 S./ Temporada$ S./ Total
omision ota
Enero | Febrero | Marzo| Abril | Mayo | Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre Diciembre

Comision por Transaccion (1 Aio)| 875.5 | 875.5 | 875.5 | 7879.8 | 7879.8 | 7879.8 875.5 7879.8 7879.8 7879.8 7879.8 875.5 59536.4
Comision por Transaccion (2 Ano)| 1794.8] 1794.8 | 1794.8] 13461.4| 13461.4] 13461.4 1794.8 13461.4] 13461.4 | 13461.4 13461.4 1794.8 103203.8
Comision por Transaccion (3 Ano) | 2692.3| 2692.3 | 2692.3| 18845.9] 18845.9] 18845.9 2692.3 18845.9] 18845.9 | 18845.9 18845.9 2692.3 145382.7
Comision por Transaccion (4 Ano)| 3589.7| 3589.7 | 3589.7] 22884.3| 22884.3] 22884.3 3589.7 22884.3| 22884.3 | 22884.3 | 22884.3 3589.7 178138.7
Comision por Transaccion (5 Afo) | 4487.1| 4487.1 | 4487.1] 26922.7] 26922.7] 26922.7 4487.1 26922.7] 26922.7 | 26922.7| 26922.7 4487.1 210894.7
Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Al tener como medio de pago la tarjeta visa, se consideran egresos en el pago de
comisiones por el uso de VISANET. Se considera un pago de 50 céntimos por
transaccion sin importar el monto cobrado. La tabla X-8 muestra el monto por afio de
esta comision.

Tabla X8 Monto por afio de comision a Visanet
Temporadal S./ Temporada2 S./ Temporada3 S./ Temporadad S./ Temporada5 S./
Seguridad Total
Enero | Febrero| Marzo| Abril | Mayo | Junio Julio Agosto| Setiembre| Octubre| N bre| Diciembre

Seguridad por Transaccion (1 Afio)| 2743 | 2743 | 274.3 | 2468.6| 2468.6| 2468.6 2743 2468.6| 2468.6 2468.6 2468.6 274.3 18651.8
Seguridad por Transaccion (2 Afio)| 548.6 | 548.6 | 548.6 | 4114.4| 4114.4| 4114.4 548.6 41144 41144 41144 41144 548.6 31543.4
Seguridad por Transaccion (3 Afio)| 8229 | 8229 | 8229 | 5760.1] 5760.1| 5760.1 822.9 5760.11 5760.1 5760.1 5760.1 822.9 44435.1
Seguridad por Transaccion (4 Afio)| 1097.2] 1097.2 | 1097.2] 6994.4| 6994.4] 6994.4 1097.2 699441 6994.4 6994.4 6994.4 1097.2 54446.7
Seguridad por Transaccion (5 Afio)| 1371.5] 1371.5 | 1371.5] 8228.7] 8228.7| 8228.7 13715 8228.7| 82287 8228.7 8228.7 1371.5 64458.3

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Adicional a las comisiones y pagos fijos por transaccion hay un monto anual por

el uso del servicio de visanet.

15.5.2. Gastos por mantenimientos de hardware y software

Los gastos de mantenimiento de equipos se realizan dos veces al afio y se aplica a

los equipos informaticos, el soporte de aplicacion es externalizado en un paquete de

50 horas al mes por un valor de S./ 3000.00. Los montos se muestran en la tabla X-9.

Tabla X9 Gastos por mantenimiento

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Mantenimiento -S$/.2,780.00 | -S/.2,780.00 | -S/.2,980.00 | -S/.3,340.00 | -S/.3,340.00
equipos
Soporte Software | ¢, 3¢ 500 00 | $/36.000.00 | $/.36.000.00 | $/.36.000.00 | $/.36.000.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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El resumen de los gastos variables se muestra en la tabla X-10:

Tabla X10 Resumen gastos variables

Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Pago a Visanet por transacciones -S/.78,188.21 | -S/.134,747.23 | -S/.189,817.84 | -S/.232,585.44 | -S/.275,353.04
Mantenimiento equipos -S/.2,780.00 -S/.2,780.00 -S/.2,980.00 -S/.3,340.00 -S/.3,340.00
Soporte Software -S/.36,000.00 | -S/.36,000.00 | -S/.36,000.00 | -S/.36,000.00 | -S/.36,000.00
Total Gastos Variables -S/.116,968.21 | -S/.173,527.23 | -S/.228,797.84 | -S/.271,925.44 | -S/.314,693.04

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

10.6 Estado de ganancias y pérdidas

Ya con la informacion de costos, gastos y los ingresos proyectados a 5 afos se

realiz6 la tabla X-11 que contiene el estado de ganancias y pérdidas:

Tabla X11 Estado de ganancias y pérdidas

Descripcion

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

Ingresos

S/.2,984,282.98

S/.5,173,122.89

S/.7,287,355.72

S/.8,929,259.94

S/.10,571,164.16

Costos del Servicio

S/.2,437,826.38

S/.4,188,898.31

S/.5,880,284.58

S/.7,193,807.95

-S/.8,507,331.33

Utilidad Bruta

S/.546,456.60

S/.984,224.58

S/.1,407,071.14

S/.1,735,451.99

S/.2,063,832.83

Gastos Variables

-S/.116,968.21

-S/.173,527.23

-S/.228,797.84

-5/.271,925.44

-S/.314,693.04

Gastos Fijos

-S/.482,645.90

-S/.501,080.10

-S/.670,003.98

-5/.698,658.05

-S/.728,744.83

Depreciacion & Amortizacion -$/.8,700.00|  -S/.8,700.00|  -S/.8,700.00 |  -S/.8,700.00 |  -S/.10,800.00
Utilidad (Pérdida) Operativa -8/.61,857.52 | $/.300,917.24| $/.499,569.32| $/.756,168.49 | $/.1,009,594.96
Impuesto a la Renta S.0.00| -8/.90,275.17| -5/.149,870.80 | -S/.226,850.55| -S/.302,878.49
Utilidad (Pérdida) después de -S/.61,857.52| S/210,642.07 | S/.349,698.53 | S/.529,317.94|  S/.706,716.47

Impuestos

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

10.7 Flujo de caja

Para analizar las proyecciones financieras en la tabla X-12 se muestra el flujo de

caja economico del plan de negocios, los resultados reflejan flujo positivo a partir del

segundo afio de operacion. Para calcular la tasa de descuento se consider? la siguiente

formula:

TD = Ke(C/C+D)) + Kd(D/(D+C)) (1-T)

Donde:

Ke: Valor en porcentaje de lo que espera el accionista que rinda el proyecto

Kd: Es la tasa activa que presta el banco, en resumen, es el interés que cobra.
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C: Capital aportado por los accionistas.

D: Financiacion.

T: Impuesto a la

renta.

Para este caso el valor D es 0 por no financiar ningin monto. El valor esperado

por el accionista se calcula con la siguiente formula donde el riesgo para proyectos de

economia compartida se considera en 10%,

Ke = (1+Kd)*(1+Riesgo) - 1

Realizando los calculos nos da una tasa de descuento de 18%

Tabla X12 Flujo de caja economico

Descripcion Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
-Flujo de Caja Operativo
Ingresos S/.2,984,282.98 | S/.5,173,122.89 | S/.7,287,355.72 | $/.8,929,259.94 | $/.10,571,164.16
Costos y Gastos de - - - -
Operacién S/3.037.440.50 | $/.4.863.505.64 | $/.6.779.086.40 | S/.8.164391.45 | ~/-9-330:769.21
Utilidad Operativa -S/.53,157.52 | $/309,617.24 | S/.508,269.32 | S/.764,868.49 | S/.1,020,394.96
(-) Depreciacion y -S/.8,700.00 |  -S/.8,700.00 |  -S/.8,700.00 |  -S/.8,700.00 |  -S/.10,800.00
Amortizacion
Utilidad antes de -S/.61,857.52 | $/.300,917.24 | $/.499.569.32 | S/.756,168.49 | S/.1,009,594.96
Impuestos
Impuesto a la Renta S/.0.00| -S/.90.275.17 | -S/.149,870.80 | -S/.226,850.55| -S/.302,878.49
Utilidad despus de -S/.61,857.52 | $/.210,642.07 | S/.349,698.53 | S/.529,317.94| S/.706,716.47
Impuestos
(-) Depreciacién y S/.8,700.00 S/.8,700.00 S/.8,700.00 $/.8,700.00 $/.10,800.00
Amortizacion
Flujo de Caja Operativo -S/.53,157.52 | $/219,342.07| S/.358398.53 | S/.538,017.94| S/.717,516.47
Flujo De Caja de Inversion
Activo Fijo -S/.50,446.00 |  -S/2,396.00 | -S/2,396.00|  -S/.2,396.00 | -S/.49,407.50 -S/.2,495.00
Desarrollo -S/.66,815.40 |  -S/.4,020.00 | -S/.5,835.40| -S/.39,051.40| -S/9,051.40|  -S/.14,840.20
Gestion de Riesgos -S/.43,700.00 | -S/.43,700.00 | -S/.43,700.00 | -S/.43,700.00 | -S/.43,700.00|  -S/.43,700.00
Capital de Trabajo -S/.53,157.52 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Marketing $/.104.800,00 | ~5/103.200.00 | -S/.108.360.00 | -8/.113,778.00 | -S/.119.466.90| -5/.125440.25
Flujo de Caja de "1 -S/.153,316.00 | -S/.160,291.40 | -S/.198,925.40 | -S/.221,625.80| -S/.186,475.45
Inversiones S/.318,918.92 +199,910. 00,1 17070 ee1,080. 100,21
Flujo de Caja Econdmico |, 310 g1g 97| -5/20647352|  $/59.050.67 | $/.159473.13 | §/316392.14| /53104103

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Al cabo de 5 afios de operacion el negocio de atrapa tu profe crea valor para los

accionistas resultando un VAN de S/. 95,965.33 y un TIR de 21% considerando un

costo de oportunidad

de 15%.
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Tabla X13 VAN y TIR

Tasa de Descuento 18%
TIRe 21%
VAN S/.40, 887.54

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
10.8 Analisis de sensibilidad

Para analizar la rentabilidad del negocio con distintas variables, se ha considerado
como las mas criticas la comision y penetracion del mercado. Actualmente el plan
considera una comision de 20%, pero es posible que en el transcurso de las
operaciones surjan cambios donde se tenga que tomar la decision de subir las
comisiones y o tal vez tener variedad de éstas. Asimismo, se tiene una remota pero no
descartada posibilidad de reducir las comisiones y tengamos que evaluar hasta cudndo
se puede reducir y no presentar pérdidas al final de las operaciones. El escenario ideal
y con el cudl se viene trabajando la penetracion del mercado se considera en 3% en
temporadas altas, siendo este un porcentaje bastante modesto, en la tabla X-14 se
puede visualizar los distintos escenarios posibles de resultado del VAN. Los
escenarios posibles se miden a través de los porcentajes de penetracion del mercado

hasta un porcentaje objetivo que es el 10%.

Tabla X14 Escenarios posibles de resultado del VAN

Comision

2%
3%
4%
5%
6%
7%

Penetracion de

Mercado

8%
9%
10%

5%

10%

15%

20%

25%

-$/.2,541,138.18

-$/.1,854,903.05

-$/.1,168,667.92

-S/.2,456,914.54

-S/.1,594,389.92

-S/.731,865.29

-S/.2,372,690.91

-S/.1,333,876.79

-S/.295,062.66

-S/.482,432.80
S/.130,659.33
S/.743,751.46

S/.203,802.33
S/.993,183.95
S/.1,782,565.58

-$/.2,288,467.28

-$/.1,073,363.66

S/.141,739.96

S/.1,356,843.58

S/.2,571,947.20

-S/.2,204,243.64

-S/.812,850.52

S/.578,542.59

$/.1,969,935.71

$/.3,361,328.83

-$/.2,120,020.01

-S/.552,337.39

$/.1,015,345.22

$/.2,583,027.84

$/.4,150,710.46

-S/.2,035,796.37

-S/.291,824.26

$/.1,452,147.85

$/.3,196,119.97

$/.4,940,092.08

-S/.1,951,572.74

-5/.31,311.13

S/.1,888,950.48

-S/.1,867,349.11

S/.229,202.00

S/.3,809,212.09

S/.5,729,473.71

S/.2,325,753.11 RN PPIR1EPPY S/.6,518,855.33

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

El célculo esperado teniendo en cuenta que la penetracion se mantiene durante los

12 meses estables y la comision son las mismas por cada tipo de tutoria, el VAN
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resultante es de S/. 130,659.33. El objetivo al quinto afio es tener una penetracion de

10% y se tendria un resultado de més de 4 millones

En promedio, y al final del quinto afio la penetracion deberia estar en promedio de
5% y la comision no bajar del 15% para tener un VAN igual a 0 que es lo maximo que

puede permitir el negocio para iniciar sus actividades.
10.9 Analisis de escenarios

Los escenarios posibles se consideran en 3 situaciones posibles clasificados en
pesimista, Estimado y Optimista, las variantes para pesimista se consideran en una
reduccion del 50% de lo esperado de las horas usadas por mes de cada alumno, una
reduccion del 60% de penetracion al quinto afio de operaciones y el consumo de
tutorias de solo clases de S/. 30.00, obteniendo un TIR y VAR negativos. El escenario
esperado se refleja en el flujo de caja econdmico presentado anteriormente. Para el
escenario optimista se calcul6d considerando aumentar en un 30% el consumo de horas
por alumnos mensualmente, un crecimiento de la penetracion en un 20% de lo
esperado al quinto afio y considerar que todas las clases tomadas sean de S/. 50.00
obteniendo como resultado un TIR de 52% y un VAN de S/ 262,826.72, claramente se

nota un beneficio dptimo para el inversionista

Tabla X15 Analisis de Escenarios

Descripcion Pesimista Estimado Optimista

Horas por mes usadas por

3 6 8
alumnos
Penetracién al quinto afio 3% 10% 12%
Precios de tutorias S/ 30.00 | S/ 40.00 | S/ 50.00
VAN -S/450,628.33 | S/ 40, 887.54 | S/ 262,826.72
TIR -2% 21% 52%

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

10.10 Conclusiones

Se concluye que para el resultado esperado y aun siendo una proyeccion bastante
modesta se logra pagar el costo de oportunidad de 15% que fue definido por el
accionista. Con una inversion inicial de 253035.66 determina un VAR de S/ 95,965.33
y un TIR de 21%, dicha inversion se considera el financiamiento con capital propio

aportado desde el afio cero e inicios de operacion.
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Se pudo detectar que la variable de penetracion es altamente sensible, se debe
considerar definir indicadores para monitorear dicha variable mes por mes con el fin
de cumplir con los objetivos al quinto afio, una variacion de un 3% en el ultimo afio
puede perjudicar seriamente la viabilidad del modelo de negocio obligando a liquidar

para recuperar lo invertido.
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CAPITULO XI. CONCLUSIONES

La implementacién del plan de negocio “Atrapa tu Profe” basado en el modelo de
economia colaborativa fue desarrollado utilizando las iteraciones que propone el
método de Lean Startup con el fin de tener un servicio que se adecue a las necesidades
por un lado de los padres de familia y por otro lado de los estudiantes universitarios.
Esto conllevo a que los resultados de aceptacion del servicio realizado en el estudio de
mercado fueran positivos para ambas partes. Lo cual muestra que poner en produccion
la plataforma ““Atrapa tu Profe” satisfaceria el mercado debido que actualmente no hay

una solucion de las mismas caracteristicas que se desarrolla en este plan de negocio.

Las caracteristicas mas valoradas del servicio propuesto por los clientes fueron:
(1) la iniciativa de mejorar la calidad de ensefianza en el Peru; (ii) La plataforma
presentada es intuitiva, de facil acceso, practico y amigable; (iii) Facilidad de
busqueda de tutores sobre todo si tienen un ranking y calificaciones segun su perfil;
(iv) Las clases modelos iniciales para conocer por primera vez el servicio, (v) La
oportunidad de brindar un ingreso econdémico a los estudiantes y sustentar sus gastos
teniendo como objetivo culminar sus estudios; (vi) Abrir las puertas a mejoras

laborales a estudiantes que se perfilen para profesores.

La evaluacion de la oferta y la demanda del servicio propuesto se realizaron en
los distritos donde se concentra la mayor cantidad de personas que pertenece a los
sectores socioecondomicos A, B y C (C1). Estos distritos son San Borja, La Molina,
San Isidro, Surco y Miraflores en donde se realizaron entrevistas, focus group y
encuestas. Los resultados mostraron una aceptacion de un 25% del servicio propuesto.
Dado esto, la demanda en el primer afio se proyectd en 1097 horas de tutorias en
temporada de vacaciones y 9874 horas de tutorias en temporada de estudios. Para lo

cual se determind que para cubrir dicha demanda se necesita iniciar con 150 tutores.

En el plan estratégico que establece las lineas base que se seguird en el largo y
mediano plazo. En este plan se proyecta las operaciones a 5 afios y se establecid los

recursos necesarios para operar sin pérdida y obtener beneficios al final de lo
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proyectado. A largo plazo se evaluara al final del quinto afio por ser un proyecto

tecnologico que en el mercado es muy cambiante.

En el andlisis y disefio de la arquitectura tecnoldgica se desarrolld un diagrama
con los componentes tecnologicos necesarios para poner en funcionamiento los
sistemas principales de la plataforma “Atrapa tu Profe” a través de un aplicativo movil
y portal web. Todo ello soporta los flujos de informacion y procesos que conlleva al
buen funcionamiento de la plataforma. Los componentes de desarrollo, tecnologia a
usar y la infraestructura necesaria serdn almacenados en la nube debido al ahorro de

costes tanto en equipos fisicos como en mantenimiento y soporte.

La viabilidad comercial se evalu6 en el estudio del mercado donde se mostré un
producto minimo viable con sus principales funciones. El producto es viable
comercialmente al realizar las proyecciones econdémicas al quinto afio de operacion.
La parte legal del plan de negocio se menciona en un apartado del capitulo de gestion
de recursos humanos donde se especifica los términos legales y las contingencias que
se deberia aplicar en caso se viole una ley gubernamental o politicas de la empresa.
Actualmente la economia colaborativa no estd regulada en el Pert y con el tiempo
puede generar problemas legales si surge una iniciativa para regularla, es por ello por

lo que se ha cuenta con un abogado para cualquier apoyo legal.

En el capitulo de evaluacion financiera se menciona una proyeccion de la
penetracion del mercado para los proximos 5 afos, teniendo como objetivo penetrar
en un 10% del total del mercado disponible y que esté dispuesto a usar el servicio de
“Atrapa tu Profe”. Se prevé una demanda maxima de 32915 horas en temporada alta
para el quinto afio de operacion y con un costo variable segtn calificacion se tiene un
optimo retorno de la inversion, es asi como se pudo calcular un VAR de S/. 40, 887.54

y un TIR de 21%.
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CAPITULO XII. RECOMENDACIONES

Los clientes presentaron algunas recomendaciones para el servicio ofrecido como
son clases en linea, multiples medios de pagos y no sélo con tarjetas, asistencias en
linea, chat y video llamadas, todo ello se evaluara a partir del tercer afio y se
recomienda realizar un nuevo estudio del mercado y una nueva proyeccién econémica
aplicando las bondades adicionales que prefieren los clientes. Asimismo, se
recomienda primero realizar clases pilotos virtuales con el mismo método de

reclutamiento de tutores con la diferencia que las clases se darian de manera remota.

Mantener siempre un respaldo de seguridad en la seleccion de profesores, los
padres son muy cuidadosos al momento de elegir a una persona extrafia para que tenga
un trato cercano con sus hijos, es por ello por lo que se recomienda que en tiempos no
muy lejanos al inicio de operaciones contemplar métodos mdas innovadores de

proteccion al estudiante.

Tener un presupuesto de contingencia para cualquier eventualidad que se presente
en el primer afio de operacion, es importante saber administrar los costos mes por mes

y controlar a detalle el flujo de dinero.

Un factor critico de éxito es gestionar de manera adecuada los riesgos
mencionados en el capitulo de evaluacion financiera, colocar indicadores de

cumplimiento y tratar las amenazas de mayor impacto con bastante prolijidad.

Manejar indicadores de gestion y evaluar los cumplimientos de objetivos cada
mes, tener un reporte detallado del servicio ofrecido y verificar que se esté penetrando

en el mercado segun lo planeado.

Se considera que cada cierto periodo de tiempo se vuelva a iterar el circuito de
feedback de Crear-Medir-Aprender que propone el método de Lean Startup con el fin
de que el producto se vaya optimizando de acuerdo a las necesidades de los padres de
familia y estudiantes universitarios y también ir ajustando el modelo de negocio.

Como se dice el mercado no es estatico sino dinamico.
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ANEXOS

Anexo 1. Entrevista a padre de familia

Perfil del entrevistado:

Nombre y apellidos: Noemi Flores Ataurima
Edad: 36

Profesion: Ing. Sistema

Cargo laboral: Jefe de Tecnologia de Informacion.
Empresa: Hermes Transporte Blindados.

Profesional con alta trayectoria en el ambito de las tecnologias de informacion, actualmente
tiene su propia empresa donde gerencia todos los recursos de tecnologia. Noemi es madre de 1
nifia que actualmente cursa el 3er afio de primaria, madre soltera y vive s6lo con su hija desde
que inicio sus estudios escolares.

La entrevista se realizo en las instalaciones de la empresa Hermes Transporte Blindado y de
manera voluntaria, la sesion tuvo una duracion de 20 minutos y a continuacion se describe las
preguntas y respuestas que el entrevistador y Noemi sostuvieron.

Entrevistador: Buenos dias Noemi, te agradezco el apoyo brindado en esta entrevista, el
objetivo principal es tener una idea de las necesidades del mercado para un nuevo servicio
innovador que estamos proponiendo. Espero puedas apoyarnos respondiendo ciertas preguntas
y puedas expresar tanto tus necesidades como tus expectativas para el servicios que te vamos
a proponer.

Noemi: Buenos dias, es un gusto poder ayudarte y aportar en brindarte mi opinién con el fin
que puedas dar un buen servicio con la propuesta que tienen en mente.

Entrevistador: Gracias Noemi, para poder iniciar con las preguntas cuéntame un poco como
es tu relacion con tu hija cuando se trata de apoyarla en tareas escolares, sean trabajos,
exposiciones o que de alguna forma ella no pueda entender ciertas materias y tenga que
recurrir a ti por apoyo.

Noemi: Actualmente tengo problemas con el tiempo que le dedico a mi hija y no s6lo para los
asuntos escolares sino también para su vida personal, la mayor parte del tiempo que ella
necesita apoyo es durante los dias de semana el cual por motivos laborales me es complicado
atender todas sus dudas. Su forma de contactarme es a través del WhatsApp o llamadas al
celular y siempre esta llamandome o escribiéndome para pedirme apoyo en sus tareas, muchas
de ellas las resuelvo de inmediato, otras tengo que buscar en internet, pero hay momentos
donde incluso le recomiendo que deje la tarea en blanco porque ni ella ni yo podemos
desarrollarlo sobre todo si se trata de matemadticas. En algunas ocasiones no he podido
atenderla porque he estado en reuniones o realizando trabajos complicados y muchas veces se
ha quedado sin hacer sus tareas porque cuando llego a casa ya la encuentro durmiendo por la
alta hora que demando mi carrera profesional.

Entrevistador: ;Y qué has podido ver en tus amistades?, ;tienen el mismo problema con sus
hijos?

180



Noemi: Tengo compafieros en mi centro laboral que tienen el mismo problema, incluso me
han comentado que cuando contratan a sus nana prefieren contratar a chicas jovenes que
minimo hayan terminado de cursar secundaria para que puedan apoyar a sus hijos en las tareas
de la escuela, en mi caso no he podido contratar a una chica con secundaria completa por falta
de tiempo, actualmente vivo sola con mi hija y mi nana actual le tengo mas confianza, aunque
no tenga conocimientos s6lidos en educacion.

Entrevistador: Cuando esto sucede ;no has pensado en contratar algun tutor que tenga
conocimientos en lo que necesite tu hija para poder reforzar sus conocimientos y ya no
dependa mucho de ti?

Noemi: Lo he pensado, incluso he intentado buscar apoyo en algunas academias, pero me
invade la pena de que mi hija no pueda contar con su madre para apoyarla, aparte que seria
complicado por mi situacién poder llevarla a una academia. En algunas ocasiones le he pedido
apoyo a su misma maestra de escuela para poder guiarla en horarios de fines de semana, pero
como podras comprender es complicado porque la maestra también tiene hijos que atender
entre otras cosas de su vida privada.

También es complicado encontrar un tutor por la confianza que ello demanda, estar realizando
evaluaciones y entrevistas demanda tiempo para elegir el indicado, en internet existen muchas
posibilidades, pero aun no confio en las opciones que ello me ofrece.

Entrevistador: ;Cuales son tus principales temores al memento de contratar un tutor?

Noemi: El tema de la seguridad es prioridad para nosotras, primero la confianza de que el
tutor tenga los conocimientos y didactica necesaria para poder acompafiar a mi hija en su
aprendizaje y otro es la confianza que nos muestre en que puedo dejarla estudiar a solas con el
tutor(a) porque los problemas de seguridad hoy en dia son muchas. En todo caso si logro
contactar en algin momento un tutor dejaria que mi nana estuviera presente supervisando,
seria una condicion para proceder a contratar un tutor particular.

Entrevistador: ;Cuales son los resultados que has obtenido apoyando a tu hija por cuenta
propia?

Noemi: No son muy alentadoras qué digamos, claro refiriéndome al resultado académico de
mi hija, pero me quedo con la tranquilidad que estoy haciendo el mayor esfuerzo para que ella
se dé cuenta que puede contar conmigo para cualquier problema que tuviera ya sea académico
o personal.

Entrevistador: ;Quisieras agregar algo adicional con respecto a tus limitaciones y problemas
que tienes con el desempefio de tu hija?

Noemi: Me gustaria que las escuelas sean méas flexibles al momento de dejar tareas para casa
0 que sean mas didacticos para que los mismos alumnos puedan entender y realizar sus
propias tareas.

Entrevistador: ;Ha intentado contratar tutores?

Noemi: Por el momento no, pero supongo que no es complicado. En internet puedes encontrar
distintos servicios que pueden ayudarme, por mi area laboral estoy muy relacionada con los
servicios tecnologicos.

Entrevistador: Es bueno saber que te relacionas mucho con las tendencias de internet, he
tenido la oportunidad de conversar con distintas madres de familia y me comentan que tienen
problemas para conseguir un tutor para sus hijos, incluso buscando en internet sabiendo el
nivel de inseguridad que hay en estos tiempos. ;Crees que seria facil para ti conseguir un tutor
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para tu hija que sea de confianza y que tenga los conocimientos necesarios para cubrir las
necesidades de aprendizaje de tu hija?

Noemi: Ahora que lo mencionas debe ser mas complicado de lo que estoy pensando, seria
bueno tener una lista de tutores a la mano y poder elegirlos ficilmente. (Risas)

Entrevistador: Justamente en estos momentos vengo a ofrecerte un servicio a través de un
apps que contempla todos estos temas y que pueden facilitar la bisqueda del tutor mas
adecuado para apoyar a tu hija. A continuacion, te muestro nuestro resumen del producto. (Se
muestra Producto Minimo Viable al entrevistado) Como puedes apreciar es muy facil
contratar los servicios de un tutor con esta aplicacion, es amigable y muy intuitivo.

Noemi: Muy interesante la propuesta, quisiera probarlo, aunque les recomendaria y lo
recomiendo porque en si lo necesitaria y es que pueda tener una cuenta donde me puedan
descontar el servicio en automatico y no estar pagando por cada servicio contratado. Como yo
lo veo haria uso de este servicio muchas veces y quiza tenga preferencias en elegir a un solo
tutor en varias ocasiones.

Entrevistador: Te agradezco mucho el apoyo brindado, de mi parte te estaré enviando mas
informacién a tu correo electronico, ¢sabes de alguien que pueda estar interesado en este
servicio? ;| Me podrias recomendar a alguien mas para acordar una entrevista?

Noemi: Gracias, enviame la informacion y sobre ello te enviaré los datos que necesites.

Entrevistador: Gracias Noemi.
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Anexo II. Entrevista a estudiante universitario
Perfil del entrevistado:

Nombre y apellidos: Diego Marcelo Gutierrez
Edad: 22

Profesion: Estudiante de contabilidad

Cargo laboral: ninguno

Universidad: Universidad UTP

Estudiante universitario de la especialidad de contabilidad, actualmente se encuentra en la
ciudad de Lima, vive s6lo y tiene que trabajar en distintos trabajos de medio tiempo para
poder sustentar sus gastos en la ciudad.

La entrevista se realizd en un Starbucks de Miraflores y de manera voluntaria, la sesién tuvo
una duracién de 15 minutos y a continuacion se describe las preguntas y respuestas que el
entrevistador y Diego sostuvieron.

Entrevistador: Buenos dias Diego, primero agradecerte por ayudarnos en esta entrevista,
estamos tratando de impulsar un nuevo servicio que estoy seguro puede ayudarte mucho. Por
favor cuéntame un poco sobre tus problemas econémicos para sustentar tus gastos personales
en la ciudad ya que cémo me mencionaste en algin momento vives solo y tienes que cumplir
con tus pagos de la universidad.

Diego: Buenos dias Luis, al contrario, gracias a ti por contactarte conmigo, y poder explicarte
un poco sobre la situacion estudiantil de hoy en dia en nuestro pais. Y si me puedes apoyar
brindandome un servicio pues encantado de responder tus consultas. Mira actualmente vivo
solo aqui en Lima, hasta el afio pasado mis padres me apoyaban para pagar la universidad,
alimentos y estadia, pero Ultimamente entraron en una crisis econémica por salud y ya no
pueden apoyarme. Por el momento no he querido dejar de estudiar asi que he buscado
empleos de medio tiempo, en restaurant, bares o discotecas como personal de limpieza y
ayudante. Me gustaria poder ejercer desde ya mi carrera, pero ain tengo mucho que aprender
y todavia no me aceptan como practicante.

Entrevistador: Has escuchado o visto si algunos de tus compaiieros tienen problemas
similares, ;Como crees que hayan resuelto sus problemas?

Diego: Tengo compaiieros incluso que sus problemas son mas complicados que los mios, he
visto por ejemplo a un compafiero de clases que hace poco se enteré que seria papé, pero aun
esta estudiando, entonces estd pensando en retirarse de los estudios para poder trabajar en
otras cosas que no sea de la carrera para poder mantener a su futuro hijo,

Entrevistador: Mira en estos momentos estamos desarrollando un servicio que estoy seguro
te podra ayudar. (Se le muestra a Diego el producto minimo viable). Qué te parece la idea,
como ves es una buena forma de ganar dinero extra siendo ti mismo quien gestione tus
tiempos y decide cuando trabajar. La disponibilidad la decides tu, y lo tnico que te vamos a
pedir es el examen psicoldgico para mayor seguridad de nuestros clientes.
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Diego: Sinceramente agradezco a ustedes por apoyar a los jovenes estudiantes a seguir
estudiando y poder culminar de manera satisfactoria nuestros estudios. Yo no pensaria mucho,
me inscribiria de inmediato, es una buena forma de ganar dinero extra y poder servir a los
padres apoyando a sus hijos.

Entrevistador: Conociendo ahora las bondades del servicio, ;Recomendarias el servicio a tus
compafieros?

Diego: Sin duda alguna, ellos estarian encantado de poder trabajar con el aplicativo. Sobre
todo, si viene con ganancias que nos ayuden a sustentarnos.

Entrevistador: Te agradezco Diego por el apoyo brindado en esta entrevista. Nos vemos
pronto.

Diego: Gracias a ti, y no dudes en avisarme cuando lances al mercado el servicio, nos vemos.
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Anexo I11. Producto Minimo Viable
En la siguiente figura 1 muestra la seccion de “INICIO” de la pagina web.

Figura 1: Seccién “Inicio” de la Pagina Web

°
-
BUSGA TU PROFESOR SEGUN EL GURSO QUE
T Atrapa Tu Profe NECESITES REFUERZO.
L

NOSOTROS NUESTRA VISION SERVICIOS

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

En la figura 2 se muestra la seccion de “NOSOTROS”, la cual describe el servicio
propuesto como también expone la vision de la empresa.

Figura 2: Seccion “Nosotros” de la Pagina Web

EEUNFROFESCR  RESSWATUCLASE  CONTACTO  BLOG

.y ®

BUSCA TU PROFESOR SEGUN EL CURSO QUE
I.1 Atrapa Tu Profe NECESITES REFUERZO.
Ll

NOSOTROS

NUESTRA VISION

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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En la figura 3 se muestra la seccion de “SE UN PROFESOR”, la cual permite que un
estudiante universitario activo pueda postular a la empresa como profesor.

Figura 3: Seccion “Se Un Profesor” de la Pagina Web

L ]
. Atrapa Tu P ﬁz BUSCA TU PROFESOR SEGUN EL CURSO QUE
%I

NECESITES REFUERZO...

SE UN PROFESOR

Usna los siguisniss campes

Enviar

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

En la seccion de “RESERVA TU CLASE” permite a un padre de familia realizar una
reserva de una clase con un profesor segin su disponibilidad. Sin embargo, el ingreso a esta
seccion es a través de una cuenta y contrasefia, la cual debe ser ingresada o caso contrario
debe registrarse si es la primera vez con una cuenta de Facebook o Google+ o Email. A
continuacion, se describen los pasos a seguir:

Paso 1: Registrarse o iniciar sesion. Ver figura 4

Paso 2: Escoger la clase y el profesor de su preferencia. Ver figura 5 y figura 6

Paso 3: Seleccionar el dia y la hora segtin la disponibilidad del profesor. Ver figura 7
Paso 4: Llenar el formulario. Ver figura 8

Paso 5: Haz la reserva y una notificacion llegara al correo electrénico de la cuenta. Ver
figura 9 y figura 10

Paso 6: Luego de recibir el servicio de clase. Puedes calificar al profesor. Ver figura 11

Figura 4: Pantalla de Registrarse o Iniciar Sesion
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Registrate

;Yo tismes un perill parsomal’

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Figura 5: Pantalla de Diversas Clases

mico WOBOTROS 5E UM PROFESOR

i’l"\'li Atrapa Tu Profe T R cesmes meruerzo..
RESERVA TU CLASE
Deja tu opinion sobre como estuvo el profesor en la clase reservada TaOptuton
Clases de Matematica 1h | oS
Clases de Matematica 1h | oS
Clases de Fisica + th | 008
Clases de Fisica + th | 008
Clases de Quimica v th | s00s
Clases de Ingles v 1h | 40008
Clases de Comunicacion w th | a00s

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Figura 6: Pantalla de una Clase de Matematicas
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RESERVA TU CLASE

Deja tu opinion sobre como estuvo el profesor en 1a clase reservada T Optnten

Clases de Matematica

The | 40,00 PEN

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Figura 7: Pantalla de la Disponibilidad del Profesor(a)

RESERVA TU CLASE

Deja tu opinion sobre como estuvo el profesor en la clase reservada Tu Opinion.

27, meay. - 2, jum, 2019

lun.. mar.. mig.. jue. wie., zih..

Clases de Matematica

dom.
) | 40005
3l
NMafizna Tarde HNoche
500 2m 12:00 pm o hay horas
disponibles
9:30 am
10:30 am
11:00 am
11:30 am

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Figura 8: Pantalla de Formulario para Reservar una Clase
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RESERVA TU CLASE

Deja tu opinion sobre como estuvo el profesor en la clase reservada Tu Opteton

Tus datos:

Cuéntanos un poco sobre ti

Meira Aiquip Clazes de Matematica

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Figura 9: Pantalla de Reserva Realizada

INICHD

. .
BUSCA TU PROFESOR SEGUM EL CURSO QUE
.iﬁ.. Al!?upa Tu Prﬂfg NECESITES REFUERZO...
T
RESERVA TU CLASE
Deja tu opinion sobre como esiuvo el profesor en |a clase reservada To Opinion

Muy bien. ;Tienes una reserva!

Clases de hMatematica

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Figura 10: Pantalla de Notificacion por Correo Electrénico
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& https://outlook.office.com/owa/projection.aspx

-‘? Responder a todos | ¥ ﬁ Eliminar Correo no deseado | v v

appointments@wixbookings.com
Hoy, 03:32

ud10934 (Neira Aiquipa, Giancarlo) ¥

Bandeja de entrada

Hola,
Tu cita esta confirmada. Si tienes alguna pregunta, contactame.

Hasta pronto...

Aqui estan todos los datos:
Clases de Matematica con Luis Martinez Gonzales
Cuéndo: mayo 30, 2019 at 10:00 am (GMT -05:00)

Dénde: Av. Tupac Amaru 371 Lima
Precic: 40.00 PEN
Total a pagar: 40.00 PEN

Nombre: Giancarlo Neira Aiquipa
Email: u410934@upc.edu.pe
Numero telefonico: 941393418

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Figura 11: Pantalla de Calificacion al Profesor

Danos tu opinion

Mombre Apelido

Ermail Teléfono

A Kk kK oo

Escribe el nombre del profesory lo osignoturo ensefoda.

Enviar comentarios
Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
En Ia figura 12 se muestra la seccion de “CONTACTO”, el cual permitira realizar

cualquier consulta a la empresa. Ademas de mostrar la direccion y teléfono de la oficina de la
empresa.

Figura 12: Seccion “Contacto” de la Pagina Web
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P

BUSCA TU PROFESOR SEGUMN EL CURS0 QUE
HT Atrﬂpa Tu Prﬂfe NECESITES REFUERZO...
T

CONTACTO

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Por ultimo, en la figura 13 se muestra la seccion del “BLOG”, donde se podra revisar
variadas publicaciones de articulos de los suscriptores de la comunidad como también realizar
publicaciones.

Figura 13: Seccion “Blog” de la Pagina Web

]
o}
BUSCA TU PROFESOR SEGUN EL CURSO QUE
IIT?IJ Anﬂpa m Prﬂfﬁ NECESITES REFUERZO...
T
uaciones de 1°" grad -
Resolver una ecuacion de
primer grado
+2=7 x-4=3 '

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
La pagina web se encuentra en la siguiente direccion url:

https://giancarlo476.wixsite.com/atrapatuprofe

Caracteristicas de la aplicacion mévil
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Las mismas funcionalidades mostradas de la pagina web convencional son replicadas al
aplicativo movil, en el cual solo se adapto el disefio debido a las limitaciones de visualizacion
que presentan los dispositivos méviles. En la figura 14 y figura 15 se muestran la seccion de
INICIO y el MENU respectivamente.

Figura 14: Seccién “Inicio” en un Entorno Mévil

Crea tu pagina web de WIX hoy

:.il\-?:l Atrapa Tu Profe

BUSCA TU PROFESOR SEGUN EL CURSO QUE
NECESITES REFUERZO...

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Figura 15: Seccién “Inicio + Menu Principal” en un Entorno Moévil

:.ﬁ-i Atrapa Tu

BUSCA TU PROFEY
NECESITES REFUE]

INICIO
NOSOTROS

SE UN
PROFESOR

RESERVA TU
CLASE

CONTACTO

BLOG

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

192



Anexo IV. Guia de Pautas Focus Group

Guia de Pautas Focus Group
Introduccion (5 minutos)

Buenos dias, mi nombre es , sean todos bienvenidos. Les agradezco su
participacion en este focus group.

En principio me gustaria indicarles que sean totalmente espontineos y sinceros al responder.
Asi mismo hacerles saber que toda la informaciéon que ustedes provean serd completamente
confidencial. Para comenzar con la reunion les pido que cada uno haga una breve introduccion
personal, indicandonos su nombre y ocupacion.

Perfil del publico objetivo
Me gustaria que conversemos de sus hijos ;Como les va en el colegio?
e /Consideran que sus hijos necesitan refuerzo con clases particulares?
e En qué cursos?
e En qué momento su hijo necesita el refuerzo?
e ;Qué hacen?

Gustos y preferencias por clases particulares
Hablemos sobre las clases particulares de sus hijos

e ;Como son las clases particulares de sus hijos?
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e ;Cuales son las razones que solicita clases particulares? (M: indagar por la

metodologia del profesor de clase, distraccion del nifio)
;Donde las recibe?

(Quién va?

(Cuanto paga la hora?

(Cada cuanto tiempo va?

(,Como evalla este aprendizaje?

(,Como fue que llego a conocer al profesor?

(Quién toma la decision de contratarlo?

Por qué motivo sus hijos no reciben clases particulares?

Percepcion de profesores de clases particulares

(Cuales son las cualidades que deberia de tener el profesor que le ensefia a su hijo? (M:

indagar por valores, competencias, edades, perfil

Percepcion por busqueda de profesores

Si ustedes tuvieran que buscar a un profesor por medio de una plataforma virtual ;Qué deberia

de tener esta? ;Como seria? ; Atributos?
Evaluacion de una plataforma
Leer el concepto

“Atrapa tu Profe”. Es una plataforma virtual basada en economia compartida en la
cual los padres de familia escogen el tutor(alumnos universitarios) que mejor les
parezca para sus hijos de acuerdo al curso que necesitan reforzar, disponibilidad del
tutor y valoracion del tutor (que va del 1 al 5).

Una vez escogen el tutor a través de la plataforma es el tutor quien se acerca al
domicilio del padre de familia para tener las sesiones de estudio.

Agrado del concepto: /Qué les parece esta idea?

Percepciones positivas y negativas: ;Qué les gusto? (M: Escribir todos los
atributos: Seguridad, facilidad de uso, metodologia, ensefianza, disponibilidad)

Y de todos ellos ;Cual les gusto mas? ;Qué no les gusto?

Ventajas / desventajas: ;Qué ventajas tendria este concepto para ustedes? Y
(desventajas?

Ajuste con sus necesidades: La idea de tener una plataforma que les apoye a
conseguir profesores que refuercen los cursos a sus hijos ;Se ajusta a sus
necesidades? ;Qué ventajas tiene? ; Desventajas?

Para los que respondieron no ;Qué tendria que pasar para que acepten?

Competencia: ;Conocen alguna empresa que compita con nosotros?
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e Nivel de interés: En general, ;Qué tan atractiva les parece esta nueva idea? ;Les
gustaria que su hijo reciba refuerzo académico con apoyo de esta plataforma? ;Por
qué si 0 no?

e Frecuencia de compra: ;Cuantas horas considera que su hijo tomaria el servicio de
refuerzo? ;En una semana?

e Precios percibidos: Pensando en el precio por hora de refuerzo ;Cuanto seria lo
maximo y minimo que estarian dispuestos a pagar? Y ;Cual es el medio que le
gustaria pagar?

e Recomendaciones (Qué recomendaciones podrian dar para que este negocio sea
un éxito?

Agradecimiento y Despedida.

Anexo V. Investigacion de Mercado — encuesta padres de familia

1. ¢(Cuentas con un dispositivo tecnoldgico con Internet (Tablet, PC, Laptop,
Smartphone)?
a) Si
b) No
2. (Con qué frecuencia interactiias con aplicaciones moéviles y/o paginas web?
a) Siempre
b) Usualmente
c) A veces
d) Raravez
e) Nunca
3. ¢Tiene Hijos cursando entre el 4to de primaria y 3ro de secundaria?
a) Si
b) No
4. Distrito de residencia
a) La Molina
b) Santiago de Surco
¢) San Borja
d) San Isidro
e) Miraflores
f) Otra
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5. Ingresos mensuales
a) Mayora S/. 6,001
b) Entre S/. 2,001 y S/. 6,000
c) Entre S/. 1,301y S/. 2,000
d) Entre S/. 940y S/. 1,300
e) Menor a S/. 940
6. (En qué cursos tus hijos tienen dificultad? (Puede elegir mas de una opcién)
a) Matematica
b) Lenguaje
c) Fisica
d) Quimica
e) Idioma extranjero
f) No presenta dificultad
7. (Qué estas haciendo para solucionar esa dificultad?
a) Lo apoyo personalmente
b) Busco apoyo familiar
¢) Busco apoyo en tutores y/o profesores
d) No realizo ninguna accion
e) Otra
8. (Cuantas horas a la semana se le brinda apoyo académico fuera del horario escolar?
a) 1-2horas
b) 3 -6 horas
¢) 7-10 horas
d) Mas de 10 horas
9. (Has escuchado y/o utilizado algunas de estas propuestas para blisqueda de tutores?
(Puede elegir mas de una opcion)
a) Tus Clases
b) Tutor Doctor
¢) Khan Academy
d) Aprendiendo. La
e) Otros
f) Ninguna
10. ;Usarias una plataforma digital que te permita encontrar facilmente tutores evaluados
psicolégicamente, sin antecedentes de conducta inapropiada y capacitados en
metodologias de ensefianza?
a) Extremadamente Probable
b) Bastante Probable
c) Algo Probable
d) Poco Probable
e) Nada Probable
11. ;Cuanto pagarias por hora por este servicio de tutoria con las bondades descritas
anteriormente?
a) Entre S/20y S/30
b) Entre S/31y S/40
c) Entre S/41y S/50
d) Entre S/51y S/60
e) Mayor a S/61
12. ;Qué es lo que mas valoraria del servicio propuesto? (Siendo 1 el puntaje mas bajo y
5 el puntaje mas alto)

Seguridad
Facilidad de Uso
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Facilidad de Pago
Metodologia de
Ensenanza

Disponibilidad

Anexo VI. Investigacion de mercado — encuesta estudiantes universitarios

1. ¢(Cuentas con un dispositivo tecnoldgico con Internet (;Tablet, PC, Laptop,
Smartphone?
a) Si
b) No
2. (Con qué frecuencia interactiias con aplicaciones moviles y paginas web?
a) Siempre
b) Usualmente
c) A veces
d) Raravez
e) Nunca
3. Distrito de tu universidad
a) La Molina
b) Santiago de Surco
¢) San Miguel
d) Rimac
e) San Martin de Porres
f) Otra
4. Genero
a) Masculino
b) Femenino
5. Afio de estudio
197



10.

11.

12.

a)
b)
¢)
d)
e)

ler afio
2do ano
3er afo
4to afio
5to afio a mas

(Qué asignaturas dominas? (Puede elegir mas de una opcion)

a)
b)
9)
d)
e)
f)
g)

Matematica
Lenguaje

Fisica

Quimica

Idioma Extranjero
Ninguno

Otra

Situacion Laboral

a)
b)
c)
d)
e)
f)

Trabajo Full-Time
Trabajo Part-Time
Practicas

Por horas

No trabajo

Otra

Consideras que el total de tus ingresos no es suficiente para cubrir tus gastos

a)
b)

Si
No

(Has escuchado y/o utilizado algunas de estas propuestas para tutorias a demanda?

a)
b)
¢)
d)
e)
f)

Tus Clases
Tutor Doctor
Khan Academy
Aprendiendo. La
Ninguna

Otra

Estarias dispuesto a dar tutorias presenciales a demanda a estudiantes de primaria y
secundaria con horarios de acuerdo a tu disponibilidad a través de una plataforma

digital
a)
b)
c)
d)
e)

Extremadamente Probable
Bastante Probable

Algo Probable

Poco Probable

Nada Probable

(Cuanto cobrarias por hora por el servicio de tutoria?

a)
b)
c)
d)
e)

Entre S/20 y S/30
Entre S/31 y S/40
Entre S/41 y S/50
Entre S/51 y S/60
Mayor a S/61

(Qué es lo que mas valoraria del servicio propuesto? (Siendo 1 el puntaje mas bajo y
5 el puntaje mas alto)

Seguridad

Facilidad de Uso

Facilidad de Pago

Metodologia de
Ensefianza
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Disponibilidad

Anexo VII. Presupuesto TI

Producto

Cantidad

Precio

Lenovo Think Centre M710q Tiny, Intel Core I5-

7400T, 8GB RAM, 500GB DVD SuperMulti, Intel 12 S/. 2,800.00 | S/. 33,600.00
Graphics HD 630, Teclado y mouse.
SmartPhone Huawei y7 2018 S/. 250.00 | S/. 2,000.00

Teléfono IP1210

S/.

400.00

S/. 3,200.00

8
Periféricos e Impresora 1 S/. 1,200.00 | S/.  1,200.00

Total software de escritorio
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Mantenimiento Laptops 2 S/. 720.00 | S/.  1,440.00
Mantenimiento teléfonos méviles y smartphone 2 S/. 300.00 | S/. 600.00
Mantenimiento impresoras 2 S/. 370.00 | S/. 740.00
Licencia Windows 10 Profesional 12 S/. 247.50 | S/.  2,970.00
Licencia Office 2013 Profesional 12 S/. 590.00 | S/.  7,080.00
Antivirus Nod 32 12 S/. 33.00 | S/. 396.00




Subscripcion 1 afio cuentas corporativas y certificado

digital 1 S/, 1,400.00 | S/. 1,400.00
Publicacién de APK ATP en Google Play 1 S/. 85.00 | S/. 85.00
Publicacion de APK ATP en app store 1 S/. 330.40 | S/. 330.40
Costo mensual por paquete de transaccion en AWS 12 S/. 166.60 | S/.  1,999.20

Total derechos de publica

Desarrollo web 1 S/. 30,000.00 | S/. 30,000.00
Desarrollo Movil 1 S/. 35,000.00 | S/. 35,000.00
Soporte aplicaciones, paquetes por soporte de 20

horas 12 S/. 3,000.00 | S/. 36,000.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Anexo VIII. Diagrama de la arquitectura de la solucion

dWS

wwnw.atrapatuprofe.com

’ 8 @ p

App Store Laomgglee play

1§

BD ATP

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Anexo IX. Tabla de riesgos del plan de negocio

Vulnerabilida Probabilida . Estrategi Plan de Responsabl Costodel Observacion
Amenaza Impacto  Riesgo o Plan de
des d a Accion > es
Accion
Posibilidad
amenaza | IMPAS0
[Gestion, asociado .
2 tome [Evitar, n0
Técnicos, e o, . al .. [Actividad . q
Tecnologic | [Descripci [EE AN | VETERCs proyecto | [Alto WIUEETS que evitara | [Responsab it ol | [Dlssfone
[Secuenci dela la > | Transferi costo/precio nes o
os, n de la - .. | [MB=0.0 | Moderad se haga le del plan .
aj Vulnerabilida | vulnerabilid _ . r, . . del plan de | precisiones a
Humano, | Amenaza] 5, B=0.1, | o, Bajo] . . efectivo el de accion] ./ .
d] ad _ Disuadir, R accion$] considerar]|
Natural, _ M=0.3, . riesgo|
Sistema] IMB=0.1, | y_g6 R
B=0.3,M=0. MA=0 é]
5, A=0.7, .
MA=0.9]
Restructurar Se puede
Crecimient . el plan de cons1d§rar
odela Riesgo alto de marketing expandir el
1 Mercado | penetracion p ?rd.l das 0.3 0.8 Mitigar realizar Jefaturq de S/.10,000.00 qul}co
econdmicas por - Marketing objetivo,
menor del . camparfias .
falta de cliente . estudiar
esperado mas
. nuevos
agresivas. mercados
Mejorar el
Insatisfacci I;;?gﬁ;?
on del Pérdida de .
2 Mercado | cliente con clientes en 0.1 0.8 0.08 Mitigar Vlable.con las TI Incluye en el Ninguno
el servicio masa mejoras P.E.
brindado recomendada
s por el
cliente
3 Mercado | Ingreso de Pérdida de 0.1 0.8 0.08 Mitigar | Modificarel | Gerencia S/.8,500.00 Ninguno
una nueva clientes que plan General
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estratégico,
nuevo
estudio del
mercado,
actualizar el
modelo de
negocio

Mitigar

Estudiar
previamente
los posibles
competidores

con un
analisis de
mercado de
productos
sustitutos

Jefatura de
Marketing

S/.5,100.00

Considerar
tercerizar el
estudio de los
competidores

0.18

Mitigar

Crear ofertas
y nuevos
beneficios
para el
cliente,
diferenciarno
s en calidad
de servicios
en vez de
costos.

Gerencia
General

Incluye en el
P.F.

Ninguno

Evitar

Incentivos y
recompensas
a tutores

Jefatura de
operaciones

S/.8,000.00

Proyectar a
otorgar
beneficios
cercanos a las
leyes
peruanas

tendencia empiecen a
que usar las nuevas
desplace a tendencias
la
economia
colaborativ
a
Despl i
Entrada esplazamient
Competenci | inesperada 0 de los
clientes al 0.7 0.6
as de un
competidor fuevo
competidor
Reduceién Desplazamient
. o de los
Competenci de precios clientes a los
de los . 0.3 0.6
as . competidores
competidor )
. con mejores
es directos :
precios
Tutores Tutores se
realicen | independizan y
Competenci tratos entraria como
. 0.7 0.6
as directos un nuevo
con padres competidor
de familia potencial
Gobierno | Iniciativas | clientes pueden 0.3 0.1
de optar el

programas

servicio que

Mitigar

Planificar
una alianza
estratégico

Jefatura de
Marketing

Incluye en el
P.F.

Ninguno




de ofrece el con el
reforzamien gobierno gobierno para
to incluir el
servicio en el
programa
propuesto
Regulacion
del servicio Costos El impuesto
. de adicionales por .| se le aplicaria Jefatura de Incluye en el .
8 Gobierno . 0.5 0.1 Transferir . finanzas y Ninguno
economia pago de al cliente o P.F.
. . contabilidad
colaborativ impuestos final.
a
Actualizacio La idea no es
Ingreso de n del aplicar la
una nueva | La tecnologia software ultima
tecnologia es muy aplicando las tendencia de
Tecnologic que cambiante y el .\ ultimas Incluye en el | un momento
9 0 desplace el | software puede 05 0.8 Mitigar tendencias T P.F. a otro sino
servicio de quedar que sean con un previo
busqueda obsoleto aceptadas por estudio de
de tutores el publico aceptacion
objetivo del servicio.
Pérdida del | SCervicios Servidor de
Tecnologic | servicio inoperativos, .\ contingencia S/. .
10 o ATPWS y sin poder 0.1 0.8 0.08 Mitigar en oficina TI 5.600.00 Ninguno
ATPBD . atender , san Borja.
ninguna tutoria.
11 Proveedores | Aumento Incurrir en 0.3 0.7 0.21 Mitigar | Reduccion de | Jefatura de S/. Ninguno
en el precio costos no gastos finanzas y 3,500.00
de los previsto administrativ | contabilidad
Servicios 0s,
contratados considerar un
monto de
riesgo del
10% de la
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inversion en
el plan
financiero

12

Proveedor
es

Romper
vinculo de
prestacion
de servicio

Dejas
inoperativos
los servicios

ofrecidos

0.1

0.8

0.08

13

Humano

Fuga de
talento

No poder

cubrir la

demanda
proyectada

0.7

0.05

Mitigar

Trabajar
bajo
contrato con
proveedores
y considerar
penalizacio
nes e
indemnizaci
on en caso
de rotura de
relaciones

Jefatura de
administrac
16n

Incluye en el
P.F.

Ninguno

14

Humano

Costos
ocultos
elevados

Pérdidas
econdomicas
perjudiciales

0.1

0.8

Mitigar

Programa
de captacion
de nuevos
estudiantes
universitari
0S

Jefatura de
Marketing

S/.
3,000.00

Ninguno

0.08

Mitigar

Considerar
un monto de
riesgos del
10% de la
inversion en
el plan
financiero

Jefatura de
finanzas y

contabilida
d

Incluye en el
P.F.

Ninguno

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Total
costo

S/.
43,700.00
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