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FORMACION PROFESIONAL

1993 - 1998 Universidad Nacional de Ingenieria, Lima, Peru
Ingenieria Eléctrica

2012 -2013  Universidad ESAN, Lima Peru
Programa Avanzado de Administracién de Empresas (PADE)

EXPERIENCIA LABORAL

Junio 2018 - a la fecha

Agosto 2000 — Mayo 2018

ELECTROPERU S.A.

Analista Principal de Administracion de Contratos
Responsable de elaboracion de las disposiciones
contractuales sobre medicion y preparacion de los contratos
de suministro de electricidad. Responsable de la
administracion de los contratos de clientes libres y
regulados. Responsable del proceso de medicién y
facturacion mensual por venta de electricidad a los clientes
de la empresa.

ELECTROPERU S.A.

Analista de Mediciones

Responsable de la coordinacién, supervision y ejecucion de
la gestion de informacion de medidores y la determinacion
de consumos mensuales de energia y de la potencia,
emisién de reportes correspondiente a la facturacion de
suministro de electricidad a los clientes. Programacion,
supervision y ejecucion de la medicion de parametros de
calidad en los puntos de entrega de suministro de
electricidad.
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ROXANA PIZARRO FLORES

Bachiller en Administracion y Gerencia, con amplia experiencia en el sector
privado, con capacidad de planificacion, organizacion, direccién y control de los
recursos. Con mas de 15 afios de experiencia en el area de atencion al cliente en
el rubro de las telecomunicaciones, especialista en el desarrollo de personas y
manejo de amplios equipos de trabajo.

FORMACION PROFESIONAL

2010 — 2014 Universidad Ricardo Palma, Lima, Peru
Administracion y Gerencia

1998 -2001  Escuela de Marketing y Publicidad, Lima, Peru
Marketing y Publicidad

EXPERIENCIA LABORAL

Enero 2007 - a la fecha AMERICA MOVIL PERU S.A.C. Filial de la empresa
América Movil, S.A.B. de C.V
Jefe de Centro de Atencion al Cliente
Responsable de administrar, supervisar y controlar los
centros de atencion presencial.
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ELMER SANCHEZ PAULINO

Bachiller en Ingenieria Estadistica, con experiencia profesional de méas de 10 afios
en el sector financiero, he trabajado en las gerencias de Riesgos, Negocios,
Finanzas y Cobranzas con desempefio destacable dentro de las empresas que

laboro.

FORMACION PROFESIONAL

2005 -2011 Universidad Nacional de Ingenieria Lima, Peru
Ingenieria Estadistica

EXPERIENCIA LABORAL

Abril 2020 - a la fecha

Enero 2015 — Marzo 2020

BANCO PICHINCHA SA

Sub Gerente de Estrategias de Riesgos Banca
Emprendedora

Responsable de un equipo multidisciplinario dedicado a
proponer estrategias en todo el ciclo de vida del créedito,
realizar seguimiento de las colocaciones y proponer
soluciones inmediatas en caso de identificacion de alertas
que tengan impacto significativo en los resultados del
portafolio. Para esto combinamos las experiencias del
equipo en Analytics, estadistica y conocimiento del
negocio.

CREDISCOTIA FINANCIERA SA

Jefe de Ciclo de Vida Consumo

Responsable de un equipo dedicado a proponer estrategias
en todo el ciclo de vida del crédito consumo, créditos libre
disponibilidad y tarjetas de crédito.
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DALIA SILVA MARCOS

Quimico Farmaceutico de la Universidad Nacional de Trujillo CIP N° 17715, con
experiencia profesional de méas de 10 afios en la Industria Farmacéutica en las
areas de Control de Calidad y Asuntos Regulatorios, con capacidad de
planificacion, trabajo en equipo y bajo presion. Siempre abocada a la superacion, con
miras a nuevas oportunidades, con deseo de seguir creciendo siempre como persona y

profesional.

FORMACION PROFESIONAL

2005 -2011 Universidad Nacional de Trujillo, Trujillo, Peru
Farmacia y Bioquimica

2015-2016  Universidad ESAN, Lima Peru
Diplomado en Gestion Farmacéutica

EXPERIENCIA LABORAL

Abril 2022 - a la fecha

Setiembre 2021- Marzo 2022

DIRECCION GENERAL DE MEDICAMENTOS,
INSUMOS Y DROGAS - DIGEMID
Quimico Farmacéutico Evaluador

Responsable de la evaluacion y aprobacion de
Expedientes de Notificaciones Sanitarias,
Renovaciones y Cambios en el Registro de Productos
Sanitarios. Asi mismo, la evaluacion técnica de los
requisitos que sustentan la calidad y seguridad de los
productos  sanitarios, especificaciones técnicas,
estudios clinicos, restricciones de los componentes,
rotulados.

Evaluacion técnica de la situacion regulatoria de los
productos sanitarios de los paises que conforman la
CAN.

DROGUERIAS PERU S.A. - LIMA
Analista de Asuntos Regulatorios

Responsable Obtencion de Registros Sanitarios de
productos farmacéuticos, cosméticos, dispositivos
médicos Nacionales, Extranjeros, Cambios mayores y
Agotamientos de stock.
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RESUMEN EJECUTIVO

La matematica es una ciencia que ayuda a mejorar la creatividad, el pensamiento

critico y a formar habitos y valores que son Utiles para el desarrollo humano y profesional.

En el Perq, la cultura hacia la ciencia de la matemaética es baja debido a factores
como: i) falta de apoyo del Gobierno a través del Ministerio de Educacion que conlleva
a tener colegios nacionales con sistema de ensefianza deficiente; ii) proliferacion de
ofertas de colegios privados que ofrecen metodologias &giles para el aprendizaje de
matematica, pero por su alta demanda y en virtud de abaratar costos no hacen seguimiento
de cerca a sus estudiantes; iii) la nueva realidad en que vivimos, donde el trabajo se
traslado a las casas impide que los padres dediquen tiempo de calidad a la ensefianza de
sus hijos; y iv) la formacion de los padres que en muchos casos se han quedado desfasados

o simplemente no saben matematica.

“Dr. Matematico al Rescate” es una alternativa novedosa pensada en los padres de
familia y sus hijos, que busca atacar el problema directamente. El apoyo a brindar en la
resolucion de problemas matematicos puntuales serd a través de una conexién sincrona,
donde el asesorado puede hacer consultas en todo momento y seran absueltas por el asesor

a cargo.

Se busca que el estudiante sienta que existe un camino para el aprendizaje de esta
materia. Por ello, “Dr. Matematico al Rescate” contard con una metodologia de resolucion
que sea facil entendimiento, apoyado en la experiencia de asesores de comprobada
trayectoria, que al momento de la interaccién con el estudiante puntualizara los aspectos
relevantes para la resolucion de los problemas y de esta manera el estudiante ira mejorado

su confianza y encontrard cierta expertise en la matematica.

Para acceder a “Dr. Matematico al Rescate” sera a través de su Sitio Web o
descargando la aplicacion MateApp, disponible en Play Store y Apple Store, que son

compatible con cualquier equipo de computo, Tablet o celular.

Ofrecemos una solucién innovadora que se adapta a la nueva realidad, apoyado en el
uso de la tecnologia, este servicio abarcara a las familias con hijos en educacion

secundaria de Lima Metropolitana que pertenecen a los NSE A, B y C. La limitacién
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anterior permitird asegurar disponibilidad inmediata de nuestro servicio en el momento

que se requiera, el horario de atencion sera de 8 am a 10pm.

Para desarrollar la idea de negocio seguimos los siguientes pasos: La primera parte
abarca la recopilacion de informacion que se desarrolla en el marco conceptual y analisis
de entorno y la segunda etapa incluye el analisis de informacidon y el planteamiento de la
propuesta que se lleva a cabo mediante la investigacion de mercado, plan estratégico, plan
de marketing, plan de organizacion y de recursos humanos, plan de operaciones y plan

financiero.

Para la elaboracion de la investigacion de mercado se realizO entrevistas a
profundidad a padres de familia con hijos en educacién secundaria (18), profesores (10)
y expertos (5). Esto ayudo a tener un mejor panorama del negocio, para conseguir un
mejor modelamiento de las preguntas de la encuesta. Se realizaron 384 encuestas a padres

de familia con hijos en educacion secundaria ubicados en Lima Metropolitana.

A partir de los resultados del estudio de mercado, se planteo el andlisis estratégico
donde se detalla la vision, mision y valores. Ademas, se empled la matriz EFE para
determinar que se esta utilizando adecuadamente las oportunidades aminorando el efecto
de las amenazas. Finalmente se complementd con el analisis que permitio el desarrollo

de las estrategias.

Dentro del plan de marketing se propone objetivos de corto plazo como: contar con
una estructura adecuada de docentes, posicionar la marca y trabajar campafias de
marketing a través de redes sociales. En cuanto a los objetivos de largo plazo se busca

una penetracion representativa dentro de la poblacion objetivo.

En el plan de estructura organizacional y recursos humanos se define la estructura
con la que contaremos, el perfil que necesitamos y las funciones que desempefiarian.
Asimismo, se detalla la necesidad de contratar personal tercerizado para ciertas labores

operativas gque aseguren el funcionamiento correcto de la empresa.

Dentro del plan operativo se detalla todo lo concerniente a la operacion del negocio,
para esto realizaremos una prueba piloto por seis meses, para asegurar el funcionamiento
de la operativa comercial. Se detallaron los procesos criticos mediante representaciones

gréficas.
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En el plan financiero contempla todos los planes de accion descritos anteriormente.
Para su evaluacion se realizd en un periodo de 5 afios que contempla una etapa
preoperativa de 6 meses. Con los datos obtenidos se elaboré el estado de resultados y el
flujo econdmico. Después del analisis econdmico, se obtuvo un VAN positivo, para ello
se empleo una tasa de descuento de 35%, que representa el riesgo del negocio. Asimismo,
se consiguié como resultado una TIR de 39%. Con lo cual la propuesta de negocio

planteada es viable.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

La globalizacion es un proceso de constante transformacion tecnoldgica que ha
promovido el desarrollo de muchas naciones. Los cambios drasticos generados por la
revolucion de la comunicacién y la transferencia de informacion trajeron consigo la
innovacion, que ha transformado los negocios. También ha permitido que exista una
integraciéon mundial de los mercados que incentiva la eficiencia por medio de la
competencia ya que existe una interconexion de las sociedades con acceso a los recursos
informaticos.

La innovacion tecnoldgica, ha generado un cambio importante en todos los sectores,
originando que su implementacion sea simbolo de progreso. Asimismo, ha permitido el
crecimiento de muchas comparfiias marcando el camino para la expansion que ha sido
capaz de cambiar la base econdémica y social de los paises.

En el sector educacion, estos avances tecnoldgicos han incrementado las
oportunidades de incorporar métodos de ensefianza virtual, permitiendo que estudiantes
de todo el mundo pueden acceder a diferentes cursos sin la necesidad de salir de casa. La
tecnologia ha sido un factor determinante para mejorar la metodologia de ensefianza que
facilita el aprendizaje del estudiante.

Existen varias herramientas tecnolégicas que nos ayudan a vivir la experiencia de
aprender virtualmente convirtiéndose en un soporte para el estudiante en su desarrollo
académico. Estos avances han permitido dejar de lado los modelos tradicionales que
cuentan con una metodologia netamente expositiva y mecanica. Permitiendo que la
ensefianza de un salto a ser mas practica y dindmica.

Con los avances de la tecnologia y el uso del internet, se abre la posibilidad de nuevas
formas de interaccion y aprendizaje apoyados en diferentes medios. Cabe mencionar que
“La era digital, nos obliga a un cambio de paradigma, pensado para jovenes que necesitan
otro tipo de incorporacion de conocimientos y preparacion para la sociedad del
conocimiento; que sean capaces de hacer frente a las demandas de las nuevas habilidades
del siglo XXI” (Minsky ,2020).

En la actualidad, el curso de la ciencia de la matematica es considerado una materia

esencial debido a que nos sirve para interactuar en muchos aspectos de nuestra vida
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cotidiana. “El problema de las matemaéticas no es de los estudiantes, es de la metodologia
con la que se ensefia” (Hunting,2007).

Cabe precisar que, en muchos colegios la metodologia de ensefianza esta basado en
invertir muchas horas en la explicacion de los conceptos y en memorizar soluciones de
problemas. Por ello, se requiere incidir en efectuar aplicaciones practicas para lograr que
el alumno desarrolle su razonamiento matematico.

Sin embargo, cuando el alumno no logra los objetivos del aprendizaje, esto conlleva
a que desarrolle un concepto negativo hacia dicha materia. En muchos casos, atribuye su
fracaso a no tener las habilidades necesarias, en lugar de atribuirlo al esfuerzo y
dedicacion que se le deberia otorgar a la mencionada materia.

Por estos motivos, los padres sienten que sus hijos requieren de clases adicionales
para reforzar sus conocimientos. En este aspecto, la participacion de los padres ha sido
importante, pero de una manera béasica y en la mayoria de las familias, los padres han
ocupado el rol de brindar el reforzamiento correspondiente a la materia en cuestion.

Actualmente, existen muchas familias disfuncionales o familias donde ambos padres
trabajan. Asimismo, han encontrado al factor tiempo como el mayor problema para
dedicarse a apoyar las tareas escolares de sus hijos, optando por contratar a profesores
particulares por horas con la finalidad de reforzar las materias que no fueron
comprendidas en clase.

La idea del negocio propuesto es brindar una alternativa a los padres que no pueden
apoyar a sus hijos en el proceso de aprendizaje de las matematicas. Nuestro servicio les
permitird a los estudiantes: i) complementar su aprendizaje a través de una asesoria
explicativa de los ejercicios que les resulten complicados de resolver vy ii) facilitar la
opcidn de seguir avanzando de nivel de complejidad en el desarrollo de los ejercicios

matematicos que se les presente.

1.2 Objetivos

1.2.1. Objetivo general

Comprobar la viabilidad del negocio propuesto, que consiste en brindar asesoria
virtual sincrona en la resolucion de problemas matematicos para estudiantes de educacién
secundaria de los segmentos de los “niveles socioeconomicos” (en adelante “NSE”) A, B

y C de Lima Metropolitana.
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1.2.2. Objetivos Especificos

A. Elaboracion del modelo de negocio.

B. Elaboracion del estudio de mercado que permita conocer sus particularidades y
asi inferir la demanda de la poblacion objetivo.

C. Preparar el plan estratégico, plan de marketing, plan de organizacion y de recursos
humanos, plan de operaciones y plan financiero para la propuesta de negocio.

D. Realizar el flujo econdmico para medir la viabilidad de la propuesta de negocio.

1.3 Alcance, justificacion y contribucion

1.3.1. Alcance

El presente estudio tiene como objetivo elaborar un plan de negocio para la
implementacion de una empresa, cuyo servicio consistira en brindar asesoria virtual,
rapida y sincrona en la resolucion de problemas matematicos para estudiantes de
educacion secundaria de los segmentos de los NSE A, B y C de Lima Metropolitana.

Dicho servicio se lograra implementando un Sitio Web y una APP, los cuales podran
usar los clientes para solicitar el servicio que ofrece la empresa. Dicho servicio esta
destinado para que el estudiante encuentre un servicio rapido y eficaz en la resolucion de
sus problemas matematicos especificos, permitiéndole incrementar sus conocimientos
obtenidos en el desarrollo explicado de los temas solicitados. Asimismo, cada pregunta
del estudiante se transformara en una oportunidad de aprendizaje, logrando mejorar sus

conocimientos y habilidades en las matematicas.

1.3.2. Justificacion

En la actualidad, existen alternativas de asesorias virtuales de reforzamiento
matematico enfocado en una revision integral de la materia que ocasiona que los
estudiantes permanezcan largas horas detras de la pantalla, sin embargo, en muchos casos
los alumnos requieren que el apoyo sea puntual sobre preguntas especificas y en
momentos determinados. Ademas, las Ultimas investigaciones concluyen que una
exposicion prolongada a los aparatos tecnoldgicos reduce la concentracion e interés en

dicha materia, llegandose a percibir como dificil. Por otro lado, si hablamos de la asesoria
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presencial, cuando el estudiante presenta dificultades en el aprendizaje de las
matematicas, puede estar asociado a la metodologia impartida en los colegios, y la
adaptacion de los profesores a las nuevas formas de aprendizaje.

En relacion al desarrollo de la competencia matematica de los estudiantes de
educacion bésica del Perd, se puede recoger los resultados de la tltima prueba PISA 2018,
donde determina una calificacién con niveles del 1 al 6, que el 60.3% de estudiantes
peruanos evaluados estan ubicados debajo del nivel 2, esto significa que, con respecto a
esta materia, los evaluados solo pueden responder a preguntas vinculadas a contextos
conocidos con procedimientos rutinarios y no de alta complejidad. Este estudio, nos invita
a reflexionar sobre la metodologia de ensefianza impartida en los colegios y la necesidad
de muchos padres de recurrir a asesorias complementarias que garantice un mejor
rendimiento y un aprendizaje con avance gradual.

Los estudios han demostrado que los estudiantes mejoran y desarrollan rapidamente
el aprendizaje cuando los padres de familia los apoyan activamente en sus actividades
escolares. Sin embargo, hoy en dia vivimos en un mundo acelerado donde se presentan
dificultades o situaciones tales como: i) los padres de familia cuentan con el conocimiento
de las matematicas, pero no tienen el tiempo suficiente para el apoyo a los hijos, debido
a sus labores cotidianas; ii) los padres de familia tienen la predisposicion y el tiempo
necesario para ayudar a los hijos, pero desconocen o no tienen la experiencia en el
desarrollo de problemas de matematicas y iii) los padres de familia cuentan con el
conocimiento en matematicas, pero cuentan con una metodologia pobre que no permite

que los hijos mejoren su habilidad en la solucion de problemas de matematicas.

En el contexto en el que vivimos, donde los padres de familia han tomado un rol de
acompafiamiento académico mas cercano en la formacion de sus hijos, consideramos
conveniente evaluar la viabilidad de un negocio que ofrezca soluciones de asesoria en
resolucion de problemas matematicos para estudiantes de educacion secundaria de Lima
Metropolitana.

La propuesta de negocio consiste en ofrecer un servicio virtual con reuniones
sincronas, enfocado en la resolucion de problemas especificos para las diferentes ramas
de las matematicas. Para ello, garantizaremos la disponibilidad de asesores con alto grado
de experiencia, con el objetivo de ayudar al estudiante de educacion secundaria a despejar

sus dudas de manera inmediata. Nuestra oferta es 100% virtual sustentada en los ultimos
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estudios publicados por INEI donde indica que el 55% de los hogares peruanos tienen
acceso a internet y el 94.8% de los hogares cuenta al menos con una TIC. (INEI, 2020).

Esta solucidn actualmente no esta disponible en el mercado y con su implementacién
permitira que los problemas que tengan los estudiantes se resuelvan de manera oportuna
y lo principal es que se atacara directamente el problema de fondo, que los estudiantes se
centren en la parte practica y no tedrica, mediante un aprendizaje continuo y con
resultados a corto tiempo que se lograra con el uso de métodos practicos y sencillos donde
el estudiante se sentird fortalecido al tener un profesor matematico como asesor a su
disposicion que le brinde soluciones oportunas cuando lo necesite.

En este sentido, este plan de negocio pretende evaluar la factibilidad de desarrollar
el servicio indicado teniendo un enfoque practico, eficiente y econémico de acuerdo a las
necesidades de cada cliente.

La propuesta del plan de negocio “Dr. Matematico al Rescate”, busca dar solucion a
la necesidad de muchos padres de familia que requieren un apoyo complementario para
sus hijos de nivel secundaria, que ayude a mejorar sus conocimientos en la ciencia de la
matematica.

Sabemos que muchos estudiantes cuentan con clases de refuerzo de matematica, ya
sea, en el colegio o brindado por un profesor particular, pero este refuerzo se obtiene con
la debida anticipacion mediante una programacion. Sin embargo, la necesidad se presenta
en cualquier momento, no necesariamente el alumno tendrad la duda en las clases de
refuerzo, ya que al practicar un ejercicio “tipo” puede resultarle facil, pero cuando
profundiza o tiene que presentar las tareas, los ejercicios resultan complicados.

En ese momento, no se encuentra la persona idénea que absuelva sus interrogantes;
y si lo tiene, esta persona no cuenta con la metodologia o el tiempo necesario para
dedicarse a absolver dichas interrogantes.

Teniendo en cuenta que ni el colegio, ni el profesor particular estaran disponibles
para apoyar al estudiante fuera de un horario programado; y que los padres de familia no
siempre cuentan con el tiempo o conocimientos para dedicarse a la ensefianza de sus hijos,
nuestro servicio ofrece una solucion inmediata, segura y de calidad.

Por lo tanto, la solucion a ofrecer es ir al “rescate” del estudiante —como un bombero
que apaga incendios— de manera inmediata. No solo para resolver los ejercicios, sino
para que interactle con el asesor que le explicara detalladamente los pasos a seguir para

dicha solucion. Buscamos de esta manera, lograr que el estudiante pueda encontrar con
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el tiempo las técnicas y el expertise para resolver los ejercicios y asi obtener la seguridad

y confianza en esta ciencia.

1.3.3. Contribucion

“Dr. Matematico al Rescate”, ofrece una alternativa que aporte al progreso de la
educacion peruana, donde el estudiante encuentre un servicio rapido y eficaz para la
resolucion de sus problemas matematicos especificos, permitiéndole incrementar sus
conocimientos obtenidos en el desarrollo explicado de los temas solicitados.

Cabe precisar que, al referirnos al desarrollo aplicado y explicado, entiéndase lo
siguiente:

No solo se va a desarrollar el ejercicio en un documento, sino que sera explicado
mediante una conexion virtual sincrona donde el estudiante y el asesor interactuaran sobre
las consultas de los problemas de matemaética. Con ello, cada vez que el estudiante realice
0 ejecute la solucion de un problema adicionalmente obtendra mayor practica y

conocimiento en matematica.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

2.1. Investigacion y Analisis enfocados en el Plan de Negocios

En este capitulo se explicard la metodologia empleada para desarrollar la propuesta
de negocio, se detallaran las técnicas y métodos aplicados en el proceso de investigacion.
El detalle de las fases permitira conocer el enfoque a seguir para la propuesta.

Identificamos dos etapas que se diferencian una de la otra, la primera etapa
corresponde a la recopilacion de informacién desarrollado mediante el marco conceptual
y analisis del entorno para conocer los modelos de negocios similares que se ofertan en
el mercado. La segunda etapa concerniente al andlisis de la informacion y el
planteamiento de la propuesta del plan de negocio a través de la investigacion de mercado,
plan estratégico, plan de marketing, plan de organizacion y de recursos humanos, plan de

operaciones, plan financiero y las conclusiones.

2.1.1 Etapa de Informacion

Marco Conceptual

Explicaremos el sustento tedrico de la propuesta de negocio, asi como el significado
de los principales conceptos como son: la transformacién del aprendizaje, aprendizaje
virtual de las matematicas, resolucion de problemas, modelo de negocios digitales, los

cuales nos ayudan a fundamentar la viabilidad de dicha propuesta.
Anélisis del Entorno

Mediante el analisis del entorno identificamos los factores estratégicos que nos
permitiran conocer las ventajas y desventajas del servicio a brindar, considerando las

variaciones del mercado. Asimismo, se analizara el macroentorno a partir del modelo

PESTEL y el microentorno a partir del modelo de las cinco fuerzas de Porter.
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2.1.2 Etapa de Andlisis

Investigacion de Mercado

Se realizara el andlisis del mercado de servicios educativos y asesoria para
estudiantes de colegio del nivel secundaria. Para ello, se ejecutard un estudio cualitativo
(entrevistas) y cuantitativo (encuestas) para conocer las caracteristicas del mercado

potencial y poder definir el mercado objetivo.

Plan Estratégico

Se determinard el plan de accion que permitira disefiar la ruta de la toma de
decisiones, para ello es importante establecer la mision, vision y valores que constituyen
los elementos que identifican la forma en que el negocio quiere que lo vean. Ademas, se
analizara la matriz EFE donde se mapeara las oportunidades y amenazas para determinar

las estrategias competitivas del negocio.
Plan de Marketing

En esta parte se trazaran los objetivos del negocio y se planearan las estrategias
necesarias para conseguirlo, se elaborara el plan de ventas y se definira el presupuesto
necesario para ejecutarlo. Dentro de este plan se determinara los objetivos de corto y largo
plazo, segmentacién de marketing, nombre de la marca, marketing mix, ventas,
posicionamiento, presupuesto y estimacion de la demanda.

Plan de Organizacion y Recursos Humanos

En esta etapa describiremos el organigrama, el perfil del personal requerido, la

estructura societaria, tributaria y laboral de la empresa y el presupuesto del personal.
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Plan de Operaciones

El plan de operaciones explica las actividades basicas que se implementaran para el
soporte del modelo de negocio propuesto, considerando la satisfaccion de los potenciales

clientes.
Plan Financiero

En esta etapa se examina la viabilidad del modelo de negocio en base a las
estimaciones de costos de inversion y operacién, para determinar la referida viabilidad se
utilizaran los célculos obtenidos en el Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de
Retorno (TIR). Asimismo, se explicara de donde se obtendra la inversion inicial y las
estimaciones realizadas.

Conclusiones y Recomendaciones

Se presenta el detalle de las conclusiones y recomendaciones del analisis desarrollado
para el presente modelo de negocio.
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CAPITULO I1l. MARCO CONCEPTUAL

En este capitulo desarrollaremos el marco conceptual del plan de negocio que tiene

el objetivo de contribuir con los fundamentos tedricos, conceptos y argumentos

vinculados con el tema a desarrollar en el modelo propuesto.

3.1.

La transformacion del Aprendizaje

Existe un acuerdo general cuando se refieren a las habilidades necesarias a desarrollar

para participar activamente en la sociedad del siglo XXI, todas ellas, estan consolidadas

y son conocidas como destrezas del siglo XXI (Gonzales, 2021), las cuales detallamos a

continuacion:

Habilidades de Aprendizaje e innovacion. - Se considera como necesario
desarrollar un pensamiento critico, comunicacion, colaboracion y mucha
creatividad que permita una innovacion constante. Evaluar y analizar la
consistencia del razonamiento; es importante en el proceso de aprendizaje, la
comunicacion y colaboracion permite lograr las metas.

Habilidades cognitivas- Son aquellas que facilitan la resolucion de problemas
complejos: pensamiento critico, creatividad, colaboracion y comunicacion. Estos
se fundamentan y respaldan sobre la base de las materias principales
(comprensidn lectora, escritura y matematicas)

Habilidades digitales. - Es importante que se cuente con la disposicion para
adaptarse a los avances tecnoldgicos y a la relevancia de la informacion que se
pueda conseguir a través de su uso.

Segun el instituto DQ, las habilidades digitales se pueden desglosar en tres
niveles: (i) nacién digital, que es la capacidad de usar medios digitales de una
manera segura y confiable (ii) creatividad digital, que es la virtud que desarrollan
las personas para poder plasmar una idea usando herramientas digitales (iii)
emprendimiento digital, se refiere a tener el talento para poder utilizar la
tecnologia para solucionar desafios globales o crear nuevas oportunidades de
negocio.

Habilidades para la vida y el trabajo. - Se requiere mostrar flexibilidad para
ajustarse a la vida en constante cambio, donde podemos estar mas interconectados,

pero donde se puede predecir menos estabilidad laboral.
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En la actualidad, ya hemos visto que la ensefianza tradicional de la educacién no
permite desarrollar muchas de las destrezas del siglo XXI. Si queremos analizar el tipo
de educacion impartida en el estilo tradicional podemos mencionar que se basa en un
aprendizaje memoristico, tedrico y poco experimental sin el uso de las técnicas de
aprendizaje, donde se ve un rol activo por parte del maestro y uno pasivo por parte del
estudiante, bajo este tipo de aprendizaje los estudiantes son poco proclives a desarrollar
habilidades blandas que seran muy necesarias para su futuro profesional. Cada materia
tiene una forma de estudiar y de ensefiar y es importante poder llegar al estudiante. El
mundo de las matemaéticas requiere de mucha préctica operativa y secuencial, del
desarrollo continuo de problemas en los cuales se deben aplicar los conocimientos

adquiridos en dicha materia.

El estudiante del siglo XXI requiere de otro método basado en desarrollo de
competencias, que lo ponga como prioridad y le permita aprender acorde a su edad,
impartiendo conocimientos de manera mas activa y de acuerdo con su realidad.

En el ambito educativo resulta necesario el uso de las tecnologias no solo por lo
mencionado en el texto anterior, sino porque la tecnologia permite el aprendizaje
personalizado y acortar las brechas como la escasez de maestros, los costos elevados y el
problema de la ubicacion ya que permite el aprendizaje en cualquier momento y lugar.

Usar una herramienta tecnolégica complementaria para apoyarse ante dificultades en
los ejercicios matematicos que decidan desarrollar, permitird a muchos estudiantes
sentirse méas seguros al momento de enfrentar un examen o evaluacion que se les presente.

Los estudiantes presentan las siguientes dificultades cuando requieren un apoyo
inmediato en la solucion de los problemas de la ciencia de la matematica: i) los profesores
de colegio y profesores particulares solo estan disponibles en horarios programados; ii)
los padres de familia no cuentan con el tiempo disponible; y iii) los padres de familia no
cuentan con los conocimientos necesarios, entre otros.

Por ello, nuestro producto ofrece un servicio diferenciado:

- Solucion inmediata, porque sera en el momento que el estudiante lo requiera.

- Segura, porque se utilizara un medio virtual para ser atendido

- De calidad, porque contaré con profesionales de la ciencia de la matematica de

comprobada experiencia.
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Por lo tanto, la solucién a ofrecer es ir al “rescate” del estudiante —como un bombero
que apaga incendios— de manera inmediata. No solo para resolver los ejercicios, sino
para que interactde con el asesor que le explicard detalladamente los pasos a seguir para
dicha solucion. Buscamos de esta manera, lograr que el estudiante pueda encontrar con
el tiempo las técnicas y el expertise para resolver los ejercicios y asi obtener la seguridad
y confianza en esta ciencia.

Con ello, desarrollara sus competencias en matematica, aumentando sus

conocimientos, practica y habilidad en dicha materia.

3.1.1 Aprendizaje Virtual de las Mateméaticas

El aprendizaje virtual de la matematica se puede dar de varias formas como pueden
ser: i) el uso de un software matematico; ii) un aplicativo; y iii) una plataforma. Estas
herramientas tecnoldgicas facilitan la ensefianza de cursos relacionados con esta materia.
Con el aprendizaje colaborativo (sincronico o asincronico) en linea, se tiene la opcion de
una metodologia virtual o hibrido que complementan las ofertas de cursos de matematicas
a una nueva generacion de estudiantes.

Este tipo de ensefianza se enfoca en desarrollar competencias en el estudiante tales
como: adaptacion al cambio, mayor concentracion y fortalecimiento del pensamiento
critico.

Otra ventaja importante de esta metodologia es que, “cuando se integra en un sistema
de aprendizaje virtual, la evaluacion formativa puede convertir esta informacion en
instantanea, lo que constituye un aspecto crucial para el retorno de informacion en un
aprendizaje que esta centrado en el alumno” (RUSC, 2012, pag. 93). Los estudios revelan
que la alta interactividad a la que esta expuesto el alumno usando medios virtuales,
favorece su proceso de aprendizaje al ser mas dindmico y didactico.

Cuando hablamos de aprendizaje virtual nos referimos a la inclusion digital que
permite que mas personas accedan a la tecnologia para aprender nuevas cosas fomentando
un aprendizaje autdbnomo y colaborativo.

“Coll y Marti (2001), en su analisis de las TIC y su incidencia en el ambito de la
educacion escolar, plantean una doble entrada. La primera se basa en coOmo estas
tecnologias pueden ser utilizadas con provecho, habida cuenta de sus caracteristicas, para

promover el aprendizaje; la segunda, en cdmo la incorporacion de las TIC a la educacion
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y los usos que se hacen de ellas pueden llegar a comportar una modificacion sustancial

de los entornos de ensefianza y aprendizaje” (eduticperu.com, 2017, pag.1).

3.1.2 Resolucion de problemas de matematicas

“La resolucién de problemas puede considerarse desde una triple dimension, como:
objetivo, contenido y metodologia, segun Garcia (2002). Es un objetivo porque la
ensefianza de las Matematicas va dirigida a que el alumno aprenda a resolver problemas,
es parte del contenido referido a técnicas, heuristicas y estrategias para lograrla y es una
metodologia porque se le considera como uno de los mejores caminos para aprender
Matematicas” (Mariela Sarmiento Saldafia, 2007, pag.136).

El conocimiento en matematicas deriva de la habilidad que tenemos para resolver
problemas, esta habilidad permite encontrar soluciones que nos ayuden en un futuro a
saber enfrentar los problemas cotidianos de la vida, contar con una herramienta que
permita resolver problemas de manera adecuada, traera muchos beneficios empezando
por acentuar una buena base que les permitira a los alumnos tener éxito en esta materia
cuando cursen los estudios superiores.

En los conceptos descritos hemos desarrollado los temas mas relevantes de nuestra
idea de negocio: tecnologia, aprendizaje virtual y resolucion de problemas. La aplicacién
movil que vamos a desarrollar permitira que los estudiantes de secundaria tengan una
herramienta que les permita tener un apoyo complementario ante dificultades que se

presenten con sus tareas escolares.

3.2 Modelo de Negocios Digitales

El sector empresarial ha encontrado una nueva forma de hacer negocios a través de
las plataformas digitales que han dado paso a un universo de posibilidades que permiten
ampliar la demanda de clientes. La inteligencia artificial, el aprendizaje automatico, el
big data, el 10T y la digitalizacion han creado modelos de negocio disruptivos que
permiten llegar con mas prontitud al grupo objetivo a donde va dirigido el negocio y nos
permite agregar valor para el cliente mejorando su experiencia. Otra ventaja de
implementar este tipo de negocios digitales es que los servicios son faciles de crear,
ampliar y automatizar, esto significa que no hay grandes costes que asumir cuando se

decide ampliar el negocio a mas clientes. Por otro lado, también existen riesgos diferentes
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como la vulneracion de la seguridad de la plataforma digital que puede traer
consecuencias para el cliente y para el prestigio del negocio que por lo general suele
sostenerse en base a recomendaciones y preferencias de los usuarios.

Existen los siguientes tipos de modelo de negocio digitales:

3.2.1. Modelo gratuito (con publicidad)

Ofrece un servicio sin costo y es el usuario el que se convierte en el producto que se
vende, cada usuario que accede a este aplicativo brinda informacién de sus preferencias

y gracias a ello los negocios pueden ofertar sus productos a usuarios especificos.

3.2.2 Modelo Freemium

Es uno de los modelos de negocio mas comunes donde el usuario puede usar de
manera béasica el producto y si quisiera acceder a mas funciones deberia optar por la

opcidn con pago.

3.2.3 Modelo a la carta

Ofrece un producto netamente virtual del que puede disponer por un determinado
periodo de tiempo.

3.2.4 Modelo de comercio electrénico

A través de este tipo de plataformas el cliente puede adquirir un producto fisico.

3.2.5 Modelo de mercado

Se le llama mercado de dos caras donde tanto vendedores como compradores utilizan

una plataforma de terceros para intercambiar sus bienes y servicios.

3.2.6 Modelo compartido

Este modelo permite que el cliente pueda poseer un producto fisico solo por un

determinado tiempo sin ser los propietarios (alquiler de autos, departamentos, clubes).
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3.2.7 Modelo de suscripcion

El usuario tiene acceso al servicio o contenido de acuerdo a un pago diario, mensual

o anual.
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CAPITULO IV. MODELO DE NEGOCIO

4.1. Introduccioén

Este capitulo desarrolla el modelo de negocio que proponemos. La finalidad es
cubrir la necesidad de brindar una atencion rapida para la resolucion de problemas
matematicos puntuales.

A fin de tener una vision integral de nuestro modelo utilizamos el Lean Canvas
para identificar los segmentos relevantes de nuestra propuesta de negocio que se

interrelacionan para obtener una vision general de la idea.

4.2. Lean Canvas:

Este modelo es recomendado para empresas nuevas y es una herramienta que
permite tener una mejor vision del horizonte del negocio, organizar las ideas y poder
obtener informacion importante para brindar un mejor producto o servicio al cliente final.

Figura 4.1. Modelo Canvas del Negocio Planteado
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4.2.1.

Problemas

A continuacion, definimos los problemas de nuestros clientes externos

Problema de los Padres de Familia

Indisponibilidad de tiempo para apoyar a sus hijos en la resolucién de ejercicios
matematicos.

Falta de conocimiento en la ciencia de la matematica, que le impide apoyar a sus
hijos en la resolucién de ejercicios matematicos.

Conocimiento con una deficiente metodologia de ensefianza, que le impide apoyar

a sus hijos en la resolucidon de ejercicios matematicos.

Problema de los Estudiantes

Dificultad para la resolucion de problemas matematicos.
Sentimiento de frustracion, ante la imposibilidad de no dar solucién a los

problemas relacionados con la ciencia de la matematica.

Problema de los Profesores

4.2.2.

Encontrar una alternativa de trabajo complementario que le permita mejorar su
flujo de ingreso, aprovechando su expertise en la ciencia de la matematica.

Brindar un servicio, que aproveche su expertise y optimice su tiempo

Solucién

La propuesta del negocio brinda solucion a las dificultades que se presenta para

el estudiante al momento de resolver problemas de la ciencia de la matematica.

Solucién para los Padres de Familia

Ser la solucién de apoyo a los hijos para la resolucién de problemas matemaéticos
por la indisponibilidad de tiempo de los padres.

Ser la solucién de apoyo a los hijos para la resolucién de problemas matematicos
por la falta de nocion de los padres.

Ser la solucién de apoyo a los hijos para la resolucion de problemas matematicos

gue tenga una metodologia de ensefianza eficiente.

Solucioén para los Estudiantes

Brindar solucion a los problemas que se le presenta al estudiante relacionados con

la ciencia de la matematica.
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e Lograr en el estudiante adquiera con el tiempo las técnicas y el expertise para

resolver los ejercicios y asi obtener la seguridad y confianza en esta ciencia.

Mediante sesiones sincrdnicas se brindara solucion inmediata a los problemas que se
le presenta al estudiante relacionados con la resolucion de problemas matematicos, este
servicio sera solicitado por el estudiante o padre de familia a través de la APP o Sitio Web

de la empresa.

Solucién para los Profesores
e Ser laalternativa de trabajo complementario para el profesor, que permita mejorar
su flujo de ingreso, aprovechando su expertise en la ciencia de la matematica.

e Ser la alternativa que aproveche su expertise y optimice su tiempo

4.3. Segmentos del Cliente

Los clientes sobre las cuales centraremos nuestro servicio se encuentran dentro de
los siguientes segmentos:

e Padres de familia: Padres de familia con hijos en educacién secundaria que
buscan apoyar en su aprendizaje.
Early Adopter: Padres de familia a partir de los 27 afios de los NSE A, By C de
Lima Metropolitana.

e Estudiantes: Usuarios directos del servicio que tienen la necesidad de resolver
problemas matematicos especificos.
Early Adopter: Estudiantes de edad de educacion secundaria de los NSE A, By
C de Lima Metropolitana.

e Profesores de educacion secundaria: Son quienes brindaran el servicio de
asesoria matematica.
Early Adopter: Personas de experiencia comprobada en la ciencia de la

matematica.
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4.4. Propuesta de Valor

Brindar un servicio de asesoria virtual sincrona en resolucion de problemas
matematicos, donde cada pregunta del estudiante se transforme en una oportunidad de
aprendizaje, logrando mejorar sus conocimientos y habilidades en las matematicas.
Pilares de la propuesta de valor:

e Transparencia: Los precios que se cobraran por el servicio se podran consultar
en la pagina web, por llamada telefonica, redes sociales o mediante correo
electronico.

e Seguridad: El servicio contard con todos los mecanismos de seguridad que
permitan brindar confianza a los clientes al momento de suscribirse al servicio
mediante el Sitio Web o APP y de realizar las transferencias del pago
correspondiente a las asesorias requeridas.

e Democratizacion: Los servicios podran ser revisados a través del Sitio Web,
APP, preguntas por chats de redes sociales 0 mediante solicitud de informacion
por correo electrénico.

e Flexibilidad: No todas las personas tienen tarjeta de crédito por lo que también

aceptamos transferencia a nuestras cuentas como medio de pago.

Nuestra propuesta de valor para el cliente externo:

Brindar un servicio de asesoria virtual inmediata sincrona en resolucion de problemas
matematicos que cuente con los atributos de calidad, rapidez y seguridad.
Nuestra propuesta de valor para el cliente interno:

Brindar una alternativa complementaria al profesor que le permita incrementar su

flujo de ingresos y optimizar su tiempo.

Para que nuestra propuesta de negocio prospere debemos colocar las necesidades del
cliente como centro de atencion del servicio que brindamos, teniendo en cuenta los

siguientes pilares:

e Servicios de calidad: El cliente contara con informacion clara y precisa sobre el
servicio a brindar. Asimismo, tendra acceso a una asesoria personalizada.
e Respuestas rapidas: Cuando el cliente requiera el servicio, la respuesta sera

inmediata, esta sera la clave de nuestro éxito.

38



Seguimiento oportuno en caso de reclamo: Nos preocupamos que el cliente
sienta que nuestro servicio marca diferencia por lo que tendremos un buzon de
reclamos con personal que haga seguimiento a los casos y sean resueltos de

manera inmediata.

4.5. Ventaja Competitiva

Ser un servicio innovador que se basa en un concepto de disponibilidad inmediata
de atencion, calidad y seguridad ante cualquier requerimiento de resolucién de
problemas especifico y puntual de matematicas para estudiantes de educacion

secundaria.

La variedad de profesores no es una ventaja competitiva, sin embargo, nuestro

servicio contard con profesores con experiencia en la resolucion de problemas

matematicos. Esto se lograra mediante un proceso de seleccion a cargo de una empresa

especializada en reclutamiento que cuente con todos los filtros necesarios para cumplir el

propdsito mencionado anteriormente.

4.6. Canales

Los canales de comunicacion para la difusién de nuestra idea de negocio seran a través

de las siguientes plataformas:

Web: Tendra toda la informacién de nuestro servicio.

Redes sociales: Medios de contacto activo donde podremos resolver cualquier
duda sobre nuestro servicio.

Teléfono: Linea dedicada para absolver dudas y brindar informacion de los
beneficios que tiene trabajar con nuestro servicio.

Correo electrénico: Las consultas que lleguen por este medio seran respondidas

en el mismo dia.

4.7. Estructura de costos

Soportan el funcionamiento del plan de negocios y se divide en cuatro bloques:

Personal en planilla: Costo del personal dedicado: Gerente General,

Administrador, Analista de Sistemas y Asistente.
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e Programador Web, Dominio y Hosting: Costo del personal que brinda soporte
a nuestras plataformas, sera personal subcontratado.

e Alquiler del local: Costo por el local donde tendra interaccion nuestro personal
para que puedan interactuar y brindar un servicio de calidad.

e Impuestos: Es el costo por los tributos que tenemos que pagar por llevar a cabo
nuestro negocio.

e Servicios tercerizado: Los procesos contables, procesos de marketing, procesos

legales y procesos operativos.

4.8. Fuentes de ingresos

La forma de generar ingresos sera a través de un porcentaje del cobro obtenido por
asesoria brindada en la resolucion de problemas matematicos.

Cabe precisar, que no existe la suscripcion ala APP. Asimismo, mediante sesiones
sincrénicas se brindara solucién inmediata a los problemas que se le presenta al estudiante
relacionados con la matematica, este servicio sera solicitado por el estudiante o padre de
familia a través de un APP o Sitio Web.

Al inicio de las operaciones los ingresos seran por la atencion de las solicitudes
directas para la resolucion de ejercicios matematicos.

El servicio por suscripcion permitira que el cliente obtenga un descuento en la
tarifa de la asesoria, este descuento se podra ver al ingresar al Sitio Web o APP al
momento de realizar la solicitud de asesoria. El presente servicio de suscripcion no estara

vigente en la primera parte del negocio.

4.9. Métricas Clave

Hemos determinado que los principales indicadores medibles que nos indicaran como va
el negocio son los siguientes:

e Nuevos Usuarios por mes

e Descargas de la aplicacion por mes

e Cantidad de asesorias por mes

e Cantidad de interacciones con el APP por mes
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CAPITULO V. ANALISIS DEL ENTORNO

En esta seccion se realizara el estudio del macroentorno a partir del anélisis PESTEL
que identifica los factores politicos (P), econémicos (E), sociales (S), tecnolégicos (T),
ecoldgicos (E) y legales (L). También se plasmara el analisis del microentorno
considerando las cinco fuerzas de Porter (1990).

Los resultados seran incorporados posteriormente en el analisis estratégico y

definicion de la estrategia.

5.1. Andlisis del macroentorno

En este punto se identificaran los principales factores externos y su posible

implicancia en el desarrollo del plan de negocios.

5.1.1. Factores politicos

Gestion (2021) sefiala que para el afio 2022, el Peru tendré el gran reto de encontrar
estabilidad politica y fomentar la gobernabilidad que ha estado ausente desde hace varios
afios y que parece que no se mostrara ni en el corto ni mediano plazo.

El actual presidente Pedro Castillo cuenta con una desaprobacion que supera el 55%
lo que se debe a su falta de capacidad para gobernar y a la designacion de funcionarios
sin experiencia en altos cargos publicos. Cabe recordar, que Castillo llegé al poder en un
accidentado proceso politico en el que muchos ciudadanos y actuales congresistas lo
acusan de fraude, lo que representa otra traba para las negociaciones entre el Ejecutivo y
Legislativo. Sin embargo, ambos poderes deberan llegar a un consenso en busqueda de la
sociedad peruana, lo que es un desafio tomando en cuenta el contexto y los antecedentes
de gobiernos previos.

Castro (2022) sefiala que Castillo en vez de enrumbar su gobierno esta cometiendo
errores, brindando favores politicos a través de cargos publicos para salvarse de una
vacancia. En poco mas de seis meses de gobierno, Castillo ha nombrado cuatro gabinetes,
algunos de los cuales no han durado ni una semana como el encabezado por Héctor Valer.
Cada vez que ha tenido que recomponer los ministerios el resultado ha sido peor
generando aun mas incertidumbre en el pais. Sea cual fuera la decision de Castillo

(quedarse o irse) se muestra claramente una ausencia de agenda politica que puede llevar
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a resultados peores a los del 2021 con fuertes disputas por el poder que pueden degradar
aun mas la situacion del pais.

En este escenario, la presidenta del Congreso Maria del Carmen Alva sefiala que,
ante una posible vacancia o renuncia de Castillo, sélo exigiria nuevas elecciones
presidenciales mas no congresales lo que puede crear un desbalance de poderes en el corto
plazo. Pese a que los ciudadanos han mostrado descontento con el presidente, esto no se
demuestra en las calles a través de manifestaciones lo que dificilmente hara recapacitar a
Castillo.

A febrero de 2022, el nuevo gabinete de Castillo estd encabezado por su ex ministro
de Justicia, Anibal Torres quien es fuertemente criticado por sus desatinados comentarios
y por respaldar nombramientos como el del Ministro de Salud Hernan Condori quien esta
investigado por corrupcion y no cuenta con un adecuado bagaje profesional para el puesto
en medio de una crisis sanitaria. Al final lo Unico que ha conseguido el presidente es
salvar su puesto, pero probablemente no conseguir las aprobaciones para cuando se
deseen encaminar los proyectos de cada cartera.

Asimismo, el gobierno no cuenta con una politica educativa, solo da discursos sin
acciones. El problema de la educacion se acrecienta cada vez mas, no existe un plan de
regreso gradual a las aulas de clase, lo que genera mucha incertidumbre en los padres de
familia sobre el futuro de sus hijos por los dos afios de atraso debido a la pandemia y la
politica sin rumbo.

En base a lo sefialado, la oportunidad para el negocio se presenta por la existencia de
una demanda potencial en crecimiento de solicitudes de asesorias de problemas de la
ciencia de la matematica ante la necesidad de refuerzo en casa, que se acrecentd por el
impacto del COVID-19. El gobierno a través del Ministerio de Educacién no tomd las
medidas necesarias para resolver los problemas educativos, tales como el retraso del
regreso a las aulas, el seguimiento de la ensefianza impartida por los profesores,
evaluacion de docentes, implementacion de infraestructura de medios virtuales, entre
otros.

Por otro lado, la inestabilidad politica provocada por las constantes luchas de poder
se convierte en una amenaza para el negocio, generando un ambiente de incertidumbre
que provoca reduccion de las inversiones y pérdida de empleos, ocasionando la

disminucion de la demanda en el servicio que deseamos ofrecer.
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5.1.2. Factores econémicos

BCRP (2022) sefiala que la tasa de referencia se elevara a 3.50% como parte del retiro
de los estimulos monetarios que se puso en marcha durante la pandemia. Cabe mencionar
que hasta julio de 2021 la tasa de referencia se mantuvo en 0.25%, siendo aumentada
paulatinamente en los Gltimos meses. Pese al aumento la tasa sigue siendo una de la mas
bajas de Latinoameérica; por ejemplo, la tasa de Chile es de 5.5%, la de México es de 6.0%
y la de Brasil es de 9.25%. EI principal motivo del aumento de la tasa es el de frenar la
inflacién, por aumento de precios y de tipo de cambio, la cual ha aumentado no solo en
los paises de la region sino también del mundo (ver Figura 5.1). Se espera que la inflacion
del presente afio supere el rango meta de 3%, pero que se reduzca a comparacion de su

estado actual a 3.73%.

Figura 5.1. Comparacion de inflaciones (Variacion % 12 meses)
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Fuente: BCRP (2022).

La actividad economica ha mostrado mejoraria; es asi como, los niveles de enero-
noviembre 2021 se encuentran por encima de los niveles pre-pandemia. El crecimiento
del PBI estuvo por encima del 13% en el afio 2021 y se espera un crecimiento por encima
del 3% para el afio 2022. Los sectores que mas se vieron afectados son los que emplean
mayor factor humano como el comercio, manufactura y servicios; sin embargo, se prevé
una recuperacion en el presente afio. Algunos indicadores que muestran mejoria en
diciembre de 2021 y enero de 2022 respecto a un afio anterior son: produccion de
electricidad, consumo de cemento, y exportaciones que representaron por encima del 28%
del PBI en 2021 que es la mayor cifra desde 1950.

El empleo formal también ha mostrado mejoria en diciembre de 2021, aumentando
por encima de 5% si se le compara con diciembre de 2020 (ver Figura 5.2). Asimismo, la

masa salarial aumentd por encima de 10% en el mismo periodo, lo que también se observa
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en una mayor empleabilidad desde agosto de 2021 comparado al afio 2019 (previo a la
pandemia). Los sectores que mas aportaron a los puestos de trabajo fueron el minero y el
de servicios con un crecimiento por encima de 11% y 8%, respectivamente.

Figura 5.2. Puestos de trabajo formal (Variacion % 12 meses)
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En el presente afio el tipo de cambio ha mostrado una apreciacion llegando a estar en
S/ 3.80 a fines del mes de enero de 2022, lo que se ha visto influenciado por factores
internacionales como el precio de los commodities y la inflacion de los Estados Unidos.
Cabe sefalar que el afio pasado, como efecto de la incertidumbre el tipo de cambio llegd
a estar por encima de S/ 4.10.

La incertidumbre politica contribuye negativamente en el escenario econémico
haciendo mas impredecibles la planificacion de los gastos del hogar. A su vez, la
restriccion de la inversién privada reduce las posibilidades de expansion de las empresas
y con ello las oportunidades de empleo que incrementen los ingresos. Pese a que se ven
ciertas mejoras en algunos indicadores, existe aun pesimismo en los inversionistas, lo que
contribuye alin mas a la incertidumbre. Es cierto que existe una mejora en la reactivacion
econdmica y laboral, esto genera oportunidades para el negocio planteado, dado que
nuestro publico objetivo podra tener una mayor estabilidad econdémica que le permita
solventar el costo de una asesoria como la nuestra.

Sin embargo; existe un incremento de la inflacion mundial, lo cual es una amenaza
que podria afectar el negocio planteado, dado que las familias priorizaran sus necesidades

basicas.
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5.1.3. Factores sociales

Los factores sociales méas relevantes a tener en cuenta son: el crecimiento
poblacional, la poblacion escolar y el deterioro de la calidad de ensefianza durante el
periodo de pandemia de los ultimos dos afios.

INEI (2020) sefiala que la poblacion peruana es de 32.6 millones de habitantes
mostrando una tasa de crecimiento de 1.7% en este afio y la cual se ha ido reduciendo
paulatinamente esperando que sea negativa para el afio 2070. El Peruano (2021) menciona
que existen cerca de 10 millones de habitantes en Lima siendo més del 50% mujeres, y
maés del 60% de la poblacidn tiene entre 15 y 59 afios. El distrito méas poblado es San Juan
de Lurigancho con mas de 1.2 millones de habitantes. La densidad poblacional indica que
en cada kilébmetro cuadrado habitan mas de 3,700 personas; siendo los distritos méas
densos Surquillo, Brefia y Pueblo Libre.

INEI (2021) sefiala que la tasa de asistencia escolar se redujo en casi 12% para el
nivel inicial. Asimismo, en el caso de los estudiantes de primaria y secundaria se
redujeron en 2.7% y 3.7%, respectivamente (ver Figura 5.3). Cabe sefialar que la mayor

parte de la reduccion proviene de las areas urbanas (por encima del 13%).

Figura 5.3. Tasa de asistencia escolar (2020)
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UNICEF (2021) sefiala que el porcentaje de estudiantes en segundo de secundaria
que alcanzarian un buen puntaje en comprension de lectura se reduciria en 2% que
equivale a mas de 10,500 estudiantes; siendo los estudiantes mas afectados los que se
encuentran en situacion de pobreza extrema en zonas urbanas. Por otro lado, el deterioro
de puntaje en razonamiento matematico para este mismo nivel seria de 3.3% que equivale

a mas de 17,000 estudiantes los cuales pertenecerian a esas mismas zonas. Tambien se
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presentaria un mayor abandono de estudios para los escolares entre 13 a 19 afios
incrementadndose en 6.3% que equivale a casi 74,000 personas que pasarian a tener
estudios incompletos y aumentar las desigualdades entre las zonas urbanas y rurales.

La baja calidad educativa y la falta de seguimiento que asegure el adecuado
aprendizaje del estudiante, que se ha acentuado méas con la pandemia; sumado a la
reduccion de la tasa de asistencia escolar, han deteriorado las capacidades de los
estudiantes de nivel secundario, especialmente en razonamiento matematico por lo que
requeriran de reforzamiento; convirtiéndose en una oportunidad para el negocio.

Por otro lado, el crecimiento de la poblacién escolar como consecuencia del
crecimiento demografico del pais (tasa de crecimiento poblacional anual es 1.7%), es una

oportunidad para el negocio debido a que incrementara la demanda.

5.1.4. Factores tecnologicos

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica — INEI (2021) en
el tercer trimestre del 2021 el 55% de los hogares del pais tienen acceso a internet, lo cual
significa un incremento del 9.6% con respecto al tercer trimestre del 2020. De ese total,
segun el INEI (2021) el 93.6% accede a internet a diario y el 86.7% lo hace a través de
un celular.

En cuanto a los hogares que accede a tecnologias de informacion (TIC), segun el
INEI (2021), el 94.8% al menos cuenta con una TIC (ver Tabla 5.1).

Tabla 5.1. Hogares con tecnologias de informacion y comunicacion en el Per(:
2020y 2021

Condicidn de tenemcis de TIC Ene-Feb-Mar | Ene-Feb-Mar | Variacion [Punbos

2020 P ol porcarilu sk
Al mencs ura TIC 849 84,4 01
Mg 51 52 a1

P Prakeinar

Fuente: INEI (2021).

Con respecto a los hogares con acceso a una computadora e internet, segun INEI
(2021) en Lima Metropolitana el 50.2% cuenta con computadora y el 63.3% con internet

en el primer trimestre del 2021 (ver Tabla 5.2).
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Tabla 5.2. Hogares con tecnologias de informacion y comunicacion en el Pera:
2020y 2021

Varlacion abscluta {Punios
Erve-Feb-Mar 2020 P! Erve-Feb-Mar 2021 P/
Ares de residentia -

Toksl 356 404 A a7 A2 T ==
Liena Metnpoktana 1/ 528 629 502 B33 27 0.4

Resw wrbano 2 38,3 #0.5 38,1 525 0.2 120 ==
Area sl 75 58 72 132 0,3 3 -

* Exisie diierencia signiicriv. mon un nivel de mnfanrs del 90%

** La diferencia es akamenis signifiaia, mon un nfeel de confanza del $5%.

*** La ciferencia e muy altamenis significaisa, oon un nivel de confanea del 95%.
1/ Lima Metropolitana inchuye [a Provincia Consttucional del Callac.

2 Ko inchuye Lima Metopobiana

P Prediminar

Fuente: INEI (2021).

Con respecto a los usos que le dan a internet segin edad y sexo en el Perd, segln
INEI (2021) el 78.4% de personas de edades de 6 a 24 afios lo usan para obtener

informacidn, el 80.3% es hombre y el 81.6% son mujeres (ver Figura 5.4).

Figura 5.4. Poblacién por sexo y edad segun la actividad que realizan en internet
en Pera: 2020 y 2021
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Fuente: INEI (2021).

Los datos mencionados en este capitulo, nos hacen ver una gran oportunidad para el
negocio dado que muestra un crecimiento de hogares con acceso a internet y medios de
comunicacion virtual (celulares, tablets, laptop, computadoras, etc), lo cual es muy
favorable para la ejecucion de nuestro servicio debido a que requiere del uso de las
tecnologias para su ejecucién. Con respecto a las amenazas, podemos mencionar la falta
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de confianza por parte de los padres de familia hacia estas ofertas virtuales que haga que

muestren sus preferencias con opciones presenciales.
5.1.5. Factores ecoldgicos

Uno de los principales problemas actualmente en el Perd es la contaminacion
ocasionada por el transporte vehicular. Por tanto, el uso de tecnologias de informacion
como el uso de internet y aplicativos méviles ayuda en la reduccién de este tipo de
contaminacion.

De acuerdo a la Organizaciéon Mundial de la Salud — OMS (2016) en el 2012 la
contaminacion del aire produjo alrededor de 3 millones de muertes prematuras por afio.
Para el caso de Lima, el 80% de la contaminacion del aire es producida por los vehiculos
(San Miguel, 2006).

Segun Tapia et al (2018) las concentraciones de contaminantes en el medio ambiente
han disminuido producto del ordenamiento vehicular en 3 zonas (Av. Abancay, Av.
Guillermo de la Fuente y Av. César Vallejo) en Lima Metropolitana (ver Figura 3.5).

Esto indica el impacto que produce el trafico vehicular en el medio ambiente. Por
tanto, cualquier actividad que ayude en la reduccion del transito vehicular es importante
en la reduccion de la contaminacion.

Evitar el desplazamiento, se convierte en una oportunidad tanto para los profesores
como estudiantes. EIl profesor podria incrementar sus ingresos al asociarse al negocio
planteado para brindar el servicio de asesoria de forma virtual; y el estudiante podra hacer
uso eficiente su tiempo.

Figura 5.5. Concentracidn de contaminantes del aire en los periodos pre (2007-
2009) y post (2013-2015) ordenamiento vehicular en 3 zonas de Lima
Metropolitana
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5.1.6. Factores legales

Segun la Resolucion Ministerial N° 048-2022-MINEDU se ha modificado las
disposiciones para el retorno a la presencialidad y/o semipresencialidad, asi como para la
prestacion del servicio educativo para el afio escolar 2022. Dentro de estas disposiciones
se indica que la educacién a distancia sera excepcional, determinado por cambios en las
condiciones epidemioldgicas indicado por el MINSA. Mediante estas disposiciones se
busca que el retorno a las clases sea:

- Seguro.
- Flexible.
- Descentralizado.

Otra reglamentacidn general en el sector educacién son: Ley General de Educacion
N°28044, Reglamento de la Ley General de Educacion y la Modificacion al Reglamento
de la Ley General de Educacion N°28044.

El impacto de retorno a las aulas para el negocio sera positivo, debido a que los
estudiantes durante la época critica de la pandemia tenian el apoyo de familiares para el
desarrollo de los exdmenes que eran virtuales. Lo anterior ocasiono que el aprendizaje se
deteriore a una mayor velocidad y ahora con el retorno a las aulas los exdmenes seran
presenciales y el estudiante tendra que demostrar su expertise de manera individual. El
deterioro de las calificaciones serd una alerta para los padres de familia que buscaran

apoyo para que su hijo se pueda nivelar, esto genera que el mercado de asesoria se amplié.

5.2. Andlisis del microentorno

En este punto se analizaran las variables que mas afectan a la idea de negocio a nivel

de microentorno. Para ello se utilizaran las 5 fuerzas de Porter.

5.2.1. Productos sustitutos

La idea de negocio plantea asesorias virtuales para solucion inmediata de problemas
de la ciencia de matematica para escolares de nivel secundaria. En ese sentido, los
sustitutos mas cercanos son las empresas de asesorias complementarias presenciales por
parte de profesores particulares y las asesorias virtuales o presenciales que se dictan en el
mismo colegio. Los mencionados servicios no pueden ser considerados como sustitutos

directos de la propuesta de negocio planteada debido a que no cuentan con los atributos
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de rapidez de respuesta al no tener profesores conectados en todo el horario de atencién
y la calidad del servicio que brindaran nuestros profesores, que son las principales
caracteristicas del modelo de negocio.

Otros posibles sustitutos son las clases asincronas gque se dictan a través de paginas
web; sin embargo, presentan la limitacion que no atacan directamente los problemas que
el estudiante requiere dar solucion en ese momento.

La amenaza de los productos (servicio) sustitutos es baja, pero esto podria cambiar
dependiendo de los cambios respecto a los gustos y preferencias de los usuarios.

Sin embargo, existe la posibilidad que estas empresas migren sus servicios a un
modelo como el propuesto, pero requerird de mayor inversion y disponibilidad de
recursos. “Dr. Matematico al rescate” ofrece una disponibilidad por medio de la
intermediacion de profesores que nos ayudara a mantener en el tiempo la propuesta de
valor del plan de negocio. En el plan de marketing ejecutaremos una serie de estrategias
que nos permitird atacar estas amenazas creando fidelidad de nuestros clientes finales y
profesores.

Las APP conforman una de las herramientas importantes dentro de las politicas de
promocidn del sector privado, las cuales se han venido empleando en el Perd desde 1990
bajo diversas reformas, las cuales han sido actualizadas con el paso de los afos.

El APP actualmente en el Per es muy utilizada, debido a sus diferentes ventajas con
la que cuenta; es asi que una diferencia distintiva de la APP es el “empaquetamiento de
la construccion, operacion y mantenimiento del activo en cuestiéon durante el tiempo de
vida del contrato” (OCDE, 2012), ya que hace posible que se pueda utilizar los recursos
de la empresa para reducir los costos de produccién de las diversas actividades durante el
ciclo de vida de un proyecto; que usualmente puede ser de treinta o cuarenta afos.

Segun el estudio Target Group Index (TGI 2020), el cual fue realizado por Kantar
IBOPE Media, el 59% de usuarios de smartphone en el Pert descargé un APP el dltimo
afio. Este estudio sefiala que el 94% de usuarios descargaron APPs de redes sociales, el
64% relacionado con mapas y ubicacion, el 61% plataformas de musica y un 57%
relacionado a entretenimiento o educacion.

Las APP que facilitan los procesos de actividades de negocios han logrado un
incremento de 63% de productividad para las empresas, 50% en la satisfaccion del cliente

y 13% en ventas (Telefénica del Pert, 2017). Estas soluciones empresariales han
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permitido una reduccién de costos operativos con ahorros de hasta 63% en uso de papel
y 31% en tiempos de viaje.

5.2.2. Entrada de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es alta, dado que no existen barreras de entrada

para que otras empresas puedan implementar y/o mejorar la propuesta de negocio.

En la actualidad existen competidores que pueden adaptar su negocio, por ejemplo:

e Matematica virtual.ueniweb.com; ofrece un servicio de clases particulares
con previa cita.

e Tus clases.pe; es una pagina que su funcién principal es captar profesores
para que anuncien sus servicios.

e Mateencasa.com; esta dirigido a alumnos de 4to, 5to y 6to de primaria, un
grupo objetivo diferente al planteado por nuestro

e Educaplay, las actividades principales que ofrecen son juegos interactivos de

aprender matematica como jugando.

Estas empresas mencionadas cuentan con un sitio web que esta orientado a un
grupo objetivo diferente a la propuesta de negocio, y tienen mayor enfoque a brindar
servicios complementarios. Adaptar su negocio al nuestro, requiere de inversién, tiempo
y experiencia, dicha experiencia lo podrian obtener en un mediano a largo plazo, tiempo

en enfocaremos posicionarnos en el mercado como un servicio diferenciado.

5.2.3. Poder de negociacion de proveedores

El poder de negocidn de los proveedores (profesor) es baja, debido al alto costo de
inversion y la estrategia de fidelizacion para retener a los profesores se contempla como
pilar del modelo de negocio “Dr. Matematico al Rescate”.

La estrategia de fidelizacidn se basa en asegurar un minimo de asesorias en el mes,
que permitird al profesor obtener un flujo de ingreso atractivo. Ademas, se le ofrece
beneficios sobre la comision por superar un nivel establecidos de asesorias en el mesy

por ultimo un programa de capacitaciones.
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Los otros proveedores como el disefiador de la APP y el Sitio Web, inclusive tienen
un poder de negociacién menor que los profesores, debido a que su rubro esta orientado

a otro negocio y pueden ser facilmente reemplazados.

5.2.4. Poder de negociacién de clientes

El poder de negociacion de los clientes (padres de familia y estudiantes de nivel

secundario) es alto, debido a las diferentes ofertas existentes en el mercado.

5.2.5. Rivalidad de los competidores actuales

El poder de negociacién de los competidores actuales es medio, debido a que, si bien
se desenvuelven en el mismo mercado objetivo, no cuentan con los atributos de rapidez,
calidad y seguridad, que son los principales atributos del modelo de negocio.

La mayoria de los servicios ofertados brindan asesoria matematica integral, que
cuentan con las siguientes fases: i) estudio de la teoria, ii) ejemplos de aplicacién vy iii)
solucién de problemas. Este tipo de asesorias no atacan directamente el problema son
costosas y de largo tiempo.

Por lo que existe un mercado que aun no ha sido explotado compuesto por personas
que requieren una asesoria rapida de solucién de problemas matematicos puntuales.

El servicio de asesoria de matemética por WhatsApp estd muy difundido,
principalmente enfocado en ser un Delivery que podria resolver el inconveniente de una
forma rapida, pero no ataca el problema de aprendizaje como "Dr. Matematico al
Rescate", que ofrece rapidez y asegura que el estudiante logre el entendimiento de la
resolucion del problema. Esto es posible mediante la conexion sincrona donde el asesor
trabaja la resolucion con el estudiante, en ella se puede despejar dudas en todo momento.
Ademas, brinda la opcién al padre de familia de verificar el desenvolvimiento de su hijo
en el proceso de asesoria mediante un comentario al que tienen acceso a través del Sitio
Web o APP.
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CAPITULO VI. INVESTIGACION DE MERCADO

En el presente capitulo se describe el analisis sobre el mercado de servicios
educativos y asesoria para estudiantes de nivel secundaria. Para ello, se ha realizado un
estudio cualitativo (entrevistas) y cuantitativo (encuestas) para conocer la existencia de
un mercado potencial y validar las intenciones de compra del servicio que pretendemos

brindar. En base a estos resultados se hara la estimacion de los clientes potenciales.

6.1. Fuentes de informacién

Las fuentes utilizadas para el presente proyecto son de 2 tipos: primarias y
secundarias. La recoleccion de informacion usado para la elaboracion del plan de
negocios contiene una metodoldgica cualitativa y cuantitativa que estan alineados a los

objetivos establecidos en el Capitulo I.

Las fuentes de informacion usadas son:
Fuentes primarias
Para el plan de negocios de “Dr. Matematico al Rescate” se considera informacion
primaria a partir de entrevistas (estudio de mercado cualitativo) y encuestas (estudio de
mercado cuantitativo). En el primer caso, se realiz6 entrevistas a profundidad: i) padres
de familia; ii) profesores; y iii) expertos. En el segundo caso se ejecutaron encuestas para
el mercado objetivo que se requiere analizar.
Fuentes secundaria
Para las fuentes secundarias se han empleado informacién estadistica existente en las
paginas de la Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados (APEIM),

Compafiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Publica (CPI), INEI, entre otros.

6.2. Etapas

a. En la primera etapa, se realizo el levantamiento de informacion de fuentes
secundarias ubicadas en paginas web correspondiente a noticias, informes y
reportes relacionados al sector educacion. También se analizo el contexto del
mercado en Lima Metropolitana.

b. La segunda etapa consiste en acopiar informacion de fuentes primarias, con
la finalidad de complementar la informacion existente en las fuentes

secundarias. Ademas, se obtuvieron las preferencias y las principales
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caracteristicas de los potenciales consumidores finales. En este caso la

metodologia abarca estudios cualitativos y cuantitativos.

6.3. Metodologia para el estudio de mercado

Se elabor6 una guia de entrevista a profundidad dirigida a 18 padres de familia con
la finalidad de validar la existencia de una necesidad respecto a la resolucion de
problemas especificos de matematica e indagar los puntos de dolor existentes respecto a
las soluciones que actualmente se encuentran disponibles en el mercado.

Seguidamente, se realizd una guia de entrevistas a profundidad dirigida a 10
profesores de comprobada trayectoria con la finalidad de validar el nivel de aceptacion
de nuestra idea de negocio en ellos.

Asimismo, se elabord una entrevista a profundidad a 5 expertos que permitio tener
un mejor panorama de los puntos a tener en cuenta para lograr la implementacion de
nuestra idea de negocio.

Con los resultados de las entrevistas se procedio a elaborar las encuestas con la
finalidad de validar la existencia de la necesidad y nivel de aceptacion sobre una muestra
representativa de nuestro mercado objetivo.

La encuesta fue realizada de forma virtual durante el mes de marzo de 2022, con area
de influencia que abarco a todos los distritos de Lima Metropolitana de los segmentos de
los NSE A, By C. Finalmente se efectu6 el analisis cuantitativo y con ello la estimacion
de la demanda. La Figura 6.1 muestra el proceso de la metodologia realizada para el
estudio de mercado.

Figura 6.1. Metodologia para el estudio de mercado

Elaboracién
de guia de
entrevistas a
profundidad
para padres
de familia

Entrevistasa
padres de
familia

Elaboracién
de guia de
entrevistas a

Analisis de

resultados
Entrevistas a cualitativose Elaboracién Ejecucionde
profundidad profesores identificacién de de laencuesta encuesta

;;ara definiciones
profesores claves

Analisis

Elaboracién
cuantitativo

de guia de
entrevistas a
profundidad
para expertos

Entrevistasa
expertos

Estimacion de
la demanda

Fuente: Autores de esta tesis
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6.4. Secuencia de metodologia

6.4.1. Entrevistas a padres de familia

Se elabor6 una guia de entrevistas a profundidad identificando 4 factores
(problemas, soluciones, condiciones del servicio adquirido, contexto de compra y
evaluacion de concepto) a su vez estas se dividieron en 10 subfactores con los cuales se
obtuvieron 16 preguntas (ver Anexo I).

Es de precisar, que las mencionadas entrevistas se efectuaron de forma virtual
durante el mes de marzo de 2022. En la Tabla 6.1 y Tabla 6.2 se presenta la ficha técnica
de la entrevista realizada y los factores y subfactores sobre la entrevista a padres de

familia respectivamente.

Tabla 6.1. Ficha técnica entrevista a padres de familia

Poblacién objetivo Padres de familia con hijos en educacion secundaria
Unidad de estudio Un padre de familia

Unidad de muestreo Un padre de familia

Tamafo de muestra Se entrevistaron a 18 padres de familia

Tipo de estudio Entrevista individual a profundidad

Pauta de la entrevista a .

profundidad Se elaboraré una pauta general de 15 preguntas

Fuente: Autores de esta tesis
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Tabla 6.2. Factores y subfactores de entrevistas a padres de familia

Rel.| Factores

Sub factores

Preguntas

1 Problemas

Dificultad de
las materias

Disponibilidad
de apoyo en
los estudios de
sus hijos

Respecto a la educacién de sus hijos:¢,En esta etapa de la educacion
secundaria, que cursos a su parecer les generan mayor dificultad a sus hijos?,
¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos 0 preparacion para sus examenes?¢Recuerda alguna
circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con la finalidad de
solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?,;Con respecto a la
educacion de sus hijos, cuales son los principales problemas que tienes que
afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?

Refuerzo en

Valoracién del

2 | soluciones las dive_rsas Con respecto a las soluciones encontradas: ;Qué alternativas de so_lycién r,1a
materias empleado frente a estos problemas y actualmente que solucidon estan
escolares aplicando?;Considera que ha encontrado beneficio en la solucidon que esta

aplicando actualidad?;Qué problemas o inconvenientes presentan estas
Efectividad | Soluciones?
Frecuencia
.. Desde su punto de vista, ¢Qué cursos son los que buscd o buscaria para
condiciones | - wedio de | asesorfas de este tipo?, ;Cuant Iment | servicio? ;Qué

3 | del servicio : po?, (Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué

adquirido pago medios de pago suele utilizar?, ;Qué es lo que mas valora en este tipo de

servicios?, ;Cudl es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Contexto de
compra /
4 | evaluacion
del
concepto

servicio
Modelo de Desde su perspectiva: ;Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como
negocio la descrita? /Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios

adicionales esperaria?

Expectativas

Con respecto a sus expectativas ¢Le gustaria que le brindemos un servicio
adicional al descrito?

Precio

Considerando el negocio a implementar: ;Cuanto pagaria por el problema a
resolver?

Fuente: Autores de esta tesis

En la tabla 6.3 se muestra el resultado general de las entrevistas a profundidad

realizadas a los 18 padres de familia.

56




Tabla 6.3. Resultados de entrevistas a padres de familia

N° Preguntas Respuestas
¢En esta etapa de la educacion secundaria, | Las respuestas mas frecuentes son los cursos
1 | que cursos a su parecer les generan mayor | relacionados con nimeros: Matematica, Fisica y
dificultad a sus hijos? Quimica.
¢Consideras que actualmente es un problema | Si existe dificultad, debido a la falta de tiempo y
2 | para ti ayudar a tus hijos, en sus tareas, | poco conocimiento sobre los cursos que ahora se
trabajos o preparacion para sus examenes? les imparte a sus hijos.
¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié | Si existe la necesidad de contar con apoyo extra
la necesidad de buscar apoyo, con la finalidad | para ayudar a que los padres de familia apoyen a
3
de solucionar las dudas de sus hijos en alguna | que sus hijos concluyan con sus tareas y la
materia? frecuencia es semanal.
¢Con respecto a la educacion de sus hijos, | El principal problema se centra en la falta de
cudles son los principales problemas que | tiempo de los padres de familia el
4
tienes que afrontar actualmente, indicar la | desconocimiento de los temas que ahora se
dificultad de mayor a menor? imparten en el colegio.
,Qué alternativas de solucion ha empleado Dentro de las alternativas que encuentran los
¢ padres de familia para apoyar a sus hijos es buscar
5 | frente a estos problemas y actualmente que . . o
L . . ayuda de un familiar o a través de péginas de
solucion estan aplicando? . . -
internet que contiene la solucion.
. - Existe un descontento por parte de los padres de
;Considera que ha encontrado beneficio en la R
o ~ES gue ha en familia, si bien encuentran ayuda para resolver los
6 | solucion que esté aplicando actualmente, para . - .
S - problemas del colegio que se les deja a sus hijos,
el apoyo en la educacién de sus hijos? X
las notas se encuentran dentro del promedio.
El detalle es que si bien se encuentran soluciones
,Qué problemas o inconvenientes presentan para lograr la resolucion de los problemas que les
7 |¢ . dejan a sus hijos, no logran el entendimiento
estas soluciones? . :
correcto sobre la materia y esto se refleja en las
notas que obtienen en los exdmenes.
; Qué cursos son los que buscé o buscaria para Los cursos de mayor frecuencia son los
8 | ¢ ! 34 P relacionados con nimeros: destacan matematica y
asesorias de este tipo? D
ciencia.
o~ ..~ | El pago que realizan oscila entre 20y 80 solesy el
9 ¢Cuanto paga normalmente por el servicio medio de pago mas frecuente es efectivo y
¢ Qué medios de pago suele utilizar? depésitos a cuenta
¢Qué es lo que mas valora en este tipo de ue sus hijos logren entender y puedan aplicar lo
10 . . ] ;
servicios? aprendido en los exdmenes dentro de su colegio.
11 ¢Cudl es la frecuencia con la que solicita este | La mayoria contrata el servicio por lo menos dos
tipo de servicios? veces al mes
12 ¢Qué le pareceria contar con una aplicacion | La aplicacién tiene buena aceptacién y consideran
movil como la descrita? que podria adaptarse a lo que necesitan.
13 ¢Qué opina sobre el servicio presentado? | El beneficio adicional es que se pueda adaptar a sus
¢Qué beneficios adicionales esperaria? necesidades.
o~ . Depende de la dificultad de los problemas y estaria
14 | ¢Cuanto pagaria por problema a resolver?
entre 20 a 50 soles.
Le qustaria que le brindemos un servicio El servicio adicional es que tengamos un banco de
15 [¢-€ 9 d preguntas donde sus hijos puedan practicar el tema

adicional al descrito?

que se les dificulten en el colegio.
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6.4.2. Entrevista a los profesores

Se elabor6 una guia de entrevistas a profundidad identificando 4 factores (problemas,
soluciones, evaluacion del concepto y condiciones de trabajo) a su vez estas se dividieron
en 9 subfactores (entorno, aspecto econémico, alternativas, interface, disponibilidad,
modelo de negocio, viabilidad, expectativas, reglas y politicas) con los cuales se
obtuvieron 10 preguntas (ver Anexo II).

Es de precisar, que las mencionadas entrevistas se efectuaron de forma virtual
durante el mes de marzo de 2022. En la Tabla 6.4. y Tabla 6.5 se presenta la ficha técnica
de la entrevista realizada y los factores y subfactores sobre la entrevista a profesores

respectivamente.

Tabla 6.4. Ficha técnica entrevista a profesores

Profesores de comprobada trayectoria que ensefian

Poblacion objetivo » . X
matematicas a alumnos de nivel secundaria

Unidad de estudio Un profesor de nivel secundaria
Unidad de muestreo Un profesor de nivel secundaria
Tamarfio de muestra Se entrevistaron a 10 profesores
Tipo de estudio Entrevista individual a profundidad.

Pauta de la entrevista a |Se elaborard una pauta general de 10 preguntas en base a 4
profundidad factores para todos los entrevistados

Fuente: Autores de esta tesis
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Tabla 6.5. Factores y subfactores de entrevistas a profesores

Rel.

Factores

Subfactores

Preguntas

Problemas

Entorno

Aspecto econémico

Respecto a los problemas presentados ¢De la
labor que realiza, que le genera mayor
dificultad? ;Considera que su actual trabajo
cubre sus necesidades econémicas?

Soluciones

Alternativas

Interface

Respecto a las soluciones ¢Que alternativa de
solucién ha empleado frente a estos problemas
y actualmente que solucién esta aplicando?
¢Considera que ha encontrado beneficio en la
solucion que esta aplicando? (Qué
inconvenientes presentan estas soluciones?

Disponibilidad

¢Qué le pareceria pertenecer al pool de
profesores de una empresa de asesoria virtual?

Evaluacion del
concepto

Modelo de negocio

Desde su punto de vista, ¢Qué opina sobre la
alternativa de negocio presentado?

Viabilidad

Expectativas

Respecto a la viabilidad ¢(Que le pareceria
pertenecer al pool de profesores de una
empresa de asesoria virtual? ;Cuéanto cree Ud.
¢Qué deberia recibir por cada prestacion
realizada? (Qué beneficios adicionales
esperaria?

Condiciones del
trabajo

Reglas y politicas

¢ Estaria conforme con abonar el 10% de cada
prestacion realizada?

Fuente: Autores de esta tesis

a los 10 profesores.
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Tabla 6.6. Resultados de entrevistas a profesores

Respuestas
Preguntas )
rofesor
Profesor 1 Profesor 2 3 Profesor 4 | Profesor 5
1. ¢De la labor que Traslado al Que ahora Correccion de
réaliza ue le genera Traslado al centro de | centro de trabajo, | tengo que ir examenes, El tiempo
' _q_ g labores en tiempos de de manera preparacion de P
mayor dificultad? Pandemia. presencial actas, etc.
2 g,Considgra que su No, la pandemia No, solo No, mis
actual trabajo cubre sus | No, debido a la gran ha cFi)e'ado cubro No, elsueldo | . 0 on
necesidades oferta de profesores 4 necesidades es bajo gres
o muchos gastos basicas bajos
economicas?
3. ¢(Qué alternativa de
solucion ha empleado En mis i Brindar
frente a estos . . i n mis tiempos
Dictar clases Brindar clases Brindar libres doy c!ases
problemas y : ; clases particulares
particulares particulares . clases -
actualmente que particulares particulares V|nualgs y
solucion esta presenciales
aplicando?
4. cConsidera que ha Parcialmente, Selr’nznife Si, porque Selr'rmfe
encontrado  beneficio . porque obtengo perl !, porque P
| GG th Parcialmente iaresos cubrir gran realizo trabajos obtener
en _a sofucion que esta adi(?ionales parte de mis adicionales ingresos
aplicando? necesidades extras
5. ¢Qué inconvenientes . Interferencia Establecer Blsqueda de
resentan estas El trasladarse de un Conseguir en los horarios que no clientes. uso
P . 5 lugar a otro clientes horarios interfieran con de tecno’lo ia
soluciones? mi trabajo fijo g
Me parece Innovador, ya Me parece
6. (Qué opina sobre la Interesante y una Muy buena idea que seria g:jriirt?reia |nter3§]e;nte y
alternativa de negocio oportunidad de para mejorar mis una pobtener oportunidad
presentado? mejorar mis ingresos ingresos alternativa . porur
! versatil ingresos de mejorar
adicionales. mis ingresos
7. CQue le | pare?ega Importante Importante, Una buena
ertenecer a 00 e . : i L.
pro fesores dg una Importante, asumir porgue sumaria a (?ebitneng::s pc;rr?]l:ietirr?; opcién de
P , retos adicionales mi experiencia 9 P . enriquecer mi
empresa de asesoria laboral fijos demostrar mis cV
virtual? capacidades.
8. ¢Cuanto cree Ud.
¢Qué deberia recibir Entre 15 a 20 soles Entre 25 a 30 Entre 20 a 20solessies | 30 soles
por cada prestacion soles 30 soles algo corto estaria bien.
realizada?
; Si, por que
9.;Estaria  conforme la empresa ,
] . . Si, creo que es i
con abonar el 10% de Claro, la €mpresa Si, tendré mas me hara la 04 Si, me
d tacio me proveerd los clientes conexion lo mas justo parece buen
cada prestacion clientes negocio
realizada? con los
clientes
10. (Qué beneficios Incentivos Bonos por Bonos por | Capacitaciones | Bonos por
adicionales esperaria? periddicos desempefio desempefio constantes desempefio
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Respuestas

Preguntas
Profesor 6 Profesor 7 | Profesor 8 | Profesor9 | Profesor 10
Tiempo Traslado a mi
1. ¢De la labor que Ttrr?asblg'doo 2:)&:';2;? Temas invertido en | Transportarme centro de
realiza, que le genera ethiYempo de administrativos | trasladarse de al colegio trabajo en
mayor dificultad? Pandemia un lugar a donde laboro tiempo de
' otro. Pandemia
2. CconSider_a que su Si pero solo No. quisiera No, tengo
actual trabajo cubre | No, gasto muchoen | No, para cubrir las bésicas, a’n?ir més hijos y no me
sus necesidades pasajes mis necesidades no puedo g dinero alcanza lo que
econdmicas? ahorrar gano.
3. (Qué alternativa
de  solucion  ha ) )
empleado _ frente a De vez en cuando %;Irr:icj:ﬂlgrlze; Is_:ri:nn; fjgj He aceptado 2 Brindar clases
eS';OSI protblemas y pda%;:?;f; nifios y refuerzo.de turcrl)(;es}[;r;el particulares
aclua_r,nen e que adolescentes matematicas
solucion esta
aplicando?
4. ;Considera que ha Parcialmente, | Parcialmente, | Si,ya qqf me
encontrado beneficio | Pocos beneficios, no de dﬁggq;(ee'rer::eutar é);)tg]u% ggrtg::e? Si porque eran
en la solucién que es algo constante ) . g . virtuales
P trabajos ingresos ingresos
esta aplicando? adicionales. adicionales adicionales
5. ¢Qué
inconvenientes Cruce de horarios, Cruce de Que es Busqueda de Tener més
presentan estas | busqueda de clientes horarios eventual. clientes clientes
soluciones?
Una buena
6. ¢Qué opina sobre Exn(izler;trerzﬁi);;ar%ue Muy interesante, | opcionpara | Me parece que Una buena
la alternativa de obtengr naresos incrementaria obtener serfa un éxito alternativa
negocio presentado? adicion.gles mis ingresos ingresos este negocio. laboral
: extras
7. ¢Qué le pareceria N Importante
pertenecer al pool de | Importante, porque Dif,;ir;igtg'ﬁﬁd’ porque (ijemtrgrar(;e re;;c: Si me gustaria
profesores de una sumaria a mi experiencia obtendria experiencia ser parte de
empresa de asesoria | experiencia laboral profesional bmu]ghc_)s laboral este proyecto
virtual? eneficios.
8. ¢Cuanto cree Ud.
¢ Qué deberia recibir 35 soles Entre 20 a 30 Entre 15220 | Entre20a25 | Entre 15a20
por cada prestacion aproximadamente soles soles soles soles
realizada?

9. ¢Estaria conforme o ) ) Si, esperando Si, ya que yo
con abonar el 10% de Si,, laideaes de Si, considero que ‘ue tenaa no me genera
q tacio Uds. y deben ganar €s un porcentaje qbuenog Si claro gastos ser
ca a prestacion por su negocio. razonable . parte de este

realizada? INgresos pool.

10. ;Qué beneficios . ) i .

adi Cico(g ales Reconocimiento de | Aprender nuevas Incentivos I?ﬁgggl\;g;tzgr Capacitaciones
N mi trabajo cosas periédicos. - constantes

espera”a? satisfechos
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6.4.3. Entrevista a expertos

Se elabor6 una guia de entrevistas a profundidad identificando 6 factores

(consumidor, aplicaciones mdviles (apps), aspectos legales y organizaciones, contexto de

compra y evaluacién de concepto, tecnologia y servicios de educacion) a su vez estas se

dividieron en 13 subfactores con los cuales se obtuvieron 15 preguntas (ver Anexo Ill).

Es de precisar, que las mencionadas entrevistas se efectuaron de forma virtual

durante el mes de marzo de 2022. En la Tabla 6.7. y Tabla 6.8 se presenta el perfil de

expertos entrevistados y los factores y subfactores sobre la entrevista a expertos

respectivamente.

Tabla 6.7. Perfil de expertos entrevistados

EXPERTO PERFIL
Es un especialista que se encarga de la creacién, el mantenimiento y la
Aplicaciones implementacion del codigo fuente que integra las aplicaciones. Son

moviles (apps)

profesionales innovadores y creativos las cuales son plasmadas a través de
equipos moviles.

Aspectos legales

y
organizacionales

Son profesionales que se encargan de validar que el APP garantice ciertos
requisitos legales para brindar seguridad a los usuarios y evitar futuras
sanciones.

Contexto de

Son especialistas en el desarrollo de Modelo de Negocio que basados en

compra/ . . : . .
. una estrategia empresarial aplica las herramientas necesarias para hacer
evaluacion del . i
viable su negocio.
concepto
Son especialistas que realizan muchas tareas que nos ayudan a optimizar
Tecnologia los procesos, mantener los sistemas informaticos y mantener las redes en
funcionamiento.
Servicios de Profesional con muchos afios de experiencia en el reforzamiento del curso
educacion de matematicas y sus diversas materias a través de una metodologia

practica con resolucion de problemas.

Fuente: Autores de esta tesis
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Tabla 6.8. Factores y subfactores de entrevistas a expertos

Rel. Factores Sub factores Preguntas
Segmento Tomando en cuenta los factores como: nivel socio
- - econémico, ubicacion, etc. Cual deberia ser el perfil
1 Consumidor Actitud hacialas | ge| consumidor para el servicio de asesoria
aplicaciones matemética? ¢Cuales son los factores que tendrian
tecnologias mayor relevancia?
Facilidad de uso Desde su punto de vista, ;Qué caracteristicas considera
usted son los mas relevantes en un aplicativo orientado
Interface al aprendizaje virtual? ¢Qué beneficios aporta al
. . negocio?
Aplicaciones moviles - - - - -
2 (APPs) _ o (,Co_n_5|dera que este tipo de negocio aportaria
Disponibilidad positivamente al aprendizaje de los estudiantes? ;Qué
podria sugerirnos al respecto?
Seguridad Respecto a la publicidad masiva (spam) ¢ Considera que
tecnoldgica es un riesgo que las apps estdn expuestas al spam
publicitario? Respecto a la seguridad, ¢Podria existir
5 Aspect_os Ie_zgalesy Proteccion de Z;E(S);luon de informacion personal por el uso de las
organizacionales | datos - : —— —
Respecto a la seguridad ¢Podria existir exposicion de
informacion personal por el uso de las apps?
Desde su perspectiva y experiencia profesional ;Qué
caracteristicas consideraria usted deberia tener el
Modelo de negocio | modelo de negocio planteado para que sea exitoso y
Contexto de compra / ofrezca una ventaja competitiva? ;Considera que estoy
4 evaluacion del satisfaciendo una necesidad?
concepto Viabilidad Considerando el negocio a implementar ;Por qué
consideraria usted que es viable o no viable la
Tiempo implementacion de un aplicativo donde se brinde el
servicio de resolucién de problemas de matematica?
¢Cudles considera usted que son las caracteristicas que
) Smartphones / debe te_zner un servicio onling para que sea elegido? _
5 Tecnologia Servicios online ¢Considera que las caracteristicas de un aparato movil
permiten tener una mayor facilidad en el uso de un
APP?
Desarrollo y o~ , L .
Servicios de evolucion (,(_Zual cree que sera la proyeccion c~ie la egucauon
6 educacion Proyeccién de Ia virtual en el Per( para los préximos afios y como cree

educacion virtual

que se viene alineando con la tecnologia?

Fuente: Autores de esta tesis

En la tabla 6.9 se muestra el resultado de las entrevistas a profundidad realizadas

a los 5 expertos, en el cual detallan sus opiniones de la propuesta de negocio propuesto.
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Tabla 6.9. Resultados de entrevistas a expertos

Ramiro de la . . Roberto Humberto . .
Julio Medina . ; Raul Espinoza
Cruz Chavez Rodriguez
Analista Analista de - Ingeniero de
-~ Administrador g Consultor
Informatico Tl sistemas
1. Tomando en
cuenta los factores
como: nivel socio
econémico, El perfil tiene que
ubicacion, etc. ser del A al C,
¢ Cual deberia ser pues son familias
el perfil del que tengan acceso
consumidor para el a bienes y servicios
servicio de asesoria | Facil usoy como Internet y
matematica? seguridad de | Amigable, no celulares, tablets o
¢ Cuadles son los la hacer perder computadoras.
factores que informacion. tiempo; - .
54 np Facilidad de Facil uso,
tendrian mayor Se debe ademaés debe L
. . uso. intuitivo y que
relevancia? cumplir darse o
. - sea Util.
2. Desde su punto | requisitos retroalimentac
de vista, ¢Qué minimos e ir ion.
caracteristicas mejorando.
considera usted son Facil de usar, que
los mas relevantes no cueste su
en un aplicativo descarga y que
orientado al solucione los
aprendizaje problemas rapido.
virtual? ;Qué
beneficios aporta al
negocio?
3. ¢Considera que
este tipo de negocio
aportaria .
gsitivamente al Puede ser si sigue
P L NA NA NA NA un proceso de
aprendizaje de los ~
; O ensefianza.
estudiantes? ¢ Qué
podria sugerirnos
al respecto?
4. Respecto a la
publicidad masiva . . Si, en todo caso
) . Si. Por eso Si. Por eso L
(spam) ¢ Considera - - . . . debe existir
. tiene que tiene que Si. Se deberia Si, de todas .
gue es un riesgo . barreras para evitar
. haber buenos | haber buenos evitar. maneras. .
que las APP estan : : el ingreso de
filtros. filtros. .
expuestas al spam dichos spam
publicitario?
Todos estamos
expuestos a que
nuestra
5. Respecto a la informacion
seguridad ¢ Podria . . . . . . . ersonal se
gur et Si. Se tienen | Si. Se tienen Si. Se tienen | Si no se toman P
existir exposicion - divulgue, lo
; P que tomar que tomar que tomar las medidas | .
de informacién . . . .~ | importante es que
medidas. medidas. medidas. necesarias si.

personal por el uso
de las apps?

las app elaboradas

cuenten con filtros

de seguridad para
mitigar la
exposicion
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Ramiro de la . . Roberto Humberto . .
Julio Medina . ; Raul Espinoza
Cruz Chavez Rodriguez
Anallgtg Analista de Administrador Ing'enlero de Consultor
Informético Tl sistemas
6. Desde su
perspectiva 'y
experiencia
profesional ¢ Qué
caracteristicas El modelo de
consideraria usted negocio deberia
deberia tener el ademas de las
modelo de negocio NA NA NA NA tareas y trabajos
planteado para que enfocarse también
sea exitoso y en la asesoria y dar
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6.4.4. Andlisis de los resultados cualitativos

Con respecto a las entrevistas a profundidad concluimos:

Padres de familia: Existe problemas para los estudiantes en el aprendizaje de las
ramas de las matematicas. Asimismo, existe la predisposicién de parte de los
padres de familia para ayudarlos, sin embargo, la falta de tiempo o
desconocimiento en dichas ramas es un impedimento. Actualmente recurren a

familiares cercanos o profesores particulares para dar solucion a dicha necesidad.

Profesores: Se tiene interés para mejorar sus ingresos a través de nuevas
alternativas de trabajo, apoyandose en sus cualidades y conocimientos adquiridos
como docentes. Asimismo, valoran la propuesta del negocio planteado, dado que

les permitira generar ingresos econdmicos y optimizar su tiempo.

Expertos: La aplicacion de la tecnoldgica para negocios virtuales como el descrito,
en el campo de la educacion es una alternativa viable, si se tiene adecuadamente
identificado los riesgos que esto conlleva, es por ello, que el App debe ser seguro,

manejable y adaptable.

6.5. Estudio cuantitativo a potenciales usuarios

La encuesta es descriptiva y contiene preguntas con alternativa de respuesta
maultiple, que permitira identificar las principales caracteristicas, habitos, costumbres, y
las valoraciones de potenciales clientes sobre la propuesta de negocio (ver Anexo V).

La encuesta se realizd sobre una muestra representativa de la poblacion objetivo
con el fin de verificar la existencia de la necesidad de resolucion de problemas de
matematica por parte de los potenciales clientes (padres de familia con hijos en
secundaria).

La Tabla 6.10 muestra el detalle de la poblacién en estudio, que tienen las
caracteristicas requeridas para esta propuesta. En dicha tabla se aprecia que el 50.3%

(552,560) de las familias tienen hijos en edad secundaria.

66



Tabla 6.10. Familias de Lima Metropolitana de los NSE A, By C

Participacion Ndmero
Familias Lima Metropolitana 100% 2,980,118
NSEA,ByC 66.90% 1,993,699
Familias con hijos en edad 55.10% 1,098,528
escolar
Familias con hijos en edgd 50.30% 552,560
escolar - Nivel secundaria

Fuente: APEIM, 2021. CPI, 2013
Fuente: Autores de esta tesis

El tamafio de muestra se obtiene considerando un determinado nivel de confianza y
margen de error. De acuerdo a Levene et al (2006) el tamafio de muestra es un paso
importante para hacer estudios de mercado dado que hay restricciones presupuestales, de
tiempo y el error aceptable. La formula a usar es la siguiente:

n=[Z2n(1-m)]/ e

donde n es tamafio de muestra, Z es el valor critico de la distribucion normal
estandarizada, e es el error de muestreo aceptable y m es la proporcion poblacional
(Levene et al, 2006). Usando un Z de 1.96, un e de 0.05 y un n de 0.5 se obtiene un tamafio
muestra de 384 individuos.

El margen de error es la mitad de los intervalos de confianza. Cuanto mayor es la
muestra, mas pequefio es el margen de error. Por otro lado, se toma un 7 de 0.5 si no se

conoce nada sobre la variable a estudiar (Levene et al, 2006).

6.5.1. Realizacion de la encuesta

Dada la coyuntura por la pandemia COVID-19, la encuesta fue ejecutada a traves de
la plataforma Google forms, siendo el link el siguiente:
https://docs.google.com/forms/d/e/1IFAIpQLSdW1pyU40phLT7V00Od9UiLoAlypDhd
WrvbxyNPnV2HYRRalMA/viewform. Esto permitio finalmente realizar las

tabulaciones y obtener estadistica descriptiva relevante.
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6.5.2. Meétodo de muestreo

Se realizd un muestreo no probabilistico por conveniencia, ademas se cumplieron
cuotas por genero y rango de edades. La metodologia usada en la investigacion permitio
contar con la informacién necesaria para el analisis del publico objetivo y determinar la

demanda.

6.5.3. Objetivos del Estudio de Mercado

El estudio de mercado tuvo como objetivo principal generar datos descriptivos
estadisticos que permitan estimar el mercado potencial de personas de los distritos de

Lima Metropolitana, que tengan hijos en el nivel secundario.

Objetivos Especificos:
e Definir los perfiles y principales caracteristicas de los clientes potenciales.

e Conocer los habitos de consumo de los potenciales clientes.

6.5.4. Andlisis de resultado de las encuestas

Luego del levantamiento de informacidn, se procedi6 a realizar el anélisis de cada
uno de los puntos considerados en la encuesta.
Edad

La Figura 6.2 muestra: el 22.4% de los encuestados tiene una edad entre 25y 39 afos,

el 30.5% entre 40 a 49 afios y el 47.1% es mayor a 49 afios.

Figura 6.2. Edad

47.1%

30.5%

m De25a39 De 40 a 49 Mayor a 49
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Fuente: Estudio de mercado.

Estado civil

La Figura 6.3 sefiala que el 34.1% de los encuestados es soltero, el 35.4% casado, el

24.7% conviviente, el 5.2% divorciado y el 0.5% viudo.

Figura 6.3. Estado civil

5.2%

—\ 0.5%

|

m Soltero = Casado = Conviviente Divorciado = Viudo

Fuente: Estudio de mercado.

Distrito

La Figura 6.4 sefiala que el 9.6% reside en Santiago de Surco, el 8.3% en Los Olivos,
el 7.6% en La Molina, el 7.3% en Lima, el 7.3% en San Borja, el 7.0% en Jesus Maria, el

6.8% en Lince, el 5.5% en Independencia, el 4.9% en Barranco, el 4.9% en San Miguel y

el 30.7% en otros distritos de Lima Metropolitana.
Figura 6.4. Distrito
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Fuente: Estudio de mercado.
Género

La Figura 6.5 sefiala que el 52.9% de los encuestados fueron del sexo femenino y el
47.1% del sexo masculino.

Figura 6.5. Género

= Femenino = Masculino

Fuente: Estudio de mercado.
Numero de hijos

La Figura 6.6 sefiala que el 52.9% de los encuestados tiene 1 hijo, el 29.2% tiene 2

hijos, el 12.0% tiene 3 hijos y el 6.0% tiene més de 3 hijos.

Figura 6.6. Namero de hijos
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Fuente: Estudio de mercado.
Numero de hijos en edad escolar secundaria

La Figura 6.7. sefiala que el 60.9% de los encuestados tiene al menos 1 hijo, el 35.4%

tiene 2 hijos en secundaria, el 3.1% tiene 3y el 0.5% tiene mas de 3 hijos en secundaria.
Figura 6.7. Numero de hijos en edad escolar secundaria

3.1% 0.6%

m]l m2 =3 =wMasde3

Fuente: Estudio de mercado.
Situacion laboral

La Figura 6.8. sefiala que el 35.4% de los encuestados es dependiente formal, el
19.5% dependiente informal, 21.9% independiente formal, el 10.9% independiente

informal y el 12.2% es otro/mixto.

Figura 6.8. Situacion laboral

m Dependiente formal = Dependiente informal = Independiente formal

Independiente informal = Otros/Mixto

Fuente: Estudio de mercado.
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Empleo de aplicaciones tecnoldgicas

La Figura 6.9. sefiala que el 58.6% de los encuestados siempre usa aplicaciones

tecnoldgicas, el 35.7% a veces y el 5.7% nunca.

Figura 6.9. Empleo de aplicaciones tecnoldgicas
58.6%

35.7%

5.7%

Siempre A veces Nunca

Fuente: Estudio de mercado.

¢En esta etapa de la educacion secundaria, a su parecer, que cursos les generan mayor

dificultad a sus hijos?

La Figura 6.10. sefiala que el curso con mayor dificultad es matemética (59.9%),
seguido de lenguaje / comunicacion (43.8%), quimica (47.4%), fisica (25.3%), idiomas
(26.8%) y otros (11.7%).

Figura 6.10. Cursos con mayor dificultad para sus hijos

59.9%

43.8% 47.4%
. 0

25.3% 26.8%

11.7%

Matematica Lenguaje / Quimica Fisica Idiomas Otro
Comunicacién

Fuente: Estudio de mercado.
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¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos en sus tareas,

trabajos o preparacion para sus tareas o examenes?

La Figura 6.11 sefiala que el 71.1% de los encuestados manifiesta que actualmente
es un problema ayudar a sus hijos en sus tareas, trabajos o preparacion para sus tareas o

examenes.

Figura 6.11. Indicador de problema para apoyar a sus hijos

= Si = No

Fuente: Estudio de mercado.

¢ Cudl es el motivo principal que lo motiva a buscar apoyo para solucionar las dudas

de sus hijos en alguna materia?

La Figura 6.12 sefiala que el principal motivo para buscar apoyo para sus hijos es
falta de tiempo con 37.0%, poco conocimiento sobre una materia con 28.1%, tarea o
trabajo muy extenso con 10.2%, falta de material para resolucion con 15.4% y otros
motivos con 9.4%.

Figura 6.12. Motivo para buscar ayuda para sus hijos

37.0%

28.1%
15.4%
10.2% . 9.4%

Falta de tiempo Poco Tarea o trabajo Falta de material Otro
conocimiento  muy extenso  para resolucion
sobre una

materia

Fuente: Estudio de mercado.
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Con respecto a la educacion de sus hijos, ¢cuéles son los principales problemas que
tienes que afrontar actualmente? Indicar la dificultad de mayor a menor. Numerar de

1 a7, donde 1 es menor problemay 7 es el mayor problema.

La Figura 6.13. sefiala que el principal problema es no contar con conocimiento y
tiempo para apoyar a sus hijos (6.3), sequido de desinterés por parte de sus hijos (5.9),
educacion virtual no es didactica (4.4), tiempos (3.9), problemas de atencion en clases

virtuales (3.5), metodologia del colegio (2.3) y no contar con libros adecuados (1.7).

Figura 6.13. Principales problemas

M Tiempos para resolucion

M Educacion virtual no es didactica

W Metodologia de ensefianza del colegio
No Ccontar con los libors adecuados

Problemas de atencidn a las clases virtuales

Fuente: Estudio de mercado.
¢ Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas?

La Figura 6.14. sefiala que la principal alternativa que encontro fue el uso de internet
(32.0%), profesor particular (24.0%), academia (14.6%), YouTube (12.0%), apoyo
familiar (9.9%), comprar libros (6.0%) y otros (1.6%).

Figura 6.14. Alternativas de solucién

32.0%

24.0%

14.6% .
9.9% 12.0%
6.0%
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|
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Fuente: Estudio de mercado.
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¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucidbn que estd aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

La Figura 6.15. sefiala que el 83.1% de los encuestados no han encontrado solucién

a los inconvenientes de resolucion de problemas numéricos que sufren sus hijos.

Figura 6.15. Solucién al inconveniente actual

= Si = No

Fuente: Estudio de mercado.
¢ Qué tan efectivas han sido estas soluciones?

El 14.8% y 4.9% indico que los métodos que emplean actualmente son “efectivos” y
“muy efectivos”, respectivamente. El 17.7% indico6 que el método que emplean es
“moderadamente efectivo; sin embargo, un 34.5% y 28.1% sefalé que son “poco

efectivos” y “nada efectivos”, respectivamente (ver Figura 6.16).

Figura 6.16. Efectividad de soluciones actuales

Muy efectivas - 4.9%
Efectivas _ 14.8%
Moderadamente efectivas _ 17.7%
Poco efectivas _ 34.5%
Nada efectivas _ 28.1%

Fuente: Estudio de mercado.
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¢ Qué cursos son los que buscé o buscaria para asesorias de este tipo?

La Figura 6.17. sefiala que el 78.4%, 74.5% y 72.4% de encuestados solicitan
asesorias en cursos de Matematica, Quimica y Fisica, respectivamente. Un 41.4% solicita
asesorias en Idiomas y un 34.9% en Ciencias. Con porcentajes menores a 5% se
encuentran cursos de Lengua y otros.

Figura 6.17. Cursos asesorados

Matematica I 78.4%
Quimica I 74.5%
Fisica I 72.4%
Idiomas I 41.4%
Ciencias IIENEGEGGGGNGNGNGG—G—G—34.9%
Otros M 3.6%
Lengua M 3.4%

Fuente: Estudio de mercado.
¢ Cudénto paga normalmente por el servicio? ¢Qué medios de pago suele utilizar?

Dependiendo de las tarifas, las personas suelen pagar montos mas bajos en efectivo
y montos més altos por transferencia. Es asi que, un 45.6% emplea dinero fisico cuando
son transacciones hasta los S/ 75; por otro lado, 37.8% emplea transferencias para montos
que superan los S/ 50. S6lo un 2.2% empleo el método de pago con tarjeta, siempre con

montos mayores a los S/ 50 (ver Figura 6.18).

Figura 6.18. Monto y medio de pago de servicios actuales

g

S

g ™
Mas de 5/100 {200 1.3%

B Efectivo M Transferencia M Tarjeta

Fuente: Estudio de mercado.
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¢Qué es lo que maés valora en este tipo de servicios? Indicar el nivel de valoracion en
un rango de 1 a 8, donde 1 corresponde a menor valor y 8 corresponde a un mayor

valor respecto al servicio

Las caracteristicas més valoradas fueron aprendizaje, costo, y metodologia con
puntajes promedio de 6.8, 5.6 y 5.3, respectivamente. El nivel de seguridad y el material
empleado fueron los atributos menos valorados con puntajes promedio de 3.4 y 1.6,

respectivamente (ver Figura 6.19).

Figura 6.19. Valoracion de caracteristicas de servicio actual

u Aprendizaje m El costo = La metodologia
Servicio personalizado = Servicio flexible = Nivel de experiencia

m Nivel de seguridad = Material empleado

Fuente: Estudio de mercado.

¢ Cudl es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

La Figura 6.20. indica que el 26.6% y 22.1% solicita servicios de asesoria de manera
semanal y quincenal, respectivamente. Un 14.3% lo solicita mensual y un 11.2% de forma
trimestral. S6lo un 8.6% y 6.8% solicita servicios con frecuencia interdiaria y diaria,

respectivamente. Existe un 6.2% que no emplea algun servicio.
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Figura 6.20. Frecuencia de servicio actual
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Fuente: Estudio de mercado.
Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales
a través de una APP (aplicacion mavil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el

problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacion.

Mediante sesiones sincrénicas se brindara solucidén inmediata a los problemas que
se le presenta al estudiante relacionados con la ciencia de la matematica, este servicio sera
solicitado por el estudiante o padre de familia a través de un APP o Sitio Web.

Con el APP se realizara todas las gestiones necesarias para el registro de usuarios

y la solicitud de los servicios.

¢ Qué opina sobre el servicio presentado?

La Figura 6.21. indica que al 44.8% y 41.9% le parece “muy bien” o “bien” el

servicio, respectivamente. A un 13.3% le parece “malo”.
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Figura 6.21. Opinion del servicio

44.8%
41.9%
8.9%
. 4.4%
Me parece muy bien Me parece bien Me parece mal Ma parece muy mal

Fuente: Estudio de mercado.
¢Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Por servicios adicionales, el 62.2% indica que se le brinde material complementario.
Un 29.4% no solicitd adicionales. Con cifras cercanas al 25.0% se solicitan clases

presenciales y particulares (ver Figura 6.22.).

Figura 6.22. Servicios adicionales

Dictar otros cursos 11.2%

Clases particulares 25.3%

Clases presenciales 27.3%

Ninguno 29.4%

Material complementario 62.2%

Fuente: Estudio de mercado.
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¢ Cuantas veces al mes estaria dispuesto a contratar nuestro servicio?

Un 15.9% contrataria el servicio cinco veces al mes, un 16.9% lo haria tres veces al
mes y 18.8% lo usaria cuatro veces al mes. Un 29.3% mas de cinco veces; mientras que

un 13.6% la usaria una o dos veces. Un 5.5% nunca la usaria (ver Figura 6.23.).

Figura 6.23. Frecuencia de uso de “Dr. Matematico al Rescate”

18.8%

16.9%
15.9%
10.7%
9.6%
7.6%
559 00% 5.7%
Dos

Ninguna Una vez Tres  Cuatro Cinco Seis Siete Ocho Masde
vez veces veces veces veces veces veces veces ocho

Fuente: Estudio de mercado.

¢ Con respecto a ser usuario (a) de una aplicacién mévil como la descrita, como se
define Ud.?

Un 47.9% y 25.8% de encuestados sefialo estar “muy interesado” o “interesado” en
ser usuario del aplicativo movil, respectivamente. Un 19.0% indic6 estar “medianamente

interesado”; un 7.3% indico “poco” o “nulo interés” en ser usuario (ver Figura 6.24.).
Figura 6.24. Definicién de usuario
47.9%

25.8%

19.0%
| —

Muy interesado  Interesado  Medianamente Poco interesadoNada interesado
interesado

Fuente: Estudio de mercado.
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¢ Cuénto pagaria por problema a resolver?

Con respecto al pago, el 54.4% pagaria hasta S/ 25; mientras que el 39.8% pagaria
entre S/ 26 y S/ 50. S6lo un 5.8% pagaria montos superiores a los S/ 50 (ver Figura 6.25.).

Figura 6.25. Monto a pagar por el servicio

4.7%

—\ 1.1%

mS/0-25 m®S/26-50 m=S/51-75 A/ 76 -100

Fuente: Estudio de mercado.

En base a los resultados de la encuesta se evidencia que si existe un interés por
utilizar el servicio de asesoria que ofreceria “Dr. Matematico al Rescate” que consiste en
brindar soluciones inmediatas a problemas de matematicas para estudiantes del nivel de
secundaria.

Asimismo, el mayor porcentaje de los padres de familia encuestados de los NSE
A, B, C consideran un pago aceptable seria hasta 50 soles por dicho servicio, lo cual nos
da una referencia del precio.

Se evidencia que la materia elegida para brindar el servicio de asesoria tiene gran
acogida, ya que los encuestados indican que el curso que les genera mayor dificultad a

sus hijos son las matematicas.
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Tabla 6.11. Estimacion del mercado (niUmero de familias)

Participacion NUmero
Familias Lima Metropolitana 100% 2,980,118
NSEA,ByC 66.90% 1,993,699 v
Familias con hijos en edad escolar (de 1/) 55.10% 1,098,528 2
Familias con hijos en edad escolar - Nivel 50.30% 552,560
secundaria (de 2/)
Interesado en utilizar el servicio (de 3 73.70% 407,237 4
Pagarian entre S/ 26 y S/ 50 (de 47) ™ 39.80% 162,080

(*) Del total de los encuestados (384), el 73.7% esté interesado en utilizar el servicio.
Considerando el mercado, dicho porcentaje equivale a 407,237 familias.

(*) Del total de los encuestados (384), el 39.8% estaria dispuesto a pagar por el servicio
entre S/ 26 y S/50. Considerando el mercado, dicho porcentaje equivale a 162,080
familias.

Fuente: APEIM, 2021. CPI, 2013.
Fuente: Autores de esta tesis.

El estudio de mercado se basa en la propuesta de negocio que es ofrecer un servicio de
asesoria inmediata para la solucion de problemas de la ciencia de la matematica para
estudiantes de nivel de secundaria de los NSE A, B y C de Lima Metropolitana. El
servicio ofrece: i) la solucion inmediata, en el momento que el estudiante lo requiera; ii)
seguridad ya que se utilizard un medio virtual para ser atendido; y iii) calidad, porque
contard con profesionales de la ciencia de la matematica de comprobada experiencia.
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CAPITULO VII. PLAN ESTRATEGICO

En el presente capitulo desarrollaremos el plan estratégico para la propuesta de
negocio planteada que nos permita alcanzar los objetivos establecidos.

El alcance para el desarrollo de la propuesta tendré lugar en los distritos de Lima
Metropolitana en los segmentos de los NSE A, B y C, dirigido a padres de familia con
hijos en educacion secundaria. La finalidad del presente plan es definir la misién, vision,
valores, objetivos y estrategias que permitan que el modelo de negocio alcance una

posicion competitiva dentro de su mercado objetivo.

La propuesta de negocio, consiste en ofrecer un servicio virtual con reuniones
sincronas, enfocado en la solucion de problemas especificos para las diferentes ramas de
la ciencia de la matematica. Para ello, garantizaremos la disponibilidad de asesores con
alto grado de experiencia, con el objetivo de ayudar al estudiante de educacién secundaria

a despejar sus dudas de manera inmediata.

7.1. Misién
Brindar asesoria matematica virtual puntual y personalizada a los estudiantes de nivel
secundario de niveles socio econdmicos A, B 'y C de Lima Metropolitana, con la finalidad

de ayudarlos a lograr su desarrollo integral en la ciencia de la matematica.

7.2. Vision
Ser reconocido como la empresa mas importante en el mercado educativo que

contribuye con la sociedad a través de ensefianza de la ciencia de la matematica.

7.3. Valores
e Responsabilidad: Somos un equipo que se caracteriza por cumplir los
compromisos asumidos, respetamos el tiempo acordado.
e Compromiso: Ejecutamos nuestro servicio alineados con los objetivos de la
empresa, con dedicacion y motivacion para apoyar a nuestros clientes.
e Trabajo en equipo: Somos un equipo, enfocados en un solo objetivo, que
comparte conocimiento en busca de obtener soluciones eficientes que

agreguen valor a nuestra Empresa.
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e Excelencia: Nos diferenciamos por el cambio a través de la mejora continua,

por ello revisamos nuestros procesos para agregar valor a nuestro trabajo.

7.4. Andlisis externo

Mediante el anélisis del entorno externo identificaremos las estrategias que nos
permitan enfrentar las amenazas externas y aprovechar las oportunidades con el objetivo
de generar mayor rentabilidad de la propuesta de negocio planteada (Arbaiza Fermini,
2015).

7.4.1. Andlisis de las oportunidades

Las oportunidades descritas seran analizadas planteando estrategias que brinden

beneficio a nuestra idea de negocio.

Oportunidades y Estrategias de negocio

Oportunidades

Estrategias

O1. Necesidad de reforzamiento en la
ciencia de la matematica por la baja
calidad educativa y la falta del
seguimiento que asegure el adecuado
aprendizaje del estudiante, lo cual se ha
acrecentado en la pandemia.

E1. Ofrecer una asesoria virtual
inmediata que refuerce el aprendizaje de
los estudiantes en la ciencia de la
matematica.

O2. Crecimiento de la poblacion escolar,
como consecuencia del crecimiento
demogréfico del pais.

E2. Incrementar el pool de profesores
para satisfacer el crecimiento de la
demanda de solicitudes de asesoria
virtual inmediata por parte de estudiantes
de educacion secundaria.

03. Crecimiento de hogares con acceso a
internet y medios de comunicacion virtual
(celulares, laptop, tablets, computadoras,
etc.)

E3. Aprovechar el incremento en el uso
de la tecnologia en los hogares
ofreciendo los servicios de "Dr.
Matematico al Rescate".

OA4. Servicios educativos
complementarios no son sustitutos.

E4. Ofrecer una asesoria virtual
inmediata que garantizara el
cumplimiento de los plazos de atencién
pactados y el monitoreo continuo de la
calidad de ensefianza.

Fuente: Autores de esta tesis.
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7.4.2. Andlisis de las Amenazas

Amenazas y Estrategias de negocio

Amenazas

Estrategias

Al. Inestabilidad politica provocada por
las constantes luchas de poder, el cual
genera un ambiente de incertidumbre que
provoca reduccion de las inversiones y el
empleo, ocasionando la disminucion de la
demanda en el servicio que deseamos
ofrecer.

E1l. Ampliar nuestro portafolio de
servicios brindados para tener mayor
alcance de estudiantes y de esta manera
estar fortalecidos ante alguna coyuntura
que se presente.

A2. Incremento de precios de
productos y servicios.

E2. Incrementar la cobertura a Lima
provincia y otros departamentos de Peru.

A3. No existen barreras de entrada de
nuevos competidores.

E3. Efectuar mediciones semestrales
sobre la satisfaccion del servicio al
cliente, mediante encuestas que permitan
identificar las nuevas necesidades
requeridas por el cliente e incorporarlas
dentro de nuestros procesos.

A4. Profesores asociados podrian copiar el
modelo de negocio planteado.

E4. Implementar una politica de
beneficios para los profesores que este
orientado a lograr la fidelizacion con la
empresa.

Fuente: Autores de esta tesis.

7.4.3. Matriz EFE

Tabla 7.1. Matriz EFE

Oportunidades Ubicacion Peso Rating | Ponderado
Necesidad de reforzamiento en
la ciencia de la matematica por
la baja calidad educativa y la A
falta del seguimiento que Analisis
1 PESTEL — 0.15 4 0.60
asegure el adecuado .
- : Factor social
aprendizaje del estudiante, lo
cual se ha acrecentado en la
pandemia.
Crecimiento de la poblacion e
escolar, como consecuencia Analisis
2 L e PESTEL — 0.10 4 0.40
del crecimiento demografico .
. Factor social
del pais.
Oportunidades Ubicacion Peso Rating |Ponderado
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Crecimiento de hogares con e
. ) Analisis
acceso a internet y medios de PESTEL —
comunicacion virtual 0.10 3 0.30
Factor
(celulares, laptop, tablets, L
tecnologico
computadoras, etc.)
Servicios educativos | Fuerzas de
com_plementarlos no son| Porter— 0.05 3 0.15
sustitutos. Productos
sustitutos
Anélisis
Reactivacion econdémica y PESTEL — 0.10 4 0.40
laboral Factor
econémico
- Anélisis
No se cuenta con no,rm_atlwdad PESTEL _ 0.05 3 0.15
para aplicaciones moviles.
Factor legal
Subtotal 2.00
Amenazas Ubicacién Peso Rating | Ponderado
Inestabilidad politica
provocada por las constantes
luchas de poder, el cual genera
un ambiente de incertidumbre| Analisis
que provoca reduccion de las| PESTEL — 0.10 9 0.20
inversiones 'y el empleo, Factor
ocasionando la disminucion de| politico
la demanda en el servicio que
deseamos ofrecer.
Anélisis
Incremento de_ precios de| PESTEL — 0.10 2 0.20
productos y servicios. Factor
econémico
Fuerzas de
No existen barreras de entrada Eiﬁrgg;ae
de nuevos competidores. 0.10 1 0.10
nuevos
competidore
S
Fuerzas de
Profesores asociados podrian| Porter —
copiar el modelo de negocio Podgr de 0.10 1 0.10
planteado. negociacion
de
proveedores.
Amenazas Ubicacién Peso Rating | Ponderado

86




. . : Analisis
5 Reduccion de tasa de asistencia PESTEL — 0.05 1 0.05

escolar. ]
Factor social

Subtotal 0.65

Fuente: Autores de esta tesis.

El resultado obtenido de evaluacion de la matriz EFE es de 2.65, que supera al nivel
2.50, cuyo resultado es satisfactorio porque las oportunidades encontradas superan a las

amenazas disminuyendo su efecto.

En ese sentido, se desprende que las oportunidades O1 y O2 son las que mas
favorecen, mientras que las amenazas Al y A2 son las que mas afectarian a la propuesta
de negocio planteada. Dichos factores seran considerados al momento de definir las
estrategias.

En conclusion, por lo descrito en los dos parrafos precedentes consideramos que el

mercado es atractivo para la implementacion de la mencionada propuesta de negocio.

7.5. Objetivos Estratégicos

Los objetivos nos permiten alcanzar los resultados esperados durante los 5 afios, el
cual es el periodo planteado. En la Tabla 7.2, se describe cada uno de los objetivos
estratégicos y sus respectivos sustentos que se encuentran alineados con el modelo de
negocio planteado.

Tabla 7.2 Objetivos estratégicos

Objetivos
estratégicos Sustento

O1. Lograr ~ una | ¢ Creciente demanda en servicios de asesoria matematica;
participacién de el 50.3% de las familias pertenecen al segmento de NSE
mercado del 0.67% en A, B y C con hijos en educacion secundaria en Lima
el primer afio dentro Metropolitana que es nuestra poblacion objetivo.

del mercado objetivo | e EI 87.8% de la poblacion de Lima Metropolitana cuenta
definido para |la con celulares con acceso a internet.

propuesta de negocio. | ¢ Del estudio de mercado realizado arroja que el 73.7% de
los encuestados muestra interés hacia la propuesta de
negocio que les planteamos.

Objetivos Sustento
estratégicos
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02. Lograr que por lo
menos 31 profesores
se adhieran a "Dr.
Matematico al
Rescate™" en el primer
afno.

Del estudio de mercado se evidencia buena aceptacion
por parte de los profesores (entrevistas a profundidad)
hacia la propuesta de negocio planteado.

Existen 523 mil docentes en el Peru (INEI).

El objetivo es alcanzable por el grado de aceptacion de
propuesta de negocio propuesto y la existencia de un
buen numero de profesores que necesita mejorar sus
ingresos.

0O3. Lograr que el 80%
de los clientes vuelvan
a tomar el servicio de
"Dr. Matematico al
Rescate".

El 87.8% de la poblacion de Lima Metropolitana cuenta
con celulares con acceso a internet (Fuente INEI) y el
73.7% de los encuestados estaria interesado en el
negocio planteado.

Por el nivel de competencia dentro del mercado se
plantea trabajar en estrategia de fidelizacion.

O4. Retener el 95% de
los profesores que

brindan asesoria
virtual en "Dr.
matematico al
Rescate".

Implementar una politica de beneficios para los
profesores que este orientado a lograr la fidelizacion con
la empresa.

O5. Lograr una
satisfaccion del cliente
de 85% respecto al
servicio ofrecido por
"Dr. Matemético al
Rescate".

Efectuar mediciones semestrales sobre la satisfaccion del
servicio al cliente, mediante encuestas que permitan
identificar las nuevas necesidades requeridas por el
cliente e incorporarlas dentro de nuestros procesos.

Fuente: Autores de esta tesis

El analisis de los objetivos estratégicos y sus sustentos se ha realizado en funcion al

analisis del entorno, modelo de negocio, mision, vision y establecen estrategias y acciones

que seran desarrollaran en el plan de marketing, plan de recursos humanos, plan de

operaciones y plan financiero.

7.6. Estrategias genéricas

La propuesta de negocio plantea la estrategia que permitira ingresar y mantenernos

en el mercado de la asesoria virtual, para estudiantes de secundaria de los segmentos de

los NSE A, By C de Lima Metropolitana.

Nuestra propuesta busca la innovacion constante y cambiar el concepto de la

necesidad de las clases de matematica, esta consiste en atacar las dificultades que se les

presentan a los estudiantes, cuando necesitan resolver problemas. El nombre de “Dr.
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Matematico al Rescate”, responde a la aplicacion directa de la solucion de los problemas

que no puedan resolver.

Ofreceremos un servicio por medio virtual que cuente con las siguientes
caracteristicas: i) rapidez, que se fundamente en la atencion inmediata; ii) calidad,
sustentado con un pool de profesores de comprobada trayectoria; y iii) seguridad, a través

del Sitio Web o APP con los mecanismos necesarios para garantizar dicho fin.

La propuesta del plan de negocio planteada no pretende ser competencia directa de
negocios tradicionales existentes, muy por el contrario, desea plantear un nuevo servicio

para el mercado existente.

A continuacidn, detallamos las estrategias que se utilizardn para alcanzar los

objetivos del negocio:

a) Entregar un servicio a través de canales virtuales.

b) Implantar la gestion digital de la entrega de servicios realizados por los profesores
de la ciencia de la matemaética mediante el Sitio Web o APP y una plataforma de
comunicacion para llevar a cabo la resolucion de problemas matematicos de forma
sincrona.

c) Realizar procesos de seleccion de profesores de la ciencia de la matematica
mediante alianzas con empresas especializadas en la captacion de personal.

d) Uso de latecnologia como principal aliado en la entrega de nuestros servicios para
lograr: rapidez, calidad y seguridad.

e) Implementar estrategias de marketing que permitan alcanzar la fidelidad del
cliente, impulsando el crecimiento de la propuesta de negocio planteada que
permite obtener una mayor participacion del mercado.

f) Implementar un servicio de asesoria virtual eficiente, que cuente con altos
estandares de calidad e innovacion soportado en un pool de profesores de
comprobada trayectoria.

g) Implementar procesos operativos agiles que permitiran una entrega rapida y
efectiva del servicio a brindar.

h) Implementar las condiciones necesarias para el aumento de clientes por cada afio,
con la finalidad de tener un negocio consolidado y tener una proyeccion de

crecimiento, de la siguiente forma:
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Primer Ao

De un mercado de 162,080 familias que estarian dispuestos a pagar entre S/ 26 y S/
50 estableceremos una penetracion de mercado del 0.67%, que se registre en la APP
y utilice los servicios de “Dr. Matematico al Rescate”. Es decir, alrededor de 1,086

familias consumirian nuestro servicio en el mes.
Segundo Afo

El segundo afio se espera un crecimiento adicional del 0.86% del mercado, teniendo
un total para ese afio del 1.53% de dicho mercado. Para este segundo periodo se
espera seguir penetrando mercado gracias no solo a redes sociales sino a una
recomendacion de marketing gratuito de “boca a boca” de los usuarios del servicio.
Se espera seguir abarcando clientes sobre todo en el NSE B. El crecimiento se vera
respaldado en gran parte a la necesidad de los estudiantes en nivelacion debido a la

reincorporacion a clases presenciales luego del periodo de pandemia.
Tercer Ao

Para el tercer esperamos un crecimiento adicional del 0.87% del mercado, teniendo
un total en el mencionado afio del 2.40% del referido mercado, es decir se mantiene
una pendiente positiva. No se deja de captar clientes y la buena imagen de los dos
primeros periodos permiten seguir penetrando el mercado. La recuperacion de la
economia permitiria elevar ligeramente los precios lo que beneficiaria a los
profesores y “Dr. Matematico al Rescate”. Asimismo, la empresa se hace mas
conocida no so6lo para los estudiantes sino a nivel de profesores quienes desearan

incorporarse a “Dr. Matematico al Rescate”.
Cuarto y quinto afio

A partir del cuarto afio iniciaremos con una estrategia agresiva de crecimiento que
abarque a Lima provincia y otros departamentos del Peru, es decir pretendemos alcanzar
mercados que actualmente no forman parte de nuestro publico objetivo, ofreciendo el
mismo servicio propuesto. Con ello, en el cuarto afio esperamos un crecimiento
adicional del 0.87% del mercado, teniendo un total para ese afio del 3.27%.
Asimismo, el quinto afio seguiremos con un incremento adicional del 1.73%,

obteniendo un total del 5.00% del mercado. Esto estara fundamentando en las
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estrategias de marketing y operaciones. Para ello se debera contar con mayor nimero

de docentes afiliados a “Dr. Matematico al Rescate”.

A continuacidn, se presenta un resumen en nimeros de la estrategia de crecimiento

para los 5 afios. (ver Tabla 7.3)

Tabla 7.3. Estrategia de crecimiento de clientes

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5
T=Tasa de crecimiento poblacional ) 1.7% 1.7% 1.7% 1.7%
A=Mercado meta ) 407,237 | 414,160 | 421,201 | 428,361 | 435,643
B=Participacion de mercado 0.67% 1.53% 2.40% | 3.27% | 5.00%
C=Usuarios finales (familias) 1,086 2,527 4,023 5,570 8,669
D=Aumento de clientes 1,441 1,496 1,547 3,099
F=Frecuencia de compra (mensual) 4 5 5 5 5
P=Precio del servicio a brindar (S/) 29.9 29.9 29.9 29.9 29.9
G=Gasto promedio por familia ((S/mensual) | 119.6 149.5 149.5 149.5 149.5

™ Fuente INEI
9 Ver tabla 6.11.

Calculos: Ais1 = Ai * Tis1; Ci=Ai*Bi; Di+x1=Cis1-Ci  Gi=F*P;

La participacion de mercado considerada en la propuesta se tom6 de la empresa de
servicios Cinepapaya desde el afio 1 al afio 5.

La frecuencia de compra se obtiene de la figura 6.22, que es el resultado de la encuesta,
es promedio ponderado entre el nimero de servicios solicitados y la cantidad de familias
que solicitan dicho servicio.

El precio se definid con los resultados de la encuesta y representa el pago promedio que
estarian dispuesto hacer los interesados en nuestra propuesta de negocio.

Se considera un hijo en educacion secundaria por familia, perteneciente al publico
objetivo.
Fuente: Autores de esta tesis.

Se debe tomar en cuenta que la principal diferencia de “Dr. Matematico al Rescate”
con otras empresas es el innovador sistema para establecer la interaccion entre los
potenciales usuarios y los profesores, lo cual actualmente no se encuentra disponible en
el mercado. Esto facilita la relacion entre ambas partes y permite la digitalizacion del

servicio.

Actualmente, la gran mayoria de las personas utilizan dispositivos mdviles y se
inclinan por interactian con esta, de manera permanente durante todo el dia. Se requiere
adquirir una aplicacion para darle mayor confianza y seguridad al cliente, brindandole un
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servicio automatico que se podré encontrar en su dispositivo movil, luego de realizar la
descarga de las tiendas virtuales y también permitira distinguir nuestra marca. Con esta
aplicacion de manera automatica se podra recabar y almacenar informacion. Asimismo,
dicha informacidn sera analizada, con la finalidad de aprovechar los resultados obtenidos
del anélisis para el negocio. Lo cual permitira evaluar el ingreso de nuevas necesidades y
exigencias que solicite el cliente. Con ello, se podra ofrecer nuevos servicios a la medida
y generar la estrategia necesaria para alcanzar los nuevos objetivos trazados, siempre

buscando la permanencia y competitividad en el mercado.
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CAPITULO VIIIL. PLAN DE MARKETING

8.1. Introduccién

En este capitulo desarrollaremos el plan funcional de marketing que incluye los
objetivos comerciales de manera estructurada, las estrategias a implementar y la
planificacion para llevarlo a cabo.

El mercado objetivo al cual brindaremos el servicio esta conformado por los
estudiantes de educacion secundaria de los segmentos de los NSE A, By C de Lima
Metropolitana (demanda) y profesores con experiencia comprobada (oferta), de esta
manera definiremos las variables para ambos grupos, que permitiran alinear los resultados
del estudio de mercado y andlisis estratégico.

A partir de ello, se propondran un conjunto de acciones y se empleara el marketing
mix a partir de las 4P (producto, precio, plaza y promocién) con el fin de explicar el
funcionamiento de la propuesta de negocio planteada de manera integral. Asimismo, se
sefialara el plan de ventas para el horizonte de negocio y el presupuesto para alcanzar los

objetivos.

8.2. Marketing estratégico

8.2.1. Objetivos de corto plazo

Los objetivos de corto plazo son los que se esperan cumplir en el primer afio de
funcionamiento de la propuesta de negocio planteada. Es el punto de partida que permitira

alcanzar los objetivos propuestos y se detallan a continuacion:

e Lograr una participacion de mercado del 0.67 % en el primer afio dentro del

mercado objetivo definido para la propuesta de negocio.

e Contar con un minimo de 31 profesores asociados a “Dr. Matematico al Rescate”

durante el primer afio.

Para captar la cantidad de profesores realizaremos requerimientos de personal a
través de las paginas: CompuTrabajo, Laborum, LinkedIn, Aptitus y Bumeran,
donde se les explicara los beneficios que obtendrian por incorporarse al pool de
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profesores. Asimismo, a través de publicidad en redes sociales mediante
Facebook, Instagram, TikTok y Google Ads,

e Ser el Top of Mind para nuestros clientes como un servicio de asesoria virtual
inmediata de la ciencia de la matemaética, que va al rescate de los estudiantes que
requieren su apoyo. Para ello, utilizaran las redes sociales como principal aliado.

El nombre del aplicativo sera “MateApp”

e Realizar campafas de marketing digital para incrementar la visibilidad a partir de
redes sociales de YouTube, Facebook, Instagram, TikTok y Google Ads, desde la

puesta en marcha del negocio.

8.2.2. Objetivos de largo plazo
Los objetivos de largo plazo son los que se cumplirdn pasado el afio de
funcionamiento y hasta el quinto afio. Estos son:

e Contar con un incremento neto anual de asesores de 51%.

e Incrementar la frecuencia de compra promedio mensual por familia en un 25%.

8.3. Segmento de marketing

8.3.1. Dirigido a usuarios finales (demanda)
Nuestro publico objetivo esta dirigido para los estudiantes de educacién secundaria
de los segmentos de los NSE A, B y C de Lima Metropolitana, que necesitan asesoria

virtual inmediata relacionado con la resolucién de problemas matematicos.

8.3.2. Dirigido a clientes (oferta)
El servicio de asesoria virtual inmediata sincrona es en lo correspondiente a la
resolucion de problemas matematicos a traves del pool de profesores de experiencia

comprobada que se encuentran asociados a “Dr. Matematico al Rescate”.

8.4. La marca

MateApp, sera la marca de la empresa “Dr. Matematico al Rescate”, dicha

denominacién proviene de unir las palabras “Matematica” que es la ciencia que se
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brindara asesoria y el término “App” el cual es una abreviatura de la palabra aplicacion
movil, estos conceptos estan asociados con el servicio que se pretende brindar.

Con respecto al logo, se busca que el usuario entienda que el servicio a ofrecer es
académico y al tener una pizarra transmitir la idea de ensefianza como el colegio (ver
Figura 8.1). EI nombre expresa una de las caracteristicas principales del servicio y el
enfoque que se busca transmitir al pablico objetivo.

No solo interesa que los estudiantes aprueben los cursos, el objetivo primordial es
que aprendan y se consoliden en el campo de las matemaéticas. Para evitar la mala
percepcion de los padres, es importante darles la prioridad a los clientes (padres e hijos),
siendo proactivos y no reactivos con ellos:

- Realizando comunicaciones y/o conversaciones aleatorias en donde se informe el
estado situacional de sus hijos sobre las matemaéticas.

- Efectuar seguimiento continuo, mediante la elaboracion de pequefios reportes, en el
cual se mantenga informado sobre la parte positiva de los logros en el aprendizaje y
las debilidades que aln tienen dificultades de desterrar.

- Generar una conexién con un enfoque emocional con el cliente (padres e hijos)
haciéndole saber al padre, que para nosotros es importante que su hijo, se encamine
por la ruta del progreso; y que el logro de sus hijos en el aprendizaje, también es un
logro de la empresa.

- Precisarles, que estamos interesados y comprometidos en apoyarlos durante cada
interaccion, teniendo la consigna de que ellos, seran los desarrolladores de la solucion
de los problemas matematicos.

- Ladisponibilidad inmediata a escuchar y tomar en cuenta sus sugerencias, sus nuevas
necesidades y metas de corto, mediano y largo plazo.

Para evitar que los profesores realicen un trato directo con nuestros clientes, nos
basaremos en los siguientes puntos:

- La empresa estara comprometida en mantener un flujo constante de solicitudes de
servicio de asesorias por cada profesor.

- Asimismo, estos servicios se iran incrementando, a fin de que los ingresos de los
profesores sean cada vez mas atractivos.

- Paracello, se realizara diversas campafias de marketing, dirigidas al posicionamiento

de la marca.
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- El objetivo central es que nuestros clientes crean, piensen y sientan, que es la empresa
y no el profesor, quién contribuye con el desarrollo integral de sus hijos en la

resolucion de los problemas de matematicas.

Figura 8.1. Logo de la aplicacion “Dr. Matematico al Rescate”

Fuente: Autores de esta tesis.

8.5. Marketing mix

McCarthy (1960) desarrolld el analisis de las principales variables de un bien y
servicio. Su enfoque sigue prevaleciendo y es uno de los anélisis mas aceptados en la

mercadotecnia a partir de las 4P.

8.5.1. Estrategia de Producto

El producto que brindara “Dr. Matematico al Rescate” es un servicio de asesoria
virtual inmediata de manera sincrona respecto a la resolucién de problemas matematicos
para estudiantes de educacion secundaria de los segmentos de los NSE A, By C de Lima
Metropolitana, a través de una plataforma de videoconferencia.

Los problemas que se desarrollaran pertenecen a los cursos de:

e Aritmética

e Algebra

e Geometria

e Trigonometria
e Fisica

e Razonamiento Matematico
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Aunque existen servicios complementarios que brindan clases en resolucion de
problemas matematicos, el servicio ofrecido no cuenta con las caracteristicas de rapidez
y disponibilidad inmediata de profesores, como si lo ofrecera “Dr. Matematico al
Rescate”, garantizando un servicio éptimo con un tiempo de respuesta de una hora en
promedio. Asimismo, con respecto a la tecnologia se soportara en un Sitio Web y APP
(descargable en sistemas Android y 10S) que contara con las medidas de seguridad que
salvaguarden la integridad y confidencialidad de datos de los clientes. El detalle del
funcionamiento del producto se visualizara en el plan de operaciones.

Las sesiones sincronicas seran importantes para este negocio, porque mediante ellas,
se brindara la explicacion de la solucién inmediata a los problemas que se le presenta al
estudiante relacionados con la matematica. Este servicio sera solicitado a través de un
APP o Sitio Web y con el cual se realizara todas las gestiones necesarias para el registro

de usuarios y la solicitud de los servicios.

8.5.2. Estrategia de Precio

El servicio de asesoria por la solucion de problemas tendra un precio de S/ 29.90 por
solicitud (consta de 01 a 03 problemas). EI 18% del ingreso bruto que se percibira por el
servicio serd para la empresa “Dr. Matematico al Rescate”. Cabe mencionar que estos
precios se han estimado en base a las entrevistas realizadas en el estudio de mercado e
informacién de comisiones que cobran empresas de servicios. La Tabla 8.1 muestra el

ingreso equivalente a una asesoria brindada.

Tabla 8.1. Ingreso equivalente a una asesoria

Costo del % Comision M_o’nt?lD p
.. servicio "Dr comision DT Total ago neto
Servicio | . " Matematico IGV (S/) | al asesor
incluye IGV | Matematico al o (S
o al Rescate (S/)
(S Rescate S/
A B =20% *A C=A-B D E=C-D
Delas3 29.9 18 % 5.38 24.52 3.74 20.78
problemas

Ver figura 6.24 correspondiente al resultado del estudio de mercado.
El pago al asesor sera de forma quincenal, previamente se realizara una liquidacion de los
servicios atendidos durante cada quincena. Luego de ello, el asesor tendra que presentar
el correspondiente recibo por honorarios a la empresa.
Fuente: Autores de esta tesis.
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8.5.3. Plaza

En lo relacionado a la estrategia de plaza, el tipo de estrategia que se empleara sera
de distribucidn directa porque el cliente podréa solicitar el servicio directamente a través
del Sitio Web o APP. Posteriormente, mediante el Sitio Web o APP se gestionara el
proceso de recepcion y atencion del servicio.

8.5.4. Promocion

8.5.4.1. Clientes externos
“Dr. Matematico al Rescate” es una nueva marca por lo que requiere un arduo trabajo
de posicionamiento desde el inicio de sus operaciones. Para ello, se trabajard mediante
canales digitales que tienen mayor demanda y que son utilizados por nuestro publico
objetivo. Se aprovechara el trafico que se genere con el fin de que se conviertan en
compras. La estrategia de promocidn para poder captar clientes seran los siguientes:
e Durante el primer afio, se realizardn anuncios mediante YouTube, Facebook,
Instagram, TikTok y Google Ads, los cuales permitiran direccionar a nuestros
potenciales clientes al APP o pagina web de la empresa.

e Se realizaran campafas dirigidas a clientes con mayor frecuencia de compra.

8.5.4.2.Clientes internos

Nuestros clientes internos son los profesores asociados a “Dr. Matemadtico al
Rescate” los cuales podran suscribirse directamente a través de nuestra APP o mediante
nuestra pagina web. Es importante determinar promociones para lograr el crecimiento de
nuestra oferta, las mismas que se detallaran a continuacion:

e Para captar profesores de la ciencia de matematica se realizara anuncios a través
de las paginas: CompuTrabajo, Laborum, LinkedIn, Aptitus y Bumeran, donde se
les explicara los beneficios que obtendrian por incorporarse al pool de profesores.
Se ha verificado que los profesores recurren a estas plataformas en bisqueda de
empleo.

e Publicidad en redes sociales mediante Facebook, Instagram, TikTok y Google
Ads, que permita captar profesores de la ciencia matematica, en ella se explicaran

los beneficios que obtendran al incorporarse al pool de profesores.
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8.5.5. Estrategia de ventas

En este punto de detallara la estrategia de ventas que utilizaremos para lograr que se

concrete el servicio de asesoria que ofreceremos y como llegaremos a asociar a un mayor

namero de profesores.

Reduccion de comisiones por productividad para profesores, es decir
mientras mas asesoria brindes pagaras una menor comision.

Premios a los profesores que obtengan mejor reconocimiento por el servicio
que brinda, es decir no solo premiamos la productividad si no también la
calidad del servicio que ofreces.

Reduccion del precio por asesorias para clientes recurrentes, es decir mientras
mAas servicios contrates podras obtener una mejor tarifa.

Funcionamiento del servicio 7 x 14, tener un servicio que este en el momento
que el cliente lo requiera.

Campafias intensivas a través de medios digitales que permitan posicionar la

marca y esto genere mayos numero adeptos (estudiantes y profesores).

8.5.6. Dirigido a cliente

Descuento de 15% del precio por asesoria para clientes recurrentes, a partir de 8

asesorias solicitadas durante el mes. Asimismo, brindaremos recompensa mediante

puntos por recomendacion que adquiera nuestro servicio, estos pueden ser canjeados por

asesorias gratuitas.

8.5.7. Dirigido a profesores

Reduccion de 10 % de la comision que obtiene “Dr. Matematico al Rescate” a partir

de la asesoria 108 brindada durante el mes (90% del total de asesorias que puede realizar

el asesor en el mes).
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8.5.8. Posicionamiento

En esta etapa definiremos la linea de construccion de las estrategias del marketing
mix que permita captar un mayor nimero de clientes de nuestro mercado objetivo.

Del estudio de mercado observamos que el 94.3% de los padres de familia tienen
experiencia en el uso de las aplicaciones tecnoldgicas. Asimismo, presentan dificultad
para apoyar a sus hijos en la solucién de problemas de la ciencia de la matematica por la
falta de tiempo o desconocimiento de la materia. Por ello, nuestra propuesta de negocio
planteada, tendria buena acogida por sus siguientes cualidades:

» Rapidez

+ Calidad de servicio

« Seguridad

+ Disponibilidad

8.6. Presupuesto de marketing

El objetivo del presupuesto es brindar a la empresa un panorama financiero
actualizado que facilite la toma de decisiones y fomente un crecimiento constante, el cual
sera aplicado para un horizonte temporal de 5 afios. Este plan incluye las inversiones en
publicidad, descuentos por promociones, descuentos por volumen de ventas y por
volumen de servicios atendidos.

Ademas, el presupuesto de marketing se empleara para realizar campafias a través de
los medios digitales. Esta decision est4 basada en el estudio de mercado.

El presupuesto del plan de marketing se presenta en la Tabla 8.2 y Tabla 8.3,

correspondiente a publicidad y reclutamiento respectivamente.

Tabla 8.2. Presupuesto del plan de marketing para publicidad

Sitio Web Tipo Costo unitario Inversion Inversion
Contratado | publicidad | Dias S/ mensual Meses | total (S/)
(clics) (S

YouTube 400 30 1.32 528 12 6,336
Facebook 500 30 1.10 550 12 6,600
Instagram 400 30 2.48 992 12 11,904
TikTok 1000 30 1.32 1,320 12 15,840
Google Ads 300 30 1.25 375 12 4,500
45,180
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Tabla 8.3. Presupuesto del plan de marketing para reclutamiento

Sitio Web Frecuencia Costo mensual Inversion total

contratado anual (S)) (S))
CompuTrabajo 6 85 510
Laborum 6 364 2,184
LinkedIn (*) 12 0 0
Aptitus 6 260 1,560
Bumeran 6 520 3,120

7,374

(*) Se utilizara los perfiles que tienen cada uno de los accionistas en LinkedIn
Al ser servicios tercerizados no es necesario personal interno dedicada al soporte de estas
funciones. El administrador de la empresa sera el encargado de la administracion del
contrato de servicios tercerizados.
Fuente: Autores de esta tesis.

El presupuesto anual para el plan de marketing de la empresa asciende a S/ 52,554

CAPITULO IX. PLAN DE ORGANIZACION Y DE RECURSOS HUMANOS
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9.1. Introduccién

En este apartado detallaremos como esta compuesto la empresa “Dr. Matematico al
Rescate”; en donde se definiran los recursos humanos y funciones que desempefiaran,
estos permitiran asegurar el cumplimiento de los objetivos de la propuesta de negocio
planteada. Asimismo, se definira el personal necesario para la implementacion, como se
establecera la empresa y cudles son las exigencias legales necesarios que debemos

cumplir.

9.2. Disefio organizacional

Es una representacion grafica de la estructura organizacional de la empresa, donde se
describe la distribucion de los trabajadores por niveles de jerarquia, facilitando el buen
desempefio, comunicacién y coordinacion.

A continuacidn, se detalla la estructura de la empresa “Dr. Matematico al Rescate”,
el cual ird restructurandose de acuerdo con las necesidades del mercado. Por tanto, el
equipo con el que contara la empresa busca tener el soporte en las diferentes areas. El

organigrama se presenta a continuacion (ver Figura 9.1).

Figura 9.1. Organigrama de “Dr. Matematico al Rescate”

Gerente General - ]

Administrador Analista de Sistemas Asistente Legal

- Marketing
Personal tercerizado

Personal

O Operaciones tercerizado

- Contabilidad

El organigrama presentado contara con el personal interno (4) desde el inicio de la etapa
preoperativa y el personal tercerizado (4) se adicionara a partir del cuarto mes.
Fuente: Autores de esta tesis.
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9.3. Gestién de Recursos Humanos

9.3.1. Descripcion de Puestos

Aqui se detallaran las funciones que desempefiaran cada uno de los puestos que

definimos en el organigrama de la empresa, segun Figura 9.1.

9.3.1.1. Gerente General

Esel lider de laempresa, es quien ocupa el principal cargo. Ademas, es el responsable

de asegurar la operatividad de empresa y velar por el cumplimiento de los planes de

trabajo que conlleven a aseguran el crecimiento sostenible de la empresa.

Principales funciones:

Perfil:

Liderar la direccion y supervision de la empresa, asegurando la correcta toma
de decisiones.

Planificar y asegurar el cumplimiento de los objetivos estratégicos en todas
sus etapas.

Asegurar que la empresa logre alcanzar el plan estratégico en cada una de sus
partes.

Responsable de asegurar el cumplimiento de los principales KPIs.
Representar a la empresa ante entidades regulatorias, empresas comerciales y
otros.

Fomentar el trabajo colaborativo y velar por el cumplimiento de las normas
de conducta.

Atender y resolver conflictos que afecten el funcionamiento normal de la

empresa.

Experiencia minima de dos afios como gerente de una micro o0 pequefia
empresa.

Estudios universitarios concluidos en carreras de Administracion, Economia
o carreras afines, de preferencia titulado (no excluyente).

Conocimiento en administracion de empresas, finanzas, marketing vy

experiencia en manejo de equipos de trabajo multidisciplinario.
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9.3.1.2. Administrador

Reporta directamente al gerente general y tiene a su cargo los servicio

tercerizados de marketing, operaciones y contabilidad.

Principales funciones:

Perfil:

Administrar, supervisar y asegurar el cumplimiento de los contratos de trabajo
suscritos con las empresas tercerizadas.

Desarrollar, monitorear y presentar los principales reportes al Gerente
General.

Responsable de monitorear el cumplimiento del presupuesto anual de la
empresa y establecer planes de accion en caso de desvio.

Monitorear que los pagos, tanto para el personal interno y externo se realicen

conforme a los tiempos establecidos dentro de sus contratos.

Estudios universitarios concluidos en carreras de Administracion, Marketing
o carreras afines.

Conocimientos en administracion, marketing y procesos operativos.
Experiencia minima de dos afios en puestos similares.

Manejo de Office avanzado.

9.3.1.3. Analista de Sistemas

Reporta directamente al gerente general y es el responsable del adecuado

funcionamiento del Sitio Web y APP. Ademas, es quien brinda la custodia de la

informacidn que se recaba a través de la plataforma o aplicativo.

Principales funciones:

Perfil:

Asegurar el funcionamiento continuo del Sitio Web y APP.

Realizar las mejoras de acuerdo con las necesidades del mercado al Sitio Web
0 APP.

Brindar la solucion inmediata a los incidentes que se presenten dentro del Sitio
Web o APP.

Participacion en la eleccion de proveedores de servicio tecnoldgico.
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Estudios universitarios concluidos en Ingenieria de Sistemas, Informatica, o
carreras afines.

Experiencia minima de dos afios en puestos similares.

Conocimiento de procesos, manejo de Sitio Web, manejo de APP y sistemas

computacionales.

9.3.1.4. Asistente

Reporta directamente al gerente general y es el encargado de realizar las actividades

de soporte

relacionados con el manejo interno de la empresa y el seguimiento mediante

Ilamadas aleatorias que permite medir el nivel de satisfaccion del servicio que ofrecemos.

Principales funciones:

Perfil:
[ ]
[ ]

Gestionar actividades que permitan fomentar la cohesién y trabajo en equipo
dentro de la empresa

Brindar respuesta a las consultas sobre el servicio que ofrecemos, que llegen
a través de los diferentes canales de comunicacién que maneja la empresa.
Realizar las publicaciones de las principales actividades de la empresa a través
de sus redes sociales.

Seguimiento del servicio que brinda la empresa a través de Ilamadas aleatorias

a los clientes y/o profesores.

Estudios universitarios o técnicos en carreras de Administracion o afines.
Experiencia deseable minima de 1 afio en puestos similares.

Manejo de Office nivel intermedio.

9.3.2. Servicios tercerizados

Los servicios tercerizados a considerar son los servicios legales, marketing,

operaciones y contabilidad.
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9.3.2.1. Servicios legales

Se encuentra bajo supervision directa del gerente general. La posicion lo ocupa un

personal externo, encargado de garantizar que los temas legales se encuentren en regla 'y

no afecten el desenvolvimiento normal del servicio que ofrece la empresa.

Principales funciones:

Asesoramiento para el disefio de contratos con los proveedores y
colaboradores.

Apoyo en la elaboracion de directivas internas.

Elaboracion de clausulas para el uso del Sitio Web y APP.

Asesoria tributaria.

Otros que se presenten en la implementacion del negocio.

9.3.2.2. Servicios de marketing

El servicio es tercerizado y se encuentra bajo supervision del administrador de la

empresa. Este permite dar visibilidad sobre nuestro servicio de manera mas asertiva y

genera impacto sobre el nivel de ventas.

Por lo que el personal que ocupe este puesto es clave para “Dr. Matematico al

Rescate”.

Principales funciones:

Desarrollo de estrategias digitales.

Apoyo en marketing digital

Disefio de pagina web y aplicacién mavil.

Manejo de las redes sociales de “Dr. Matematico al Rescate”.

Asesoria en campafias publicitarias.

9.3.2.3. Servicios contables

El servicio es tercerizado y se encuentra bajo supervision del administrador de la

empresa. Es responsable que la relacion con la SUNAT sea la mas idonea para que no

afecte el desenvolvimiento normal del servicio que ofrece “Dr. Matematico al Rescate”
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Principales funciones:
e Asesoramiento para la declaracion de impuestos.
e Auditorias financieras.
e Elaboracién de estados financieros.
e Elaboracion de libros contables.

e Otros que se presenten en la implementacion del negocio.

9.3.2.4. Servicios de operaciones

El servicio es tercerizado y se encuentra bajo supervision del administrador de la
empresa. Es encargado de realizar los flujos de los procesos criticos para la empresa “Dr.
Matematico al Rescate” donde se evidencia responsables dentro de cada proceso, asi

como de identificar oportunidades de mejora.

Principales funciones:
e Elaboracion de los flujos de los procesos criticos.
e Realizar pruebas de continuidad de operaciones
e Gestionar la solucion de procesos vulnerables.
e Realizar pruebas de concepto, que permita garantizar que el servicio End to

End se cumpla dentro de los plazos ofrecidos a los clientes.

9.4. Politica de Recursos Humanos

Esta compuesta por las actividades que enmarcan las directrices de la gestion del
personal. Para la presente propuesta de negocios se desarrollan los aspectos relacionados
al reclutamiento, seleccién y contratacion tanto de colaboradores internos como de

empresas a las que se tercerizaran servicios.

9.4.1. Reclutamiento y seleccién

9.4.1.1. Colaboradores internos

El reclutamiento del personal se dara por orden jerarquico, se iniciara con el Gerente

General hasta llegar al asistente.
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Para el reclutamiento de los puestos descritos anteriormente, el reclutamiento contara

con las siguientes etapas de evaluacion:

Se realizard anuncios a través de las paginas: CompuTrabajo, Laborum,
LinkedIn, Aptitus y Bumeran, donde se les explicara los beneficios que
obtendrian al incorporarse a la empresa “Dr. Matematico al Rescate”.

Se realizara la evaluacion de la hoja de vida, identificando que los candidatos
a elegirse cumplan con el perfil del puesto requerido por la empresa. Se
espera examinar y evaluar no mas de 15 candidatos para los puestos de
gerente general, administrador, analista de sistema y asistente.

Se contactara con los candidatos seleccionados para que rindan las pruebas
psicotécnicas y pruebas de conocimiento que estara a cargo de una empresa
externa.

Primeramente, se seleccionara al gerente general. Para lo cual los candidatos
tendran entrevistas individuales con cada uno de los accionistas y
posteriormente se definira al candidato ganador por votacion.

La ultima etapa de seleccién en todos los otros puestos estara a cargo del

Gerente General.

Antes de firmar el contrato de trabajo, se pedird a los candidatos elegidos los

documentos necesarios con respecto como antecedentes policiales, penales, judiciales y

que pasen y aprueben el examen médico.

9.4.1.2. Colaboradores externos

La empresa “Dr. Matematico al Rescate” tercerizard las funciones correspondientes

a las labores de marketing, operaciones, contabilidad y legal, estas empresas pasaran por

un proceso de evaluacion.

Al momento de ejecutar las convocatorias solo aceptaran a las de empresas que

cumplan con los requisitos de antigliedad y experiencia comprobada. ElI administrador

tendra a cargo la verificacion que las empresas seleccionadas cumplan con los requisitos

antes mencionado.

9.4.2. Contratacion
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9.4.2.1. Colaboradores internos

Concluido el proceso de reclutamiento y seleccion, los candidatos seleccionados para
cada puesto procederan a la firma de sus contratos respectivos. El contrato sera disefiado

por una asesoria legal. EI contrato debe contener como minimo los siguientes aspectos:

Funciones del puesto

e Periodo vacacional

e Horario de trabajo

e Beneficios: descansos, vacaciones, CTS y sueldo bruto.

e El periodo de prueba es de tres meses, con extension inmediata de hasta seis

meses.

9.4.2.2. Colaboradores externos

El administrador de “Dr. Matematico al Rescate” serd el encargado de asegurar el

cumplimiento del contrato de servicios suscritos con las empresas tercerizadas.

9.4.3. Capacitacion

Los candidatos seleccionados antes de iniciar sus labores pasaran por un proceso de
induccion general y posteriormente una induccion de funciones sobre el puesto a

desempefiar.

9.5. Aspectos legales

9.5.1. Constitucién de la empresa

Para conseguir la formalizacion de la empresa “Dr. Matematico al Rescate” se

requiere como minimo concluir con los siguientes tramites:

- Busqueda y reserva del nombre de la empresa: se requiere contar con DNI o
pasaporte y completar el formulario de solicitud de reserva de nombre. El

costo es de S/ 22.
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Elaboracion de la minuta: se requiere contar con copias de DNI de los socios
y conyuges, copias de la busqueda y reserva y nombre, un archivo con el giro
del negocio y lista de bienes, y completar el formato de la solicitud.

Abono de capital y bienes: para el presente tramite se requiere contar con DNI
y el formato del acto constitutivo.

Escritura Publica: se debe realizar en una notaria.

Realizar la inscripcion en Registros Publicos: se debe realizar en la SUNARP.
Inscripcion del RUC: se debe realizar en la SUNAT, el tramite se puede

realizar por mesa de partes virtual o presencial.

9.5.2. Régimen laboral

La empresa “Dr. Matematico al Rescate” se encuentra en el Régimen Laboral

General.

Las caracteristicas se mencionan a continuacion:

12 sueldos por afio.

2 gratificaciones (sueldo completo) en julio y diciembre.

Compensacidn por tiempo de servicios (CTS) equivalente a un sueldo por afio.
Vacaciones de 30 dias.

Feriados establecidos en el régimen laboral comun

Asegurados a ESSALUD, pero afiliado a ONP o AFP

Indemnizacion por despido arbitrario 1.5 sueldos por afio

Descanso semanal de 24 horas

Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo.

9.5.3. Remuneracién del personal

Con respecto a la remuneracion del personal se considera la siguiente escala

remunerativa dependiendo del tipo de personal (ver Tabla 9.1). Cabe destacar que dicho

personal se encontrara en planilla de “Dr. Matematico al Rescate”.
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Tabla 9.1. Remuneraciones por tipo de personal

Personal Interno S 2 LU
(S
Gerente General 8,000
Administrador 5,500
Analista de Sistemas 4,500
Asistente 2,500

Fuente: Autores de esta tesis.

Asimismo, el costo mensual del servicio tercerizado se detalla en la Tabla 9.2. Cabe

destacar que dicho personal no se encontrara en planilla de “Dr. Matematico al Rescate”.

Tabla 9.2. Remuneraciones por tipo de personal

Servicio Costo Mensual
Tercerizado (S
Legal 6,000
Marketing 5,000
Operaciones 5,000
Contabilidad 5,000

Fuente: Autores de esta tesis.

El presupuesto total de recursos humanos incluyendo los servicios tercerizados para

un horizonte de 5 afos es el que se muestra en la Tabla 9.3.

Tabla 9.3. Presupuesto de recursos humanos

1 2 3 4 5
Gerente General 120,000 122,720 125,502 128,346 131,256
Administrador 82,500 84,370 86,282 88,238 90,238
Analista de Sistemas 67,500 69,030 70,595 72,195 73,831
Asistente 37,500 38,350 39,219 40,108 41,017
Servicio Tercerizado 252,000 257,712 263,553 269,527 275,637
Total 559,500 572,182 585,151 598,415 611,979

o Para el personal interno el presupuesto de planilla considera 15 sueldos por afio (12
sueldos, 2 gratificaciones y 1 CTS). Afiliacion en ONP o AFP, de acuerdo a la
eleccion del personal.

e El crecimiento de sueldos por inflacion = 2.3%, el cual ha sido calculado como el
valor promedio de los afios 2017, 2018 y 2019 con datos obtenidos de la pagina web

del Banco Mundial.

(https://datos.bancomundial.org/indicator/FP.CP1.TOTL.ZG?locations=PE).
Fuente: Autores de esta tesis.
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CAPITULO X. PLAN DE OPERACIONES
10.1. Introduccion

En esta seccidn trabajaremos el plan operativo de “Dr. Matematico al Rescate” donde
se describiran las principales actividades y procesos operativos que correspondan.
Asimismo, se detallaran los recursos necesarios y las tecnologias de informacion, que

conlleven a su éptimo funcionamiento.

10.2. Objetivos

El objetivo general del plan es usar adecuadamente los recursos y procesos dentro de
la propuesta de negocio; lo cual permitird ofrecer un servicio que cuente con las
caracteristicas exigidas por los potenciales compradores. Para ello, describiremos los
principales flujos de las actividades necesarias para la correcta implementacion del
negocio, indicando como interviene cada una de las partes (profesores, padres y alumnos)
a través de la APP y pagina web de “Dr. Matematico al Rescate”. A continuacion, se
enumera los objetivos del tipo especifico:

e Detallar las principales funciones de la APP y del Sitio Web.

e En la etapa preoperativa, contemplara pruebas necesarias sobre la APP y Sitio Web
con la finalidad de validar y verificar su adecuado funcionamiento.

e Definir la ubicacion del inmueble donde laborara el personal en planilla de “Dr.

Matematico al Rescate”.

e Detallar los principales procesos de actividades de “Dr. Matematico al Rescate”.

e Asociar las actividades con responsables dentro de la empresa.

10.3. Etapa preoperativa

En esta etapa se definira el funcionamiento de la APP y del Sitio Web, los modelos,

las pruebas piloto y la forma de acceso para los diferentes perfiles.

10.3.1. Descripcién de la APP y del Sitio Web

Para el negocio propuesto se implementard una APP y un Sitio Web por donde se

podra solicitar el servicio de asesoria rapida para la resolucion de ejercicios especificos
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matematicos para estudiantes de nivel secundario. Asimismo, se podran registrar los
profesores seleccionados que brindarén la asesoria.

Estos seran las interfaces que permitan enlazar a “Dr. Matematico al Rescate” con
los potenciales clientes. Los costos de la APP y del Sitio Web se encuentran descritos en

el presupuesto del plan operativo.

10.3.2. Modelo de la APP y Sitio Web

Para acceder a los servicios que ofrece “Dr. Matematico al Rescate” sera a través de
una APP o ingresando al Sitio Web. Estas tendran particularidades que permitiran al
comprador solicitar el servicio de asesoria inmediata para la resolucién de ejercicios
matematicos.

Asimismo, la APP y el Sitio Web seran interfaces de facil uso. Se describen primero
el Sitio Web y segundo la APP:

e Sitio Web para uso de los potenciales clientes:

a) Congruencia para acceso a la web: El Sitio Web tendra la disponibilidad para
utilizarse en los navegadores de internet méas conocidos. El disefio contemplara las
caracteristicas de rapidez y facil uso.

b) Registro de usuario: Antes de utilizar el Sitio Web, se debera efectuar el tramite de
registro, ingresando el nimero de “DNI”, los respectivos nombres y apellidos,
también el correo electronico que servira como la identificacion del usuario.
Finalmente, se debe colocar una “contrasefia” de su preferencia con las condiciones
de alta seguridad. Cuanto el usuario lo requiera podré actualizar alguno de sus datos

anteriormente registrados.

e APP para uso de los potenciales clientes:

a) Descargas: La APP que se tendra para la solicitud de los servicios se encontrara
disponible en: i) Play Store para sistema Android; y ii) Apple Store para sistema
iOS. La Figura 10.1 muestra como los usuarios podran encontrar el aplicativo en las

tiendas virtuales.
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Figura 10.1. Descarga de la APP
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Fuente: Autores de esta tesis.

b) Registro de usuario: Antes de utilizar el APP, se debera efectuar el tramite de
registro, ingresando el “DNI”, los respectivos nombres y apellidos, asi como
también el correo electronico que se utilizar4 como la identificacion del usuario.
Luego, se debe colocar la respectiva “contrasefia” de su preferencia con las
condiciones de alta seguridad. Se permitira actualizar sus datos en el momento que
lo requiera (ver Figura 10.2.).

Figura 10.2. Formulario de registro
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Fuente: Autores de esta tesis.
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e Sitio Web para uso de profesores:

a) Congruencia para acceso a la web: El Sitio Web tendra la disponibilidad para ser
utilizado en los navegadores de internet mas conocidos. El disefio contemplaré las
caracteristicas de rapidez y facil uso.

b) Registro de usuario: Para ser admitido, el profesor debera haber aprobado el proceso
de evaluacion. Luego de ello, “Dr. Matematico al Rescate” le brindara un usuario y
clave con el cual podré efectuar el trdmite de registro, ingresando su “DNI”,
nombres y apellidos, formacién académica y profesional, asi como también el
correo electronico que se utilizara como la identificacion del usuario (profesor).
Seguidamente, se podra optar por el cambio de clave. También se tendré opciones
de actualizaciones o modificaciones de datos.

e APP para uso de profesores:

a) Descargas: La APP que se tendra para la solicitud de los servicios se encontrara
disponible en: i) Play Store para sistema Android; y ii) Apple Store para sistema
iOS. El aplicativo esta enfocado en la resolucion de ejercicios matematicos como:
Algebra, Aritmética, Geometria, Fisica, Trigonometria, Razonamiento Matematico
(ver Figura 10.3.). En ese sentido el profesor deberd sefialar como méaximo hasta
tres opciones al momento de registrarse; siendo este un filtro indirecto para que el

profesor coloque las materias que domina y cuenta con mayor experiencia.

Figura 10.3. VValidacion de registro demandante
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Fuente: Autores de esta tesis.
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b) Registro de usuario: Previamente al registro, el profesor debe ser seleccionado en el
proceso de evaluacion. Luego de dicha filtracion se le proporcionara un usuario y
clave para que se pueda registrar. Inmediatamente, ingresara su “DNI”, nhombres y
apellidos, perfil académico y profesional, asi como también el correo electronico, el
cual utilizard como la identificacion del usuario (profesor). Tendr& opciones de
cambio de clave y actualizacion de datos.

10.3.3. Pruebas Piloto

Las pruebas piloto son indispensables para una propuesta como la de “Dr.
Matematico al Rescate”. Por ello se realizaran multiples validaciones en cada uno de los
frentes y para cada una de las partes. Durante estas pruebas se verificard que ninguna
parte del menu esté inconclusa y que los tiempos de conexién y comunicacion sean
inmediatos. Ante cualquier “cuello de botella” se reportard al programador para que

realice los ajustes.

Estas pruebas, permitiran ahorrar recursos y evitar la pérdida de clientes. El personal
de “Dr. Matemaético al Rescate” realizara ensayos de solicitudes para cada una de las
asesorias, prueba de chats, programacion y anulacion de sesiones, validacion de los
indicadores de ranking de los profesores.

Las pruebas piloto no sélo sirven para el desarrollo tecnoldgico, sino para que exista
una mayor congruencia, colaboracion y compafierismo entre los colaboradores. Se
elaborara un reporte, en donde se indique el inconveniente y el tiempo que demord la
solucion.

Posteriormente, y una vez solucionados los inconvenientes, se realizara el

lanzamiento de “Dr. Matematico al Rescate”.

El desarrollo de la APP y el Sitio Web durara de tres meses y el plazo de pruebas
sera de tres meses, en las cuales se identificaran posibles situaciones adversas, que nos
permitirén realizar mejoras. Ambos periodos de tiempo estan considerados en el flujo

econémico.
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10.3.4. Ubicacién

“Dr. Matematico al Rescate” se ubicard en un distrito céntrico de Lima
Metropolitana. Para ello se ha optado por un inmueble situado en el piso N° 2 de una
edificacion en Av. Abancay 210, Centro de Lima (ver Figura 10.4). EI costo mensual del
alquiler de este local sera de S/ 1,130, y S/ 70 adicionales para mantenimiento, dando un

total de S/ 1,200 mensual. El area es de 40 metro cuadrados.

El edificio cuenta con ascensores, bafio, recepcion, vista a la ciudad, cerca de centros

comerciales, vigilancia las 24 horas, servicios basicos, camaras de seguridad y entre otros.

Figura 10.4. Ubicacion del local de “Dr. Matematico al Rescate”
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Fuente: Google Maps, 2022.

10.3.5. Disefio y distribucidn del local

“Dr. Matematico al Rescate” contara con oficinas para todo el personal indicado en
el capitulo anterior, para ello el local contara con la distribucion indicada en la Figura
10.5. El local contara con un area de recepcion para visitantes o proveedores, servicios
higiénicos y las oficinas del personal. Adicionalmente, en el local se contara con los

equipos e instalaciones necesarias para el buen funcionamiento del negocio.

117



Para el periodo de las pruebas piloto se requiere el local a fin de iniciar con la

implementacidn logistica, pruebas de los equipos y capacitacion del personal.

Figura 10.5. Distribucion del local de “Dr. Matematico al Rescate”
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Fuente: Autores de esta tesis.

10.4. Etapa de operacion
10.4.1. Flujos del proceso del servicio

En esta etapa se realiza la representacion grafica que ilustra la estructura de las
actividades y procesos que conforman el plan de negocio. Este flujo es un instrumento
que influird en las decisiones a tomar y permitird tener un panorama general de todo el
proceso, permitiendo implantar nuevos procedimientos. La Figura 10.6 muestra la
interaccién entre el comprador y la empresa, a través del Sitio Web o APP. Este flujo
dibuja los procedimientos que deben llevarse a cabo para atencion del servicio descrito

de la asesoria.
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Figura 10.6. Modelo operacional de “Dr. Matematico al Rescate”
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Fuente: Autores de esta tesis.

Procesos de la APP y el Sitio Web
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La APP y el Sitio Web de “Dr. Matemaético al Rescate” esta dirigida a estudiantes

del nivel secundaria a quienes llamaremos ‘“asesorado” y a profesores a quienes

llamaremos “asesor” los cuales pertenecen al pool de profesores. El acceso a estos

programas permitira gestionar los registros y personalizacion de los perfiles. Asimismo,

podran ingresar las solicitudes de servicio, permitira visualizar las materias ofertadas, el

“asesor” disponible con sus respectivos récords de ensefianza y calificar la calidad del

servicio impartido. Para hacer uso del servicio ofrecido solo es necesario ingresar a la

APP o Sitio Web. La Figura 10.7 muestra el flujo de registro del “asesor” y el

“asesorado”.
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Figura 10.7. Flujo de registro
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Fuente: Autores de esta tesis.

a) Seleccion de opcién

Al ingresar al aplicativo el usuario deberd elegir entre rol Asesor o Asesorado (ver
Figura 10.8), luego del cual podré iniciar su registro e ingresar sus datos personales. Esta
informacién permitira elaborar reportes demograficos de los clientes y enfocar las
campafas publicitarias.

Figura 10.8. Eleccion de rol a usar

Asesorado

e

Fuente: Autores de esta tesis.
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b) Proceso de registro de clientes y profesores:

Para el proceso de registro de clientes y poder hacer uso del Sitio Web o APP y utilizar
todas las caracteristicas de la misma, se debera efectuar previamente el tramite de cada
registro: el paso inicial es ingresar el nimero de “DNI”, incluyendo los respectivos
nombres y apellidos, también se requiere la direccion de correo electronico que servira
como validador de la identidad. Finalmente, se debe colocar una “contrasefia” con las
condiciones de alta seguridad. Ademas, los datos ingresados por el usuario podran ser
actualizados —solamente por el mismo— en cualquier momento.

Para el proceso de registro de profesores y poder hacer uso del Sitio Web o APP y
utilizar todas las caracteristicas de la misma, se debera seguir los siguientes pasos:

e Envio de correo de bienvenida con las credenciales de acceso.

e El profesor debera concluir su registro a través del Sitio Web o APP

e Previamente a brindar el servicio de asesoria debera pasar un proceso de induccion

de forma virtual de una semana, posteriormente serd dado de alta y podra

comenzar a brindar el servicio de asesoria.

c¢) Proceso de solicitud de profesores.
El proceso de solicitudes de los profesores (Asesor) se puede realizar a través del
Sitio Web o APP, para ello se tiene que seguir los siguientes pasos:

e El cliente debera ingresar al Sitio Web o APP para seleccionar el profesor de su
preferencia, en ella podré visualizar su historial, calificaciones de otros usuarios
y disponibilidad (su disponibilidad se valida con un semaforo en verde).

e Una vez seleccionado el asesor de su preferencia, se podra elegir hasta 3
problemas (equivalente a una asesoria). Solo podra elegir problemas relacionados
con la experiencia del profesor (3 materias).

e Se ingresaran el nombre, DNI y 2 nimeros telefénicos para que el asesor pueda
comunicarse.

e El siguiente paso consiste en realizar el pago equivalente al nimero de servicios
que requiere.

¢ Finalmente aparecera un mensaje que su servicio se realizo exitosamente y debera

estar atento a la llamada del asesor.

d) Proceso de atencion de servicio
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El proceso de atencién inicio con la confirmacion del pago; y su proceso es el

siguiente:

Llamada telefénica del asesor seleccionado al cliente que solicito el servicio.
Remision del link para la reservacion de la sala virtual donde se ejecutard la
resolucion de los problemas matemaéticos, solucion de manera sincrona.
Concluido el servicio el asesor debera cerrar la alerta de atencion en el Sitio
Web o la APP.

Posteriormente con el cierre del servicio por parte del usuario, el asesor podra
revisar en el Sitio Web o APP que la asesoria brindada se encuentra en estado de
concluido. Asimismo, podra ver el detalle del ingreso a percibir.

Finalmente, el cliente recibird un mensaje de forma automatica para calificar el

servicio brindado por el asesor.

Figura 10.9. Solicitud de asesoria
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Fuente: Autores de esta tesis.
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10.4.2. Territorio y horario de atencion

Este plan de negocio comenzara a operar solo en los distritos de Lima Metropolitana.
Cabe precisar, que se ha establecido atender de lunes a domingo incluido feriados, desde
las 08:00 horas hasta las 22:00 horas.

10.4.3. Politica de pago a profesores

La propuesta de negocio se desarrollara totalmente de manera virtual. Para efectuar
el pago del servicio brindado se realizard mediante transferencia bancaria y esta se
efectuara al momento de confirmar la solicitud de asesoria en el Sitio Web o APP.

La empresa tendra una comisién del 18% por cada servicio. Por lo tanto, el pago neto
a los profesores seré equivalente al 82% descontando el impuesto general a las ventas.

El pago a los profesores sera de forma quincenal, previamente se realizara una
liquidacidn de los servicios atendidos durante cada quincena. Luego de ello, los asesores

tendran que presentar el correspondiente recibo por honorarios a la empresa.

10.4.4. Proceso de asesoria contable y legal

Los procesos de asesoria contable y legal seran atendidos mediante la tercerizacion
y la responsabilidad de la supervision estara a cargo del gerente general de la empresa.
En el plan de gestion humana se describe dichas actividades.

10.4.5. Gestion de recursos humanos

La tarea de esta area es imprescindible para “Dr. Matematico al Rescate” y esta
orientado a realizar un conjunto de actividades administrativas para definir las politicas
centrada en los colaboradores con el objetivo de generar bienestar que permita desarrollar
al maximo sus capacidades y habilidades. EI conjunto de profesionales estara conformado

por las unidades de trabajo mencionada en el organigrama.
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10.4.6. Equipamiento

Para la entrada en funcionamiento continuo de “Dr. Matematico al Rescate”, hemos
considerado en la evaluaciéon contar con todos los recursos que este tipo de negocio
requiere. El disefio Web, disefio APP, las computadoras, laptop y otros bienes muebles
de oficina estan considerados dentro de la inversion inicial.

Es de precisar, que la instalacion estara conformada por una oficina principal de un
area de terreno de 40 metros cuadrados y la adquisicion serd mediante un contrato de

alquiler, con un pago por la garantia equivalente al costo de dos meses de alquiler.

10.4.7. Soporte de la plataforma

El disefio de la APP y Sitio Web sera realizado mediante una inversion en la etapa
preoperativa. Dicha inversién contempla la ejecucién de la garantia y el mantenimiento
preventivo en caso se encuentre alguna falla durante la prueba piloto. Esto permitira
asegurar que las correcciones necesarias se lleven a cabo, antes del inicio de la etapa
operativa. El analista de sistemas sera el encargado de asegurar la operatividad de dichos

sistemas.

10.4.8. Proveedor de Sitio Web y APP

Los proveedores que disefian y ejecutan la elaboracién del Sitio Web y APP tienen
un papel fundamental dado que estas plataformas seran el soporte de la propuesta de
negocio. Por los tanto, el proveedor ejecutante, saldra de un proceso de licitacion que

estara a cargo del gerente general y el analista de sistemas.
10.4.9. Gestion de Tl
Esta gestion sera de responsabilidad del Analista de sistemas, quien no solo se

encargara de supervisar, disefiar y desarrollar los sistemas informaticos, sino que se hara

cargo del soporte ante cualquier eventualidad presentada por la APP o Sitio Web.
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10.4.10. Gestion logistica

Es el administrador quien serd el responsable de la gestion logistica de “Dr.
Matematico al Rescate”, una de sus funciones es la compra de los equipos, muebles, Gtiles
de oficina, contratacion de terceros para la adecuacion del ambiente de trabajo (segun
plano), entre otros.

10.4.11. Gestion de finanzas

El administrador de la empresa estara a cargo de la gestion de finanzas, dentro de sus
principales funciones estara asegurar el cumplimiento del presupuesto del plan de
ingresos y plan de gastos. Asimismo, sera el responsable de presentar los resultados
financieros, ante el gerente general. En caso de identificar algunas desviaciones tendré
que proponer planes de accion para corregir dichas desviaciones, y con ello, asegurar el

cumplimiento de las metas trazadas.

10.4.12. Gestion de marketing

El proceso de marketing sera atendido mediante la tercerizacion y la responsabilidad
de la supervision estara a cargo del administrador de la empresa. Su principal funcién,
sera la administracién, ejecucion y realizacion del presupuesto de publicidad y

reclutamiento.

10.4.13. Servicios a ofrecer

Los servicios a ofrecer por “Dr. Matematico al Rescate” son las materias Algebra,
Aritmética, Geometria, Razonamiento Matematico, Trigonometria y Fisica.

10.4.14. KPIs

Son los indicadores claves del negocio que se usaran para medir el cumplimiento de
los objetivos trazados. Por ello, procedemos a detallar los KPIs establecidos por “Dr.

Matematico al Rescate” para esta etapa inicial:
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e Cantidad de profesores afiliados: Es la cantidad de los profesores que debemos
tener disponibles para atender nuestra demanda.

e Tiempo de atencion: Es el tiempo promedio de atencidn del servicio de asesoria.

e Compradores retenidos: Cantidad de compradores que se registraron en la APP o
Sitio Web pero que tienen poca frecuencia de uso del servicio.

e Participacion de mercado: Es el tamafio de mercado que alcanzaremos durante el

afo en curso.

10.5. Presupuesto

Para iniciar con la implementacion de “Dr. Matematico al Rescate” se necesitara
presupuestar en un periodo de seis meses lo siguientes gastos:

- Gastos por creacién de la empresa, que involucra pagos notariales, pago a
“registros publicos”, pago a un abogado y desarrollo de la marca.

- Disefio web y APP, incluye los gastos relacionados con el disefio y puesta en
marcha.

- Mobiliario y gastos de oficina, tales como escritorios, sillas, estante, laptop,
computadoras, impresora entre otros.

- Alquileres y servicios generales, que consiste en gastos de agua, luz, internet,
local, lineas telefonicas fija y moviles.

- Marketing y publicidad, incluye gastos asociados a campafias de lanzamiento.

- Servicio de reclutamiento, es el gasto correspondiente por el servicio de
reclutamiento brindado por una empresa externa.

- Planilla, pago del personal que iniciara operaciones en la etapa preoperativa.

Tabla 10.1. Presupuesto de gastos preoperativos

Descripcion de gastos preoperativos en el afio 0 | Monto (S/)
Constitucion de la empresa 5,000
Disefio Web 10,000
Disefio APP 100,459
Mobiliario y equipo de computo 36,100
Alquileres y servicio general 19,200
Marketing y publicidad 22,590
Gastos de oficina 2,000
Soporte y mantenimiento 5,000
Servicio de Reclutamiento 4,000
Sueldo de personal 206,500

410,849

Fuente: Autores de esta tesis.
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CAPITULO XI. PLAN FINANCIERO

El presente capitulo tiene como objetivo realizar los calculos con el cual se

demostrara la evaluacion econdmica y financiera que sustentard la viabilidad del plan de

negocio que lleva por nombre “Dr. Matematico al Rescate”. Aqui, es donde se integraran

el Plan Estratégico, Plan de Marketing, Plan de Organizacién y de Recursos Humanos y

el Plan de Operaciones.

11.1. Ingresos

Los ingresos de “Dr. Matematico al Rescate” se generan por las comisiones por

la atencién de las asesorias brindadas por nuestros asesores (el valor de la comision

equivale al 18% del costo bruto). La demanda estimada se obtuvo calculando el nimero

de familias con hijos en el colegio — nivel secundario y la penetracion en el mercado.

Adicionalmente se ha utilizado la frecuencia de contratacion del servicio, la aceptacién

del negocio y el pago por asesoria se obtuvo del estudio de mercado (ver Tabla 11.1).

Tabla 11.1. Ingresos

Ingresos por comision Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Mercado potencial 552,560 561,954 571507 581,223| 591,104
Mercado objetivo 407,237| 414,160| 421,201| 428,361| 435,644
Mercado con capacidad de pago 162,080 164,836/ 167,638 170,488 173,386
Participacion de mercado 0.67% 1.53% 2.40% 3.27% 5.00%
Demanda

Numero de asesorias por mes 1,086 2,527 4,023 5,570 8,669
Frecuencia de compra (Mensual) 4.3 5.4 5.4 5.4 5.4
Oferta

Asesorias por dia que brinda el asesor 5 5 5 5 5
Numero de profesores necesarios 31 91 146 201 314
Profesores secundaria (Pert) 156,377| 159,035| 161,739| 164,489 167,285
%Participacion propuesta 0.02% 0.06% 0.09% 0.12% 0.19%
Precio por tarea (incluye IGV) 29.9 29.9 29.9 29.9 29.9
%Comision por asesoria 18.0% 18.0% 18.0% 18.0% 18.0%
Venta Anual (con IGV) 1,691,344 4,919,460 7,831,812|10,843,448( 16,876,455
Venta para la Empresa (con IGV) 304,442 885,503| 1,409,726| 1,951,821| 3,037,762
Venta para la Empresa (sin IGV) 258,002 750,426 1,194,683| 1,654,085| 2,574,374
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La participacion de mercado considerada en la propuesta se tomé de la empresa de
servicios Cinepapaya desde el afio 1 al afio 5.

La frecuencia de compra se obtiene del andlisis del resultado de la encuesta

El nimero de asesoria que puede brindar el profesor se obtiene descontando las horas que
dedica a su labor cotidiana de ensefianza y el tiempo de traslado desde su casa a su puesto
de trabajo y viceversa.

La comision por asesoria se obtiene del promedio de comisidn que cobran empresas de
servicio como Uber (25%), Rumi Taxi (15%), Beat (12%), Cabify (20%) y Easy Taxi
(18%).

Fuente: Autores de esta tesis.

11.2. Gastos preoperativos

Los gastos requeridos para la implementacion de “Dr. Matematico al Rescate”
ascienden a S/ 484,099, los cuales se encuentran divididos en: i) activo fijo (S/ 151,559)
y ii) capital de trabajo (S/ 332,540). (ver Tabla 11.2).

Tabla 11.2. Gastos preoperativos

Afio 0
Monto S/

Constitucion de la empresa 5,000 Activo Fijo
Disefio Web 10,000 Activo Fijo
Disefio APP 100,459 Activo Fijo
Mobiliario y equipo de computo 36,100 Activo Fijo
Alquileres y servicio general 19,200{ Capital de trabajo
Marketing y publicidad 22,590| Capital de trabajo
Gastos de oficina 2,000 Capital de trabajo
Soporte y mantenimiento 5,000 Capital de trabajo
Servicio de Reclutamiento 4,000] Capital de trabajo
Sueldo de personal 206,500 Capital de trabajo

410,849

Fuente: Autores de esta tesis.

11.3. Costos de inversion del negocio

Los costos se muestran en la Tabla 11.3. Se considera efectuar una venta de los

equipos (laptop, computadora, impresora, servidor, aire acondicionado y equipos
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celulares) por un precio del 30% del valor de compra inicial de los equipos y efectuar el

reemplazo de los mismos, con un precio incremental de 10%.
Tabla 11.3. Costos

Activo Cantidad UnFi:jraengS p| A0 | A1 | A2 | A3 | A4 | Als
Mesas de trabajo 4 800 -3,200
Archivadores 2 600 -1,200
Sillas 6 350 -2,100
Laptop 2 3,000 -6,000 -4,800
Computadoras 2 2,500 -5,000 -4,000
Impresora 1 1,000 -1,000 -800
Servidor 1 10,000 -10,000 -8,000
Aire Condicionado 1 600 -600 -480
Equipos celulares 4 1,500 -6,000 -4,800
Swich de comunicaciones 1 1,000 -1,000
Constitucion de la empresa -5,000
Disefio Web -10,000
Disefio APP -100,459
-151,559 0 -22,880 0
Fuente: Autores de esta tesis.
11.4. Presupuesto operativo del negocio por rubro
En la tabla 11.4. se muestra el resumen de los gastos por cada rubro.
Tabla 11.4. Presupuesto por rubro
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Castos operativos 62,305 62,305 62,305 62,305 62,305
Gastos Publicidad 52,554 52,554 52,554 52,554 52,554
Gastos Salariales 559,500 572,182 585,151 598,415 611,979
674,359 687,041 700,010 713,273 726,838

Fuente: Autores de esta tesis.

11.5. Gastos de remuneracién de personal

En la tabla 11.5. se muestra el pago de remuneraciones del personal interno y

tercerizado durante un horizonte de 5 afios con un incremento anual de 2.3%. Ademas,

para el personal en planilla se considera todos los conceptos de pago por ley.
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Tabla 11.5. Costos por remuneracion del personal

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Gerente General 120,000 122,720 125,502 128,346 131,256
Admisnitrador 82,500 84,370 86,282 88,238 90,238
Analista de Sistemas 67,500 69,030 70,595 72,195 73,831
Asistente 37,500 38,350 39,219 40,108 41,017
Personal Tercerizado 252,000 257,712 263,553 269,527 275,637

559,500 572,182 585,151 598,415 611,979

e El crecimiento de sueldos por inflacion = 2.3%, el cual ha sido calculado como el
valor promedio de los afios 2017, 2018 y 2019 con datos obtenidos de la pagina web

del Banco Mundial.
(https://datos.bancomundial.org/indicator/FP.CP1.TOTL.ZG?locations=PE).

Fuente: Autores de esta tesis.

11.6.

Depreciacion y amortizacion

En la tabla 11.6. se muestra la depreciacion y amortizacion de los activos fijos a

lo largo de los 5 afios del horizonte de evaluacion.

Tabla 11.6. Costos por remuneracion del personal

Valor Vida il Depreciacion y amortizacion
adquisicion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Mesas de trabajo 3,200 10 320 320 320 320 320
Archivadores 1,200 10 120 120 120 120 120
Sillas 2,100 10 210 210 210 210 210
Laptop 6,000 5 1,200 1,200 1,320 1,320 1,320
Computadoras 5,000 5 1,000 1,000 1,100 1,100 1,100
Impresora 1,000 5 200 200 220 220 220
Servidor 10,000 5 2,000 2,000 2,200 2,200 2,200
Aire Condicionado 600 5 120 120 132 132 132
Equipos celulares 6,000 5 1,200 1,200 1,320 1,320 1,320
Swich de comunicaciones 1,000 5 200 200 200 200 200
Constitucion de la empresa 5,000 8 625 625 625 625 625
Disefio Web 10,000 8 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250
Disefio APP 100,459 8 12,557 12,557 12,557 12,557 12,557

151,559 21,002 21,002 21,574 21,574 21,574

Fuente: Autores de esta tesis.

11.7.

Cronograma de inversion de sustitucion y valor de desecho

En la tabla 11.7. se muestra el valor de desecho de los activos fijos de la empresa

correspondiente al afio 5 de evaluacion. Asimismo, se muestra la vida uatil de los

mencionados activos.
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Tabla 11.7. Calculo del valor de desecho

Fuente: Autores de esta tesis.

11.8.

Financiamiento de activos fijos y capital de trabajo

Valor Vida il Depreciacion Antigﬂedad Depreciacion Valor
adquisicion anual afio 5 acumulada contable

Mesas de trabajo 3,200 10 320 5 1,600 1,600
Archivadores 1,200 10 120 5 600 600
Sillas 2,100 10 210 5 1,050 1,050
Laptop 6,600 5 1,320 3 3,960 2,640
Computadoras 5,500 5 1,100 3 3,300 2,200
Impresora 1,100 5 220 3 660 440
Servidor 11,000 5 2,200 3 6,600 4,400
Aire Condicionado 660 5 132 3 396 264
Equipos celulares 6,600 5 1,320 3 3,960 2,640
Swich de comunicaciones 1,000 5 200 5 1,000 0
Constitucion de la empresa 5,000 8 625 5 3,125 1,875
Disefio Web 10,000 8 1,250 5 6,250 3,750
Disefio APP 100,459 8 12,557 5 62,787 37,672

59,131

Los activos fijos que ascienden a un valor de S/ 151,559 y el capital de trabajo de

S/ 259,290. El 60% del total de las inversiones sera financiado por un préstamo bancario

a una tasa de 25% anual.

11.9.

Estado de Resultados

El Estado de Resultados se obtiene de sumar las ventas, los costos y gastos del

negocio. En la Tabla 11.8. se muestra el detalle del calculo.

Tabla 11.8. Estado de Resultados

Aiio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 258,002 750,426| 1,194,683| 1,654,085| 2,574,374
Costos Variables 114,859 114,859| 114,859| 114,859 114,859
Margen de contribucion 143,143| 635,568 1,079,825| 1,539,227| 2,459,516
Costos fijos 559,500 572,182| 585,151| 598,415 611,979
Depreciacidon/Amortizacion 21,002 21,002 21,574 21,574 21,574
Utilidad antes de impuestos -437,359 42,383 473,099| 919,237 1,825,963
Impuesto a la Renta 0 0 23,046| 271,175 538,659
Utilidad neta -437,359 42,383| 450,053 648,062| 1,287,304

Fuente: Autores de esta tesis.
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11.10. Tasa de descuento

La tasa de descuento que se considera para la evaluacion de la viabilidad de la
propuesta es de 35%, esta tasa es el que se emplea para evaluar negocios de alto riesgo y

es superior a la tasa que nos cobrara el banco por el préstamo que nos otorgue.

11.11. Flujo de caja econdémico

El flujo de caja econdmico se obtiene a partir del analisis realizado en el estado
de resultados agregdndole el capital de trabajo, activo fijo, recuperacion de capital de

trabajo y recuperacion de activo fijo.

Tabla 11.9. Flujo de caja econémico

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos 258,002 750,426 1,194,683 1,654,085| 2,574,374
Egresos (CF+CV) -674,359| -687,041| -700,010| -713,273| -726,838
Impuesto a la Renta 0 0 -23,046] -271,175| -538,659
Flujo Operativo -416,357 63,386 471,627 669,637| 1,308,878
Inversion

Activo Fijo -151,559

Recuperacion Activo Fijo 8,580 59,131
Capital de trabajo -259,290

Recup. de capital de trabajo 259,290
Fujo econémico -410,849| -416,357 63,386] 480,207 669,637| 1,627,299
Costo de Capital 35.0%

VAN S/55,711

TIR 39%

Fuente: Autores de esta tesis.

11.12. Evaluacion financiera

De la evaluacidn del flujo de caja econémico se obtuvo un valor del VAN positivo
de S/ 55,711 y un TIR de 39%. Los indicadores mencionados nos demuestran que el

modelo de negocio planteado es viable por lo que es recomendable su ejecucion.
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11.13. Analisis de escenarios

Para realizar el analisis de escenarios se esta considerando el impacto en el nivel

de participacion de mercado.

Tabla 11.10. Escenarios

Escenario pesimista

Escenario esperado

Escenario optimista

Participacion de mercado

Al 80% del escenario base

Alcanzamos la misma participacion en los 5
afios de la empresa referente (Cinepapaya)

Al 120% del escenario base

VAN

-186,630

55711

289,776

TIR

22.2%

38.7%

53.6%

Fuente: Autores de esta tesis.

De la tabla 11.10 podemos concluir que ante una reduccion en la penetracion esperada de
20% en cada afio, hace que la propuesta de negocio se vuelva no viable.
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CAPITULO XII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1 Conclusiones

El plan de negocio “Dr. Matematico al Rescate” ofrece un valor agregado respecto a
los servicios tradicionales de clases virtuales, proponiendo un servicio 100% virtual que
cuente con los atributos de calidad, seguridad y disponibilidad inmediata. En este sentido,
son los profesores, quienes van al rescate del estudiante para brindar la resolucion de los
problemas (una asesoria equivale a 3 problemas). Estos se realizan de forma sincrona
donde es asesorado puede realizar consultas en cualquier momento y deben ser resultas

por el asesor.

El anélisis del Lean Canvas nos permitié ordenar las ideas, conocer los aspectos
esenciales del negocio y la relacion que existen entre ellos, de manera principal ayuda a
detectar los problemas de nuestros potenciales clientes y generar una propuesta de valor

que se adapte a sus necesidades de cada uno.

Segun la informacién obtenida en el estudio de mercado, el entorno es favorable.
Asimismo, mediante las entrevistas y encuestas se pudo distinguir que existe una
necesidad tanto en padres de familia como en profesores, que puede ser satisfecho por la
propuesta. A través del analisis de las encuestas se pudo identificar que el 94.3% de los
encuestados tienen inclinacion a usar aplicaciones tecnoldgicas en su vida cotidiana, y
que el 59.9% de los encuestados indico que el curso de mayor dificultad para sus hijos es
la matematica. Respecto a la aceptacion de la propuesta que ofrecemos el 73.7% esta entre
interesado y muy interesado a adquirir nuestro servicio y 39.8% seria interesado con
capacidad de pago. Por ello, podemos decir que existe una tendencia de preferencia hacia

el servicio virtual que ofrecera “Dr. Matematico al Rescate”.

Con respecto al analisis del entorno, se realizé la Matriz EFE donde se examind las
oportunidades y amenazas que afectarian al negocio propuesto, cuyos resultados han sido
satisfactorios, debido a que la cantidad de oportunidades encontradas aminoran el impacto
de las amenazas, lo que nos indica que el mercado es atractivo y ademas nos permite

establecer los objetivos estratégicos que nos ayudaran a conseguir las metas trazadas.
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En relacion al plan de marketing, luego de definir los objetivos y las estrategias, se
decidio crear una marca (MateApp) que identifique nuestro servicio y que se posicione
en la mente del consumidor por los atributos diferenciados que ofrece. Asimismo, los
resultados obtenidos producto de los analisis efectuados en cada estrategia de las 4ps,
muestran la importancia de las iniciativas de la promocion y la publicidad. Estos esfuerzos

de marketing deberan continuar para garantizar el crecimiento del negocio.

Asimismo, se elaboro el plan de recursos humanos con el propdsito de establecer la
politica de reclutamiento y seleccion. Ademas, se dispuso tercerizar los servicios de
algunas areas de soporte. De manera estratégica se acordd intermediar los servicios
ofrecidos por los profesores, con el cobro de una comision por la atencion de cada
asesoria. La disponibilidad de contar con un pool de profesores asociados nos permitira

cumplir con una de las caracteristicas de nuestra propuesta de valor.

En el plan de operaciones se detalla el flujo de los procesos de “Dr. Matematico al
Rescate”, donde se determind contar con un Sitio Web y una APP que serd la interface
para la conexion entre los asesores (oferta) y estudiantes (demanda). Se establecié un
periodo de prueba de seis meses para garantizar el 6ptimo funcionamiento de nuestro
servicio antes de lanzarlo al mercado. De esta manera estaremos preparados, ante

cualquier inconveniente que se pueda presentar.

Sobre el plan financiero, podemos concluir que el plan de negocio es atractivo para
los inversionistas. Para llevarlo a cabo, se requiere de una inversion de S/410,849
aproximadamente, donde el 60% del total sera financiado por un préstamo bancario a una
tasa de 25% anual. El resultado una tasa de retorno es de 39% con un Valor Neto actual
de S/. 55,711, con una tasa de descuento del 35%.

Finalmente, a partir de los resultados de los planes funcionales se pudo determinar
que la propuesta de negocio es viable a nivel de: planeamiento estratégico, marketing,
operaciones y financiero. Para ello, es importante mantener las capacidades operativas y
el equilibrio entre la oferta y la demanda (este punto es clave dado que en el analisis de

escenario muestra que ante una reduccion del 20% en la participacion de mercado la

135



propuesta se hace inviable), lo cual contribuira a garantizar el éxito y continuidad del

negocio orientado a dinamizar la categoria del sector educacion.

12.2 Recomendaciones

Las recomendaciones para la implementacion del negocio son las siguientes:

Concretar alianzas con instituciones educativas para obtener una gran demanda de

potenciales usuarios que nos garantice el crecimiento sostenido.
Preparar un plan de contingencia que nos permita seguir diferencidndonos de la
competencia a pesar que transformen sus negocios adaptandolo a nuestra propuesta de

negocio.

Realizar un estudio de mercado para medir la viabilidad de ampliar nuestro servicio

al nivel de educacion primaria.

Incluir un esquema de pagos por membresia que permita brindar mayor alcance a

nuestra propuesta de negocio.
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ANEXOS

Anexo I. Entrevistas a padres de familia
Entrevista a padres de familia — Entrevista 1

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 42
Estado Civil : Soltero[ | Casado X Conviviente [ ]
Distrito: San Miguel
Género: Femenino X Masculino[_]
N° de Hijos: 1
Hijos en edad escolar secundaria: 1
Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ | Otros[_]
Profesion u Ocupacién: Administradora
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
Por lo general los cursos de ciencias y numeros como quimica, biologia o0 matematicas.
Actualmente, el nivel de ensefianza es superior al de mi época del colegio. Esto me parece
bien.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si, con lo del teletrabajo se me complica poder ayudarle a mi hijo. Ademas, como te
comenté anteriormente el nivel de los cursos me parece elevado y ya no recuerdo muchas
Ccosas.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintid la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?

Si, una ocasion en una tarea para la casa de unos ejercicios de geometria de mi hijo mayor,
que no entendia como resolverlos. Ni con ayuda de internet pudimos resolver esos
ejercicios.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?

El principal problema son los tiempos que dan para resolver las tareas, de ahi el nivel de

la ensefianza me parece superior. También con la educacién virtual me parece que no son
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tan didacticas las clases. Espero que cuando todo se solucione mi hijo pueda aprovechar
mejor las clases.

IV. Profundizando en el problema

1. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucion estan aplicando?

Basicamente internet. Y una vez acudi a un profesor particular, pero me parece que fue
antes de la pandemia.
2. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Me parece que parcialmente, hay veces donde no encuentra la explicacion a sus
problemas.
3. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Como te indiqué no hay las respuestas precisas a todos los problemas.
4. ¢Qué cursos son los que buscé o buscaria para asesorias de este tipo?

Para matematica y quimica.
5. ¢Cuéanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Me parece que aquella vez pagué 80 soles por una hora.
6. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Que mi hijo entienda lo que resuelve.
7. ¢Cuédl es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

No es muy seguido, como le comenté fue en época pre pandemia y habréa sido un par de
Veces ese afo.

V. Presentacion de la idea de negocio
Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

8. ¢Qué le pareceria contar con una aplicacion movil como la descrita?

Me pareceria interesante, porque seria justo lo que necesito en aquellos casos donde no
encuentre la solucién en internet.

9. ¢Qué opina sobre el servicio presentado? ¢Qué beneficios adicionales esperaria?

Me parece bien. Esperaria que sea a un buen precio y que incluya un video o audio con
la explicacion.

10. ¢ Cuanto pagaria por problema a resolver?

Si es para el mismo dia pagaria hasta S/ 50 por problema si es complejo.

11. ¢Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?
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También seria interesante si cuentan con clases particulares. Y también si fuera posible
ampliar a otros cursos como quimica o fisica.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 2

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacién se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 38

Estado Civil : Soltero[ | Casado X Conviviente [ ]

Distrito: Lince

Género: Femenino X Masculino[_]

N° de Hijos: 2

Hijos en edad escolar secundaria: 1

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ | Otros[_]

Profesion u Ocupacién: Contabilidad

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades

Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:

1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan

mayor dificultad a sus hijos?

Fisica, Geometria y Algebra.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus exdmenes?
Si, no cuento con mucho tiempo para ello.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintid la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Si recuerdo varias veces. Nuestro principal apoyo es su papé e internet.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cuales son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Bueno mi hija a veces no les entiende a sus profesores, los libros con explican bien las
clases, la virtualidad de las clases me parece que tampoco ha ayudado.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Busqué clases adicionales por internet. También en internet hay péginas donde explican
algunas cosas. También en veranos meto a mis hijos a clases de verano en academias.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacién de sus hijos?

Me parece que Si.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

140



Ninguno.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Para fisica y geometria.
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

S/ 70 la hora.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Que el profesor sea didactico.
11. ;Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Sera 1 vez al mes aproximadamente.

V. Presentacion de la idea de negocio
Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacién mdvil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompanada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacion mévil como la descrita?

Interesante la propuesta.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Es interesante lo que han presentado, si puedo resolver todo con el celular y poder
ayudar a mi hija en casos puntuales seria de gran ayuda.

14. ;Cuéanto pagaria por problema a resolver?

Hasta S/30.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Con lo que ofrecen me parece suficiente.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 3

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 40

Estado Civil : Soltero[ | Casado[ ] Conviviente X

Distrito: Jests Maria

Género: Femenino [ ] Masculino X

N° de Hijos: 1

Hijos en edad escolar secundaria: 1

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ | Otros[_]

Profesion u Ocupacidn: Ingenieria de Sistemas

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnolégicas para la solucién a sus necesidades

Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:

1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan

mayor dificultad a sus hijos?

Los de nimeros y algunos de letras como Comunicacion.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si, més que nada por el tiempo. Pero trato de darme un tiempo los fines de semana.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintid la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Si, el afio pasado para resolver unas tareas.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
El principal problema me parece que son los tiempos que le dan para resolver sus tareas
y trabajos.
IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Mi hijo me parece que usa internet para resolver lo que no entiende. Y también ve mas
€s0s temas con su mama.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Si, mi hijo esta en los primeros puestos de su colegio.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Ningun problema.
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8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Hasta el momento yo no he buscado directamente eso.
9. ¢Cuénto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Nada.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Me imagino que lo que mas valoraria seria que la asesoria o el servicio se
personalizado.
11. ;Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Nunca.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacién mdvil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompanada de la explicaciéon. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacion mévil como la descrita?

Me parece que seria una buena opcion.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Es una buena opcion para aquellos chicos que necesiten apoyo.

14. ; Cuanto pagaria por problema a resolver?

Creo que, dependiendo del ejercicio, si fuera muy complicado S/ 40.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Ninguno.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 4

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacién se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 53

Estado Civil : Soltero[ | Casado X Conviviente [ ]

Distrito: Barranco

Género: Femenino [ ] Masculino X

N° de Hijos: 3

Hijos en edad escolar secundaria: 2

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ | Otros[_]

Profesion u Ocupacion: Ingenieria Industrial

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades

Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:

1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan

mayor dificultad a sus hijos?

Los cursos como fisica y quimica.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si, pero su madre es la que los trata de ayudar.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintid la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
No recuerdo ningun caso.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cuales son los principales problemas
que tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Bueno, hay temas como el pago de pensiones por la situacion econémica, los libros son
caros.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

En los temas académicos, bueno mis hijos cuando tienen problemas basicamente
consultan con sus compafieros o buscan en internet cuando no entienden algo. Ademas,
creo gue los profesores también ayudan con refuerzos.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Bueno creo que con las clases del colegio es suficiente.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?
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No habria problemas.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

No he buscado asesorias.
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

No he pagado nada porque no he buscado.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

No he buscado asesorias como le indiqué.
11. ;Cuadl es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

La misma respuesta anterior.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacién mdvil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompanada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacion mévil como la descrita?

Pienso que es una buena opcidn para casos excepcionales, ademas que esperaria
aspectos como confidencialidad y rapidez de respuesta.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Opino que es seria un buen servicio para casos donde por el tiempo necesite una
respuesta rapida. Esperaria que consideren temas como devolucién del dinero en caso
las respuestas no sean correctas o descuentos para una gran cantidad de problemas.
También que se amplie a otros cursos

14. ; Cuanto pagaria por problema a resolver?

Opino que S/ 20 por problema.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Quizas podrian también dar clases particulares, dado que el giro seria similar.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 5

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 46

Estado Civil : Soltero[ | Casado X Conviviente [ ]

Distrito: San Borja

Género: Femenino X Masculino[ ]

N° de Hijos: 1

Hijos en edad escolar secundaria: 1

Situacion laboral: Dependiente [ ] Independiente X Otros[_]

Profesion u Ocupacién: Administrador

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades

Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:

1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan

mayor dificultad a sus hijos?

Me parece que mi hija tiene mas problemas en matematicas.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si dado que no cuento con mucho tiempo por el negocio. Vuelvo tarde y ya mi hija esta
descansando.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Si, los fines de semana mi hija me cuenta que tiene problemas con algunos de sus trabajos,
pero con sus comparfieras a veces se juntan y los resuelven. Igual a veces se juntan para
estudiar para exdmenes. Alguna vez jald en unos cursos, pero de ahi se recupero.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Bueno, hay temas como el pago de pensiones por la situacion econémica, los libros son
caros.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

A veces contratamos a un profesor de confianza para que le dé clases de refuerzo a mi
hija.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?
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Si, ha mejorado su rendimiento con ese refuerzo.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Ninguno.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

En los cursos de nimeros principalmente.
9. ¢Cuénto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Le pagamos S/ 100 por 2 horas de clase. Con efectivo le pagamos.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Como ya lo conocemos ya sabemos que dara buenos resultados. Ademas, viene hasta la
casa para dar las clases.
11. ¢ Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

2 veces al mes en época escolar.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicaciéon. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Me parece un buen complemento para lo que estoy pagando actualmente.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Me parece un servicio adecuado que ayudara en ejercicios o trabajos muy dificiles.
Esperaria informacion sobre los profesores o encargados de resolver los problemas, una
especie de calificacidn en base a los comentarios de los usuarios.

14. ; Cuanto pagaria por problema a resolver?

Podria pagar hasta S/ 50 por problema.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

También videos con la explicacion.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 6

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 35
Estado Civil : Soltero[ | Casado[ ] Conviviente X
Distrito: Surco
Género: Femenino X Masculino[ ]
N° de Hijos: 1
Hijos en edad escolar secundaria: 1
Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ | Otros[_]
Profesion u Ocupacién: Psicéloga
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
La educacion virtual me parece no tan efectivo como antes. También el no ver a sus
compafieros me parece un problema, mas que nada en la formacién personal de mi hijo.

2. ¢(Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si un poco dado que a veces no sé las respuestas a todos los problemas.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Si cuando no le sale un problema a mi hijo le pregunta a mi 0 a su papa.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cuales son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Te diria que el principal problema es cuando mi hijo no entiende algunos topicos de un
curso, dado que si pasa eso no puede resolver sus tareas y trabajos. Luego esta que algunos
profesores a mi parecer no cuentan con una buena metodologia para brindar clases, y peor
en un escenario virtual donde los chicos se suelen distraer mas. Tercero, podria ser la
situacion del Covid, lo cual ha cambiado muchas cosas.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Entre las soluciones que he buscado estan buscar profesores particulares, inscribir a mi
hijo en talleres o cursos de verano, comprarle libros adicionales a los que le piden en su
colegio, entre otros.
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6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Si, me parece que ha habido mejoras.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Hasta el momento no veo problemas.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

En cursos como inglés, los idiomas son dificiles para mi hijo. Pero lo he metido a una
academia.
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Bueno la mensualidad de la academia de inglés es de S/ 250. De ahi las clases
particulares oscilan entre S/ 60 y S/ 80 la hora.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Que veo que mi hijo mejora, lo cual se refleja en las notas.
11. ¢ Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

La academia de inglés es todos los dias y las clases particulares 1 o 2 veces al mes.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacién mdvil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ;Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Me parece una buena opcién dado que no recuerdo haber visto algo parecido.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Creo que es un servicio bueno, pero que no debe ser usado en exceso dado que la idea
es que mi hijo aprenda a resolver los problemas por su cuenta.

14. ;Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria hasta S/ 30.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Nada adicional.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 7

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 37
Estado Civil : Soltero X Casado[ ] Conviviente [ ]
Distrito: Jests Maria
Género: Femenino X Masculino[ ]
N° de Hijos: 1
Hijos en edad escolar secundaria: 1
Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ | Otros[_]
Profesion u Ocupacién: Administradora
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
Por lo general todos los cursos tienen su nivel de complejidad, pero mi hija no me ha
comentado alguna dificultad, ella hace sola sus cosas.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
No, como le comenté mi hija suela resolver sola sus tareas.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
No ninguna.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Ha habido problemas como todos los chicos. Quizas el principal problema fue no contar
con los libros o el material adecuado para resolver algin problema del colegio.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Le he comprado libros a mi hijo para que le ayude con su aprendizaje. También una laptop
para que pueda acceder a internet y tenga mas material para estudiar.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Si, ha sido beneficioso.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?
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Bueno el principal problema seria el costo.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Podria ser asesorias en matematica, de paso que le serviria en su preparacion para la
universidad.
9. ¢Cuénto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Hasta el momento no he acudido a asesorias.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Valoraria que el profesor esté preparado para dar el servicio y cuente con buen material.
11. ¢ Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Ninguna.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Seria novedoso.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Es un servicio que me parece adecuado, pero no estoy seguro si lo usaria.

14. ;Cuanto pagaria por problema a resolver?

Podria pagar hasta S/ 20.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Ninguno.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 8

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 43
Estado Civil : Soltero[ | Casado[ ]| Conviviente X
Distrito: Surco
Género: Femenino X Masculino[ ]
N° de Hijos: 2
Hijos en edad escolar secundaria: 2
Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ | Otros[_]
Profesion u Ocupacién: Economista
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
En esta etapa los cursos mas dificiles son los de ciencias y nimeros, los otros se me hacen
mas faciles para mi y mis hijos.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
No, me gusta ayudar a mis hijos con sus clases.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
En algunos momentos no me salen las respuestas 0 me cuesta resolver algunos trabajos.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
El principal problema es el tiempo que les dan para entregar sus tareas.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Cuento con un profesor particular que les ayuda a mis hijos. Principalmente en
asignaturas como algebra, razonamiento matematico, trigonometria, etc.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Por el momento me parece una buena solucion. Lo ideal seria que con las clases del
colegio pudiera resolver todo.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?
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El tema economico.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Como le indiqué en cursos como matematica principalmente.
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

S/ 100 por hora y media. Pago con Yape o efectivo.
10. ¢ Qué es lo que més valora en este tipo de servicios?

Que refuerza los puntos flojos de mis hijos y les ayuda a tener mejores notas.
11. ;Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Quincenal.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacién mdvil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompanada de la explicaciéon. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacion mévil como la descrita?

Seria atil para esos casos donde se necesita una solucion rapida en matematicas.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Un beneficio adicional podria ser descuentos por cierto nimero de problemas resueltos.

14. ; Cuanto pagaria por problema a resolver?

S/ 30.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Si, podria ser la resolucién de forma presencial con el estudiante.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 9

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacién se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 35
Estado Civil : Soltero[ ] Casado X Conviviente[ ]
Distrito: San Borja
Género: Femenino X Masculino[ ]
N° de Hijos: 2
Hijos en edad escolar secundaria: 1
Situacion laboral: Dependiente [ | Independiente [ ] Otros X
Profesion u Ocupacién: Ama de casa
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
Los cursos que mayor dificultad presentan son los de letras y nimero en general, todos
tienen un nivel de dificultad en su especialidad.

2. ¢(Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si, dado que ahora estan en casa todos los 2 Gltimos afios por la pandemia.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Yo les apoyo, pero cuando no sé algo acudo a internet.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
El principal problema ahora es el tema de salud, la pandemia genera problemas mentales
y de atencién en los nifios. Otro problema es que me parece que las clases virtuales no
son iguales a las presenciales. Espero que este afio vuelva todo a la normalidad.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucidon ha empleado frente a estos problemas y actualmente

que solucidn estan aplicando?

Yo les ayudo con sus problemas, y como le indiqué si no cuento con una solucién acudo
a internet para refrescar algunos puntos.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Si, me ha resultado.
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7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Que me consume mucho tiempo que podria dedicar para otras cosas.
8. ¢Qué cursos son los que buscd o buscaria para asesorias de este tipo?

Podria ser en cursos de numero, como los de matematica. Algunos problemas o trabajos
requieren unos trucos o conocimiento muy puntual que quizas una persona o profesor
podria hacer.

9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

No he pagado por este tipo de servicios.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Valoraria que el profesor tenga experiencia.
11. ¢ Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

NO lo hago.

V. Presentacion de la idea de negocio
Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Me ayudaria en algunos momentos cuando necesitamos una respuesta y no encuentro la
solucion.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Que seria una buena alternativa. Un beneficio adicional podria ser contar con
solucionarios de algunos libros que usan la mayoria de chicos.

14. ; Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria S/ 20.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

No.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 10

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 40
Estado Civil : Soltero[ ] Casado X Conviviente[ ]
Distrito: Brefia
Género: Femenino X Masculino[ ]
N° de Hijos: 2
Hijos en edad escolar secundaria: 1
Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ | Otros[_]
Profesion u Ocupacidn: Secretaria
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
Todo nimero sefior, y RV (razonamiento verbal). Reconozco que mi hijo no entiende lo
que lee.

2. ¢(Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Siempre lo fue porque me separé de mi esposo hace afios, y mis hijos viven conmigo y
mi mama.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintid la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Sobre todo, en examenes finales de julio y diciembre, ahi es donde mas se distraen.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cuales son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Que no hace la tarea siendo mas breve que lo que era antes de la pandemia. Parece que
no quieren hacer nada.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucidon ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Llamo a mi hermana que vive cerca para que los apoye.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Muy poco.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?
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Mi hermana sabe, pero no tiene paciencia.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Lo que més creo que le ha afectado al mayorcito es RM y Fisica.
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

A mi hermana le pago en efectivo S/ 50 porque me chequee a mis hijos una o dos horas.
No sé si lo hago la verdad. Le dejo a mi mamay ella le da.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Que es mi familia y sé que mis hijos no corren peligro.
11. ¢ Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Una vez a la semana.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Creo que seria una buena ayuda incluso para mi hijo menor.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Es una buena idea. Beneficios adicionales no esperaria a menos que pague mucho
dinero.

14. ; Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria S/ 30.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Quiza clases para menores, pero tendria que probar con el mayor primero.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 11

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 44
Estado Civil : Soltero[ ] Casado X Conviviente[ ]
Distrito: Surco
Género: Femenino [ ] Masculino X
N° de Hijos: 1
Hijos en edad escolar secundaria: 1
Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ | Otros[_]
Profesion u Ocupacién: Ingeniero
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
Los nimeros para mi hijo siempre han sido los que tienen mas dificultad. Ahora en
secundaria hay varios cursos como Algebra, Aritmética, Fisica.

2. ¢(Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si, porque mi esposa no tiene mucha paciencia y yo no tengo tiempo.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Semanalmente. Lo que hago es buscar videos de Youtube y les envio los links

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Creo que su razonamiento se ha vuelto mas lento. Con esto de las clases virtuales se
distraen més.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Busco el tema en plataformas tipo Youtube. No me queda de otro dado mi tiempo.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

A veces. No siempre.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?
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Primero que no se si siempre la usan. Segundo que a veces los videos son largos
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Ultimamente RM, eso es lo que le trae mas problemas
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

No pago. Youtube es gratis
10. ¢ Qué es lo que més valora en este tipo de servicios?

Que apenas entra al link mi hijo puede ingresar al tema deseado
11. ;Cudl es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Dejando un dia. Pero como le digo no pago.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion mavil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompanada de la explicaciéon. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacion mévil como la descrita?

Creo que ayudaria bastante sobre todo ahora que estan retomando clases presenciales.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Esta bueno. Beneficios adicionales que tengan solucionarios de los libros méas usados u
otros.

14. ;Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria S/ 25.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

No.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 12

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacién se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 50
Estado Civil : Soltero[ ] Casado[ | Conviviente X
Distrito: Lince
Género: Femenino [ ] Masculino X
N° de Hijos: 1
Hijos en edad escolar secundaria: 1
Situacion laboral: Dependiente [ | Independiente X Otros[ ]
Profesion u Ocupacién: Administrador
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
Todo lo que es razonamiento tanto verbal como matemaético, porque dicen que eso piden
bastante en los exdmenes de admision.

2. ¢(Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si, porque mi esposa no sabe nada; y yo tengo que trabajar para mantenerlos.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Casi todas las semanas, mi hijo tiene preguntas de esos cursos, pero yo no tengo tiempo
de ayudarlo.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
El principal problema es que mi esposa no sabe nada para ayudarlo. Entonces s6lo yo
puedo solucionar ese tipo de problemas.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucidon ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Yo cuando puedo ayudo a mi hijo, pero sino no sé como lo soluciona. La cosa es que
siempre aprueba, bajo, pero aprueba.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Supongo que a veces porque Si no sacaria mejores notas.
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7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

No sé cuales sean las soluciones. Ojala no esté copiando nomas.
8. ¢Qué cursos son los que buscd o buscaria para asesorias de este tipo?

No he buscado. Pero cuando me ha preguntado ha sido aritmética creo.
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

No pago. No le cobro a mi hijo.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Que al menos paso tiempo con mi hijo.
11. ¢ Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Me lo pedird un par de veces al mes.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafada de la explicaciéon. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Suena bien.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Parece que ayudaria. No suelo pedir beneficios porque o no los cumplen o cobran mas
caro.

14. ;Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria S/ 30.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Creo que no. Asi esta bien.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 13

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacién se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 49
Estado Civil : Soltero[ ] Casado X Conviviente[ ]
Distrito: Surquillo
Género: Femenino X Masculino[ ]
N° de Hijos: 3
Hijos en edad escolar secundaria: 1
Situacion laboral: Dependiente [ ] Independiente [ ] Otros Ama de casa
Profesion u Ocupacién: No tengo
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre[ ] Awveces[ ] NuncaX
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
No sé sefior no entiendo mucho, pero siempre los veo en la computadora asi que asumo
es numeros.

2. ¢(Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si sefior porque no entiendo nada y me frustra no poder ayudarlos sefior.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Casi todos los dias sefior, pero siempre les digo que busquen en internet o que se ayuden
entre hermanos.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
que tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
A veces jalan cursos sefior, y tengo que castigarlos. Mi esposo también los castiga para
que aprendan.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucidon ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Mi sobrino que va a la universidad y vive arriba a veces los ayuda.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

No siempre sefior, sino no jalarian y no los castigaria.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?
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Que mi sobrino no siempre tiene tiempo.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Los 3 siempre me dicen Matematica, matematica. Y eso es lo que jalan cuando jalan asi
que ese es el problema.
9. ¢Cuénto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Le pago S/ 20 soles a mi sobrino en efectivo para sus pasajes.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Que viene a la casa mi sobrino asi ya no gasto pasajes.
11. ¢ Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Todas las semanas casi piden. Lo hago venir 1 vez a la semana.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafnada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Un aplicativo de celular ayudaria creo.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Suena bien si me los hace sacar mejor nota.

14. ;Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria S/ 20.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

No sé sefior. Tendria que decirme cuales sino no se me ocurre.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 14

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 38

Estado Civil : Soltero[ ] Casado[ | Conviviente X

Distrito: Chorrillos

Género: Femenino [ ] Masculino X

N° de Hijos: 1

Hijos en edad escolar secundaria: 1

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros[ ]

Profesion u Ocupacion: Técnico

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades

Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:

1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan

mayor dificultad a sus hijos?

Los cursos de nimeros y matematicas son los que méas problemas le crea a mi hija.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si sefior porque no tengo tiempo de ayudarla.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Una vez que jal6 un trimestre el afio pasado tuve que ponerle clases particulares.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cuales son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Que me saque bajas notas. Diria que es alumna regular, pero creo que ella podria sacar
mejores calificaciones.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Me siento a ensefiarle, pero nos distraemos mucho. Me gusta ensefiarle, pero creo que si
contrato a alguien aprenderia mas rapido.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Si, pero creo que perdemos tiempo como le digo.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?
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Nos distraemos y perdemos tiempo los dos.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Ahora ultimo me dijo para resolver problemas de geometria, esos que tienen figuras.
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

No pago. Esa vez que le pagué a esa profesora el afio pasado me cobraba S/ 40 por hora
y media, pero cobra més caro s6lo que es amiga de mi esposa. Pago con transferencia al
toque.

10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Que viene a la casa y tengo vigilada a mi hija por camaras.
11. ;Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Esa vez nomas lo solicité. Fueron como 4 veces en un mes para que me la prepare para
el examen final pero ahora ya no.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Ayudaria bastante.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Esta bueno porque no implica mas pasajes e internet tenemos en casa.

14. ;Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria S/ 20.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Quiza si manda solucionarios con ejercicios, pero sino asi esta bien.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 15

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 42

Estado Civil : Soltero[ ] Casado[ | Conviviente X

Distrito: Magdalena

Género: Femenino X Masculino[ ]

N° de Hijos: 1

Hijos en edad escolar secundaria: 1

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros[ ]

Profesion u Ocupacién: Abogada

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades

Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:

1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan

mayor dificultad a sus hijos?

Todo lo que sea nimeros sefior.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Para mi siempre ha sido un problema los nimeros por eso estudié derecho porque ahi se
lee méas que nada.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Para sus examenes siempre me pide ayuda, pero yo al menos no puedo hacer nada.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cudles son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Que apruebe y que no repita. Saca buenas notas en letras igual que yo, pero nimero nada.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

He tenido que contratar profesores particulares.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Mayormente si. No siempre. Cada afio que pasa creo que funciona menos. Estos dos
ultimos afos no he usado los servicios por la pandemia.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?
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Que a veces dilatan el tiempo para cobrar més.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Todo lo que tenga que ver con numeros porque ahi no puedo hacer nada.
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Unos S/ 40 o S/ 50 por una hora u hora y media. Pago con transferencia.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Que vengan a la casa, pero eso tampoco me gusta mucho porque entran extrafios a la
casa.
11. ¢ Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Una vez a la semana por lo menos.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Me parece bien.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Me gusta tu idea. No se me ocurren beneficios adicionales.

14. ;Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria S/ 40.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Que le deje tareita quiza. Y que me manden a mi las soluciones para yo chequear de
frente el resultado.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 16

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 45

Estado Civil : Soltero[ ] Casado X Conviviente[ ]

Distrito: Cercado

Género: Femenino [ ] Masculino X

N° de Hijos: 1

Hijos en edad escolar secundaria: 1

Situacion laboral: Dependiente [ | Independiente X Otros [ ]

Profesion u Ocupacién: Contador

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades

Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:

1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan

mayor dificultad a sus hijos?

Ahora ultimo ha aparecido ese curso de Fisica que mi hijo no entiende nada.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si sefior porque tengo que trabajar y no puedo ayudar a mi hijo que necesita ayuda, y
bueno yo tampoco me acuerdo de cuando estaba en el colegio

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
El afio pasado que empezé con Fisica mi hijo se traumd creo. Y ya tiene miedo ahora que
pasa a un nuevo afo.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cuales son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Que apruebe ahorita. S6lo quiero que apruebe este primer periodo para que agarre
confianza.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucidon ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Le busco paginas de internet faciles para que entienda.
6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Ayuda un poco porque al menos es una guia, pero me pasa con las justas.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

168



Me toma tiempo buscarle los videos y no siempre ayuda porque a veces saca bajas
notas.
8. ¢Qué cursos son los que buscd o buscaria para asesorias de este tipo?

Principalmente fisica.
9. ¢Cuénto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Unos S/ 30 por hora porque es un curso bastante aplicado. Pago en efectivo.
10. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Que el profesor sabe pues, y no da mucho rodeo.
11. ¢ Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Una vez a la semana en ese cursito.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacién mévil como la descrita?

Me parece excelente idea.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Me gusta esa idea mas si es digital. Beneficio adicional nada.

14. ;Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria S/ 30 por hora de soluciones de problemas

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Ejercicios para gue se entrene.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 17

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 34

Estado Civil : Soltero[ ] Casado[ | Conviviente X

Distrito: San Miguel

Género: Femenino X Masculino[ ]

N° de Hijos: 1

Hijos en edad escolar secundaria: 1

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros|[ ]

Profesion u Ocupacién: Cocinera

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades

Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:

1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan

mayor dificultad a sus hijos?

Matemaética como a todo chico.

2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Para mi si porque nunca fui buena con los nimeros, y s6lo me dedico a cocinar. Para eso
si soy buena.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintié la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Varias recuerdo. Casi todos los meses me viene con bajas notas y pensamos en como
solucionar. Aunque al final siempre aprueba.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cuales son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Las bajas notas y que aprenda para cuando vaya a la universidad.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Mi hermano es profesor de colegio y a veces ayuda a su sobrino.

6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Creo que si porque cuando recibe ayuda suben sus notas.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?
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Que mi hermano no puede venir siempre entonces como que hay una dependencia para
sacar buenas notas.
8. ¢Qué cursos son los que buscd o buscaria para asesorias de este tipo?

Razonamiento matematico, Geometria y Fisica.
9. ¢Cuénto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Mi hermano no me cobra. Es mas luego nos invita a comer mas bien cada vez que
viene.
10. ¢ Qué es lo que més valora en este tipo de servicios?

La dedicacion con que le ensefia a mi hijo.
11. ;Cuadl es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Mensual sera.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacién mdvil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompaiada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacion mévil como la descrita?

Me parece buena idea.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Suena bien si no es muy caro.

14. ; Cuanto pagaria por problema a resolver?

Pagaria S/ 20 por hora de un problema dificil, muy dificil.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Los trucos para que solucione rapido los ejercicios.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a padres de familia — Entrevista 18

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 50
Estado Civil : Soltero[ ] Casado X Conviviente[ ]
Distrito: Miraflores
Género: Femenino [ ] Masculino X
N° de Hijos: 2
Hijos en edad escolar secundaria: 1
Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros|[ ]
Profesion u Ocupacidn: Ingeniero Industrial
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, que cursos a su parecer les generan
mayor dificultad a sus hijos?
Creo que todo lo que tenga que ver con nimeros como: Trigonometria, Fisica, Quimica.
Razonamiento Matematico también creo.

2. ¢(Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos, en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus examenes?
Si porque ni su mama ni yo tenemos tiempo como para meternos de lleno a hacerlos
estudiar o apoyarlos en hacer la tarea. Tendriamos que estudiar de nuevo como dicen.

3. ¢Recuerda alguna circunstancia donde sintid la necesidad de buscar apoyo, con
la finalidad de solucionar las dudas de sus hijos en alguna materia?
Examenes finales, pero mas me interesa que aprenda y que no s6lo apruebe.

4. ¢Con respecto a la educacién de sus hijos, cuales son los principales problemas
gue tienes que afrontar actualmente, indicar la dificultad de mayor a menor?
Que consolide conocimientos para que entre a la universidad con conocimientos s6lidos
y no la jalen. Asi fue con el mayor y le va muy bien.

IV. Profundizando en el problema
5. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Mi hijo mayor esta en la universidad y a veces ha ayudado a su hermana, pero al él
tampoco le sobra el tiempo.

6. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?
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Si al menos las veces en las que se ha incurrido.
7. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

La disponibilidad de tiempo de mi hijo.
8. ¢Qué cursos son los que busco o buscaria para asesorias de este tipo?

Razonamiento matematico, Quimica y Fisica.
9. ¢Cuanto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

A mi hijo no le pago, suficiente con lo que me saca de propinas.
10. ¢ Qué es lo que més valora en este tipo de servicios?

Imagino que la seguridad y confianza que le pueda dar un hermano a otro.
11. ;Cual es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Debe ser cada 2 semanas o mensual, unas dos horas cada vez.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacién mdvil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompanada de la explicaciéon. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

12. ¢ Qué le pareceria contar con una aplicacion mévil como la descrita?

Me parece bien.
13. ¢ Qué opina sobre el servicio presentado? ;Qué beneficios adicionales esperaria?

Se ve bien siempre que mi hija aprenda.

14. ;Cuanto pagaria por problema a resolver?

Puede ser unos S/ 40 por hora de puro ejercicios.

15. ¢ Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Tips de solucion de problemas. Con eso basta.

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Anexo Il. Entrevistas a profesores

Entrevista a profesores — Entrevista 1

Guia entrevista:
l. Introduccién

Buenos dias / Buenas tardes a continuacién se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 34
Género: Femenino X Masculino[_]
Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros|[ ]
Profesion u Ocupacidn: Profesora de matematicas en colegio particular
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre X Aveces[ ] Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los ingresos economicos y dificultades laborales:
16. ¢De la labor que realiza, que le genera mayor dificultad?

17.

En estos tiempos, una de las mayores dificultades que existe es el traslado al
centro de labores, debido al crecimiento exponencial del parque automotor.
Asimismo, aparte de la labor principal que es la ensefanza, son las labores
administrativas que realizamos y que requiere tiempo adicional de dedicacién
(correcciéon de examenes, preparacidn de actas, informes a la direccién, etc)
éConsidera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?

No, debido a la gran oferta de profesores que existe en el mercado de la industria
de la educacion, los sueldos han disminuido.

IV. Profundizando en el problema

1.

¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucion estan aplicando?

Actualmente, en mis tiempos libres doy clases particulares

¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente?

Parcialmente, porque me dedico a ejecutar trabajos adicionales donde obtengo
ingresos minimos, invirtiendo muchas horas de trabajo.

¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

El trasladarse de un lugar a otro es dificil y se pierde tiempo.

También conseguir clientes para este rubro es dificil.

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompafiada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

18.

¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?
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Me parece interesante y una oportunidad de mejorar mis ingresos
19. ¢ Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?
Importante, asumir retos adicionales en el cual puedo demostrar mis capacidades
en dar asesoria de matemaéticas y apoyar a los estudiantes de una manera diferente.
20. ¢ Cuénto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
Entre 15 a 20 soles
21. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?
Claro, la empresa me proveera los clientes y ademas no gastaré dinero en
movilizarme y ahorrare tiempo que se convertira en nuevos ingresos
economicos.
22. ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?
Incentivos periodicos en base a calificaciones de los clientes

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a profesores — Entrevista 2

Guia entrevista:

I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 40

Género: Femenino X Masculino[ ]

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros|[ ]

Profesion u Ocupacion: Bidloga

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los ingresos economicos y dificultades laborales:

1. ¢éDe lalabor que realiza, que le genera mayor dificultad?

Traslado al centro de trabajo en tiempos de Pandemia.

2. ¢Considera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?

No, la pandemia a dejado muchos gastos ya que no hubo estuve trabajando

varios meses.

IV. Profundizando en el problema

4. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Brindar clases particulares, pero no siempre tengo clientes.
5. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente?

Parcialmente, ya que obtengo ingresos adicionales, pero no cubre todas mis
necesidades econdémicas.
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6. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Conseguir clientes, solo tengo referidos
V. Presentacion de la idea de negocio
Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompafiada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).
3. ¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?

Muy buena idea para mejorar mis ingresos

4. ¢Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?

Importante, porque sumaria a mi experiencia laboral
5. ¢Cuanto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
Entre 25 a 30 soles

6. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?

Si, por que tendré mas clientes y no sentiria esa contribucion.
7. ¢Qué beneficios adicionales esperaria?

Bonos por desempefio

V1. Despedida.

Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a profesores — Entrevista 3

Guia entrevista:

I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 45

Género: Femenino[ | Masculino X

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros|[ ]

Profesion u Ocupacidn: Profesor en Universidad particular

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los ingresos economicos y dificultades laborales:

1. ¢De lalabor que realiza, que le genera mayor dificultad?

Que ahora tengo que ir de manera presencial al colegio donde dicto clases y no
tengo tiempo para generar mas ingresos.

2. ¢Considera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?
No, solo cubro necesidades basicas, un docente es mal pagado en el Peru.
IV. Profundizando en el problema

3. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Trabajo més horas en el colegio para tener mas ingresos

4. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente?

No, porque paso mucho tiempo en el colegio
5. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Interferencia en los horarios.

V. Presentacion de la idea de negocio
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Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompanada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

6. ¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?

Me parece que seria una alternativa versatil que se podria adaptar a las
necesidades del profesor y, por supuesto, de cada estudiante.

7. ¢Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?

Buena idea, obtendria ingresos fijos y al ser virtual lo podria hacer desde mi casa.
8. ¢Cuanto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
Entre 20 a 30 soles

9. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?

Si, por que la empresa me hara la conexién con los clientes

10. ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?
Bonos por desempefio

V1. Despedida.

Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a profesores — Entrevista 4

Guia entrevista:

I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 30

Género: Femenino X Masculino[ ]

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros|[ ]

Profesion u Ocupacién: Profesora de matematicas en colegio particular

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre X Awveces[ ] Nuncal| ]

I11. Principales problemas
Con respecto a los ingresos econdémicos y dificultades laborales:

1. ¢De lalabor que realiza, que le genera mayor dificultad?
Correccién de exdmenes, preparacion de actas, informes a la direccidn, etc.
2. ¢Considera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?
No, hago mucho trabajo administrativo y el sueldo es bajo.
IV. Profundizando en el problema

3. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucién estan aplicando?

Actualmente, en mis tiempos libres doy clases particulares

4. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente?

Si, porque realizo trabajos adicionales relacionados a mi rubro.
5. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Establecer horarios que no interfieran con mi trabajo fijo.

V. Presentacion de la idea de negocio
Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
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problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompanada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

6. ¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?
Innovador, ya que me permitiria obtener ingresos adicionales.

7. ¢Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?

Importante, porque me permitiria demostrar mis capacidades en dar asesoria de
matematicas y apoyar a los estudiantes de una manera diferente.

8. ¢Cuanto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
20 soles si es algo corto

9. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?

Si, creo que es lo mas justo
10. ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Capacitaciones constantes

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a profesores — Entrevista 5

Guia entrevista:

I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado
Edad: 50
Género: Femenino[ | Masculino X
Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros|[ ]
Profesion u Ocupacidn: Profesor en universidad particular
Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre[ ] Awveces X  Nuncal| ]
I11. Principales problemas
Con respecto a los ingresos economicos y dificultades laborales:

1. ¢De lalabor que realiza, que le genera mayor dificultad?

El tiempo, mi trabajo absorbe mucho tiempo que le quito a mi familia

2. ¢Considera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?

No, mis ingresos son bajos para ser un profesional que estudié en la universidad
varios afos

IV. Profundizando en el problema

3. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Tengo un negocio familiar que lo administra mi esposa y eso me ayuda a solventar
mis gastos

4. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente?

Si, me permite obtener ingresos extras
5. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

El tiempo no me alcanza para trabajar y ver mi negocio
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V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompafiada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

6. ¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?

Me parece interesante y una oportunidad de mejorar mis ingresos sin gastar en
pasajes.

7. ¢Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?

Una buena opcidn de enriquecer mi CV.
8. ¢Cuénto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
30 soles estaria bien.

9. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?

Si, me parece buen negocio
10. ;Que beneficios adicionales esperaria?

Premios econémicos

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a profesores — Entrevista 6

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 30

Género: Femenino X Masculino [_]

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros[ ]

Profesion u Ocupacion: Profesora de matematicas en colegio particular

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnologicas para la solucion a sus necesidades
Siempre X Aveces[ | Nunca[ ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los ingresos economicos y dificultades laborales:
1. ¢De lalabor que realiza, que le genera mayor dificultad?
Traslado al centro de trabajo, sobre todo en tiempo de Pandemia.
2. ¢Considera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?
No, gasto mucho en pasajes ya que el colegio estd lejos de mi casa.
IV. Profundizando en el problema

3. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucion estan aplicando?

De vez en cuando doy clases particulares a mis familiares y amigos.

4. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente?

Pocos beneficios, no es algo constante ya que no tengo muchos clientes.
5. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Cruce de horarios, busqueda de clientes.

V. Presentacion de la idea de negocio
Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a

través de una APP (aplicacion mdvil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompafiada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

6. ¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?
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Excelente, ya que me permitiria obtener ingresos adicionales.

7. ¢Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?

Importante, porque sumaria a mi experiencia laboral y mejoraria mis ingresos
8. ¢Cuénto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
35 soles aproximadamente

9. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?

Si, la idea es de ustedes y deben ganar por su negocio.
10. ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Reconocimiento de mi trabajo

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.

185



Entrevista a profesores — Entrevista 7

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 45

Género: Femenino[_] Masculino X

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros[ ]

Profesion u Ocupacion: Profesor en universidad particular

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnologicas para la solucion a sus necesidades
Siempre X Aveces[ | Nunca[ ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los ingresos econémicos y dificultades laborales:

1. ¢éDe lalabor que realiza, que le genera mayor dificultad?

Temas administrativos que tengo que hacer en el colegio como: corregir
examenes, elaborar mis clases, participar de las reuniones de padres, etc.

2. ¢Considera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?

No, para cubrir mis necesidades deberia trabajar en 2 colegios, pero no me
alcanza el tiempo.

IV. Profundizando en el problema

3. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucion estan aplicando?

Brindar clases particulares a nifios y adolescentes

4. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente?

Parcialmente, porque me dedico a ejecutar trabajos adicionales donde obtengo
ingresos para cubrir gran parte de mis necesidades.

5. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Cruce de horarios

V. Presentacion de la idea de negocio
Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompafiada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).
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6. ¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?
Muy interesante, me daria la oportunidad de incrementar mis ingresos

7. ¢Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?

De gran utilidad, ya que seria una alternativa para generar mas ingresos.
8. ¢Cuénto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
Entre 20 a 25 soles

9. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?

Si, considero que es un porcentaje razonable que no afectaria mis ganancias.
10. ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Aprender nuevas cosas

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.

187



Entrevista a profesores — Entrevista 8

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 40

Género: Femenino X Masculino[ ]

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros|[ ]

Profesion u Ocupacidon: Profesora de matematicas en colegio particular

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnoldgicas para la solucién a sus necesidades
Siempre X Aveces[ ] Nuncal| ]

I11. Principales problemas
Con respecto a los ingresos econdémicos y dificultades laborales:

1. ¢De lalabor que realiza, que le genera mayor dificultad?

Traslado a mi centro de trabajo en tiempo de pandemia, ademds del tiempo
invertido en trasladarse de un lugar a otro.

2. ¢Considera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?
Si pero solo las basicas, no puedo ahorrar.
IV. Profundizando en el problema

3. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

Los fines de semana doy refuerzo de matemaéticas a los alumnos del colegio y me
pagan por eso.

4. ;Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que estd aplicando
actualmente?

Parcialmente, porgque obtengo ingresos adicionales
5. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Que es eventual.

V. Presentacion de la idea de negocio
Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion moévil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
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problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompafiada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

6. ¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?

Una buena opcidn para obtener ingresos extras que me permitan completar
cubrir mis necesidades.

7. ¢Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?

Importante, porque obtendria muchos beneficios.
8. ¢Cuanto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
Entre 15 a 20 soles

9. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?

Si, esperando que tenga buenos ingresos
10. ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Incentivos periodicos en base a calificaciones de los clientes

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.

189



Entrevista a profesores — Entrevista 9

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 42

Género: Femenino[ ] Masculino X

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros[ ]

Profesion u Ocupacion: Profesor de matematicas en colegio particular

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnologicas para la solucion a sus necesidades
Siempre X Aveces[ | Nunca[ ]

I11. Principales problemas
Con respecto a los ingresos econémicos y dificultades laborales:

1. ¢De lalabor que realiza, que le genera mayor dificultad?
Transportarme al colegio donde laboro, pierdo mucho tiempo en traslado
2. ¢Considera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?
No, quisiera ganar mas dinero.
IV. Profundizando en el problema

3. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucidn estan aplicando?

He aceptado 2 turnos en el colegio para generar mas ingresos

4. ;Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que estd aplicando
actualmente?

Si, pero no tengo tiempo libre para hacer otras cosas.
5. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Sacrifico mi tiempo libre

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rapidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompafiada de la explicacion. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).
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6. ¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?

No habia escuchado de una idea de trabajo asi, me parece que seria un éxito este
negocio.

7. ¢Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?

Un gran reto dentro de mi experiencia laboral
8. ¢Cuénto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
Entre 20 a 25 soles

9. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?

Si claro
10. ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Incentivos por mas clientes satisfechos

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Entrevista a profesores — Entrevista 10

Guia entrevista:
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.
e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

I1. Datos del entrevistado

Edad: 45

Género: Femenino X Masculino [_]

Situacion laboral: Dependiente X Independiente [ ] Otros[ ]

Profesion u Ocupacion: Profesora de matematicas en colegio particular

Usted prefiere el uso de aplicaciones tecnologicas para la solucion a sus necesidades
Siempre X Aveces[ | Nunca[ ]

I11. Principales problemas

Con respecto a los ingresos econdémicos y dificultades laborales:

1. ¢éDe lalabor que realiza, que le genera mayor dificultad?
Traslado a mi centro de trabajo
2. ¢Considera que su actual trabajo cubre sus necesidades econdmicas?
No, tengo hijos y no me alcanza lo que gano.
IV. Profundizando en el problema

3. ¢Qué alternativas de solucion ha empleado frente a estos problemas y actualmente
que solucién estan aplicando?

Brindar clases particulares

4. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente?

Si porque eran virtuales, pero ahora los padres quieren que dicte presencias y se
me complica por el trabajo.

5. ¢Qué problemas o inconvenientes presentan estas soluciones?

Tener mas clientes

V. Presentacion de la idea de negocio

Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El profesor recibe el
problemay en un breve plazo entrega la respuesta acompanada de la explicacién. (Aqui
se muestra el Producto Minimo Viable-MVP).

6. ¢Qué opina sobre la alternativa de negocio presentado?
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Una buena alternativa laboral

7. ¢Qué le pareceria pertenecer al pool de profesores de una empresa de asesoria
virtual?

Si me gustaria ser parte de este proyecto, creceria profesionalmente.
8. ¢Cuénto cree usted que deberia recibir por cada prestacion realizada?
Entre 15 a 20 soles

9. ¢Estaria conforme con abonar el 10% de cada prestacion realizada, como parte
del ingreso de la empresa?

Si, ya que yo no me genera gastos ser parte de este pool.
10. ¢ Qué beneficios adicionales esperaria?

Capacitaciones constantes y bonos por cumplimiento

V1. Despedida.
Agradecimiento por la colaboracion.
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Anexo I1l. Entrevistas a expertos

Entrevistado (a): Sr. Ramiro de la Cruz

Puesto: Analista Informatico

Empresa: Consultoria en T1 con especializacion en soluciones de calidad para sistemas
digitales. Desarrolla plataformas y algoritmos a medida de cada cliente.

Experto en: Aplicaciones moviles

e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de

preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

1. Tomando en cuenta los factores como: nivel socio econdmico, ubicacion, etc.
¢ Cual deberia ser el perfil del consumidor para el servicio de asesoria

matematica? ¢ Cuales son los factores que tendrian mayor relevancia?

No aplica.
2. Desde su punto de vista, ¢Qué caracteristicas considera usted son los mas
relevantes en un aplicativo orientado al aprendizaje virtual? ;Qué beneficios

aporta al negocio?

No aplica.

3. ¢Considera que este tipo de negocio aportaria positivamente al aprendizaje

de los estudiantes? ¢ Qué podria sugerirnos al respecto?

No aplica.

4. Respecto a la publicidad masiva (spam) ¢ Considera que es un riesgo que las

APP estan expuestas al spam publicitario?

Si, claro. Tiene que haber buenos filtros sobre todo si esta enfocada en menores asi

sea de secundaria.

5. Respecto a la seguridad ¢Podria existir exposicion de informacion personal

por el uso de las apps?
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Por supuesto. Hay que tomar las medidas necesarias para evitar pérdida de

informacion sobre todo la financiera.

6. Desde su perspectiva y experiencia profesional ¢Qué caracteristicas
consideraria usted deberia tener el modelo de negocio planteado para que sea
exitoso y ofrezca una ventaja competitiva? ¢Considera que estoy

satisfaciendo una necesidad?

No aplica.

7. Considerando el negocio a implementar ¢Por qué consideraria usted que es
viable 0 no viable la implementacién de un aplicativo donde se brinde el

servicio de resolucion de problemas de matematica?

No aplica.

8. ¢Cuadles considera usted que son las caracteristicas que debe tener un servicio

online para que sea elegido?

Desde mi punto de vista y con mi sesgo profesional creo que sea fécil de usar desde

la primera vez, y que sea seguro.

9. ¢Considera que las caracteristicas de un aparato mévil permiten tener una

mayor facilidad en el uso de un APP?

La ventaja de la app es que la puedes llevar contigo a cualquier parte porque va en tu
celular que va en tu bolsillo. No sé qué tan bueno sea para algo educativo. Quiza sea
un complemento, pero definitivamente el aprendizaje salvo que sea por excepcion
tiene que ser una computadora de escritorio o lap top. Hay temas que van desde la

ergonomia, brillo, entre otros.

10. ¢Cual cree que sera la proyeccion de la educacion virtual en el Peru para los

préximos afos y como cree que se viene alineando con la tecnologia?

No aplica.
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Entrevistado (a): Sr. Julio Medina

Puesto: Analista de Tl

Empresa: Empresa del sector hidrocarburos, encargado de la ciberseguridad y
proteccion de datos de la empresa y sus usuarios en sus diferentes plataformas.

Experto en: Aspectos legales y organizacionales

e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de

preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

1. Tomando en cuenta los factores como: nivel socio econémico, ubicacidn, etc.
¢ Cudl deberia ser el perfil del consumidor para el servicio de asesoria

matematica? ¢ Cudles son los factores que tendrian mayor relevancia?

No aplica.

2. Desde su punto de vista, ¢Qué caracteristicas considera usted son los mas
relevantes en un aplicativo orientado al aprendizaje virtual? ¢ Qué beneficios

aporta al negocio?

No aplica.

3. ¢Considera que este tipo de negocio aportaria positivamente al aprendizaje
de los estudiantes? ¢ Qué podria sugerirnos al respecto?

Creo que si, siempre que no so6lo les hagan la tarea. Tiene que haber una explicacion
al menos breve o darle el material donde pueda revisar las bases de solucién. En ese
escenario, si los estudiantes se sienten bien tratados van a volver a usar la plataforma
y se va a formar una relacion no s6lo a corto plazo. Importante creo que los ofertantes

del servicio, es decir los asesores no te quieran “sacar la vuelta” y llevarse al cliente.

4. Respecto a la publicidad masiva (spam) ¢Considera que es un riesgo que las

APP estan expuestas al spam publicitario?

Si, definitivamente. Tiene que poner buenos filtros para esta app enfocada a educacion

a menores.
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5. Respecto a la seguridad ¢Podria existir exposicion de informacion personal
por el uso de las apps?

Si, siempre la hay. Tanto a nivel de datos como nombre, edad, correo electronico y

tarjetas.

6. Desde su perspectiva y experiencia profesional ¢Qué caracteristicas
consideraria usted deberia tener el modelo de negocio planteado para que sea
exitoso y ofrezca una ventaja competitiva? ¢Considera que estoy

satisfaciendo una necesidad?

No aplica.

7. Considerando el negocio a implementar ¢Por qué consideraria usted que es
viable 0 no viable la implementacién de un aplicativo donde se brinde el

servicio de resolucion de problemas de matematica?

No aplica.

8. ¢Cuadles considera usted que son las caracteristicas que debe tener un servicio

online para que sea elegido?

Lo que te dije antes: voy a poner mi tarjeta por eso tiene que ser seguro. No quiero
que mis datos estén dando mas vueltas de lo que ya dan. Y obvio que sea facil desde
el inicio: si alguien abre una app y no la entiende, ya perdiste ese cliente.

9. ¢Considera que las caracteristicas de un aparato movil permiten tener una

mayor facilidad en el uso de un APP?

Si, pero siempre esta el hecho que tiene una pantalla pequefia. A menos que tengas
una Tablet o Ipad de esos grandes es poco probable que uses la app siempre mas para

este fin. Por eso creo que deben abrirlo a servicio web rapido.

10. ¢ Cual cree que sera la proyeccion de la educacion virtual en el Peru para los

préximos afos y como cree que se viene alineando con la tecnologia?

No aplica.
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Entrevistado: Sr. Roberto Chévez

Puesto: Administrador

Empresa: Empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de productos de
belleza y cuidado personal de todo tipo de géneros y edades.

Experto en: Contexto de compra

1. Tomando en cuenta los factores como: nivel socio econémico, ubicacion, etc.
¢Cual deberia ser el perfil del consumidor para el servicio de asesoria

matematica? ¢ Cuales son los factores que tendrian mayor relevancia?

No aplica.

2. Desde su punto de vista, ¢Qué caracteristicas considera usted son los mas
relevantes en un aplicativo orientado al aprendizaje virtual? ¢ Qué beneficios

aporta al negocio?

No aplica.

3. ¢Considera que este tipo de negocio aportaria positivamente al aprendizaje

de los estudiantes? ¢ Qué podria sugerirnos al respecto?

No aplica.

4. Respecto a la publicidad masiva (spam) ¢ Considera que es un riesgo que las

APP estan expuestas al spam publicitario?

Si, deberian evitar eso.

5. Respecto a la seguridad ¢Podria existir exposicién de informacion personal

por el uso de las APPs?

Si, en este caso datos como tarjetas de crédito, datos personales, entre otros. La

empresa debe asegurar la seguridad en el uso del aplicativo.

6. Desde su perspectiva y experiencia profesional ¢Qué caracteristicas

consideraria usted deberia tener el modelo de negocio planteado para que sea
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exitoso y ofrezca una ventaja competitiva? ¢Considera que estoy

satisfaciendo una necesidad?

No aplica.

7. Considerando el negocio a implementar ¢Por qué consideraria usted que es
viable 0 no viable la implementacién de un aplicativo donde se brinde el

servicio de resolucion de problemas de matematica?

No aplica.

8. ¢Cudles considera usted que son las caracteristicas que debe tener un servicio

online para que sea elegido?

La confiabilidad del servicio realizado, la seguridad de los datos y la facilidad del uso

de la aplicacion. Esto es fundamental.

9. ¢Considera que las caracteristicas de un aparato movil permiten tener una

mayor facilidad en el uso de un APP?

Si el sistema operativo de cada celular es importante al momento de disefiar una
aplicacion movil, pero también me pareceria bueno que se pueda contar con la
facilidad del uso de la computadora mediante una pagina web. Esto porque son
trabajos que suelen manejarse en PDF o archivos que son mas facil manejar en una

computadora.

10. ¢ Cual cree que sera la proyeccion de la educacion virtual en el Peru para los

proximos afos y como cree que se viene alineando con la tecnologia?

No aplica.
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Entrevistado (a): Sr. Humberto Rodriguez
Puesto: Ingeniero de sistemas
Empresa: Dedicada a la banca comercial y especializada en microfinanzas.

Experto en: Tecnologia

e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de

preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

1. Tomando en cuenta los factores como: nivel socio econémico, ubicacidn, etc.
¢ Cual deberia ser el perfil del consumidor para el servicio de asesoria

matematica? ¢ Cudles son los factores que tendrian mayor relevancia?

No aplica.

2. Desde su punto de vista, ¢Qué caracteristicas considera usted son los més
relevantes en un aplicativo orientado al aprendizaje virtual? ¢ Qué beneficios

aporta al negocio?

No aplica.

3. ¢Considera gue este tipo de negocio aportaria positivamente al aprendizaje

de los estudiantes? ¢ Qué podria sugerirnos al respecto?

No aplica.

4. Respecto a la publicidad masiva (spam) ¢Considera que es un riesgo que las

APP estan expuestas al spam publicitario?

Si, de todas maneras. No deberia darse ese problema en este tipo de aplicaciones.

5. Respecto a la seguridad ¢Podria existir exposicion de informacion personal

por el uso de las apps?
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Si no se toman las medidas necesarias si. Por ello es fundamental realizar una buena
configuracién del aplicativo, asi como una buena arqueologia. También una buena

pasarela de pagos.

6. Desde su perspectiva y experiencia profesional ¢Qué caracteristicas
consideraria usted deberia tener el modelo de negocio planteado para que sea
exitoso y ofrezca una ventaja competitiva? ¢Considera que estoy

satisfaciendo una necesidad?

No aplica.

7. Considerando el negocio a implementar ¢Por qué consideraria usted que es
viable o no viable la implementacion de un aplicativo donde se brinde el

servicio de resolucion de problemas de matematica?

No aplica.

8. ¢Cuadles considera usted que son las caracteristicas que debe tener un servicio

online para que sea elegido?

Facilidad en su uso y seguridad de informacion. Ambos son béasicos para que sea
elegido. La primera interaccion con la aplicacién es fundamental, por lo que debe

pasar por varias pruebas antes de salir al mercado.

9. ¢Considera que las caracteristicas de un aparato movil permiten tener una

mayor facilidad en el uso de un APP?

Si, obviamente un mejor equipo permitird mayor velocidad en el uso del aplicativo.

10. ¢ Cual cree que sera la proyeccion de la educacion virtual en el Peru para los

préximos afos y como cree que se viene alineando con la tecnologia?

No aplica.
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Entrevistado (a): Sr. Raul Espinoza

Puesto: Consultor

Empresa: Consultor especializado en temas educativos de Organizacion No
Gubernamental (ONG)

Experto en: Educacion

e Buenos dias / Buenas tardes a continuacion se le van a formular una serie de

preguntas para recabar datos para un trabajo de la maestria.

e Al final de la entrevista se le hara participe de que consiste el trabajo.

1. Tomando en cuenta los factores como: nivel socio econémico, ubicacién, etc.
¢ Cudl deberia ser el perfil del consumidor para el servicio de asesoria

matematica? ¢ Cudles son los factores que tendrian mayor relevancia?

El perfil tiene que ser del A al C, pues son familias que tengan acceso a bienes y
servicios como Internet y celulares, tablets o computadoras. La ubicacion es lo de
menos ahora. El perfil de consumidor si estd enfocado en alumnos de colegio serian
los padres, pues los estudiantes dependen de ellos. Factores de relevancia imagino

que sea facil de usar y que no pida muchos datos, eso molesta.

2. Desde su punto de vista, ¢Qué caracteristicas considera usted son los mas
relevantes en un aplicativo orientado al aprendizaje virtual? ¢ Qué beneficios

aporta al negocio?

Que sea facil de usar, que no cueste su descarga y que solucione los problemas rapido.
Creo que puede aportar sobre todo ahora que los chicos se estan acostumbrando o se
van a acostumbrar nuevamente a estar en colegios presencialmente. Creo que la

mayoria va a tener problemas de concentracion y de nivelacion en matematica.

3. ¢Considera que este tipo de negocio aportaria positivamente al aprendizaje

de los estudiantes? ;Qué podria sugerirnos al respecto?

Puede ser si sigue un proceso de ensefianza. No hay aprendizaje sin ensefianza. Si lo

Gnico que va a hacer es entregar un solucionario creo que no aporta a aprendizaje,
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quizé a presentar una buena tarea si; nada mas. Pero si vas a dar tips de solucion rapida

eso si aporta a aprendizaje.

4. Respecto a la publicidad masiva (spam) ¢Considera que es un riesgo que las

APP estan expuestas al spam publicitario?

Imagino que si. A mi me molesta ver publicidad, aunque a veces esta enlazada con lo
que veo. Sin embargo, creo que es un tema de cuidar tomando en cuenta el pablico

objetivo, menores de edad.

5. Respecto a la seguridad ¢Podria existir exposicion de informacion personal

por el uso de las apps?

Creo que si. Sé algo de sistemas, pero no es mi campo de expertise ni de accién. Pero

todo el mundo tiene precaucién al poner el nimero de su tarjeta.

6. Desde su perspectiva y experiencia profesional ¢Qué caracteristicas
consideraria usted deberia tener el modelo de negocio planteado para que sea
exitoso y ofrezca una ventaja competitiva? ¢Considera que estoy

satisfaciendo una necesidad?

El modelo de negocio deberia ademas de las tareas y trabajos enfocarse también en la
asesoria y dar clases particulares. Me parece un buen complemento a lo que buscan
ofrecer. También ampliar a otros cursos, no solo matematica. De repente eso a futuro.
La necesidad si me parece que se satisface, obviamente es importante la metodologia
que aplique cada docente para realizar y explicar los resultados del problema o trabajo

a resolver.

7. Considerando el negocio a implementar ¢Por qué consideraria usted que es
viable o no viable la implementacion de un aplicativo donde se brinde el

servicio de resolucion de problemas de matematica?

La implementacion del aplicativo si me parece viable dado que es un servicio
novedoso que podria ayudar en la actualidad a varios chicos que necesitan un refuerzo

en materias un poco complicadas como matematica. Otro punto importante es la
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necesidad de los padres de poder ayudar a sus hijos en estos problemas, los cuales por
cuestiones de tiempo no podrian hacerlo.

8. ¢Cudles considera usted que son las caracteristicas que debe tener un servicio

online para que sea elegido?

Me parece que debe ser amigable al momento de usarlo. También que sea sencillo
subir la tarea. Y bueno el servicio debe ser confiable, es decir que los problemas
resueltos sean bien hechos por los profesores, dado que si estdn mal hechos se perderia

la confianza en la aplicacion.

9. ¢Considera que las caracteristicas de un aparato mévil permiten tener una

mayor facilidad en el uso de un APP?

No conozco mucho del tema, pero imagino que mientras mas moderno el celular o

dispositivo mejor.

10. ¢ Cuél cree que sera la proyeccion de la educacion virtual en el Peru para los

préximos afos y como cree que se viene alineando con la tecnologia?

Con el contexto actual me parece que el futuro de la educacion virtual sera lo
predominante, esto debido al tipo de poblacidn con el que se cuenta, las distancias y
falta de acceso. La tecnologia ha venido a quedarse para todos y en todos los sectores.

Por tanto, esperaria que la tecnologia seria predominante en la educacion.
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Anexo V. Encuesta

ENCUESTA
I. Introduccién
e Buenos dias / Buenas tardes a continuacién se le van a formular una serie de
preguntas para recabar datos para un trabajo de maestria.

I1. Datos del encuestado

Edad:

Del18a24[ | De25a39[ | De40a49[ | Mayora49[ |

Estado Civil: Soltero[ ] Casado[ ] Conviviente[ ] Divorciado[ ] viudo[ ]
Distrito:

Lima[ ] Ancon[ ] Ate[ ] Barranco[ ] Brefia[ ] Carabayllo[ ] Chaclacayo[ ]
Chorrillos [ ] Cieneguilla[ ] Comas[ ] El Agustino[ ] Independencia[ ]

Jests Maria[ ] La Molina[ ] La Victoria[ ] Lince[ ] Los Olivos|[ ] Lurigancho[ ]
Lurin [_] Magdalena del Mar[ ] Magdalena Vieja[ ] Miraflores[ ] PachacAmac[ ]
Pucusana[_] Puente Piedra[ ] Punta Hermosa[ ] Punta Negra[ | Rimac[ ]
San Bartolo[ ] San Borja[ | San Isidro[ ] San Juan de Lurigancho[_]

San Juan de Miraflores [ ] San Luis[ ] San Martin de Porres [ ] San Miguel [ ]
Santa Anita[ | Santa Maria del Mar [ ] Santa Rosa[ ] Santiago de Surco[ ]
Surquillo[_] Villa El Salvador [ _] Villa Maria del Triunfo [ ]

Género:

Femenino[ ] Masculino[ ]

N° de Hijos:

o1 11 2[] 3[] Masde3[]

Hijos en edad escolar secundaria:

0[] 1[] 2[] 3[] Maésde3[ ] Ninguno hijo en secundaria[ ]

Si su respuesta es Ninguno hijo en secundaria o sin hijos fin de la encuesta
Situacion laboral:

Dependiente formal [ _] Dependiente informal [ ] Independiente formal [_]
Independiente Informal [_] Otros/Mixto [ ]

Usted emplea aplicaciones tecnoldgicas para la solucion de sus necesidades
cotidianas

Siempre[ ] Awveces[ | Nunca[ ]

I11. Principales problemas
Con respecto a los estudios escolares de tus hijos:
1. ¢En esta etapa de la educacién secundaria, a su parecer, que cursos les generan
mayor dificultad a sus hijos?

Matematica[ |

Lenguaje / Comunicacion [_]
Quimica[_]

Fisica[ ]

Idiomas [ ]

Otro
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2. ¢Consideras que actualmente es un problema para ti ayudar a tus hijos en sus
tareas, trabajos o preparacion para sus tareas o exdmenes?

Si[ ] No[]

3. ¢Cual es el motivo principal que lo motiva a buscar apoyo para solucionar las
dudas de sus hijos en alguna materia?

Falta de tiempo [_]

Poco conocimiento sobre una materia[ ]
Tarea o trabajo muy extenso [_]

Falta de material para resolucion [ ]
Otro

4. Con respecto a la educacién de sus hijos, écudles son los principales problemas
que tienes que afrontar actualmente? Indicar la dificultad de mayor a menor.
Numerar de 1 a 7, donde 1 es menor problema y 7 es el mayor problema.

Tiempos para resolucién

Educacion virtual no es didactica

Metodologia de ensefianza del colegio

No contar con los libros adecuados

Problemas de atencidn a las clases virtuales

Desinterés, ahora no quieren hacer su tarea si no son obligados.
No cuento con conocimiento y tiempo para apoyar a mi hijo(s)

IV. Profundizando en el problema
1. ¢Qué alternativas de solucién ha empleado frente a estos problemas?

Profesor particular [_]

Internet[ ]

Academia[ |

Apoyo familiar[_]

Comprar libros y/ material adicional [_]
YouTube [ ]

Otro

2. ¢Considera que ha encontrado beneficio en la solucion que esta aplicando
actualmente, para el apoyo en la educacion de sus hijos?

Si[] No[]
3. ¢Qué tan efectivas han sido estas soluciones?

Muy efectivas [ ]
Efectivas[ ]
Moderadamente efectivas [ |
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Poco efectivas[_]
Nada efectivas [ ]

4. ¢Que cursos son los que buscé o buscaria para asesorias de este tipo?

Matematica[ |
Quimica[_]
Fisica[ ]
Lengual ]
Ciencias [ ]
Idiomas [ ]
Otro

5. ¢Cuénto paga normalmente por el servicio? ;Qué medios de pago suele utilizar?

Efectivo

Transferencia

Tarjeta

Ninguno

S/0-25

S/ 26 - 50

S/51-75

S/ 76 - 100

Mas de S/100

6. ¢Qué es lo que mas valora en este tipo de servicios?

Indicar el nivel de valoracion en un rango de 1 a 8, donde 1 corresponde a menor
valor y 8 corresponde a un mayor valor respecto al servicio.

Aprendizaje

El costo

La metodologia

Servicio personalizado

Servicio flexible

Nivel de experiencia

Nivel de seguridad

Material empleado

7. ¢Cudl es la frecuencia con la que solicita este tipo de servicios?

Nunca

Diario

Inter diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Trimestral

Eventualmente

V. Presentacion de la idea de negocio
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Servicio orientado en brindar soluciones matematicas rdpidas a ejercicios puntuales a
través de una APP (aplicacion movil) con pagos por pregunta. El alumno ingresa el
problema y en un breve plazo recibe la respuesta acompafiada de la explicacion.

1. ¢Con respecto a ser usuario (a) de una aplicacién mévil como la descrita, como
se define Ud.?

Muy interesado
Interesado
Medianamente interesado
Poco interesado
Nada interesado

2. ¢Qué opina sobre el servicio presentado?

Me parece muy bien
Me parece bien
Me parece mal

Me parece muy mal

3. ¢Cuénto pagaria por problema a resolver?

S/0-25
S/ 26 - 50
S/51-75
S/ 76 - 100
Mas de S/100

4. ¢Le gustaria que le brindemos un servicio adicional al descrito?

Clases particulares
Dictar otros cursos
Material complementario
Clases presenciales
Ninguno

5. ¢Cuantas veces al mes estaria dispuesto a contratar nuestro servicio?

Ninguna vez [_]
Unavez[ ]

Dos veces|[ |
Tres veces[ ]
Cuatro veces[ ]
Cinco veces[ ]
Seis veces|[ |
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Siete veces[ |
Ocho Veces[ ]
Més de ocho [ ]

V1. Despedida.

Agradecimiento por la colaboracion.
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