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● Responsable de las coordinaciones con diversos proveedores (Telefónica, Claro, GMD, 

etc) la implementación de los enlaces de datos para los diferentes lugares asignados a 

nivel nacional. 

● Responsable del control y gestión de la base de datos inventarios de equipos de 

comunicaciones. 

● Responsable de mantener actualizada la información sobre los avances por los trabajos 

realizados en la implementación de los enlaces de datos. 
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servicio ofrecido, los estándares, buenas prácticas y políticas definidas por la 

organización. 
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EXPERIENCIA LABORAL  
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Líder de Infraestructura y Mantenimiento                       12/2018 - Actualidad 
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•Elaboración y control de presupuestal del área de infraestructura y operaciones de la 

Universidad.  
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civiles en los locales Educativos Avansys  

•Elaboración y control presupuestal del área de infraestructura y mantenimiento del Instituto.  
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procesos. 

 

Empresa: Adolfo Chavez & Arquitectos Asociados  

 

Cargo: Arquitecto Asociado                                                     06/2013 - 03/2014          
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arquitectónico realizado por Colegio de Arquitectos. 
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sector educativo. 

Proyectos Residenciales: viviendas unifamiliares, multifamiliares  

Proyectos Educativos: Colegios emblemáticos como G.U.E. Alfonso Ugarte, Mariano 

Melgar y Ricardo Bentín. 
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Franklin Christian Silva Loarte 

Ingeniero Industrial; con Especialización Mercados y Regulación Tarifaria en Energía y 

Especialización en Inteligencia de Negocios con Gestión de la Información. Cuenta con 

amplia experiencia en las áreas de Comercial, Operaciones y Mantenimiento en empresas de 

distribución de gas natural. Experiencia para desarrollar nuevos proyectos, análisis de 

mercado para generar potenciales negocios, balance de cuentas, operaciones comerciales, 

desarrollo de proyectos, planeamiento estratégico y capacidad analítica para identificar 

oportunidades de mejora y optimización de procesos. 

Soy responsable, con pensamiento crítico, organizado y proactivo, con orientación al 

cumplimiento de resultados y objetivos.  

EXPERIENCIA PROFESIONAL 

Cálidda - Gas Natural de Lima y Callao 

Supervisor Comercial – Gerencia Comercial         Setiembre 2017 - Actualidad 

● Participación en licitaciones y proyectos de generación de generación eléctrica. 

● Analizar el comportamiento de la demanda residencial, comercial, industrial, 

generadoras eléctricas y estaciones de servicio a fin de anticipar las necesidades del 

mercado, tomar decisiones de comerciales y pronosticar la demanda futura. 

● Administrar los Contratos de Suministro, Transporte y Distribución de Gas Natural de 

los grandes clientes; manteniendo el balance de oferta-demanda para el transporte y 

distribución, que permita tomar decisiones comerciales vinculadas a negocios de corto, 

mediano y largo plazo de la compañía. 

● Proyectar demanda anual de Gas Natural para realizar las órdenes de compra para el 

Productor (Pluspetrol), el Transportista (TGP) y otras transferencias de gas natural. 

Logros alcanzados: 

● Desarrollar nuevos negocios que generen valor compartido a la empresa y nuestros 

clientes. 

● Cumplir con las metas de ventas en los años 2018, 2019, 2020. 

 

Analista Comercial – Gerencia Comercial                   Agosto 2014 – Setiembre 2017 

Funciones y responsabilidades: 

● Validación de las facturas de gas natural del Productor (Pluspetrol), del Transportista 

(TGP) y otras cuentas para crear su orden de pago para cada una de ellas. 

● Gestionar las solicitudes de Factibilidad de Suministro de Grandes Clientes a fin de 

evaluar nuevos clientes potenciales e identificar nuevas zonas de influencia comercial. 

● Elaboración de reportes e informes de resultados para la gerencia comercial, así como 

para el ente regulador Osinergmin. 

● Desarrollar y monitorear los indicadores que aporten al cumplimiento de los objetivos 

estratégicos de la gerencia comercial, así como apoyo en el diseño de la estrategia para 

alcanzar los objetivos de venta. 
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Logros alcanzados: 

● Reestructuración y optimización del proceso de atención de Solicitudes de Factibilidad 

de Suministro (SFS) de grandes clientes, alcanzando el cumplimento del 100% del 

objetivo. 

● Implementación de una plataforma virtual para la atención de SFS para una mejor gestión 

de los procesos internos asegurando el cumplimiento de plazos de atención. 

● Optimización de procesos internos de grandes clientes para alinear, monitorear y 

controlar las condiciones técnica y contractuales de los grandes clientes. 
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RESUMEN EJECUTIVO 

 

Grado:                    Magister en Administración  

 

Título de la tesis: “Plan de negocios para determinar 

                               la viabilidad económica de una plataforma  

                               académica digital que permita medir y reforzar el  

                               progreso escolar individual” 

 

Autor(es):               Carol Ginet Fuentes Pérez                        

                               Percy Alejo Malpartida Meza           

                               Miguel Alejandro Piminchumo Rojas  

                               Franklin Christian Silva Loarte  

Resumen:  

    

Interesados en cambiar la realidad de la Educación Básica Regular del Perú, una realidad 

que según la última prueba PISA 2019 (evaluación que mide los conocimientos y habilidades 

adquiridos por los estudiantes), el Perú ocupa el puesto número 64 de 77. Y según las 

evaluaciones del Ministerio de Educación sobre los logros de aprendizaje de los estudiantes, 

se tuvo un resultado del indicador “nivel de logro satisfactorio” bajo. 

 

Esta situación educativa peruana ha quedado expuesta y agravada aún más por la emergencia 

sanitaria que vivimos actualmente en donde, el seguimiento, monitoreo y retroalimentación 

del aprendizaje de cada estudiante ha sido aún más limitado o nula por la carencia de 

herramientas y medios tecnológicos que acerquen al docente con el alumno. 

 

Ante esta disociación tecnológica, las instituciones educativas privadas están adquiriendo 

ecosistemas digitales que les ayuden a canalizar sus contenidos académicos. Sin embargo, 

por los resultados de evaluaciones peruanas y extranjeras hay mucho que corregir para lograr 

un adecuado aprendizaje.     
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Es ahí, donde se identificó una oportunidad de negocio utilizando una herramienta 

académica con inteligencia artificial que contribuya con un proceso asertivo de aprendizaje 

individual del estudiante.   

 

En consecuencia, se decidió como objetivo principal evaluar la viabilidad económica de una 

plataforma académica digital con inteligencia artificial que permita desarrollar una 

enseñanza personalizada, midiendo y reforzando el progreso individual para cada estudiante. 

Y como objetivos específicos se planteó los siguientes: 

● Desarrollar y analizar el estudio de mercado para el negocio. 

● Elaborar el plan estratégico. 

● Desarrollar el plan de marketing, el plan de operaciones, el plan de tecnología de la 

información (ti), plan de organización y recursos humanos (RRHH). 

● Determinar la viabilidad económica del proyecto.  

 

Con el fin de evaluar la viabilidad económica del modelo de negocio, se validó y definió la 

idea de negocio utilizando la metodología del lean startup en donde tuvimos varias 

iteraciones con diferentes usuarios, con el objetivo de conocer los problemas y planear una 

solución depurada expresada en una matriz de propuesta de valor y lienzo. 

 

Luego, se procedió con el estudio de mercado a través de un análisis cuantitativo, utilizando 

fuentes primarias, y a través de un análisis cualitativo, utilizando fuentes secundarias, con 

ello hemos podido determinar el mercado potencial de colegios. 

 

Para conocer el mercado se realizó el plan estratégico, a través de un análisis del entorno 

externo, estudio de macroentorno y microentorno, para poder hallar las amenazas y las 

oportunidades. Esto se ha complementado con un análisis del entorno interno, para hallar las 

fortalezas y debilidades y finalmente con las cuatro variables (amenazas, oportunidades, 

fortalezas y debilidades) realizamos la matriz de FODA cruzado para hallar las estrategias.   

 

Posteriormente a ello, hemos realizado los planes necesarios para el negocio: plan de 

marketing, plan de operaciones, plan de TI, plan de organización y recursos humanos donde 

estimamos presupuestos a cinco años que nos ayudarán en el cálculo económico financiero 

del modelo. 

 



 

xiv 
 

Finalmente, se desarrolló y se hizo los cálculos financieros donde se concluye que la 

viabilidad económica de la plataforma académica digital es factible teniendo un VAN de S/. 

367,663 y una TIR de 39%. 
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CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN 

1.1. Antecedentes   

Las cifras referidas al nivel educativo del último año revisado 2019 donde participaron 

800 mil estudiantes de 21 mil escuelas públicas y privadas de todo el Perú reflejan una 

mejora muy leve en el sistema educativo, a esto se suma el informe presentado de la prueba 

PISA donde se ubica al Perú en el puesto 64 de un total de 77 países lo que demuestra el 

bajo nivel de aprendizaje de los estudiantes.  

El resultado prueba PISA, en el año 2018, indica que, si bien la educación privada está 

mejor que la educación pública del Perú, aún la educación privada no alcanza los estándares 

de los países desarrollados, estando los colegios privados del Perú en promedio a 30 puntos 

de los países de la OCDE (Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económicos). 

En el año 2020, debido a la pandemia, la educación presencial cambió a una educación 

virtual y/o distancia, lo cual afectó el proceso de enseñanza repercutiendo en el aprendizaje 

estudiantil y por consiguiente a la calidad educativa. A esto se suma que las herramientas 

tecnológicas actuales no cuentan con indicadores de gestión para la toma de decisiones que 

puedan brindar información relevante a los profesores y padres de familia sobre el progreso 

estudiantil. 

En esta nueva realidad los directores de los colegios privados se han visto en la 

necesidad de adquirir plataformas tecnológicas para mejorar el método de enseñanza y por 

consecuencia la calidad educativa, sin embargo, aún sigue existiendo la necesidad de un 

acompañamiento personalizado para el aprendizaje del estudiante. 

Adicionalmente, el interés de los padres por la mejora en la educación de sus menores 

hijos ha presentado un aumento en su inversión en los últimos años, buscando una educación 

de calidad; esto asociado a la elección de colegios acorde a sus necesidades, también a la 

inversión extracurricular que realizan y el apoyo que se le puede brindar al estudiante.  

Con base en el análisis de investigación sobre los docentes en la escuela privada en el 

Perú (Grupo Educación al Futuro, 2020) se puede indicar que los cursos con mayor 

posicionamiento y que usan mayor contenido interactivo son ciencia y tecnología (39%), 

matemáticas (35%), personal social (30%), idiomas (25%) y comunicación (21%). 
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Por lo indicado líneas arriba, esta tesis tiene como objetivo determinar la viabilidad 

económica de una plataforma académica digital que permita medir y reforzar el progreso del 

estudiante de forma personalizada, además de ayudar a interactuar al docente con el alumno 

y los padres de familia. Como promotores consideramos que el uso de plataformas de 

aprendizaje con base en tecnología como la inteligencia artificial y el machine learning 

ayudarán a complementar la enseñanza y mejorarán el nivel de aprendizaje estudiantil.  

Utilizaremos la metodología lean startup para validar si nuestra propuesta de negocio 

cubre las necesidades o deseos de nuestro cliente objetivo. Hacer la validación de la hipótesis 

a cargo de los early adopters, quiénes eran nuestros usuarios que son los más susceptibles a 

utilizar nuevas herramientas así podremos medir si nuestra idea de negocio cumple las 

expectativas de nuestros clientes de no ser el caso podremos ir perfeccionando nuestro 

servicio por medio del aprendizaje validado qué se obtendrá en las entrevistas a profundidad 

con nuestros clientes objetivos (director de colegio profesores y padres de familia). En cada 

iteración realizada se obtuvo feedback, el cual fue utilizado en la siguiente iteración, de esta 

forma se ha generado aprendizaje y se ha permitido ajustar el servicio reconstruir, mejorar y 

poder lanzar una nueva versión de nuestro mínimo producto viable varias veces. Esta 

metodología nos permite generar un ciclo repetitivo lo que nos brindará como resultado en 

obtener un mínimo producto viable o prototipo. Esto implica que podremos conocer en 

menor tiempo que el MVP puede ser viable, considerar que debemos cambiar el modelo de 

negocio o modificar la propuesta de valor. 

A diferencia de la metodología tradicional, la metodología de lean startup nos permitirá 

reducir riesgos, costos de implementación y reducir tiempos al momento de poder evaluar si 

nuestro servicio está apto para lanzamiento. 

1.2. Objetivos 

Objetivo General 

El objetivo general de este plan de negocio es evaluar la viabilidad económica de una 

plataforma académica digital con inteligencia artificial que permita desarrollar una 

enseñanza personalizada, midiendo y reforzando el progreso individual para cada estudiante. 

1.2.1. Objetivos específicos  

Definir el modelo de negocio.  
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a. Desarrollar y analizar el estudio de mercado para el negocio. 

b. Elaborar el plan estratégico. 

c. Desarrollar el plan de marketing, el plan de operaciones, el plan de tecnología de la 

información (TI), plan de organización y recursos humanos (RRHH). 

d. Determinar la viabilidad económica del proyecto. 

1.3. Justificación y contribución 

1.3.1. Justificación 

La tesis es importante porque tiene una propuesta que facilita al docente la interacción 

con el alumno de forma que se realice el seguimiento y reforzamiento en los cursos o temas 

que muestren bajo rendimiento. 

Considerando que el rendimiento educativo en el Perú no es el óptimo en comparación 

con otros países, lo testifica los resultados del 2018 de la prueba de Programme for 

International Student Assessment (PISA) realizada a escuelas públicas y privadas al azar, 

ubican al Perú en el puesto 64 de 77 países participantes, adicionalmente en las evaluaciones 

de logros de aprendizaje del Ministerio de Educación (MINEDU) del 2019 el porcentaje del 

indicador denominado nivel de logro satisfactorio es el que obtuvo menor porcentaje en 

comparación de los otros indicadores: nivel previo al inicio, nivel en inicio, nivel en proceso, 

de la muestra evaluada a estudiantes de las escuelas públicas y privadas empadronadas,  lo 

que nos  evidencia  el bajo nivel de calidad que tiene la educación básica regular peruana y 

que en el año 2020 se ha acentuado de forma significativa con el cambio de una educación 

presencial a una virtual. 

En los últimos años, los padres de familia están disconformes respecto al desarrollo 

académico de sus hijos, según la Asociación Peruana del Consumidor (ASPEC), esto ha 

llevado a que busquen diferentes alternativas extraescolares para nivelar el desempeño de 

sus hijos como la contratación de profesores para clases particulares de reforzamiento, 

suscripción a plataformas digitales particulares o a una auto enseñanza familiar.  

En consecuencia, los directores de los colegios se encuentran en la necesidad de mejorar 

la calidad en la enseñanza para que el estudiante alcance los niveles de aprendizaje 

requeridos por el Ministerio de Educación, por lo que están en la búsqueda de plataformas 
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tecnológicas que les permitan afianzar la educación realizando seguimiento, reforzamiento 

y evaluaciones; apoyadas en herramientas tecnológicas que faciliten esta gestión. 

Nuestro plan de negocio basado en un modelo B2B, si bien esto limita la cantidad de 

compradores en el mercado, también permite encontrar clientes potenciales que brindan 

mayor rentabilidad por la cantidad de estudiantes.  

Nos permitirá ofrecer mayor cantidad de soluciones, entre ellas, el soporte de calidad, 

mejorar los tiempos de entrega del servicio y brindar la asesoría necesaria; de esta forma 

podremos diferenciarnos de los posibles competidores. Así, nosotros podemos mantener 

cercanía con nuestros clientes y afianzar los lazos de comunicación con ellos por los 

diferentes medios disponibles. 

Por ello, consideramos realizar el plan de negocio propuesto, donde el mercado objetivo 

son los colegios privados que tienen como prioridad el buen desarrollo académico de sus 

estudiantes, así como el cumplimiento de las exigencias y normas propias para mejorar el 

nivel de los centros de estudios particulares. La viabilidad de este negocio también se ve 

influenciada y soportada por la alta demanda de usuarios y el alto crecimiento que ha tenido 

la implementación de plataformas digitales de hasta un 600% solo en el primer trimestre del 

2020, siendo el Perú uno de los países con crecimiento más acelerados en herramientas 

digitales en la región según diario La República del 09 de setiembre de 2020. 

Nuestra propuesta es aplicable a la educación regular básica en modalidad remota y 

semipresencial donde necesariamente se requiere el uso de tecnología como equipos y 

plataformas digitales para la continuidad de la enseñanza. Así mismo es aplicable a la 

modalidad presencial considerando los siguientes puntos:  

● El contexto actual, emergencia sanitaria, ha cambiado la educación que conocíamos, 

acelerando la digitalización en todo el ámbito social, teniendo las instituciones educativas 

una apertura y necesidad de nuevas tecnologías en los años por venir. 

● MINEDU, ha aprobado para la continuidad de las clases en los colegios, la modalidad 

remota, la modalidad semipresencial y la modalidad presencial considerando en esta última 

un máximo de 4 horas diarias en los colegios ubicados en las zonas urbanas lo cual requerirá 

un seguimiento a distancia.  (Minedu aprueba disposiciones para el retorno al servicio educativo 

2022, 2021).  Una de las características de acceso de la plataforma online propuesta es la de 
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ingresar desde cualquier lugar con los siguientes requisitos: conectividad a internet y con 

equipos tecnológico por lo tanto es posible ingresar desde los laboratorios de cómputos 

existentes en los colegios, o desde su casa a través de cualquier dispositivo tecnológico que 

se tenga para desarrollar las evaluaciones generadas por el docente. 

La plataforma académica digital permitirá que el alumno pueda alcanzar las 

competencias requeridas de la materia y del nivel que esté cursando a través de un plan de 

reforzamiento personalizado, monitoreado periódicamente a través de test ágiles y 

amigables, también permitirá que el alumno reciba mayor tiempo eficaz y eficiente de 

enseñanza por parte del docente. 

1.3.2. Contribución 

El plan de negocio presentado tiene las siguientes contribuciones para los stakeholders 

involucrados: 

a) El producto mínimo viable (MVP) obtenido de las iteraciones a los directores nos ha 

permitido identificar que haciendo uso de la metodología lean startup se tiene un gran 

beneficio en relación con los métodos tradicionales; esto se identifica en que la probabilidad 

de error resulte más barata, así como el riesgo asumido resulte menor debido a que esta se 

realiza mediante validación de hipótesis para cada iteración; mientras que con los métodos 

tradicionales se presentan productos o servicios finales. La aplicación de la metodología lean 

startup nos permitió construir y modelar el modelo MVP a medida que se obtenía mayor 

conocimiento mediante las iteraciones. 

b) Ofrecer soluciones a las necesidades de directores de colegio, presentando indicadores 

de rendimiento académico de los alumnos, mejorar la calidad de enseñanza, así mismo 

optimizar los recursos del colegio (personal con horas extras, clases de refuerzo, reuniones 

para feedback, etc). 

c) Reforzar el aprendizaje de los estudiantes de nivel primario de colegios privados. 

d) Aplicar las nuevas tecnologías para el proceso de aprendizaje de los estudiantes a través 

del uso de herramientas de inteligencia artificial como Machine learning que permite 

optimizar las evaluaciones, seguimiento y brindar recomendaciones para tomar acciones; del 

tipo correctivo para mejorar el aprendizaje de los estudiantes y del tipo reconocimiento para 

motivar a los estudiantes sobresalientes, en base a los resultados que se obtengan. 
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1.4.  Alcances y limitaciones de la tesis 

1.4.1. Alcances 

La plataforma tiene como alcance recopilar y analizar información académica de 

aprendizaje del estudiante midiendo su progreso en los cursos de matemática, comunicación 

e inglés de acuerdo con su nivel académico. Identificando las necesidades y el ritmo de 

aprendizaje de cada uno, creando una ruta de enseñanza personalizada y única para el 

estudiante. 

El plan de negocios tiene como alcance geográfico explorar en Lima Metropolitana la 

factibilidad de nuestro servicio en el nivel primaria y como alcance demográfico, el servicio 

está orientado a los alumnos de colegios privados que requieren reforzamiento en cursos 

académicos en los que se evidencia que su bajo rendimiento. 

1.4.2. Limitaciones 

En la propuesta se ha considerado una muestra por conveniencia, debido a que teníamos 

limitaciones para conseguir la información de los directores de cada colegio dentro de la 

zona de estudio y presupuestal, por lo que se recomienda generar un estudio con una muestra 

aleatoria dentro de los segmentos delimitados del mercado. 

También se indica que la propuesta planteada se limita al desarrollo de la idea, 

levantamiento y validación de la información para estructurar el plan de negocio. 

Nuestra propuesta de negocio está limitada para inicio de operación en las materias de 

Matemática, Comunicación e Inglés con la capacidad de poder posteriormente integrarse a 

otras materias previo análisis y evaluación. 

CAPÍTULO II. METODOLOGÍA 

 

A continuación, en la Figura 2.1 se representa mediante una secuencia de bloques como se 

elaboró la presente tesis, desde la idea de negocio hasta la evaluación económica financiera.  
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Figura 2.1. Metodología de la Tesis 

Fuente: Elaboración propia 

2.1. Idea de negocio 

Se desarrolló un modelo de negocio B2B de una plataforma académica digital con 

inteligencia artificial; la cual analice, monitoree y refuerce el progreso académico individual 

de cada estudiante contribuyendo con una enseñanza de calidad, denominada WeStudy. 

2.2. Proceso de Propuesta de Valor 

En el proceso de elaboración de negocio se consideró dos momentos para la utilización 

de la matriz Propuesta de Valor. Un primer momento al inicio del proceso de negocio, 

permitiéndonos tener a manera de hipótesis las características del servicio que solucionaría 

los problemas del cliente y un segundo momento al final del proceso de negocio 

permitiéndonos tener de manera descriptiva y gráfica después de un proceso de Lean Startup 

las características finales del servicio.  En la Figura 2.2 se representa la matriz de propuesta 

de valor. 
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Figura 2.2. Matriz de propuesta de valor  

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Martín, Á. (2019, 7 abril). 

2.3. Proceso de Lean Startup 

Considerando a WeStudy como un emprendimiento emergente, se eligió realizar el 

desarrollo del modelo de negocio aplicando la metodología del Lean Startup, debido a que 

brinda un enfoque más práctico, rápido y económico que otras herramientas.  

Gracias a la aplicación de Lean Startup, se entendió mejor los problemas de los clientes 

sobre el aprendizaje académico. Cada iteración fue un ciclo de mejora continua el cual partió 

con una hipótesis que después de ciertas preguntas y análisis reflexivo, nos permitió 

validarlas. 

Usando el método de Lean Startup se hicieron cuatro iteraciones con los clientes. La 

experimentación en cada iteración permitió recabar mucha información que inicialmente no 

se tenía identificada, así mismo la retroalimentación en cada iteración fue importante no solo 

para formular hipótesis y validarlas, sino también para precisar nuestro producto mínimo 

viable (MVP).  

Para cada iteración se aplicó los ciclos de la herramienta los cuales fueron: 

CONSTRUIR – MEDIR – APRENDER, sin dejar de lado otro punto fundamental de toda 

iteración que es partir con una visión de idea del negocio que ayude a la formulación de la 

hipótesis. 

La secuencia de cada iteración se muestra en la Figura 2.3. 
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Figura 2.3. Metodología de la Aplicación de Lean Startup 

 

 

 

 

 

 

Fuente. Ries (2012). 

2.4. Modelo de Negocio 

Para la elaboración del modelo de negocio final se utilizó también el Lean Canvas, 

debido a que es una herramienta de gestión de negocios que está enfocada en diseñar nuevos 

emprendimientos a diferencia del Model Business Canvas enfocada a modelos de negocio 

ya en curso.  El lean Canvas permitió organizar y precisar el mapa completo de negocio 

reduciendo riesgos, imprecisiones o subjetividades en el modelo.    

Se identificaron los problemas que tienen los clientes y cómo los están resolviendo 

actualmente. Se precisó la propuesta única de valor donde indicamos la diferencia que tiene 

nuestro servicio. Se propuso y se validó soluciones a los problemas detectados. Se indicó los 

canales más eficientes para poder hacer llegar nuestro servicio a los clientes. Se determinó 

cuáles son las métricas claves que nos ayudarán a validar si nuestro plan de negocio va bien. 

Se estableció cuál sería la estructura de costos a tener presente para nuestra propuesta. Se 

definió la fuente de ingreso. Se diferenció la ventaja especial que tiene nuestro servicio, 

información que pudimos recabar de los clientes entrevistados. 

Finalmente, toda esta información se colocó en el lienzo final; el modelo de lienzo se 

muestra en la Figura 2.4.  
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Figura 2.4. Modelo Lean Canvas  

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ash Maurya 

2.5. Estudio de Mercado 

El estudio de mercado del presente plan de negocio consistió en la ejecución de cinco 

fases secuenciales, estas sirvieron para obtener resultados de forma organizada y para tomar 

decisiones. Las fases fueron: Identificación de problemas y objetivos de la investigación, 

planeación de la investigación, recopilación de la información, análisis de datos y 

presentación de resultados. 

A continuación, se muestra la Figura 2.5. donde se explica el esquema de la metodología 

de investigación de mercado que se utilizó en la tesis. 

Figura 2.5. Fases de Metodología de la Investigación de Mercado 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Se precisa que en la fase de recolección de información se realizó encuestas a clientes a 

través de un muestreo por conveniencia como fuentes primarias, y como fuentes secundarias 

https://alexosterwalder.com/
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se recurrió al Instituto Nacional de Estadísticas (INEI), a la Asociación Peruana de Empresas 

de Investigación de Mercados (APEIM), entre otras. Del análisis de estas dos fuentes se 

determinó la demanda potencial y demanda efectiva de nuestro plan de negocio.    

2.6. Plan Estratégico  

Para la presente tesis se realizó una planificación estratégica donde se hizo un estudio 

externo del mercado, para lo cual se desarrolló un análisis de macroentorno donde se utilizó 

la herramienta “PESTEL”. Estos primeros resultados fueron complementados a través de un 

análisis de microentorno, donde se consideró la herramienta “Las cinco fuerzas de Porter” 

para encontrar las amenazas y oportunidades de nuestro plan de negocio.   

Finalmente se realizó un estudio interno del mercado utilizando la herramienta “La 

Cadena de Valor de Porter” con esta herramienta se obtuvo las oportunidades y debilidades, 

con las cuales sumadas a las amenazas y oportunidades se desarrolló la herramienta de 

FODA Cruzada para obtener las estrategias del plan de negocio. En la Figura 2.6 se 

representan las herramientas que se han utilizado para el desarrollo del plan estratégico. 

Figura 2.6. Herramientas de Metodología del Plan Estratégico   

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

2.7. Planes Varios 

2.7.1. Plan de Marketing  

En el plan de marketing se tomó como inputs el plan estratégico y el estudio de mercado 

de la presente tesis. Al iniciar el plan se precisó la segmentación, la demanda, el 

posicionamiento y se desarrolló el plan de marketing operativo en el cual se utilizó la 

herramienta del marketing mix para empresas de servicios, el cual tiene 7 componentes: 
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precio, promoción, plaza, proceso, evidencia física y personas.  Se ve representado en la 

Figura 2.7. 

También se establecieron acciones para captar y fidelizar clientes y/o socios estratégicos 

a través de un marketing relacional. Finalmente, se identificó y validó el presupuesto del 

plan de marketing para su posterior utilización en el análisis financiero. 

Figura 2.7. Herramientas de Metodología del Plan de Marketing 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El marketing mix de servicios: las 7 p’s. (2020). Servicios Globales de Marketing. 

2.7.2. Plan de Operaciones  

El plan de operaciones se realizó teniendo como premisas las tres estrategias siguientes: 

confiabilidad de la plataforma virtual, agilidad para la mejora continua y calidad de la 

información académica. El plan de operaciones se planificó en 4 fases importantes: 

implementación, lanzamiento, período de prueba y operaciones. Tal como se muestra en la 

Figura 2.8. 

Figura 2.8. Figura Etapa de las Operaciones  

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Se contrastó mediante el MVP las secuencias correctas de los procedimientos e 

interfaces de comunicación de los diferentes usuarios con la plataforma académica digital, 

dichos procesos se registraron en diagramas de flujos.   

También se desarrollaron diferentes actividades primarias y secundarias utilizando la 

herramienta la cadena de valor para empresas de servicios. Finalmente, se identificó y validó 

el presupuesto del plan operativo para su posterior utilización en el análisis financiero. 

2.7.3. Plan de Tecnología de la Información 

Por el frente de tecnología y TI como primer paso se analizó y se definió la plataforma 

de conexión, sistema operativo y la arquitectura necesaria para la operación de la plataforma 

digital con sus diferentes funcionalidades, las cuales fueron enfocadas de acuerdo a cada 

usuario. 

Se describió la plataforma digital, los medios de acceso como: desktop y tablets, así 

mismo se definió los roles y funcionalidades para cada usuario. 

También se definió acuerdos de nivel de servicios, criterios de selección de proveedores, 

se estableció un plan de implementación de proyectos de TI, las etapas se puede visualizar 

en la Figura 2.9, se identificó y validó el presupuesto del plan de TI para su posterior 

utilización en el análisis financiero. 

Figura 2.9. Esquema de etapas para proyectos de TI 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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2.7.4. Plan Organizacional y de Recursos Humanos 

Se planteó objetivos, se realizó los análisis y toma de decisiones respecto al diseño 

organizacional vinculado al tipo de constitución de la empresa y su estructura corporativa.  

Se tomó como base la Ley General de Sociedades para el establecimiento o constitución 

de una sociedad anónima cerrada y normativa para el registro de la marca de la plataforma.  

Se acordó los niveles de responsabilidad funcional de acuerdo al organigrama de la 

organización, además se establecieron los recursos económicos que representa la planilla de 

la empresa y los recursos económicos que representan los servicios de outsourcing. 

Se establecieron tácticas o acciones para tener y mantener un óptimo clima laboral para 

los trabajadores, considerando el aspecto de seguridad y salud en el trabajo que cobra 

importancia por la emergencia sanitaria actual. 

2.7.5. Plan Económico Financiero 

En esta etapa se definió los supuestos, datos económicos preestablecidos, costos y gastos 

de los diferentes planes de marketing, operaciones, TI, organización y recursos humanos.  

En ese sentido, se hizo una revisión detallada de todas estas variables en un estado de 

resultados, donde trabajamos sin IGV, asimismo un flujo de caja con IGV.  

Hay que mencionar que el cálculo del costo de oportunidad de los accionistas se 

determinó considerando los riesgos del tipo de negocio.  

Con los resultados que se obtuvo, también se determinó los indicadores financieros que 

permitió conocer la viabilidad económica del proyecto.  

Finalmente, se hizo un análisis de sensibilidad de las variables más críticas y análisis de 

escenarios. 
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CAPÍTULO III: MODELO DE NEGOCIO 

3.1. Propuesta de Valor Inicial 

Inicialmente se consideró realizar la propuesta de Valor con la información de los 

Directores de Colegios privados de Lima Provincia debido a que son los encargados de 

decidir para la adquisición de nuestra propuesta de negocio WeStudy. De esta manera se 

desarrolló cada una de las partes de la propuesta de valor iniciando con el segmento de 

clientes y el mapa de valor. Representado en la Figura 3.1. 

Segmento Clientes: 

Gains:  

● Ser catalogado como uno de los mejores colegios en resultados de aprendizaje. 

● Ser reconocido como colegio de alta calidad educativa. 

● Contar con alto nivel de aprendizaje para los estudiantes inscritos. 

Pains:  

● Bajo nivel de aprendizaje en la educación primaria. 

● Plataformas educativas actuales con bajo nivel de indicadores de aprendizaje. 

● Baja enseñanza personalizada por parte del docente. 

Customer Jobs: 

● Contratar personal extra para apoyo en el aprendizaje del estudiante. 

● Evaluar diferentes plataformas para validar su calidad educativa. 

● Desarrollar herramientas propias para el monitoreo de los estudiantes. 

Mapa de Valor: 

 Products & Services: 

● Plataforma Académica Digital WeStudy. 

Pain Relievers: 
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● Contar con una plataforma académica que brinde garantía en la mejora de aprendizaje 

del estudiante.  

● Brindar indicadores de desempeño y progreso estudiantil. 

● Brindar una enseñanza personalizada que complemente de manera eficaz a la que realice 

el docente. 

 Gain Creators: 

● Permitir al colegio ser reconocido por su excelente calidad educativa. 

● Colaborar con el docente en los procesos de evaluación y resultados de aprendizaje. 

● Generar mejores relaciones interpersonales entre el colegio, docente, estudiante y padre 

de familia.   

Figura 3.1. Propuesta de Valor Inicial 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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3.2. Proceso de Lean Startup 

Se logró realizar cuatro iteraciones con directores de colegios privados de primaria con 

pensiones superiores a los 300 soles mensuales, considerados dentro de la zona de cobertura 

asociada los niveles socioeconómicos A y B de la Provincia de Lima y el nivel 

socioeconómico C de Lima Moderna. La selección de los directores se hizo por conveniencia 

apoyándonos de familiares, amigos, contactos, referentes en UGEL y coordinadores de 

colegios.  

Para cada una de las iteraciones de manera transversal se consideró las siguientes 

hipótesis iniciales: 

● Las plataformas académicas mejoran el nivel de aprendizaje de los estudiantes. 

● Los indicadores de desempeño y progreso del estudiante son necesarios en los sistemas 

académicos de aprendizaje para el colegio. 

● Los colegios requieren plataformas académicas que personalicen los resultados de los 

estudiantes y brinden recomendaciones a los mismos. 

● El uso de plataformas académicas digitales en colegios privados se da en los NSE A y 

B de la provincia de Lima y el NSE C de Lima Moderna. Esto de acuerdo al informe de 

ingresos y gastos según NSE 2020 (APEIM, 2020). Ver figura 3.2. 

● El rango de costo por estudiante se estimaría entre 10 a 20 soles mensuales. 

● El uso de plataformas académicas digitales se asocia a colegios privados con pensiones 

superiores a los 300 soles. 

Figura 3.2. Ingresos y gastos según NSE 

 

Fuente: APEIM, 2020 
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3.2.1. Primera Iteración 

Ciclo CREAR:  

Se inició las iteraciones formulando las hipótesis iniciales y otras hipótesis adicionales 

ligadas a nuestro servicio tales como: 

● Los colegios requieren de plataformas académicas digitales eficientes que ayuden a 

mejorar la calidad educativa. 

● Los directores tienen mucha afinidad y relacionamiento con herramientas o plataformas 

digitales por lo que son decisores para la elección de la plataforma académica para el colegio.  

Ciclo MEDIR: 

En el primer proceso de Iteración se consideró a un grupo de cinco directores los cuales 

se indican en la Tabla 3.1. Con cada uno de ellos se estableció una entrevista donde se 

consideraron algunas hipótesis con base en los problemas de nuestra propuesta de valor 

inicial las cuales nos sirvieron para iniciar las entrevistas.  

Así mismo durante la entrevista se realizaron consultas a los directores referidas a: 

● En base a su experiencia en la selección para el uso de herramientas o plataformas 

digitales ¿qué aspectos negativos ha encontrado en este proceso? 

● ¿Qué implicancias ha traído la pandemia al colegio donde labora? 

● ¿Presentó limitaciones con la herramienta tecnológica que ha utilizado en los últimos 

años? 

Tabla 3.1. Datos Directores primera Iteración 

 

Fuente: Elaboración propia 

Durante estos espacios se consideró formular algunas consultas adicionales asociadas a 

conocer desde su óptica aquellas debilidades que detecta sobre las plataformas académicas 

y a partir de esta cuáles serían las dudas que tendría para su adquisición. 
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Ciclo APRENDER: 

De esta iteración se pudo aprender lo siguiente: 

e) Los directores validaron que las plataformas académicas colaboran con la mejora en 

aprendizaje de los estudiantes. 

f) Se confirmó que en los colegios privados de los NSE del tipo A y B de Lima Provincia 

e inclusive en el NSE C de Lima Moderna utilizan plataformas académicas en el proceso de 

enseñanza. 

g) La plataforma académica fue aceptada como suscripciones mensuales al valor en el 

rango entre 10 y 18 soles  

h) Muchas herramientas o plataformas cuentan con diferentes funciones las cuales no son 

sencillas por lo que hace compleja su revisión y/o interpretación. Los directores buscan 

herramientas tecnológicas eficientes, sencillas y flexibles que mejoren la calidad educativa. 

i) Se validó que este tipo de plataformas son aplicados a colegios con pensiones superiores 

a 300 soles. 

j) Las plataformas actuales no ofrecen niveles de aprendizaje por lo que no se percibe 

escalabilidad sobre esta. 

k) Se creyó conveniente las opiniones o puntos de vista de los profesores. 

l) La coyuntura y el mercado educativo requiere de herramientas o plataformas 

tecnológicas que sirvan de apoyo al docente. 

m) Creen conveniente que se realicen pruebas o pilotos sin costo. 

n) Gran parte de los directores indicaron que el rendimiento académico de los estudiantes 

se afectó debido a la pandemia y que muchos de ellos buscaron trasladarse a colegios 

públicos con menos prestaciones. 

Finalmente, luego de esta primera iteración podemos concluir que se pudo recabar 

información relevante para considerarla en nuestro modelo de negocio, así mismo podemos 

determinar que nuestras hipótesis iniciales son válidas con base en los comentarios de los 

directores entrevistados. 

Tanto la mejora de la calidad educativa, el aprendizaje estudiantil y la incorporación de 

indicadores relevantes sobre el progreso del estudiante son importantes para los directores 

para la elección de la plataforma académica.  
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Teniendo en cuenta esta iteración inicial y buscando conocer más sobre puntos 

adicionales que se obtuvieron de las entrevistas se coordinó una segunda iteración 

previamente levantando las observaciones que obtuvimos en esta primera etapa. 

3.2.2. Segunda Iteración 

Ciclo CREAR:  

En esta segunda iteración se consideró de manera similar a la primera formular una 

nueva hipótesis adicional a las hipótesis iniciales ya establecidas, estas presentaron cambios 

con respecto a la que se planteó en la primera iteración. La hipótesis adicional estuvo muy 

alineada a la información que se captó de los directores entrevistados en la primera iteración 

quienes consideraron tener la opinión de los profesores. 

La hipótesis adicional formulada fue: 

● La plataforma académica colaborará con el profesor en el proceso de aprendizaje 

beneficiando de manera importante al colegio. 

Ciclo MEDIR: 

Se consideró para esta segunda fase un nuevo grupo de seis Directores de Colegio; tal 

como se muestra en la Tabla 3.2. Con cada director se estableció entrevistas de manera más 

profunda teniendo en cuenta las observaciones recalcadas en la primera iteración. Estas 

entrevistas estuvieron acompañadas de algunas consultas necesarias para generar otro tipo 

de comentarios por parte del entrevistado y con esto obtener más información relevante para 

el negocio. Algunas de las consultas adicionales fueron: 

● ¿Respecto al uso de las plataformas académicas digitales tuvieron algún inconveniente 

técnico o funcional? 

● ¿Cree conveniente el uso de plataformas libres por parte del colegio? 

De esta manera se pudo interactuar de diferente forma con los directores y se logró 

obtener diferentes puntos de vista referidos a nuestro plan de negocio. 

Tabla 3.2. Datos Directores segunda Iteración 
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Fuente: Elaboración propia 

Ciclo APRENDER 

De esta Iteración se pudo aprender lo siguiente: 

a) Los directores están interesados en plataformas académicas que ayudan a mejorar el 

aprendizaje de los estudiantes. 

b) Adicionalmente al punto anterior los directores requieren que estos sistemas cuenten 

con indicadores de desempeño y progreso en tiempo real. 

c) La personalización de aprendizaje para cada estudiante es importante ya que le permite 

identificar puntos de mejora sobre el alumno. 

d) Para los directores quedó claro que las plataformas digitales con estas funciones están 

asociadas a los NSE A, B para la provincia de Lima y el C para algunos distritos como Lima 

moderna. Así mismo, para pensiones superiores a 300 soles y con rango de valor de 

suscripción entre 12 y 20 soles. 

e) Algunos sistemas que están dentro del alcance brindan niveles de monitoreo, pero no lo 

hacen en tiempo real, sino que se asocia a una base de datos la cual luego de un periodo de 

tiempo se procesa y se envía. Los directores requieren de herramientas tecnológicas que 

brinden información en tiempo real. 

f) Se tienen en el mercado soluciones tecnológicas caras y complejas que requieren de 

mucho tiempo para su implementación y soporte por lo que consideran que el esquema de 

alquiler o leasing es el mejor escenario de adquisición de servicio. 

g) El director desde su óptica creyó importante la opinión del profesor debido a que la 

plataforma interactúa con él desde inicio hasta el final de la evaluación. 

h) Los directores indicaron también que la vinculación del Padre dentro del proceso de 

aprendizaje del estudiante es necesaria y relevante; por eso, la plataforma digital debe brindar 

accesibilidad a los padres con el objetivo de hacerlos partícipes en la educación de su hijo o 

hija.  
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i) Los directores señalaron que hoy en día la afectación de la pandemia ha demandado 

mayor uso de recursos académicos por parte del colegio; esto afectó no solo en lo 

administrativo sino también en lo económico. 

  

Finalmente podemos concluir que esta segunda iteración nos brindó mayor información 

que nos ayudó a confirmar la importancia de mejorar la calidad educativa, la necesidad que 

cuenten con herramientas que colaboren a mejorar el aprendizaje de los estudiantes y que a 

su vez brinden indicadores importantes para la toma de decisiones por parte de los directores. 

Además, confirmaron la importancia en que las plataformas digitales colaboren 

eficientemente con el docente optimizando sus tiempos. 

Como información adicional se recabó aquella referida a la modalidad de adquisición 

de la plataforma resultando esta del tipo leasing mensual. 

Lo aprendido en esta iteración se consideró plasmarla sobre la nueva iteración que 

consideramos era necesaria con otros directores para obtener mayor información. También 

se pudo determinar que desde la óptica de los directores creyeron importante contar con la 

opinión de los profesores para respaldar si estarían dispuestos a usar plataformas digitales. 

Por esto se consideró realizar entrevistas a profesores para respaldar la opinión que tienen y 

validar si estuvieran dispuestos a usar la plataforma. 

 Entrevista a Profesores o Docentes: 

En esta parte de entrevistas se analizó la información proporcionada por profesores con 

mucha experiencia en la enseñanza primaria a fin de conocer sus opiniones sobre la situación 

en la enseñanza en el país en modo presencial y durante el periodo de pandemia en modo 

virtual, así mismo conocer sus expectativas con nuestra plataforma académica como una 

herramienta de apoyo para el aprendizaje de los alumnos. 

Para esto se logró entrevistar a veinte profesores entre hombres y mujeres de diferentes 

colegios privados dentro de los alcances establecidos inicialmente con los directores. La 

información recogida en las entrevistas se detalla en el Anexo 1 del presente estudio. En la 

Tabla 3.3 se muestra la relación de los entrevistados, nivel de enseñanza, tipo de colegio y 

años de experiencia como docente. 
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Tabla 3.3. Profesores Entrevistados 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente y elaboración Propia 

Entre las principales conclusiones de los profesores, podemos destacar las siguientes: 

● Los entrevistados confirmaron que el proceso de aprendizaje de los alumnos es diferente 

y depende de muchos factores internos y externos del alumno, por lo que buscan alternativas 

innovadoras para lograr el aprendizaje en sus alumnos. 

● Consideraron que las herramientas tecnológicas son muy importantes para el proceso de 

enseñanza y aprendizaje de los alumnos; sin embargo, es importante saber utilizarlas para 

lograr los resultados deseados. 

● Los entrevistados confirmaron que el proceso de enseñanza presencial y virtual son muy 

distintos y que se deben utilizar diferentes metodologías para lograr captar la atención de los 

alumnos. 

● La mayoría de los entrevistados estuvieron de acuerdo con el uso de nuevas 

herramientas tecnológicas, siempre que se cuenten con los recursos necesarios como equipos 

de cómputo, conexión a internet, capacitación, etc.  

● Los entrevistados en base a su experiencia recomendaron poner énfasis en el tema de 

seguridad y confidencialidad de ambos perfiles de usuarios (alumnos y profesores).  

● Finalmente, el profesor recomendó el uso de plataformas académicas en el colegio desde 

su óptica como docente. 
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3.2.3. Tercera Iteración 

Ciclo CREAR:  

Para esta tercera iteración hemos analizado previamente las diferentes observaciones 

que los directores nos brindaron en las dos primeras iteraciones sostenidas, de ellas se resalta 

por ejemplo cuán importante es que las herramientas tecnológicas que se ofrezcan deban ser 

flexibles en uso para los estudiantes como para los profesores y así mismo cuenten con el 

esquema de Servicio con base en costos mensuales ya que ofrecen mayores beneficios 

comparados con sistemas propios que de por sí tienen altos costos de mantenimiento y 

soporte.  

Con base en la información que se obtuvo en las iteraciones anteriores y de manera 

conjunta con las hipótesis iniciales se consideró formular una nueva hipótesis enfocada sobre 

el potencial de nuestra propuesta: 

● Nuestra plataforma digital Westudy colaborará con el docente en el aprendizaje del 

estudiante optimizando sus tiempos. 

A esto hemos alineado el concepto de que nuestra plataforma educativa sirve de apoyo 

al profesor en las evaluaciones de aprendizaje para obtener diferentes indicadores en tiempo 

real representando un ahorro en tiempo. 

Así mismo mejora la calidad educativa para el director en términos de productividad 

buscando mayores prestaciones en torno a la plataforma que permitan mostrar otro tipo de 

indicadores. A esto se sumó la presentación de nuestro MVP mediante power point buscando 

obtener comentarios y/o sugerencias. 

Ciclo MEDIR: 

En esta nueva iteración se interactuó con un total de 5 directores distintos a los 

entrevistados en las dos primeras iteraciones como se observa en la Tabla 3.4, con cada uno 

de ellos se generaron espacios de aproximadamente 25 minutos donde se establecieron 

diálogos mucho más fluidos debido a que las preguntas fueron asociadas a la calidad 

educativa, la importancia del aprendizaje estudiantil y con mayor énfasis en nuestro modelo 

de negocio WeStudy. 
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Adicionalmente se realizó consultas que tuvieron mucha relación con las siguientes: 

● ¿Puedes identificar las fortalezas que brinda nuestra plataforma WeStudy con las que 

ofrecen otras plataformas pagadas o libres? 

● ¿Qué esperaría adicionalmente le pudiera ofrecer nuestra plataforma en el proceso de 

aprendizaje del estudiante? 

● ¿Qué problemas considera se pudieran presentar en caso de viabilizar una adquisición 

de nuestra plataforma?  

Tabla 3.4. Datos Directores Tercera Iteración 

 

Fuente: Elaboración propia 

El uso de nuestro MVP desarrollado en power point con las actualizaciones validadas 

en las iteraciones anteriores nos ayudó a que este grupo de directores tengan una visión un 

poco más clara sobre el objetivo que presenta nuestro plan de negocio respecto al uso de la 

plataforma en los colegios por lo que se consideró la posibilidad de adicionar una iteración 

adicional. 

Ciclo APRENDER: 

Durante esta iteración se aprendió y confirmó lo siguiente de los directores: 

a) Las plataformas de este tipo están diseñadas claramente para colegios dentro de los NSE 

A y B de la provincia de Lima y para el NSE C para aquellos distritos que cuentan con una 

economía pujante como lo es Lima Moderna y con pensiones que superen los 300 soles. 

b) La calidad educativa y el aprendizaje estudiantil son focos de interés para los directores 

quienes adquieren herramientas que están asociadas a brindar mejoras sobre estos puntos y 

a que se brinden indicadores relevantes sobre su progreso. 

c) El costo para este tipo de plataformas debería estar en el rango de entre 10 a 20 soles. 

d) La Plataforma digital por aplicar debería permitir al educador interactuar y registrar sus 

temas o evaluaciones de manera dinámica y sencilla.  
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e) Sería de vital importancia que nuestra plataforma digital cuente con una asociación al 

plan de educación básica nacional; específicamente alineado al segmento de estudiantes en 

etapa primaria.  

f) Actualmente los colegios utilizan plataformas académicas más asociadas a las clases 

virtuales que al análisis de información sobre el aprendizaje de los estudiantes por lo que de 

manera necesaria han incorporado el uso de herramientas digitales de análisis, pero con 

licencia libre por lo que se sienten atemorizados sobre los niveles de seguridad que necesitan 

para salvaguardar la información. 

g) Los directores requieren que las plataformas identifiquen a estudiantes con promedio 

alto con quienes trabajan creando programas especiales de cara hacia los siguientes niveles 

de aprendizaje buscando así incentivar al resto de estudiantes y a contar con una publicidad 

influyente para el público. 

h) Un grupo de directores creyeron conveniente saber la opinión de los padres respecto al 

uso y beneficio que ofrece nuestra plataforma digital por lo que se consideró revisar con los 

padres el potencial que brindan las plataformas académicas en lo que actualmente requieren.   

i) Los directores confirmaron la necesidad de inclusión de los padres dentro del esquema 

de manejo de la plataforma digital debido a que cumplen un rol importante en el 

reforzamiento realizado desde casa. 

Finalmente, de esta tercera iteración podemos concluir que se validaron las hipótesis 

iniciales concernientes a la calidad educativa, al aprendizaje estudiantil y a los niveles de 

medición o indicadores de gestión, nos ayudó también a conocer aspectos como el de tener 

un acercamiento con el currículo nacional lo que permitiría a nuestra plataforma académica 

diferenciarse del resto de plataformas. 

La importancia de los directores de contar con plataformas tecnológicas con niveles de 

seguridad de información altos que permitan proteger la información de los usuarios finales 

como son los profesores y padres de familia. 

Se pudo validar la hipótesis planteada respecto a la colaboración que brindaría nuestra 

plataforma WeStudy al docente, lo que determinó potenciar de manera importante nuestro 

modelo de negocio.  
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Se consideró recabar más información que complemente a las iteraciones anteriores por 

lo que consideramos realizar una iteración adicional que nos permita validar más las 

opiniones o sugerencias de los directores.  

Haciendo énfasis a lo indicado por los directores en esta etapa respecto a la opinión de 

los padres de familia se consideró realizar entrevista a un grupo de padres de familia a 

quienes se solicitó nos confirmen si estaban dispuestos a usar nuestra plataforma digital 

WeStudy.  

Entrevista de Padres de familia: 

En esta parte se consideró sumar al análisis la información proporcionada por padres de 

familia que tienen hijos en etapa escolar primaria a fin de conocer sus opiniones sobre el 

proceso de aprendizaje de sus hijos, asimismo conocer sus expectativas con nuestra 

plataforma virtual como una herramienta de apoyo para el aprendizaje. 

Para esto se logró entrevistar a veinte padres de familia entre hombres y mujeres de 

diferentes colegios privados a modo de conveniencia. La información recogida en las 

entrevistas a los padres de familia se detalla en el Anexo 1 del presente estudio, en la Tabla 

3.5 se muestra la relación de los entrevistados, nivel de estudio que cursan sus hijos, tipo de 

colegio y número de hijos en etapa educativa. 

Tabla 3.5. Padres de Familia Entrevistado 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente y elaboración Propia 



 
 

28 
 

 

Entre las principales conclusiones de los padres de familia, podemos destacar las 

siguientes: 

● Los padres de familia están disconformes con el proceso de enseñanza virtual e inclusive 

con el presencial, debido a que sienten que sus hijos no están aprendiendo. Consideran que 

es necesario las clases de reforzamiento para mejorar el aprendizaje de sus hijos. 

● Los padres de familia están dispuestos a usar herramientas digitales para ayudar en el 

proceso de aprendizaje de sus hijos. 

● La mayoría de los padres consideraron que sería importante que sus hijos cuenten con 

herramientas digitales para el reforzamiento y seguimiento de su aprendizaje, asimismo que 

estas sean fáciles de usar y de manera interactiva. 

● También consideraron que estas herramientas deben ser parte del servicio de los 

colegios. 

● Finalmente, los padres de familia consideraron importante el uso de plataformas 

académicas teniendo presente que vivimos en un mundo tecnológicamente globalizado y que 

su uso les ayudaría a monitorear el progreso de su hijo o hija por lo que sí estuvieron 

dispuestos a usar la plataforma académica. 

3.2.4. Cuarta Iteración 

Ciclo CREAR:  

Para esta cuarta iteración hemos se consideró plasmar lo aprendido en las etapas 

anteriores de una manera distinta no solo utilizando las recomendaciones, necesidades, 

experiencias u opiniones de directores anteriores sino también asociándose a una hipótesis 

mucho más profunda de uso para nuestra plataforma académica WeStudy por lo que se 

enfatizó en los puntos de valor que entregaría nuestra plataforma no solo al colegio sino 

también al personal docente y a los padres.  

Nuestra hipótesis adicional a emplear en esta iteración consideró ofrecer nuestra 

plataforma digital WeStudy bajo la modalidad de servicio mensual con niveles de seguridad 

de información, continuidad de servicio, asociación con el currículo nacional peruano, que 

maneja una gran cantidad de datos históricos sobre el progreso del estudiante y que brinda 

análisis y reportes basados en inteligencia artificial, siempre de manera conjunta con las 

hipótesis iniciales contempladas al inicio de las iteraciones. Así mismo, se mostró nuestro 
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MVP con puntos adicionales captados en las iteraciones anteriores y que potenciaban su 

adquisición y uso. 

Ciclo MEDIR: 

Para esta iteración se logró entrevistar a cuatro directores tal como se observa en la 

Tabla 3.6, a quienes durante la entrevista se formuló cada una de las hipótesis planteadas, 

así como consultas asociadas a los riesgos que representan actualmente las plataformas y 

como nuestra plataforma WeStudy puede cubrir sus expectativas. Para esto se consideraron 

consultas adicionales del tipo: 

● ¿Por qué no adquiriría nuestra plataforma conociendo los beneficios que le brinda al 

profesor y padre de familia? 

● ¿Confía en el servicio que ofrece nuestra plataforma? 

Sobre estas interacciones también se mostró las hojas que representan nuestro MVP 

actualizado el cual fue elaborado considerando los puntos indicados por el resto de los 

directores en las iteraciones anteriores. El ambiente contempló hacer uso de los 

conocimientos aprendidos en las etapas anteriores que se plasmaron de manera general sobre 

el MVP; de esta forma se planteó recoger otro tipo de información adicional por parte de 

este grupo de directores. 

Tabla 3.6. Datos Directores Cuarta Iteración 

 

Fuente: Elaboración propia 

Ciclo APRENDER: 

En esta iteración se obtuvieron algunos aprendizajes adicionales pero de manera 

mayoritaria se logró validar y confirmar las hipótesis iniciales que se enfocan en la mejora 

de la calidad educativa, la importancia del aprendizaje estudiantil, la necesidad de contar con 

indicadores de medición del progreso estudiantil, la aplicación de uso en NSE A y B de la 

Provincia de Lima y adicional el NSE C de Lima Moderna para colegios con pensiones 

superiores a 300 soles y con el rango de costo por suscripción de entre 10 a 20 soles.  
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Se obtuvieron nuevos aprendizajes los cuales indicamos: 

a) Para los directores las plataformas académicas no deben tener sesgos culturales o de 

género debido a que esto puede perjudicar considerablemente a su uso.  

b) La importancia de que las plataformas académicas sean autónomas en su proceso de 

análisis y brinden recomendaciones sobre el progreso estudiantil con base en inteligencia 

artificial, permitiendo contar con indicadores relevantes para la toma de decisiones. 

c) Que la plataforma académica en costo se encuentre en el rango de entre 10 a 20 soles 

por suscripción. 

d) Los directores confirmaron que la plataforma digital estaría aplicada a colegios de NSE 

A y B de la provincia de Lima, así como para NSE C de Lima moderna al representar distritos 

económicamente estables de manera inicial debido a que inclusive puede tener un enfoque 

nacional. 

e) Que la plataforma brinde seguridad, disponibilidad, escalabilidad e integración. 

f) Se identificó la cantidad de perfiles que debe tener la plataforma para una correcta 

interacción, estas fueron para el estudiante, profesor, padre de familia y personal 

administrativo del colegio. 

g) Que colabore con la toma de decisiones por parte del docente o padre en el aprendizaje 

del estudiante. 

h) Que la plataforma libere la sobrecarga de trabajo que tienen los docentes y la plana 

administrativa. 

i) Que brinde indicadores de reconocimiento y reforzamiento para el estudiante o grupos 

de estudiantes. 

j) Que brinde información del tipo diagnóstico en base a la información obtenida en las 

evaluaciones resaltando competencias, debilidades y fortalezas, así mismo que brinde 

información del tipo formativo permitiendo monitorear el progreso del estudiante y 

finalmente brinde información del tipo medible permitiendo identificar logros obtenidos y 

reforzamiento de una manera amigable y en tiempo real. 

Finalmente, de esta última iteración concluimos que nuestras hipótesis planteadas se ven 

fortalecidas sobre la validación de cada una de las respuestas y comentarios de los 

entrevistados, que nuestra plataforma no solo maneje gran cantidad de datos sino cubre el 

problema de los directores por contar con indicadores de progreso individual y grupal de 
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estudiantes más aun teniendo en cuenta que el análisis y los reportes están basados en 

inteligencia artificial; específicamente sobre machine learning.  

Así mismo, esto cubre la necesidad de enfocarse en la mejora de la calidad educativa y 

los niveles de aprendizaje de los estudiantes. 

Con base en lo considerado por los directores sobre nuestra plataforma académica esta 

cuenta con un alto potencial comparado con otras plataformas, no solo porque nos ayuda a 

adicionar a nuestro modelo final los diferentes aprendizajes obtenidos, sino que también nos 

ayuda a construir un modelo de negocio más robusto y enfocado a las diferentes exigencias 

de los directores. 

     Nuestra propuesta de negocio WeStudy no está enfocada a reemplazar a plataformas 

de gestión académica o administrativa; sino incluso a complementarse a estas de manera 

flexible tomando como base a la información que recopila  la cual es recabada de las 

interacciones que tiene la plataforma con cada uno de los estudiantes y aplicando inteligencia 

artificial sobre los resultados con el objetivo de identificar, analizar, reconocer y plantear 

acciones de reconocimiento y reforzamiento sobre los temas, cursos y/o materias donde se 

requiera dar una mejor énfasis. Así mismo,  nuestra plataforma académica digital competirá 

con otras plataformas a nivel funcional que actualmente tienen los colegios; es aquí donde 

en base a nuestro análisis podemos confirmar que actualmente los colegios no cuentan con 

plataformas que se orienten a un aprendizaje personalizado para el estudiante sobre cada 

materia considerada en el alcance, así como brinden indicadores relevantes basados en 

inteligencia artificial que le permitan al profesor, administrativo del colegio y/o padre de 

familia a poder monitorear en tiempo real el nivel de aprendizaje del estudiante, su avance, 

los puntos de reforzamiento, etc. Así también le permita tomar acciones inmediatas para 

mejorar la calidad educativa del colegio.  

Sobre la metodología Lean Startup aplicada podemos resumir mediante la Tabla 3.7 la 

evolución sobre cada iteración: 
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Tabla 3.7. Evolución de resultados sobre cada iteración 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia
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3.3. Modelo de Negocio Final 

3.3.1. Segmento de clientes 

● Directores de colegios privados de nivel de educación primaria en los NSE A, B de la 

Provincia de Lima y el NSE C de Lima Moderna. 

3.3.2. Problema 

● Bajo rendimiento académico estudiantil por debajo del promedio en la etapa primaria 

que representa la baja calidad educativa. 

● Incorporación de recursos adicionales en el proceso de enseñanza por parte del colegio 

para la mejora del aprendizaje. 

● Falta de reforzamiento en casa por parte de los padres; a causa de no contar con 

indicadores de medición de desempeño y progreso estudiantil en tiempo real. 

● Desgaste de los docentes y la plana administrativa del colegio en procesos 

administrativos respecto a la evaluación de los estudiantes.  

Alternativas: 

o Variedad de exámenes y controles manuales para validar la calidad educativa. 

o Desarrollos personales de cada profesor o auxiliar para apoyar el aprendizaje del 

estudiante. 

o Reuniones con padres para brindarles estatus sobre el desempeño de los alumnos. 

o Uso de herramientas tecnológicas libres que integren la información. 

3.3.3. Propuesta única de valor 

Utilizando la plantilla AD-LIB expresamos las siguientes propuestas de valor: 

Nuestra plataforma digital WeStudy, ayuda a la alta dirección del colegio a poder 

diferenciarse de otras instituciones siendo eficientes en los resultados de su modelo 

académico, mejorando la calidad educativa, el aprendizaje de los estudiantes, el monitoreo 

académico y presentación de indicadores personalizados en tiempo real; a diferencia de las 

instituciones educativas tradicionales donde los modelos académicos siguen utilizando 

herramientas manuales. 
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3.3.4. Solución  

Haciendo uso de la Propuesta de Valor procedemos a elaborar la plantilla de una manera 

más clara y profunda para determinar el perfil de directores de colegios. Figura 3.3. 

Figura 3.3. Propuesta Valor final de Directores de Colegios 

 

Fuente: Elaboración propia 

3.3.5. Canales 

Para nuestra plataforma, los canales de acceso que utilizaremos serán: 

● Laptop, PC, Tablet y celular con acceso al portal web compatible con cualquier 

navegador. Dentro del portal web se tendrá acceso mediante correo electrónico corporativo 

suscrito y podrá contar con chat interno y otras herramientas de comunicación. 

Con respecto a los canales de comunicación para la difusión de nuestra plataforma 

digital nos apoyaremos en el marketing publicitario sobre: 

● Publicidad en Redes Sociales (Facebook, twitter, Instagram), difundiendo videos donde 

se haga de conocimiento las fortalezas de nuestra plataforma. 

● Eventos presenciales y virtuales para captar clientes potenciales y fomentar su uso, 

fórums donde se intercambien ideas de mejora, capacitaciones sobre el uso de la plataforma 

y demos gratuitos por tiempo limitado con funciones básicas para pruebas por parte de los 

colegios. 
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3.3.6. Estructura de costos 

La estructura de costos del plan de negocios será detallada dentro del plan económico 

financiero. Para nuestro modelo podemos citar: 

● Costos fijos tales como la infraestructura, los servicios cloud y analítica, Servicio de 

internet, costos de servicios de coworking, pago de planilla, pago de licenciamiento mensual 

de aplicaciones office, herramientas de comunicación y operación, etc. 

● Costos variables tales como las que se realizan en marketing, comisiones, los impuestos, 

etc. 

3.3.7. Fuentes de Ingreso   

Nuestro plan de negocio B2B propuesto basado en una plataforma digital (Portal web 

con acceso desde cualquier dispositivo con internet) considera la suscripción por cada 

estudiante. El costo mensual corresponde a un rango de valor entre 10 a 20 soles por 

suscripción y garantiza facilidades de acceso al estudiante, a los padres, al profesor y al 

administrativo del colegio.  

3.3.8. Métricas Clave 

Los indicadores más relevantes que estamos considerando y que nos ayudan al 

monitoreo, control y mejoramiento de nuestro plan son: 

● Cantidad de incidencias reportadas. 

● Disponibilidad de la plataforma digital. 

● Cumplimiento del nivel de servicio acordado. 

● Tiempo de interacción con la plataforma. 

● Cantidad de conformidades u observaciones reportadas de profesores a director. 

● Recomendaciones y mejoras. 

● Nivel de satisfacción sobre la plataforma digital. 

● Reporte Ejecutivo sobre el nivel alcanzado de los estudiantes. 

● Cantidad de ingresos por suscripción. 

● Medición de gastos y costos mensuales. 
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3.3.9. Ventaja Especial 

Nuestro plan de negocio brinda ventajas diferenciadoras en comparación con otras 

plataformas actuales en el mercado; de estas podemos indicar: 

● Base de datos histórica del progreso y aprendizaje estudiantil adaptada al plan educativo 

nacional. 

● Analítica y reporte con base en inteligencia artificial. 

3.3.10. Lienzo 

En base a los análisis realizados para los directores de colegio aplicamos la metodología 

Lean Canvas en base al modelo de negocio enfocado. El detalle en la Tabla 3.8. 
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Tabla 3.8. Lienzo Directores de Colegios 

 

Fuente: Elaboración Propia
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CAPÍTULO IV: ESTUDIO DE MERCADO 

4.1. Identificación de Problemas y Objetivos de la Investigación 

El problema identificado es la posibilidad de comprobar que existe la factibilidad y 

viabilidad del plan de negocio, que consiste en una plataforma académica digital que permita 

desarrollar una enseñanza personalizada, midiendo y reforzando el progreso individual para 

cada estudiante. Por ello, el objetivo principal de la investigación es poder tener, en la fase 

de muestra de resultados, la comprobación de la viabilidad, así como determinar la demanda 

potencial del negocio. 

El alcance del levantamiento de información quedó circunscrito a colegios privados de 

los segmentos económicos A, B en los distritos que corresponden a Provincia de Lima y el 

nivel socioeconómico C de Lima Moderna como distritos pujantes económicamente y que 

representa las zonas 6, 7 y 8 de Lima Metropolitana. Para ello, se identificó que nuestros 

potenciales usuarios de nuestro servicio fueron los directores, a ellos se acompañó la opinión 

de profesores y padres de familia de los colegios privados en nuestra zona de investigación. 

4.2. Recolección de la información 

En el presente trabajo se utilizaron fuentes de información primaria y secundaria con el 

fin de lograr recabar, analizar y obtener información relevante para nuestro plan de negocio. 

Las fuentes secundarias, de libre acceso como INEI, MINEDU, APEIM, páginas web, entre 

otras, nos ayudaron a delimitar el mercado potencial, así como sustentar las zonas 

geográficas escogidas y la cantidad de colegios que son potenciales clientes de nuestro 

servicio. En cuanto a la fuente primaria indicada en el capítulo modelo de negocio, se hizo 

referencia a los resultados obtenidos de las entrevistas a los directores de colegios privados, 

acompañados de las opiniones de profesores y padres que robustecieron el estudio. Esto nos 

permitió conocer la problemática y validar nuestra hipótesis de solución brindando a los 

colegios una plataforma enfocada en la mejora de la calidad educativa, en el apoyo al docente 

para mejorar el aprendizaje estudiantil y en contar con indicadores de medición de 

desempeño y progreso de los alumnos.  

En este capítulo se realizó encuestas a directores complementándose con encuestas a 

profesores y padres para conjuntar su nivel de opinión con base en lo indicado inicialmente 

por los directores. 



 

39 
 

 

4.3. Análisis de Etapa Cualitativa 

Se tomó como base fundamental para la etapa cualitativa lo ejecutado en el capítulo tres 

del presente documento en base a las iteraciones que se realizaron a los grupos de directores 

tomando como referencia la metodología Lean Startpup que considera dentro de su esquema 

la validación del servicio o producto basado en el aprendizaje que se logra obtener al 

desarrollar ciclos de iteración con los clientes con el objetivo de combinar la 

experimentación, el aprendizaje, las hipótesis planteadas e inclusive el producto mínimo 

viable. Sobre nuestro análisis se realizaron un total de cuatro iteraciones las cuales nos 

permitieron recabar mucha información relevante asociada a los problemas y necesidades 

que presentan los colegios privados de la provincia de Lima, se pudo validar las hipótesis 

inicialmente planteadas las cuales además se complementaron a las recomendaciones y/o 

sugerencias brindadas por los entrevistados. 

Así mismo; a estas iteraciones propias del uso de la metodología Lean Startup, sobre 

nuestro análisis se logró complementar con entrevistas a profesores de colegios privados de 

las zonas de influencia quienes como resultado estuvieron dispuestos a recomendar el uso 

de nuestra plataforma académica digital  en el colegio debido a que les brindaría indicadores 

de progreso en tiempo real y recomendaciones sobre los temas o materias a profundizar de 

manera individual con cada estudiante o a nivel general sobre el salón de clase. Así mismo, 

se llegó a complementar con entrevistas a padres de familia que tienen hijos en etapa 

educativa primaria dentro de las zonas de influencia de quienes como resultado se obtuvo 

que estarían dispuestos a hacer uso de nuestra plataforma académica digital para monitorear 

el avance y progreso estudiantil de sus menores hijos, así como le permita tomar acciones 

para mejorar su aprendizaje en casa.   

El uso de la metodología Lean Startup nos ha permitido obtener información cualitativa 

importante no solo del cliente principal como lo es el director del colegio sino también de 

los stakeholders involucrados como lo son los profesores y los padres de familia; tal como 

se indica en el capítulo 3 del presente documento. 

4.4. Análisis de Etapa Cuantitativa 

Se analizó la muestra que se ha tomado para realizar la encuesta.  Para esto se consideró 

como fuente principal las encuestas realizadas a directores a los cuales se adicionó encuestas 
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a profesores y padres de familia para acompañar al ejercicio de análisis debido a la 

importancia de opinión para los directores. 

4.4.1. Análisis de Fuentes Primarias 

Para el análisis de la muestra se consideró primeramente los datos que nos brindó el 

INEI en su compendio estadístico del 2019, donde nos indicó que se cuenta con 3,786 

colegios privados en primaria para Lima Metropolitana. Sobre esta cantidad se consideró 

aproximadamente un 42.5% para el tamaño de muestra; valor porcentual aproximado 

obtenido de la fuente del Grupo de Educación al Futuro (2018) que indica el porcentaje de 

participación de los colegios privados en Lima Metropolitana respecto a una rango de 

pensión superior a los 300 soles, resultando finalmente un total de 1,600 colegios 

aproximadamente para nuestro análisis. 

Para determinar la cantidad de directores a encuestar se utilizó la fórmula para calcular 

el tamaño de la muestra finita.   

Cabe recalcar que las encuestas se alinearon a las consideraciones iniciales validadas en 

las entrevistas de iteración con los directores donde se indicó que la zona de cobertura para 

nuestro plan de negocio se enfocó en la Provincia de Lima en los NSE A, NSE B y para 

Lima Moderna en el NSE C; con disposición a realizar inversión en plataformas académicas 

digitales. Así mismo, para colegios privados de primaria con pensiones superiores a los 300 

soles. Tabla 4.1. 

Tabla 4.1. Caracterización de la muestra 

 

Fuente: Elaboración propia 

Se utilizó la fórmula indicada en la Figura 4.1. 
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Figura 4.1. Fórmulas para calcular tamaño de la muestra 

 

Fuente: Andrés Mauricio Grisales, Estadística descriptiva y probabilidad 

Considerando los parámetros utilizados normalmente para el nivel de confianza del 95% 

y un error de estimación del 5%; así mismo, debido a que nuestra población es uniforme u 

homogénea y a lo complejo que resulta conseguir una muestra en una población B2B por el 

tipo de perfil que tienen los entrevistados. Se consideró calcular el tamaño de muestra con 

un nivel de probabilidad para el desarrollo de nuestro negocio del 96%, con un Z alfa de 

1.96; asociado al nivel de confianza, y bajo el error de estimación indicado. Con esto se 

obtuvo el valor del tamaño de muestra necesaria para la encuesta de 57 directores; resultando 

al final nuestra consideración para 63 directores. Ver Figura 4.2 

Figura 4.2. Cálculo de tamaño de muestra 

 

Fuente: Elaboración propia 

Como parte del procedimiento se complementó con encuestas a profesores y padres de 

familia para conocer su opinión, aceptación y/o recomendación.  

Para cada uno de los encuestados se consideraron las características de la Tabla 4.2. 
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Tabla 4.2. Característica de los Directores, Profesores y Padres de Familia encuestados 

 

Fuente: Elaboración propia 

4.4.2. Encuestas 

El número de encuestas válidas para directores fueron de 63, estas se realizaron 

mediante un muestreo por conveniencia donde de la lista inicial obtenida de Escale (2020) 

que indicó un total de 3879 colegios privados en la provincia de lima, se realizaron los filtros 

correspondientes a aquellos que contaban con pensiones superiores a 300 soles y que se 

encontraban en los distritos definidos como zonas de influencia de nuestro estudio.  

La selección de los directores de colegio se fundamentó en una selección por 

conveniencia respecto a la lista obtenida y con el apoyo de coordinadores de colegios, 

amigos, familiares y referidos de UGEL que nos ayudaron como intermediarios para tomar 

contacto con los directores o administrativos de los colegios que cumplían con las 

consideraciones mínimas del estudio. 

Además de las encuestas que se realizó a los directores también se complementó con 

otras encuestas que soportaron el estudio, estas fueron seleccionadas por conveniencia con 

los mismos criterios de zonas de influencia y pensión. Se seleccionaron 100 encuestas por 

parte de profesores y 200 encuestas por parte de padres de familia. Se consideró a esta 

información de tipo complementaria con base en lo indicado por los directores en etapas 

previas. Las cantidades se resumen en las Figuras 4.3 y 4.4. 

Característica de los Directores 

Que trabajen en colegios con pensión superior a los 300 soles 

Colegios pertenecientes a los NSE A y NSE B de la provincia de Lima 

Colegios pertenecientes al NSE C de Lima Moderna 

Directores dispuestos a realizar inversión en plataformas académicas digitales 

Característica de los Profesores 

Que trabajen en colegios con pensión superior a los 300 soles 

Colegios pertenecientes a los NSE A y NSE B de la provincia de Lima 

Colegios pertenecientes al NSE C de Lima Moderna 

Profesores dispuestos a interactuar y hacer uso de plataformas académicas digitales 

Característica de los Padres de Familia 

Que cuenten con hijos en colegios con pensión superior a los 300 soles 

Que tengan hijos en colegios pertenecientes a los NSE A y NSE B de la provincia de Lima 

Que tengan hijos en colegios pertenecientes al NSE C de Lima Moderna 

Que hagan uso de la plataforma académica digital para el seguimiento de su hijo(a) 
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Figura 4.3. Número de encuestados Directores 

 

Fuente: Google Form. Elaboración Propia 

Figura 4.4. Encuesta complementaria - Profesores y Padres de Familia 

 

Fuente: Google Form. Elaboración Propia 

4.5. Resultados 

4.5.1. Respecto a las encuestas a Directores 

En este espacio se consideró encuestar a directores con conocimiento en plataformas 

académicas o educativas; la información recabada de ellos fue una fuente importante y clave 

debido a que nos ayudó a incluir puntos adicionales sobre lo aprendido en las iteraciones 

enfocadas en las entrevistas para nuestro plan de negocio. Con ello pudimos recabar factores 

importantes, recomendaciones, pautas e inclusive errores comunes que otros proyectos 

similares tuvieron. 

Como parte de las encuestas se logró considerar a sesenta y tres directores con 

conocimiento muy ligado a la educación básica regular y a los entornos digitales de 

educación. Estos directores se encuentran identificados dentro del grupo seleccionado en la 

muestra que ya contó con el filtro correspondiente de estar dentro de la zona de cobertura 

con NSEA, NSE B de la provincia de Lima y NSE C de Lima Moderna, con pensiones 

superiores a los 300 soles y que buscan mejorar los niveles de aprendizaje y calidad en la 

educación. La información recabada se detalla en el anexo 1 de la presente tesis. 

Con base a estas encuestas obtuvimos los siguientes resultados: 
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● De la totalidad de directores encuestados el 92.1% indicó que los colegios que 

representan actualmente tuvieron que adquirir plataformas o herramientas digitales para el 

proceso de enseñanza lo que confirmó el interés de los colegios para nuestra plataforma. El 

7.9% restante indicó que ya contaba con herramienta digital. 

● Del total de directores el 56% consideró la selección de la plataforma mediante 

demostraciones en operación y funcionamiento, el 21% lo hace mediante recomendaciones, 

el 13% por costo, el 8% por Concurso y el 3% por convenio. Representación gráfica en la 

Figura 4.5. 

Figura 4.5. Criterio de selección de plataforma Digital por parte de Directores 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● Una de las consultas fundamentales fue conocer su opinión de manera general sobre el 

actual rendimiento académico de los estudiantes en el segmento de colegios privados; donde 

se identificó que el 41% de directores opinó que el rendimiento ha decaído un nivel bajo por 

la coyuntura, el 40% indicó que está en un nivel medio y solo el 11% indicó que está en un 

nivel alto. Ver Figura 4.6. 

Figura 4.6. Opinión general de Directores sobre rendimiento académico actual de estudiantes 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 
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● Así mismo se puede observar que el 73% de los directores bajo el escenario de pandemia 

requirió contratar o subcontratar personal adicional para el proceso de enseñanza como 

apoyo al docente o a la plana administrativa y solo el 27% no ha adicionado personal por lo 

que se considera que los directores gestionan internamente el apoyo con personal propio. 

Representado en la Figura 4.7. 

Figura 4.7. Adquisición de personal adicional para el proceso de enseñanza 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● Sobre la consulta si a la demanda o volumen educativo actual tras la adquisición de la 

plataforma digital; está de acuerdo o en desacuerdo su adquisición considerando que le haya 

ayudado a optimizar los tiempos o procesos administrativos; se encontró que la intención 

positiva corresponde al 62% (13% totalmente de acuerdo y 49% de acuerdo), por otro lado 

el 38% tiene una posición neutral en su opinión por lo que representó un segmento potencial 

al no tener aún una decisión final. Ver detalle en la Figura 4.8. 

Figura 4.8. Adquisición de personal adicional para el proceso de enseñanza 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● Se determinó que el 67% de los directores encuestados están totalmente de acuerdo de 

que es importante la opinión de los profesores respecto a la selección de la parte funcional 
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de las plataformas o herramientas digitales y el 33% estuvo solamente de acuerdo en contar 

con su opinión. Ver Figura 4.9. 

Figura 4.9. Importancia de opinión de profesores para la selección de la Plataforma Digital 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● También se llegó a determinar que el 86% de los directores estuvieron totalmente de 

acuerdo respecto a la participación de los padres de familia dentro del proceso de aprendizaje 

del estudiante, así como el 14% restante de directores estuvieron de acuerdo con la 

participación. Esto determinó que el promedio superior consideró importante la 

participación de los padres de familia. 

● A la consulta: ¿Estaría dispuesto usted como máximo representante del colegio en 

justificar la inversión para nuestra plataforma digital WeStudy que le permita complementar 

el reforzamiento del aprendizaje, le brinde monitoreo en tiempo real y le permita registrar el 

progreso educativo del estudiante de una manera sencilla y amigable? Se obtuvo que el 76% 

de los directores sí estuvieron dispuestos a justificar la inversión y el 24% indicó que 

necesitaría evaluar la posibilidad de adquisición; ningún director indicó que no estaría 

dispuesto. Detalle de resultados en Figura 4.10. 

Figura 4.10. Disposición a inversión en la Plataforma Digital WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 
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● Finalmente se encontró que el 75% de los directores estarían dispuestos a realizar una 

inversión entre 15 a 20 soles por estudiante de manera mensual para la adquisición de la 

plataforma WeStudy, seguido de un 16% que consideró que el costo por suscripción debería 

estar entre 10 a 15 soles, mientras que un 5% indicó que aceptaría un costo entre 20 a 25 

soles y un 5% consideró que el costo se encuentre por debajo de los 10 soles mensuales por 

alumno. Representado en la Figura 4.11. 

Figura 4.11. Aceptación sobre costo mensual por estudiante para adquisición de Plataforma WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

4.5.2. Respecto a las encuestas de opinión a Profesores como parte 

complementaria 

Respecto a los Profesores o Docentes encuestados se consideró inicialmente los filtros 

correspondientes dentro del análisis previo realizado, de esto se resaltó que sean profesores 

de primaria, que laboran en centros educativos particulares y que se encuentren en las zonas 

geográficas de cobertura para nuestro plan de negocio. 

En el Anexo 1 se pudo encontrar toda la información recogida de los profesores o 

docentes en base a la encuesta registrada. De esta se obtuvo como resultado lo siguiente: 

● De los profesores encuestados y en base a su experiencia profesional se observó que la 

gran mayoría tiene entre 5 a 10 años de experiencia en la docencia siendo este en porcentaje 

un 54% del total de profesores, seguido de un 24% de profesores que tienen entre 10 a 20 

años de experiencia, luego otro 17% de profesores que tienen menos de 5 años de 

experiencia, un 4% de profesores que tienen más de 30 años de experiencia y finalmente un 
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1% de profesores que tienen entre 20 a 30 años de experiencia. Representado en la Figura 

4.12. 

Figura 4.12. Años de Experiencia de Profesores o Docentes 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● Se identificó que el 58% de los profesores encuestados indicaron que el centro educativo 

donde laboran no cuenta con alguna plataforma o herramienta digital para el proceso de 

enseñanza que tenga como objetivo el de identificar el estatus, seguimiento y avance sobre 

el aprendizaje del estudiante en tiempo real. Así mismo, se identificó que el 18% de los 

profesores utiliza otras plataformas o herramientas digitales comparadas con las más 

conocidas como Corefo, Google Classroom, Moodle, Cubicol y Chamilco que tienen un 4%, 

6%, 6%, 3% y 5% respectivamente. Visualizar la Figura 4.13. 

  Figura 4.13. Plataformas o Herramientas utilizadas por los Profesores 

 

                Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● Como resultado adicional se encontró que el 74% de los profesores utilizan herramientas 

digitales al menos una vez al día para todos los días de clase, el 14% de profesores la usan 

al menos una o dos veces por semana, el 8% de profesores las usan fuera del horario de clase 

como complemento para los estudiantes y el resto que representa el 4% de profesores no 
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hacen uso de herramientas digitales con este fin y solo se han visto necesario hacer uso de 

plataformas para clases virtuales por la coyuntura de pandemia. Detalle gráfico en la Figura 

4.14. 

Figura 4.14. Cantidad de uso de Plataformas Digitales por parte de profesores 

  

 

                 

 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● Adicionalmente a la pregunta si usa herramientas o plataformas digitales como apoyo 

para reforzar el aprendizaje y/o para la evaluación de sus estudiantes de manera personal; se 

identificó que el 93% de los profesores si usa herramientas o plataformas como complemento 

de manera particular y personal; muchas de ellas libres sin suscripción. El 7% no usaba 

herramientas o plataformas digitales. 

● Una parte concluyente sobre la opinión de los profesores para nuestra plataforma 

académica fue la de conocer su opinión de cuánto valor le entregaría la plataforma digital 

WeStudy a las acciones que realiza como docente; de esto se obtuvo que el 62% de 

profesores cree que nuestra herramienta entregaría bastante valor a lo que realizan, así como 

el 30% adicional representó un valor regular o medio. Información representada en la Figura 

4.15. 

Figura 4.15. Valor que brinda la Plataforma Digital WeStudy a los profesores 

 

                 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 
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● Finalmente, se encontró bajo una consulta específica del nivel de recomendación que 

tendría nuestra plataforma WeStudy por parte de los profesores hacia el director del colegio; 

se concluyó que del total de profesores el 92% si recomendaría nuestra plataforma digital en 

base a la explicación de utilizar una plataforma digital que le permita complementar los 

temas tratados en clase mediante un esquema de reforzamiento buscando un mejor 

desempeño del estudiante y contando a su vez con un sistema flexible de evaluación que le 

brinde indicadores autónomos y  dinámicos sobre el desempeño del estudiante en los temas 

tratados en clase de manera individual y grupal. Figura 4.16. 

Figura 4.16. Recomendación para la Plataforma Digital WeStudy de parte de los profesores 

 

                

 

 

 

 

 Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

4.5.3. Para las encuestas de opinión a Padres de Familia como parte 

complementaria 

Respecto a las encuestas que se realizaron a los padres de familia o tutores podemos 

indicar primero que nuestro filtro contempló inicialmente que los encuestados tengan hijos 

o hijas menores de edad que estuvieran cursando algún grado de primaria en centro 

educativos particulares y cuya inversión supere los 300 soles mensuales. Los resultados 

obtenidos fueron analizados en el Anexo 1 del presente documento. Entre ellos podemos 

mencionar los siguientes: 

● Del total de padres encuestados el 51.5% no tomó medidas de reforzamiento de 

aprendizaje sobre las materias para el grado escolar que cursa su menor hijo o hija; esto 

representó un buen porcentaje para nuestro plan de negocios el cual tendría como objetivo 

el de entregarles el valor de servicio que esperan. Así mismo, el 48.5% de ellos si han tomado 

medidas de reforzamiento por lo que este grupo representaría para nuestro negocio un 

público con experiencias de aprendizaje complementarias que buscan información adicional 
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a las que actualmente cuentan; siendo por ejemplo uno de los casos el de la analítica 

automatizada sobre el avance del estudiante. Ver Figura 4.17. 

Figura 4.17. Padres que tomaron reforzamiento en materias educativas para sus hijos menores. 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● Sobre la encuesta se tuvo una consulta referida a sobre qué áreas tomaría medidas de 

aprendizaje complementarias para su menor hijo o hija se observó que el Área de Matemática 

es la que representa en gran mayoría la elección de los Padres con un porcentaje del 49.5% 

de encuestados, seguida de Inglés con un 30.5%, Comunicación con un 10.5% y finalmente 

Personal Social con 9.5%. Visualizar Figura 4.18. 

Figura 4.18. Áreas de Aprendizaje elegidas por Padres para reforzamiento 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● En base a la información recabada en las encuestas se  observó que la gran mayoría de 

Padres tienen un hijo o hija estudiando en primaria cubriendo este un 69% del total, seguido 

de un 29%, representado en la Figura 4.19,  que indicó que tiene por lo menos dos hijos o 

hijas en etapa escolar primaria y finalmente solo el 2% indicó que tienen 3 hijos estudiando 

en esta etapa primaria. 
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Figura 4.19. Padres con hijos estudiando en primaria 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● Sobre el 97% de Padres encuestados que indicaron se sienten cómodos utilizando 

herramientas académicas digitales y sobre esta proporción se pudo determinar la Tabla 4.3 

que indicó la frecuencia o cantidad de veces que utilizará la herramienta digital de donde se 

obtuvo que un 67% de Padres usarían la plataforma digital los días efectivos de clase para el 

monitoreo de sus hijos o hijas. 

Tabla 4.3. Uso de herramientas Académica Digitales para Padres de Familia 

 
 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

● De la misma forma de la consulta a los padres sobre qué valor le entrega al centro 

educativo el uso de herramientas académicas digitales por parte del colegio; la gran mayoría 

de ellos determinó que le añade mucho valor representando este un 86.5%, mientras que el 

resto determinó que le añade un regular valor y poco de valor siendo estos como porcentaje 

el de 5.5% y 8% de encuestados respectivamente. Ver Tabla 4.4 

Tabla 4.4. Valor que brinda el uso de Herramientas Digitales en los colegios 

 
 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 
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● Como conclusión final se llegó a determinar que el 94% de los encuestados les gustaría 

contar con acceso a nuestra plataforma digital WeStudy que le permita monitorear el 

desarrollo académico de su hijo o hija, así como le sirva como canal de comunicación con 

el docente para saber qué temas reforzar en casa en base al desempeño del estudiante. Bajo 

su opinión es importante que el colegio cuente con este tipo de plataformas académicas. 

Representado en la Figura 4.20. 

Figura 4.20. Aceptación de la plataforma Digital WeStudy por parte de los Padres de Familia 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia – Google Forms 

El resumen de las conclusiones para las encuestas realizadas a los directores, profesores 

y padres de familia se puede encontrar en el Anexo 2 del presente documento. 

4.6. Análisis de la información Cualitativa 

4.6.1. Fuente Primaria 

Se enfocó en el capítulo 3 Modelo de Negocio bajo la metodología Lean Startup. 

4.6.2. Análisis de Fuentes secundarias 

Distribución por zonas y nivel socioeconómico 

La presente tesis consideró una distribución de zonas por distrito, nivel socioeconómico 

y número de colegios de educación básica regular sector primario. De tal manera recurrimos 

a fuentes secundarias que nos proporcionó el Instituto Nacional de Estadística e Informática 

en el compendio estadístico Provincia de Lima 2019, APEIM y CPEI. 

El total de la población en Lima Metropolitana según la compañía peruana de estudios 

de mercados y opinión pública S.A.C. - CPI es de 10,580,900 habitantes, siendo Lima 
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Metropolitana la conformación de provincia de Lima con 43 distritos, con 9,480,500 

habitantes  y provincia del Callao con 7 distritos con 1,100,400 habitantes . Ver Figura 4.21. 

Figura 4.21. Lima Metropolitana, población y hogares según distritos 2019 (en miles) 

 

Fuente: CPI, 2019 

Se identificó la población censada por grupos de edad, para Lima metropolitana al 2019, 

enfocándonos en los segmentos Ay B de manera preferente y C para el segmento de 6 a 12 

años ya que representa el mayor valor como usuario. Figura 4.22. 
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Figura 4.22. Población Censada por Grandes Grupos de Edad, según Distrito, 2007 y 2017 

 

Fuente: INEI, 2018 

Se identificó también los perfiles socioeconómicos para hogares de Lima Metropolitana 

en la Figura 4.23 que nos indicó el nivel de participación para cada uno de los segmentos de 

donde resaltamos los segmentos NSEA, NSEB y en consideración el NSEC. 

Figura 4.23. Distribución de Hogares según NSE 2020 

 

Fuente: APEIM, 2020 

 

Además, se identificó las diferentes zonas donde nuestro plan estaría enfocado 

principalmente en NSE A, NSE B de la provincia de Lima y el NSE C para los distritos que 

pertenecen a Lima moderna (zonas 6, 7 y 8) que se consideró por representar una población 

con pujanza económica según lo indicado por los directores previamente. Se observa la 

distribución en la Figura 4.24. 
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Figura 4.24. Distribución de zonas APEIM por NSE 2020 

 

Fuente: APEIM, 2020 

Así mismo con base en la información que nos brindó el informe del INEI del 2019 

sobre el número de instituciones educativas privadas por etapa, modalidad y nivel educativo, 

según distrito y a nivel de provincia de Lima se resaltó del documento la cantidad de colegios 

privados a nivel de primaria que representa un total de 3,786 colegios. La información se 

encuentra en la Figura 4.25. 
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Figura 4.25. Número de Institución Educativas Privadas según distrito 

Fuente: INEI, provincia de Lima, compendio estadístico 2019 

También se consideró aplicar el filtro asociado a la pensión que tiene los colegios 

privados para esto se usó la fuente de Educación para el Futuro que nos indicó que para un 

total de 4705 colegios en lima se tienen 3773 colegios privados por lo que se determinó una 
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relación cercana a lo indicado por el INEI en su reporte del 2019. De esto se pudo resaltar 

que el nivel de pensión para los colegios particulares se encontró asociados a los niveles 

indicados de participación individual y grupal mostrados en la Tabla 4.5   

Tabla 4.5. Rango de costo de pensiones de acuerdo a participación en colegios privados 

 

Fuente: Grupo Educación al Futuro (2018)  

Así mismo se asoció a la cantidad de colegios representados en lima metropolitana de 

donde se retiró al Callao del ejercicio para finalmente identificar el foco sobre provincia de 

lima representada por Lima Centro, Lima Este, Lima Norte, Lima Sur y Lima Moderna. Ver 

Tabla 4.6. 

Tabla 4.6. Número de colegios privados por rango de pensiones 

 

Fuente: Miñán, W. (2019) 

Con esto se determinó realizar los siguientes análisis correspondientes a la delimitación 

del mercado y a la demanda potencial y efectiva. 

Delimitación del mercado 

De la información que se identificó sobre las entrevistas realizadas a los directores de 

colegios privados de primaria con pensiones superiores a los 300 soles y asociándolas a los 

análisis realizados con información secundaria se pudo concluir que existe una mayor 

concentración de público en los niveles socioeconómicos A, B de la provincia de Lima y 

adicionalmente a este el nivel socioeconómico C de los distritos que están considerados 

dentro de Lima Moderna debido a que se consideró a este grupo como el de mayor 

crecimiento económico y con interés en la educación de sus hijos o hijas debido 
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principalmente a la gran oferta educativa que ha presentado en los últimos años según el 

diario Gestión en su nota referida el 27 de febrero del 2020. 

Como refuerzo para nuestro estudio se consideró que los colegios de los Segmentos A 

y B de Provincia de Lima y adicionalmente el segmento C de Lima moderna cuentan al 

100% con acceso a internet al ser un recurso necesario hoy en día para el colegio, así mismo 

se asoció también de manera complementaria el porcentaje de conectividad de internet, que 

cuentan los hogares en Lima Metropolitana el cual nos indicó el nivel de relación con los 

segmentos socioeconómicos considerados en el estudio. Ver Figura 4.26 y 4.27. 

Figura 4.26. Servicio de conexión de internet en el hogar, en Lima Metropolitana, según NSE 2020 

Fuente: APEIM 2020 

Figura 4.27. Computadora/Laptop en el hogar, en Lima Metropolitana, según NSE 2020 

 

Fuente: APEIM 2020 

Con base al análisis realizado se validó las zonas geográficas potenciales para nuestro 

negocio, estas representaron los distritos correspondientes a los NSE A, NSE B de la 

Provincia de Lima y adicionalmente el NSE C para los distritos que corresponden a Lima 

Moderna, con pensiones mensuales superiores a los 300 soles por alumno.  

 

 



 

60 
 

 

Análisis de demanda 

Para realizar el análisis de demanda se utilizó la información primaria y secundaria que 

se ha recogido a lo largo del desarrollo de nuestro proyecto. 

Para el análisis se utilizó información de ESCALE MINEDU que nos proporcionó la 

población total de alumnos a la cual se aplicaron los filtros correspondientes para delimitarlo 

a la cantidad de alumnos matriculados en instituciones educativas privadas de primaria en la 

provincia de Lima y adicionalmente Lima moderna durante el año 2020. 

En la Tabla 4.7, se evidenció la cantidad de estudiantes de educación privada básica 

regular de nivel primario en provincia de Lima que es de 427,023 estudiantes. Así mismo en 

la Tabla 4.8 se resaltó su distribución a nivel de distritos y de grados donde se observó que 

la mayor cantidad se concentra en los niveles de primer a tercer grado de primaria. 

Tabla 4.7. Matrícula en el sistema educativo por tipo de gestión privada 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ministerio de Educación - Censo educativo, 2020 

 

 

 

Tabla 4.8. Matrícula educación primaria por forma de atención y grado, según distrito, gestión privada 

2020 
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Fuente: Ministerio de Educación - Censo Escolar, 2020 

De la Tabla 4.8 se obtuvo que los alumnos matriculados en instituciones privadas en el 

2020 para la provincia de Lima son un total 427,023 estudiantes, y que los niveles de primer, 

segundo y tercer grado sean los que tienen mayor concentración de estudiantes que 

corresponden a edades entre los 6 a 9 años. La información recogida es importante porque 
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reforzó la necesidad de la delimitación de nuestro mercado objetivo a estudiantes de primaria 

básica regular en escuelas privadas dentro de la provincia de Lima. 

Así también sobre la tabla 4.9, se identificó el porcentaje de colegios y la cantidad que 

representan según zonas. 

Tabla 4.9. Cantidad de colegios por zonas y nivel socio económico 

 

Fuente: Elaboración propia 

La tabla 4.11, muestra el análisis realizado para la delimitación de la cantidad de 

alumnos de las zonas de influencia y el nivel socioeconómico para nuestro plan de negocio. 

Para este caso se consideró el total de estudiantes en provincia de lima siendo este de 427,023 

al cual le hemos adicionado para los cálculos respectivos la cantidad de estudiantes que han 

migrado a escuelas públicas para esto citamos la nota del diario el comercio de marzo del 

2021 que indica la cantidad de deserción de alumnos de colegios privados a públicos llegó a 

ser de aproximadamente 400,000 estudiantes de donde se segmento la cantidad 

correspondiente de Provincia de Lima fundamentada en la información proporcionada por 

el MINEDU en el censo educativo del 2019 que representó el 48.02% representando una 

cantidad de 192,000 estudiantes a ser considerados como adicionales en el cálculo de 

estudiantes objetivo. Ver Tabla 4.10.  
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Tabla 4.10. Alumnos matriculados en educación primaria privada al 2019 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Minedu – Censo Educativo 2019 

Tabla 4.11. Cantidad de alumnos por zonas y nivel socio económico 

 

Fuente: Elaboración propia 

Finalmente, se concluyó que nuestro mercado objetivo se encuentra en los niveles 

socioeconómicos A, B para la Provincia de Lima y adicionamos el nivel C para lo que 

representa Lima Moderna al ser distritos pujantes económicamente que representa las zonas  

6 ,7 y 8; esto representó un total de 1,431 colegios privados de nivel primaria con una 
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población de 233,963 alumnos; con esta información se logró determinar de manera 

proporcional para efectos de cálculo un total de 164 alumnos por colegio para ser 

considerado dentro de los límites que se han definido para nuestro plan de negocios. Esto se 

indica en el capítulo 6 dentro del campo determinación de la demanda potencial. 

4.7. Conclusiones: 

● Se concluyó que por parte de los directores en estos tiempos es de vital importancia 

contar con plataformas o herramientas digitales que colaboren y apoyen a mejorar los niveles 

de aprendizaje, así mismo se logre establecer estrategias que incentiven su uso con el 

propósito de mejorar el rendimiento académico de cada estudiante buscando explotar sus 

diferentes competencias educativas. 

● Hoy en día para los directores se les presentó un panorama difícil de sostener y proyectar 

debido a que necesitan más recursos dentro del proceso de enseñanza educativa primaria que 

colaboren con los profesores, auxiliares y administradores del colegio; buscando como 

objetivo el de favorecer y afianzar el desarrollo, aplicación y progreso del proceso de 

enseñanza y el aprendizaje. Por esto consideraron incluir herramientas o plataformas 

digitales que optimicen y orquesten estos recursos favoreciendo el enfoque cualitativo que 

brinde el colegio.   

● Se concluyó que los directores consideran relevante la participación de los padres de 

familia en el proceso de reforzamiento del aprendizaje para los estudiantes, así mismo a que 

estos puedan realizarse desde casa debido a que estas acciones educativas colaborarán y 

ayudarían no solamente al estudiante para que pueda adquirir mayor conocimiento sino 

también al profesor y al colegio para que puedan contar con más facilidades para la ejecución 

de sus actividades educativas. Por este motivo indicaron la importancia de la inclusión de 

plataformas académicas digitales que brinden al padre de familia contar con acceso para el 

monitoreo del progreso del estudiante e incentivar la participación sobre espacios de 

reforzamiento, reconocimiento o retos adicionales. 

● Se identificó que los profesores y el personal de apoyo a este tuvieron la necesidad de 

innovar y elaborar creativamente diferentes actividades para sus clases, hicieron uso de 

diferentes recursos didácticos libres o pagados, en algunos casos cubiertos por ellos 

directamente, esto les representó una sobrecarga en los procesos administrativos y/o 
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evaluativos para las diferentes asignaturas impartidas; por lo que los directores creyeron 

conveniente que una buena estrategia para mitigar esta sobrecarga es la de adquirir sistemas 

tecnológicos que incluyan estas actividades.  

● Los directores identificaron que este tipo de plataformas con conceptos asociados a 

inteligencia artificial y demás funciones tecnológicas están enfocados a aplicarse sobre 

colegios que tengan la capacidad de pago por lo que en su mayoría consideraron que el valor 

de suscripción por estudiante para nuestra plataforma académica digital debería encontrarse 

en el rango de entre 15 a 20 soles mensuales siendo este un valor más acotado que el de la 

entrevista. Esto representó en el análisis el 75% del total de encuestados. 

● Adicionalmente como información de apoyo se concluyó que para los profesores el 

contar con recursos digitales educativos que optimicen los tiempos en revisión y/o 

planificación de tareas son esenciales para enfocarse en las competencias tangibles e 

intangibles. Así mismo, si estos recursos brindan indicadores de estatus actualizados en 

tiempo, históricos de progreso, identificación de espacios de refuerzo y demás son de vital 

importancia para lograr tener una educación con altos estándares educativos. 

● Así mismo, se concluyó que la demanda de uso por parte de los padres de familia es 

grande para el uso de una plataforma académica digital debido a que consideran importante 

el estar vinculada a las mejoras en términos de calidad educativa, aprendizaje del estudiante 

y a gestión de indicadores en tiempo real, siendo estas brindadas por el colegio. Por lo que 

se concluyó que nuestra plataforma digital WeStudy puede cubrir esta gran demanda. 

● Podemos concluir que nuestra plataforma digital WeStudy tiene como foco de cobertura 

un gran mercado objetivo compuesto principalmente por colegios privados de primaria con 

pensiones superiores a los 300 soles y pertenecientes a los NSE A y B de la provincia de 

Lima y el NSE C de Lima Moderna. 

CAPÍTULO V. PLAN ESTRATÉGICO 

5.1. Visión 

Ser la plataforma académica digital líder en el aprendizaje personalizado, a través de 

inteligencia artificial, que permita medir y reforzar el progreso académico de los estudiantes. 
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5.2. Misión 

Mejorar la calidad académica de los estudiantes a través de una plataforma digital con 

inteligencia artificial, que facilite a los profesores el seguimiento y la retroalimentación de 

un aprendizaje personalizado y oportuno. 

5.3. Análisis Externo 

5.3.1. Análisis del Macroentorno (Análisis PESTEL) 

Para identificar los factores generales del entorno externo se realizó un análisis del 

macroentorno y microentorno. Para el análisis del macroentorno se utilizó la herramienta de 

análisis estratégico “PESTEL” (análisis político-legales, análisis socio-cultural, análisis 

económico, análisis tecnológico y análisis ecológico). 

Análisis Político-Legales 

● El Ministerio de Educación (MINEDU) en consecuencia de la emergencia sanitaria a 

raíz del COVID-19 implementó una estrategia para continuar con la educación en modalidad 

remota para colegios estatales y privados. Sin embargo, la Defensoría del Pueblo, ha 

encontrado serias falencias, siendo el principal problema la conectividad, y según su nota de 

prensa N° 110 /OCII/DP/2021 en el año 2020 más de 373 mil estudiantes de instituciones 

públicas no accedieron al programa estatal, y 114 mil estudiantes de escuelas abandonaron 

sus estudios. 

● La Cámara (2021) señaló que algunas de las debilidades en este periodo de educación 

básica regular a distancia son la falta de mayor seguimiento, control y monitoreo de los 

maestros, la ausencia de comunicación eficaz entre el docente, el alumno y padre de familia, 

las pocas evidencias del aprendizaje de los alumnos, la dificultad de que los profesores 

tengan estas evidencia de aprendizaje en forma oportuna, poco monitoreo de los padres de 

familia en el aprendizaje y rendimiento de sus hijos, poca facilidades en la gestión educativo-

operativa del docente en la preparación de sus clases y en la retroalimentación a sus alumnos. 

● El MINEDU, en el presente año, viene estableciendo un proyecto piloto de retorno 

progresivo semipresencial a las escuelas privadas bajo estrictos controles sanitarios para 

evitar el contagio y propagación del coronavirus. En esta primera fase se han contemplado 

16 colegios, pertenecientes a la UGEL 7, que corresponden a los distritos: Surco, San Luis, 
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San Borja, Surquillo, Miraflores, Barranco y Chorrillos. Cabe mencionar que el retorno al 

colegio por ahora es voluntario y no hay normativa que exija la semipresencialidad. 

● Gestión (2021) señala que la Asociación de Colegios Privados de Lima (Acopril), no 

está de acuerdo con el retorno a los colegios en modalidad semipresencial, indica que es una 

decisión insegura por un rebrote de una tercera ola y más costosa que la virtual, y no efectiva 

ya que sólo el 1% de los centros educativos del país tienen una infraestructura adecuada para 

aplicar el piloto de retorno a clases semipresenciales liderado por MINEDU.  

● La aprobación de la ley de control de precios en colegios privados es una incertidumbre, 

el poder ejecutivo la observó en junio del 2021 y a la fecha de la presente tesis la mantiene 

observada, esta ley plantea que los colegios privados no cobren mora o penalidades por 

retraso de cuotas mensuales de los padres de familia. El poder ejecutivo declaró que esta ley 

plantea un control de precios injustificados y vulnera derechos constitucionales como el de 

la libertad de empresa.  

● El MINEDU, en el año 2019 presentó un nuevo reglamento dirigido a los locales de 

Educación Básica Regular denominado “Criterios de Diseño para Locales Educativos de 

Primaria y Secundaria”. Esta norma establece las condiciones básicas que el servicio 

educativo debe de cumplir, las acciones de supervisión a la que están sometidos y las 

sanciones. El presidente de ACOPRIL observó que el nuevo reglamento del MINEDU no 

considera la virtualidad de la educación y sólo se enfocó en una educación presencial. 

Análisis Socio-Cultural 

● Existencia de protestas sociales por la situación política nacional, movilizaciones en 

Lima pidiendo la vacancia presidencial, y en el interior del país protestas de las comunidades 

y bloqueo de carreteras en contra del sector minero afectando las inversiones privadas. 

● El sistema educativo peruano ha estado marcado por rasgos de desigualdad en el acceso 

a un servicio educativo de calidad, aun antes de la pandemia. Estos rasgos de desigualdad 

son: cobertura, modelo educativo, área geográfica, infraestructura y tecnológicas de 

información y comunicación con las que cuentan. Estas desigualdades se han marcado más 

con la pandemia y con la educación remota en el Perú, relegando a otros grupos a recibir un 

servicio educativo de baja o muy baja calidad. 
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● La pandemia ha cambiado diferentes ámbitos de la sociedad como el ocio, la educación, 

la salud, etc. La necesidad de mantener distanciamiento ha obligado la utilización y auge de 

plataformas digitales, herramientas tecnológicas para mantener a la sociedad conectada. La 

pandemia nombró a esta etapa como un periodo transformador para la sociedad. 

● A pesar de los avances tecnológicos en el frente educativo, el rol de un profesor es 

insustituible y en un escenario donde estudiar en casa ha tomado lugares familiares es más 

difícil que los estudiantes no se distraigan y mantengan atención en clases, el rol de los 

estudiantes también se hace imprescindible que tomen conciencia de su propio aprendizaje. 

● La educación virtual creció debido a la pandemia, y generó un cambio de enfoque de 

enseñanza y de aprendizaje, por lo que los docentes requieren nuevas estrategias para poder 

llegar a los estudiantes y estimular el desarrollo de sus habilidades. La educación primaria 

también debe cambiar de enfoque y pasar del qué se enseña al cómo se enseña. 

● La educación virtual a través de plataformas para dar un servicio de calidad debe 

fortalecer ciertos aspectos como: la comunicación profesor alumno, la integración de los 

recursos para el aprendizaje, la promoción del aprendizaje autónomo que pone al estudiante 

como protagonista de su formación y los servicios de apoyo para alcanzar un nivel óptimo 

de aprendizaje. 

Análisis Económico 

● Gestión (2021) señala que Mendoza, ex titular del Ministerio de Economía y Finanzas, 

aseveró que a finales del 2021 el producto bruto interno (PBI) crecerá más del 10%, esto 

debido a que el Perú es una economía pequeña y abierta al comercio internacional; por lo 

tanto, lo que pasa en el mundo nos importa significativamente. La producción mundial 

crecerá en aproximadamente 6%, una de las más altas registradas desde la década de 1970. 

● América Economía (2021) señala que Velarde, presidente del Banco Central del Perú, 

considera que las protestas sociales contra la minería y la interferencia de operaciones de 

estas impactan negativamente en la decisión de inversión privada futura y se requiere poner 

orden al tema social. 
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● Gestión (2021) señala que Velarde, presidente del Banco Central del Perú, informó que 

el tipo de cambio se ha calmado en s/. 4.10 y que en un escenario sin la incertidumbre política 

este debió haber estado entre s/. 3.60 a s/. 3.70. 

● Gestión (2021) señala que según ADECOPA los presupuestos de los colegios privados 

van a variar debido a que sus presupuestos se ven impactados desde hace un tiempo por el 

alza del dólar, la inflación y la inversión que se va a requerir para habilitar nuevamente los 

espacios que a la fecha están cerrados ya dos años.     

● MBA & Educación Ejecutiva (2018) menciona a través de Maggioncalda, CEO de 

Coursea, que la educación “online” a través de plataformas digitales es mucho más accesible 

económicamente y en un futuro a corto plazo se combinará con la formación presencial. 

Análisis Tecnológico 

● El poder ejecutivo en el año 2021 informó que Perú dedica el 0.12% del PBI para 

investigación, desarrollo e innovación sin embargo el promedio de América Latina es de 0.6 

%, cinco veces más, y el promedio mundial, sobre todo de países más avanzados supera el 

1.5 y hasta el 2% del PBI. Por lo que el Perú se encuentra atrasado en cuanto a inversión 

pública en estos campos. Y según Comex Perú (2021), el Perú demuestra falencias en el uso 

extensivo de tecnologías de la información y las comunicaciones (puesto 102 a nivel 

mundial) y sofisticación de las industrias (puesto 134 a nivel mundial). 

● El Perú cuenta con un Plan Nacional Estratégico de Ciencia, Tecnología e Innovación 

para la competitividad y el desarrollo humano (PNCTI 2006-2021) cuyo objetivo es atender 

las demandas tecnológicas en áreas estratégicas prioritarias, con la finalidad de elevar el 

valor agregado y la competitividad, mejorar la calidad de vida de la población y contribuir 

con el manejo responsable del medio ambiente realizado por el Consejo Nacional de Ciencia, 

Tecnología e Innovación Tecnológica – CONCYTEC  

● JC Magazine (2021) señala que el sector educativo tecnológico (Edtech) ha crecido un 

promedio de 400% en el año 2020 y revela que el potencial del sector es mayor si se 

desarrollan emprendimientos en la educación digital para una comunidad en la región y 

comentó que Latinoamérica se posiciona como el cuarto mercado más prometedor para el 

sector educativo tecnológico y en el año 2020 este tipo de emprendimientos han recibido 20 
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millones de dólares de financiamiento de capital nacional y extranjero considerando a Perú 

un concentrador de emprendimientos Edtech. 

● Los colegios particulares de ADECOPA en el 2020 y 2021 han tenido una capacitación 

intensiva durante el año pasado y el presente en el manejo de plataformas digitales, la misma 

importancia en el uso de plataformas digitales tiene ACOPRIL. 

●  Según cifras del Ministerio de Educación, en la región de Lima hay 6,700 colegios 

privados y solo 1,200 de estos cuentan con una plataforma online. Adicionalmente, el 

ejecutivo Jorge Mamud menciona que la mayoría de los colegios que cuentan con este tipo 

de plataformas son los de sector socioeconómico alto. 

● Canal TI (2020) señala que las instituciones educativas se están inclinando a tener un 

modelo de enseñanza en donde el factor tecnológico sea más robusto, desarrollando 

ecosistemas digitales. 

Análisis Ecológico 

● El ministerio del ambiente resalta el impacto de actividades remotas en el medio 

ambiente ya que como consecuencia la emisión de gases de efecto invernadero y calidad de 

vida de las personas ha reducido en un 40% la demanda de transporte urbano. 

● El ministerio del ambiente manifestó en el año 2020 que cada año en el Perú se producía 

alrededor de 205 mil toneladas de residuos de aparatos eléctricos y electrónicos. 

5.3.2. Análisis del Microentorno (Análisis Competitivo) 

Definición de Mercado 

Del estudio de demanda analizado en el capítulo IV se tiene una demanda actual y 

potencial de 1,431 colegios, con una población de 233,963 alumnos, y con una oferta no 

presente en el mercado del 100%. 

Identificación de Competidores 

A través de fuentes secundarias se identificaron los siguientes competidores potenciales. 
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● Principales plataformas educativas LMS (Learning Management System) muy 

completas las cuales son: Blackboard, Moodlle, Canvas LMS, Chamilo LMS. Estas 

plataformas permiten tener diferentes usuarios, desarrollar clases sincrónicas y asincrónicas, 

almacenamiento y gestión de documentación educativa, herramientas de comunicación 

durante la clase, evaluación y reporte básico de calificaciones.   

● En un segundo nivel se tiene a las plataformas menos completas como: G suite (utiliza 

diferentes herramientas de google para conformar su plataforma académica), Zoom 

Education, Big Blue Bottom, Aulas Virtuales del Perú, que permite desarrollar clases 

sincrónicas y asincrónicas, almacenamiento y gestión de documentación, herramientas de 

comunicación durante la clase, no tienen un sistema de evaluación y reporte de calificaciones 

para hacer seguimiento al alumno. En este mismo nivel se encuentran las plataformas como 

Comunidad SM, Khan Academy, Ediciones Corefo, Edmodo que permiten desarrollar clases 

asincrónicas, almacenamiento y gestión de documentación, evaluación y reporte básico de 

calificaciones. 

● En un tercer nivel se tiene a las plataformas 99 math, Ediciones Corefo, etc.  que son 

plataformas especializadas como en la enseñanza de matemáticas o editorial digital 

respectivamente. 

En cuanto a competidores sustitutos se identificaron a los siguientes competidores: 

● Herramientas manuales, básicas, y tradicionales que cada docente desarrolla en clase, a 

través de plantillas de evaluación de desempeños por cada sesión de clase como, por 

ejemplo: lista de cotejos, rúbricas, etc.  

En cuanto a competidores de baja amenaza se identificaron a los siguientes 

competidores: 

● Desarrolladores web u otros proveedores no especializados que pudieran en algún 

momento incursionar en el e - learning. 

En cuanto a competidores directos de plataformas digitales especializadas que ayuden 

al docente en el seguimiento, control y logro de competencia que los alumnos deben alcanzar 

en cada curso:  
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● No se encontraron competidores directos localmente.  

A continuación, Matriz de Lambin, ver Figura 5.1, donde se diagrama la identificación 

de competidores encontrados:  

Figura 5.1. Matriz de Lambin 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Análisis de las fuerzas competitivas (Análisis de Porter) 

Rivalidad de competidores 

La rivalidad con otras plataformas actualmente es baja ya que no hay herramientas 

digitales en el mercado que ayuden a los colegios en la retroalimentación, en la elaboración 

de planes de acción y verificación que lo que se está enseñando se va aprendiendo logrando 

los estándares establecidos por el Currículo Nacional. 

Actualmente, gracias a que la barrera de la educación digital ha caído debido a la 

pandemia Covid-19, nuevas plataformas digitales han surgido en el Perú y en el mundo, sin 

embargo, estás tienen un enfoque diferente, enfocadas en la gestión académica (registro de 

calificaciones, toma de asistencia, matrícula en línea, etc.) y en la gestión del aprendizaje 

(disponibilidad de contenido en un entorno digital amigable y didáctico). 

Amenaza de nuevos entrantes 

La amenaza de que ingresen nuevos competidores lo hemos considerado como 

moderado, ya que consideramos qué en la industria tecnológica, el lanzamiento de nuevos 

software, programas o sus actualizaciones son frecuentes, de fácil copia por la competencia 



 

73 
 

 

y adicionalmente la globalización a través del internet permite el acceso a productos del 

extranjero. Sin embargo, una barrera para el ingreso de nuevos competidores es la base de 

datos o información de la demanda, clientes, ya ganados por las empresas que estén ya 

posicionadas en el mercado. 

Amenaza de servicios sustitutos 

Como consecuencia, de las medidas de confinamiento dadas por el gobierno peruano en 

el 2020, el INEI a través de su informe técnico N° 03 de setiembre del 2020 informó que, en 

el primer trimestre del año 2020, la población de niños y niñas de 3 a 16 años accedieron al 

contenido de las clases a distancia a través de la televisión (55,3%), plataforma virtual/página 

web (31,5%), whatsapp (36,1%), y radio/equipo de sonido (19,2%).  

Debido a ello la retroalimentación de los contenidos impartidos se realizaron de forma 

aún más limitada y espaciada utilizando herramientas tradicionales y/o plantillas de 

desempeño (lista de cotejos, rúbricas, etc.) o de forma oral a través de un celular, cuando se 

contaba con el equipo, por lo que consideramos una moderada amenaza de productos 

sustitutos ya que estos son poco eficientes. 

Poder de negociación de clientes 

El poder que tienen los clientes es bajo, ya que el cliente no encuentra en el mercado 

nacional plataforma especializada según nuestro modelo de negocio. 

Poder de negociación de proveedores 

El poder que tienen los proveedores es moderado, por dos puntos: 

Primero, según un estudio de mercado realizado por la empresa GRM en el año 2020 

sobre la cantidad de profesionales de ingenieros de sistemas disponibles en el mercado, estos 

no cubrirán la demanda laboral de las empresas. Las proyecciones realizadas estiman que 

para el año 2020 hay un déficit de 13,403 especialistas en ingeniería de sistemas o ramas 

afines y que hacia el año 2024, esta brecha se reducirá, pero aun así habrá un déficit de 7,714 

ingenieros de sistemas, brecha que está siendo reducida por instituciones educativas que han 

visto una oportunidad de negocio.  
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Segundo, con respecto a los equipos de TI principalmente, los proveedores de servidores 

en el Perú son varios, las empresas corporativas ya venían migrando a servidores en la nube 

y ahora con la pandemia Covid-19 está migración se ha acelerado. También el diario gestión 

de abril del 2020 indica que el consumo en la nube crece con una tasa anual de entre el 30% 

y 50%. El mercado de servicios de la nube en el Perú en el 2020 alcanza los $273 millones 

y se espera que para el 2021 se eleve a $350 millones y para el 2023 se proyecta duplicar 

esta cifra y llegar a los $600 millones por lo que existen varias opciones para contratar.  

Figura 5.2. Las Cinco Fuerzas de Porter 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Ventajas competitivas 

Las características del servicio de la plataforma digital que otorga superioridad frente a 

otros competidores están relacionadas con el servicio mismo, por lo que la ventaja 

competitiva según Lambin será de diferenciación y los principales atributos del servicio son:  

● Impacto positivo en los resultados de aprendizaje de los contenidos 

● Análisis de aprendizaje impulsado con inteligencia artificial 

● Maximiza la eficiencia del profesor  

● Alineado al Currículo Nacional  

Estrategias competitivas 

Por la posición del servicio en el mercado y según la clasificación de Kotler & 

Armstrong la estrategia competitiva a seguir es la estrategia del especialista. Ver Figura 5.3. 
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Figura 5.3. Matriz de Kotler & Armstrong 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Y según la clasificación de Michael Porter la estrategia competitiva es la estrategia de 

diferenciación para posicionar la marca y el modelo de negocio que proponemos. 

5.3.3. Matriz EFE 

Del análisis de externo (macroentorno y microentorno) se desarrolló la Matriz de 

Evaluación de Factor Externo (EFE), donde se obtuvo un puntaje de oportunidades (2.05) 

mayor al puntaje de amenazas (1.21), por lo que tuvimos un factor final (3.26) de entorno 

externo favorable. 

 

 

 

 

 

Tabla 5.1. Matriz EFE 
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Fuente: Elaboración Propia  

5.4. Estrategias  

● Realizar inversión en innovación y desarrollo de forma constante con el objetivo de 

mantener y ampliar el portafolio de servicios educativos para nuestro cliente objetivo; 

aprovechando de esta manera la diferenciación de nuestros servicios respecto a la de nuestra 

competencia. 

● Crecer de manera rentable, automatizando los procesos de análisis y recomendaciones 

mediante el aprovechamiento de una infraestructura actualizada tecnológicamente basada en 

inteligencia artificial, machine learning e incluir técnicas adicionales de aprendizaje 

adaptativo. El logro de nuestro objetivo estará asociado al buen relacionamiento y 

negociación comercial con nuestro proveedor de infraestructura cloud integrada como lo es 

Huawei Cloud.  

● Realizar capacitaciones y actualizaciones especializadas sobre los sistemas usados en 

nuestra plataforma académica, serán considerados de manera prioritaria buscando generar 

una buena experiencia sobre nuestro servicio por parte de los clientes en base a los servicios 
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ofrecidos; así como, el de generar un buen relacionamiento con los clientes basados en 

encuestas, recomendaciones, reuniones, mejoras, etc sobre el servicio ofrecido. 

● Generar alianzas estratégicas con marcas de dispositivos móviles y operadores de 

servicios, de esta forma tendremos acceso a la última versión en equipos y conectividad, así 

se podrá aprovechar la mayor apertura a la educación remota y posicionar nuestro producto 

en la demanda desatendida identificada que vienen usando herramientas poco eficientes. 

● Participar en concursos de instituciones asociadas a la tecnología que son incubadoras 

y aceleradores de negocio, lo cual permitirá competir para obtener un financiamiento, así se 

aprovechará el apoyo económico a startup educativas. 

● Buscar financiamiento con entidades bancarias y/o fondos de inversiones nacionales o 

extranjeras para la sostenibilidad del servicio. 

● Desarrollar herramienta digital educativa que reemplace herramientas convencionales 

poco eficientes de medición de competencias, para ello utilizaremos la metodología de lean 

startup para lanzar al mercado un MVP a un corto plazo. 

● Desarrollar un plan de capacitaciones grupales para los usuarios de la plataforma 

académica digital como son los padres de familia, docentes, alumnos, directores y personal 

administrativo del colegio, personas principales involucradas en la educación del alumno.    

● Establecer un plan publicitario eficiente teniendo en consideración los medios digitales, 

herramientas tecnológicas para la distribución y promoción del servicio. 

● Promocionar la plataforma digital en el entorno educativo privado y asociaciones a 

través del seguimiento personalizado basado en visitas presenciales, encuestas y activaciones 

publicitarias. 

5.5. Conclusiones  

● Se concluyó que existe un entorno externo favorable obteniendo un puntaje positivo de 

3.26 desarrollando la matriz EFE.  Este resultado se basó en el análisis del macroentorno, 

utilizando la herramienta PESTEL, donde existen más oportunidades que debilidades en los 

frentes político legal, socio-cultural, económico, tecnológico y ecológico. También, se 

encontró el mismo resultado en el análisis del microentorno, utilizando la herramienta Las 

Cincos Fuerzas de Porter, donde se evidenció un nivel bajo en rivalidad de competidores y 

poder de negociación de clientes y un nivel moderado de amenaza de servicios sustituto, 

amenaza de nuevos entrantes y poder de negociación de clientes.   
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CAPÍTULO VI. PLAN DE MARKETING 

El presente plan de marketing operativo toma como punto de partida el análisis de 

mercado, el plan estratégico, elaborado en el capítulo IV y V respectivamente y a 

continuación se desarrolló el marketing Mix utilizando la herramienta de las 7 Ps, formato 

que se aplica a servicios y marketing relacional. 

6.1. Objetivos 

Dentro de los objetivos considerados para el plan de marketing se estableció las 

siguientes metas por año concernientes al posicionamiento y crecimiento del servicio en el 

mercado. 

● Incrementar periódicamente, la participación en el mercado anual de un 0.8%, para el 

año 1; 1.2%, para el año 2; 1.9%, para el año 3; 2.7%, para el año 4; 3.5 % para el año 5.  

● Tener un crecimiento periódico anual del 50% para el año 2; 60% para el año 3; 40% 

para el año 4; 30% para el año 5. (Tasa de crecimiento anual promedio de 45%) 

6.2.  Segmentación 

De acuerdo con lo que dice Philip Kotler y Gary Amstrong, en su libro Fundamentos de 

Marketing, el segmento de mercado es definido como aquel grupo de clientes consumidores 

que reaccionan de manera parecida al trabajo del marketing que recae sobre ellos. (Kotler P 

Amstrong G, 1985).  

Teniendo en cuenta el concepto, la información recabada en las encuestas a directores 

de Instituciones Educativas realizadas y el respectivo estudio de mercado del capítulo V, se 

logró determinar un perfil de institución educativa que consumiría nuestro servicio, cabe 

precisar que el consumidor o beneficiario final será el alumno; sin embargo, quien asumirá 

el pago del servicio y poder decisión sobre la adquisición del servicio es el director de la 

Institución Educativa. 

Por lo antes comentado se decidió realizar la segmentación para colegios del sector A, 

B de la provincia de Lima y adicionando el C para Lima Moderna.  
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6.3. Demanda 

6.3.1. Demanda Potencial 

En este espacio se desarrolló el cálculo de la demanda potencial para la cantidad de 

colegios, así como para la cantidad de estudiantes pertenecientes a las zonas de influencia 

para nuestro servicio, para esto se tomó en cuenta las consideraciones del nivel socio 

económico resaltadas en el análisis de demanda. El cálculo se realizó considerando el 100% 

de los colegios con acceso a internet para los segmentos asociados a las zonas de influencia 

analizada previamente; de esto se puede indicar que se cuenta con: 

Demanda de Colegios: 1,431 colegios privados de primaria. 

Demanda de Estudiantes: 233,963 estudiantes de colegios privados en primaria. 

De estos resultados se calculó la cantidad de estudiantes por colegio de manera 

proporcional; estos datos ayudaron a los cálculos realizados en el capítulo de análisis 

financiero: 

(233,963 estudiantes) / (1,431 colegios) = 164 estudiantes por colegio. 

Sobre este análisis además se consideró delimitar aún más la demanda teniendo presente 

los niveles o porcentajes de aceptación que se obtuvo en nuestras encuestas y entrevistas; 

esto nos ayudó a tener datos más precisos sobre nuestro mercado objetivo. Para nuestro caso 

de acuerdo a la información obtenida podemos indicar que la cantidad de directores que 

estarían interesados en la adquisición de la plataforma WeStudy para su uso dentro del 

colegio representa el 75% del total de encuestados; el cual está muy asociado al precio del 

servicio que para nuestro caso está determinado en el rango de entre 15 a 20 soles siendo el 

valor de 17.5 soles considerado para nuestro plan. 

Obteniendo:   1,431 colegios * 75% = 1,073 colegios  

6.3.2. Demanda Efectiva de colegios 

Queda claro que el foco del negocio de la plataforma es la cantidad de colegios que 

puedan hacer uso del mismo, pero además es necesario considerar la demanda efectiva de 

uso, que conseguirá nuestra plataforma para estos colegios sobre la demanda potencial  

previamente calculada; para esto tomamos en consideración un análisis sobre las plataformas 
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e-learning más usadas las cuales están asociadas a indicadores de calidad para la evaluación 

de plataformas virtuales desarrolladas por Berrocal y Megias (2015); de este análisis se 

puede indicar que las plataformas de aprendizaje virtual cuentan con el siguiente nivel de 

participación Moodle con 23%, Educativa con 16%, Google Classroom con 15%, MS Teams 

con 14%, Canvas con 14%, Chamilo con 13% y Schoology con 5%.  

Para nuestro plan de negocio se consideró estos valores como supuesto para determinar 

el nivel de participación inicial al cual estaríamos considerando como objetivo para el primer 

año, así como el porcentaje de crecimiento durante los siguientes cinco años según se 

muestra en la Tabla 6.1. 

Tabla 6.1. Participación y Crecimiento Anual 

 

Fuente: Elaboración propia 

De esta forma se calculó el proyectado sobre la demanda efectiva de colegios; indicado 

en la Tabla 6.2: 

Tabla 6.2. Proyección de Demanda efectiva Anual de Colegios 

 

Fuente: Elaboración propia 

De esto también se pudo determinar la cantidad de estudiantes promedio que se 

consideró harían uso de la plataforma bajo sus credenciales previamente registradas bajo 

suscripción. Esto se muestra en la Tabla 6.3: 

Tabla 6.3. Proyección de Demanda efectiva Anual de Estudiantes 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.4. Posicionamiento 

En el libro Posicionamiento de Al Ries y Jack Trout, se indica que el posicionamiento 

no se refiere al producto directamente, sino a lo que se hace con la mente de los posibles 

clientes y cómo se ubica el producto en su pensamiento. Consecuente con esta definición, se 

pretende implantar la propuesta de tener una herramienta digital inteligente de reforzamiento 

a la mano en la mente de los directores, docentes y padres de familia, es decir, saber que 

existe un gadget digital que facilita al docente mejorar el desempeño de los alumnos a través 

del servicio inteligente brindado por la plataforma WeStudy. 

Se tiene en cuenta que, al introducir el modelo de negocio en el mercado, la entrada de 

posibles competidores potenciales o aparición de competidores directos está latente por lo 

que se debe buscar, dentro de la estrategia de diferenciación, un balance de servicio de 

calidad con el precio y atributos alineados con la estrategia. Se busca posicionar a la marca 

WeStudy mostrando de una manera moderna y práctica el mensaje educativo con impacto 

positivo y de valor agregado. 

6.5. Estrategias Mix de Marketing  

6.5.1. Estrategia de Producto 

La plataforma de servicio WeStudy es un servicio personificado e innovador que 

permite complementar la enseñanza del profesor o docente mediante ejercicios dinámicos 

con inteligencia artificial para facilitar el aprendizaje del estudiante sobre las materias 

tratadas por el profesor en clase, así mismo permite reconocer el progreso del estudiante 

brindándole información relevante a tiempo real al profesor sobre el avance del 

conocimiento del estudiante, este a su vez le ayudará al profesor a potenciar conocimientos 

sobre los estudiantes que tienen buenos progresos así como sobre estudiantes que requieran 

reforzamiento; de esta manera se puede gestionar eficientemente y eficazmente información 

de desempeño del estudiante durante su ciclo educativo. Al ser un servicio de suscripción 

permite al docente tener control centralizado sobre el aprendizaje de sus estudiantes, permite 

al estudiante interactuar con la herramienta de una manera práctica y flexible, y finalmente 

permite al padre de familia monitorear en tiempo real el progreso de su hijo o hija, así como 

de identificar temas de reforzamiento y al director del colegio monitorear en tiempo real el 

progreso de su institución. Nuestro servicio al darse a través de una herramienta digital se 
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consideró que nuestro servicio es 100% puro y de acuerdo a la matriz de Martin L. Bell el 

grado de tangibilidad es débil y el grado de implicación del cliente elevado. 

Figura 6.1. Matriz Martin L. Bell 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Presentación del Producto 

La herramienta brinda servicio a diferentes usuarios (administrativos, docentes, 

estudiantes y padre de familia) que interactúan con ella; es una plataforma web digital de 

servicio alojado en nube pública; es decir con conexión desde cualquier punto de internet. 

De esta forma los profesores o docentes pueden diseñar diferentes ejercicios apoyándose de 

las plantillas académicas, los estudiantes pueden realizar sus pruebas, avances y/o refuerzos 

y los padres de familia pueden monitorear y tomar decisiones sobre el progreso estudiantil 

de su hijo o hija. 

Enlace Web Seguro: https://www.westudy.com.pe  

Nombre Comercial: WeStudy, cabe mencionar que el nombre WeStudy no ha sido 

testeado para la presente Tesis, debido a la emergencia sanitaria  y al tiempo acotado para el 

presente estudio. 

Diseño de Logotipo: La creación del logo de la Plataforma Digital especifica la 

importancia del aprendizaje de una manera creativa y evoca al éxito haciendo uso del color 

naranja que proporciona fuerza emocional, alienta a la comunicación de una manera 

estimulante y optimista. 

Característica de la Plataforma Digital  

https://www.vamospormas.com.pe/
https://www.vamospormas.com.pe/


 

83 
 

 

Las características de nuestra plataforma digital se consideran en la Figura 6.2: 

Figura 6.2. Portada de la Plataforma WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

Dentro de las características principales que nuestra Plataforma Digital ofrece, se puede 

citar las siguientes: 

● Le permite al profesor interactuar con una plataforma Web Digital de manera 

personalizada y mediante uso de plantillas de formato pre establecidas a las cuales puede 

complementar contenido en base a la materia o tema a tratar subiendo o insertando imágenes, 

texto, contenido de audio y video (hasta un límite pre establecido) para que finalmente pueda 

contar con una herramienta flexible, amigable, personalizada para cada estudiante o grado 

educativo en caso se requiera y con la posibilidad de inclusión de elementos multimedia que 

le permitan al estudiante asimilar de manera eficaz impulsando sus estímulos sensoriales, así 

como su motivación. 

● Los alumnos reciben la corrección en tiempo real y al ser una herramienta amigable 

mejora la motivación y disminuye ansiedad ante las evaluaciones. 

● El docente recibe información de la analítica del aprendizaje, generando una ruta de 

aprendizaje personalizada para cada alumno, ayudando al docente a comprender mejor al 

alumno al poder identificar sus fortalezas y debilidades y ser más eficiente y eficaz en cada 

uno. 

● Permite mejor eficiencia del tiempo de docente, menor tiempo de calificación y mayor 

tiempo a brindar retroalimentación a sus estudiantes. 

● La plataforma digital brinda compatibilidad con terminales tipo desktop, tablets, laptops 

y celulares que le permiten al profesor, al alumno y al padre de Familia interactuar de manera 

simple y sencilla con la herramienta, así como con las actividades interactivas que se 

desarrollen para reforzar el proceso educativo en cualquier momento. 
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● Al ser una plataforma digital basada en nube para su uso se requiere conexión a internet 

desde cualquier punto y desde cualquier dispositivo; de esta forma no solo se brinda 

flexibilidad en la conexión sino además se establece políticas de control de seguridad dentro 

de la nube pública para garantizar el control de la seguridad sobre la privacidad de los datos 

de los clientes, así como la protección de estos datos. 

● La plataforma Digital cuenta con plantillas preestablecidas y personalizables, guía de 

uso, enlaces demostrativos y contacto de soporte técnico ante algún inconveniente, apoyo o 

recurso adicional. 

● La adquisición de la Plataforma Digital es mediante suscripción mensual por estudiante, 

profesor y administrativo. 

● El costo de suscripción en base al análisis realizado es de 17.5 soles. 

● El alcance sobre la conectividad de la plataforma digital se está considerado desde el 

punto remoto donde el estudiante, profesor, padre de familia o administrativo se conecte 

siendo este desde el centro educativo, casa u otro desde donde cuente con acceso a Internet; 

de esta manera se brinda una característica fundamental del servicio que es la flexibilidad en 

la conexión y conserva la línea objetivo que es la de apoyar al docente en el proceso de 

formación y evaluación del educando.  

Forma de Presentación del Servicio 

●  La Marca o Servicio: WeStudy 

● Se tiene un enfoque basado en tecnología, inteligencia artificial, integración, 

innovación, simplicidad, soporte y seguridad; como esencia del servicio. 

● Entre los beneficios de la plataforma se puede recalcar que es práctica, amigable, 

confiable, flexible y dinámica. 

●  Como concepto de la plataforma se quiere desarrollar el lema “Aprendamos juntos”. 

 Diseño del Logo: 

El nombre comercial WeStudy, así como su insight tratan de evocar en el profesor o 

docente el acompañamiento en búsqueda de mayor conocimiento u objetivo en niños de 

primaria complementando el conocimiento mediante acciones de reforzamiento y mejora 

sobre el estudiante. En el logo se ha considerado al acompañamiento como una importante 

manera de generar confianza y buenas relaciones entre el estudiante y el profesor. Mediante 
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el término “We” y en conjunto con el término “Study”; tratamos de mostrar el concepto de 

“Aprendamos juntos”. De esta forma se busca potencializar los objetivos de la Plataforma 

Digital sobre las nuevas generaciones de estudiantes los cuales están muy relacionados con 

la tecnología de una forma práctica, sencilla, flexible y creativa lo cual potenciará el 

desarrollo del estudiante. El logo contribuirá para identificar el servicio y para diferenciarlo 

de la competencia. Ver Figura 6.3. 

Figura 6.3. Logo de WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

6.5.2. Estrategia de Precio 

La estrategia de Precio aplicada para nuestro modelo de negocio es mediante suscripción 

mensual por usuarios: 

● Profesor o Docente. 

● Estudiante. 

● Padre de familia. 

● Administrativo del centro educativo por un tema de control y visualización. 

Esta suscripción representa el acceso a la plataforma digital, así como su uso. 

En base al análisis realizado sobre el estudio de mercado y el plan de negocio presentado 

en su etapa de análisis económico rentable se ha definido una suscripción mensual, con un 

valor de 17.5 soles respectivamente; estos costos están relacionados con los costos de 

plataformas LMS que se tienen en el mercado, cabe precisar que estas no entregan una 

propuesta de valor como lo hace nuestra plataforma web digital. Hay que considerar que se 

tiene la opción de prueba gratuita por 30 días calendarios que les permitirá a los clientes 

acceder a la plataforma digital para conocer los atributos de la misma y les ayude a la toma 

de decisión. 
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6.5.3. Estrategia de Plaza  

Nuestra estrategia de plaza es la distribución de nuestro servicio a través de varios 

canales directos online interconectados como: nuestra página web, redes sociales, 

buscadores de internet, email, Marketplaces educativos enfocándonos en tener un impacto 

positivo en la experiencia del cliente. 

Se trabajará la experiencia del cliente de tal manera que se busque fidelidad y lealtad.  

6.5.4. Estrategia de Promoción  

Nuestra estrategia de promoción se conformó por 3 etapas, las etapas son: 

Prelanzamiento, lanzamiento, Post lanzamiento. En la estrategia se utilizarán medios 

tradicionales, visitando colegios ya identificados en el presente estudio donde se promocione 

el producto mediante reuniones y participación de los docentes y de los alumnos de manera 

interactiva con el servicio, material impreso, comerciales en TV y los medios digitales como 

las redes sociales, webinars. A nivel mundial el gasto de publicidad en internet representa el 

52% y el 27% en televisión. Figura 6.4. 

Figura 6.4.  Gasto de publicidad en el 2021 

                                          

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: iabperu.com - 2019 

Dentro de la publicidad en internet las tres (03) redes sociales más usadas son Facebook, 

YouTube y WhatsApp; redes sociales que utilizaremos en nuestro marketing.  Ver Figura 

6.5. 
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Figura 6.5.  Las Plataformas Sociales más usadas en el 2021 

 

Fuente: Digital 2021 Global Overview Report 

Etapa de Prelanzamiento  

En esta etapa se busca introducir la marca y la idea del producto. El objetivo será 

transmitir la necesidad y realidad de recibir un mejor aprendizaje con la solución de recibir 

un reforzamiento diferente. 

● Creación de landing page en nuestra web para capturar a interesados en descargar. 

● Creación de anuncios en Redes Sociales (Facebook, YouTube, WhatsApp, TikTok, 

LinkedIn, Instagram etc.) para diferentes usuarios (director del colegio, profesor, alumno y 

padre de familia) y reenviando a nuestra base de datos de instituciones educativas, padre de 

familia. docentes interesados en adquirir el servicio y asociaciones educativas privadas.   

● Merchandising para las instituciones educativas conectadas a los webinars y para las 

instituciones educativas identificadas en la base de datos. 

● Activaciones en las instituciones donde sus directores han mostrado interés positivo en 

adquirir el servicio propuesto se dejará publicidad impresa y merchandasing. 

● Elaborar un marketplaces educativo, invitando a las instituciones educativas interesadas 

en adquirir el producto y asociaciones educativas privadas. 

Etapa de Lanzamiento 

En esta etapa se busca lograr la adquisición del servicio. Se busca llegar a la mayor 

cantidad de colegios.  
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● Evento digital de lanzamiento invitando principalmente a los directores que han 

mostrado interés en adquirir el producto y presidentes de asociaciones educativas privadas. 

● Webinar con líder de opinión en ámbito académico que dé a conocer el servicio digital.  

● Merchandising para las instituciones educativas conectadas webinar y para las 

instituciones educativas y sociedades privadas identificada en la base de datos. 

● Activaciones en las instituciones educativas identificadas y registradas en nuestra base 

de datos como posibles clientes. 

● Publicidad online (Facebook, TikTok, LinkedIn, Instagram.) para los diferentes 

usuarios identificados en nuestra base de datos (directores, alumnos, padre de familia y 

docentes). 

Etapa Post Lanzamiento 

En esta etapa se busca la fidelización y crecimiento en el conocimiento de la marca en 

los diferentes colegios 

● Publicidad online: Facebook, YouTube, Instagram, LinkedIn. 

● Webinars con influencers (Enfoque: Experiencias con las clases desde el rol de padres, 

profesor, alumnos) 

● Entrevistas en medios tradicionales RPP, exitosa. 

● Acuerdos con terceros y Partners y publicidad en sus redes. 

● Visita a Colegios Potenciales con merchandising 

● Participar en Marketplaces Educativos 

● Participar en eventos académicos. 

6.5.5. Estrategia de Personas 

En una primera fase el equipo estará conformado por 5 trabajadores principalmente 

enfocados en eslabones claves y de apoyo de la cadena de valor del servicio. Las personas a 

cargo de las áreas son las siguientes: 

● Gerente General (la encargatura la tiene el coordinador de Administración, Finanzas, 

R.R.H.H.). 

● 01 Coordinador de Operaciones y TI (reporta al Gerente General). 

● 01 Back Office de TI (Reporta al Coordinador de Operaciones y TI). 



 

89 
 

 

● 01 Coordinador de Marketing y Experiencia Cliente (reporta al Gerente General). 

● 01 Ejecutivos de Ventas (reporta al Jefe de Marketing y Experiencia Cliente). 

● 01 Coordinador de Administración, Finanzas, R.R.H.H. (reporta al Gerente  

General) 

6.5.6. Estrategia de Procesos 

La estrategia de procesos se encuentra relacionado con la disponibilidad de la 

plataforma digital que debe ser el 99.9% y el tiempo de respuesta a cualquier tipo de consulta 

de la plataforma por los clientes (profesores, padres de familia, alumnos, administrado) debe 

ser atendida en 30 minutos como máximo y resuelta en 4 horas como máximo.  

Para lograr mantener este indicador de disponibilidad toda la infraestructura tecnológica 

debe encontrarse operativa, y garantizarse a través de contratos con las empresas terceras el 

tiempo de respuesta ante una eventualidad. 

Se incluyen procesos que garanticen la seguridad de los datos almacenados en nube 

(cloud) de toda la información recopilada dentro de la plataforma digital y también definir 

los perfiles de acceso de acuerdo con cada tipo de usuario para garantizar la calidad de datos 

e información que se ingresa y se extraerá de la misma. 

La plataforma digital será visualizada desde cualquier dispositivo tecnológico, se 

manejan perfiles de acceso de acuerdo con el tipo de usuario. 

Perfil Profesor 

● Se brindará una interfaz para el desarrollo y programación de exámenes, test para 

evaluaciones, ejercicios de alumnos, etc. 

● Se brindará una interfaz de ruta de aprendizaje de cada alumno, estadística de 

aprendizaje y añadir feedback, comentarios sobre las clases y/o ejercicios resueltos por los 

alumnos. 

● Poseerá herramientas de gestión de su cuenta, cargar datos de alumnos, cursos, notas, 

etc. 

● Facilidades de plantillas y base de datos de evaluaciones con niveles acorde el currículo 

nacional. 
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Perfil Padres de Familia 

● Puede visualizar el reporte de calificaciones de las materias y ruta de aprendizaje de sus 

hijos. 

● Puede visualizar información de forma detallada y gráfica con dashboard del avance de 

su hijo 

● Puedes visualizar recomendaciones del profesor y fortalezas y áreas de trabajo de sus 

hijos. 

Perfil Alumnos 

● Se brindarán accesos para el desarrollo de las evaluaciones dejadas por el profesor y 

visualización de calificaciones. 

Perfil administrativo 

● Puede visualizar estadísticas de las competencias logradas de cada sección y de la 

institución. 

● Puede visualizar estadísticas de las evaluaciones y planes de acción impartidos por los 

docentes.  

   Los perfiles están diferenciados por usuario (profesor, padre de familia, alumno, 

administrador) quienes interactúan con la plataforma; el acceso será 24 horas x 7 días con 

disponibilidad los 365 días del año desde cualquier dispositivo. Se garantiza la flexibilidad 

necesaria para poder utilizar los recursos disponibles dentro de la plataforma en cualquier 

lugar siempre que se tenga conexión a internet y el soporte para atención de incidentes dentro 

de las 24 horas de generado el reporte. 

     Para el acceso a la plataforma la institución educativa realizará un contrato según el 

plan definido por una cantidad limitada de licencias, para la cual se realizará una orden de 

compra con un abono en cuenta bancaria. 

6.5.7. Estrategia de Evidencia Física 

WeStudy, contará con los siguientes elementos: 

● Evidencia de infraestructura física;  
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Se mantendrá una oficina en un coworking con ambientes adecuados para el desarrollo, 

monitoreo y mantenimiento de la aplicación digital y en donde se pueda recepcionar a los 

potenciales clientes. Este lugar refleja un ambiente que transmita tecnología, creatividad e 

innovación por lo que el color elegido, los accesorios y mobiliario será importante para 

transmitir o proyectar la imagen que deseamos reflejar. 

● Evidencia de infraestructura digital; 

Será evidenciada por el soporte tecnológico de las empresas aliadas que nos brindan 

servicios de plataforma Cloud y big data y el código fuente utilizado para el desarrollo de la 

plataforma digital que se desarrolla en WeStudy. 

Para realizar la analítica del aprendizaje se utilizará algoritmos de Machine Learning 

que nos permitirá aprovechar la gran cantidad de información que generarán los alumnos 

que nos permitirá conocer el desempeño del alumno para posteriormente analizar la 

información. 

● Evidencia de seguridad;  

Serán demostradas por las políticas de seguridad aplicadas para garantizar la privacidad 

de los datos recolectados en la plataforma digital y también en la infraestructura tecnológica 

utilizada. 

6.6. Marketing Relacional 

Para la plataforma digital WeStudy como parte del marketing relacional se tiene 

contemplado realizar las siguientes estrategias a fin de establecer vínculos con los 

representantes de las entidades educativas, en este caso directores. 

● Crear programas e-learning de capacitación y webinars con merchandising para 

personal administrativo y docentes de la institución educativa.  

● Habilitar canales de atención al cliente (utilizando chatbot, WhatsApp, celular, redes 

sociales, etc.) en la que se pueda identificar a la institución educativa para brindar el soporte 

necesario y oportuno. 
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● Crear vínculos en la comunicación realizando un seguimiento mensual para conocer las 

necesidades e inquietudes de los directores y profesores de la institución educativa y que nos 

sirva de feedback o insumo para mejoras de la plataforma y la atención. 

● Activaciones periódicas en las instituciones y asociaciones educativas privadas.  

6.7. Presupuesto de Marketing  

Tabla 6.4. Presupuesto asignado al área de marketing 

Fuente: Elaboración propia 

6.8. Conclusiones  

● El plan de marketing se basó en dos herramientas, el marketing mix enfocado a servicios 

y el marketing relacional, siendo este último la principal estrategia debido a que en el 

presente trabajo se ha levantado data de diferentes stakeholders, involucrados alrededor del 

servicio, como información de padres de familia, maestros y directores  que han mostrado 

intereses en adquirir el producto por lo que como primer paso nos enfocaremos en ellos para 

poder tenerlos como primeros clientes y fidelizarlos a través de un marketing más personal. 

● En el marketing mix del producto, el servicio es un servicio personalizado, plataforma 

digital en la nube, ya que tiene un grado de implicación de cliente elevado y un grado de 

ETAPA ACTIVIDAD AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

1. Creación de landing page a nuestra 2,500    

2. Creación de anuncios en redes sociales (facebook,Tik 

tok,Linkedin,Instagram,etc.) redireccionando el tráfico para 

nuestra landing page (página web) 6,000    

2. Merchandasing para las instituciones conectadas al 

webinar 8,000    

4. Activaciones en las instituciones educativas 8,000    

5. Participar en medios educativos 8,000    

1. Evento de lanzamiento 8,000    

2. Webinar con líder de opinión (enfoque: líder de opinión, 

que dé a conocer el servicio digital) 6,000    

3.Merchandasing para las instituciones educativas 

conectadas al webinar y eventos 8,000    

4. Activaciones en las instituciones educativas 8,000    

5.Publicidad online: (facebook,tik tok,Linkedin, 

Instagram,etc.) 2,000    

1.Publicidad online: (facebook,tik tok,Linkedin, 

Instagram,etc.) 2,000    2,000    2,000    2,000    

2.Webinars con influencers 6,000    6,000    6,000    6,000    

3.Entrevistas en medios tradicionales RPP, exitosa, etc. 2,500    2,500    2,500    2,500    

4.Convenios estratégicos con terceros y partners. 2,500    2,500    2,500    2,500    

5. Encuestas a clientes para saber el nivel de satisfacción -        -        -        -        

6.Participar en Markplaces educativos 1,000    1,500    2,000    2,500    

7.Visita de colegios potenciales en merchandasing 4,000    4,000    4,000    4,000    

32,500 32,000 18,000 18,500 19,000 19,500 

PRESUPUESTO PLAN DE MARKETING (Costo sin IGV)

PRE 

LANZAMIENTO

LANZAMIENTO

POST 

LANZAMIENTO

TOTAL
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tangibilidad bajo. La plataforma digital está configurada para 4 usuarios: alumno, maestro, 

padres de familia y personal administrativo. 

●  El logo WeStudy, se ha diseñado utilizando colores vivos y llamativos  enfocado en el 

alumno. 

● En el marketing mix del precio, el costo del servicio es de s/.17.5 mensual por 

suscripción  

● En el marketing mix de la plaza, la distribución se da a través de diversos canales online. 

● En el marketing mix de promoción, se realizará a través de los canales tradicionales y  

digitales enfocados en un marketing personal dirigido a la base de datos colegios 

identificados. Esta promoción se ha planificado en la etapa de prelanzamiento, lanzamiento 

y post lanzamiento, en ellas se podrán se realizará un acercamiento y seguimiento de la data 

levantada de asociaciones privadas educativas e instituciones. 

● En el marketing mix de personas, se ha contratado a 5 personas para cubrir los procesos 

claves del plan de negocios. 

● En el marketing mix de procesos, la disponibilidad de la plataforma tiene una 

disponibilidad del 99,9 % garantizada a través de un equipo de colaboradores respondiendo 

cualquier requerimiento en 30 minutos como máximo y resolviéndolo en 4 horas como 

máximo. 

●  En el marketing mix de infraestructura física, se contará con una oficina de coworking 

para recibir a los clientes de manera presencial y en cuanto infraestructura digital se contaría 

con los servicios de plataforma Cloud, BIg Data y Machine Learning. 
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CAPÍTULO VII. PLAN OPERATIVO  

7.1. Objetivos de las Operaciones 

● Establecer estrategias enfocadas al logro de las operaciones entre los stakeholders 

involucrados. 

● Establecer procesos y actividades funcionales para la correcta interacción de la 

plataforma con el profesor, estudiante y padres de familia. 

● Establecer el presupuesto necesario para la viabilidad operativa de la plataforma 

académica digital. 

7.2. Estrategia enfocada a la Operación 

● Garantizar la operatividad mediante la confiabilidad y fiabilidad de la Plataforma 

Académica Digital estableciendo procesos y procedimientos que consoliden la continuidad 

funcional de cada etapa operativa del negocio. 

● Garantizar la escalabilidad, integración y flexibilidad de la plataforma mediante una 

mejora continua en las capas funcionales de la plataforma académica digital; esto basado en 

el crecimiento y proyección de ventas. 

● Diseñar procesos de excelente calidad que garantice que la interacción académica que 

tenga el profesor, el estudiante y los padres de familia con la plataforma académica digital 

propuesta sea de las mejores. 

7.3. Etapas de la Operación 

El siguiente diagrama, Figura 7.1. detalla las etapas que hemos considerado para la 

implementación, el lanzamiento, las pruebas y el inicio de las operaciones para nuestra 

Plataforma Académica Digital llamada WeStudy.  

Figura 7.1. Figura Etapa de las Operaciones  

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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La primera etapa será la implementación de la plataforma académica digital, la cual se 

considera será un enlace en entorno web y el cual será desarrollado mediante un diseño 

adaptativo para que pueda ser visualizado en cualquier dispositivo considerado en nuestro 

plan de negocios. También se considera, el desarrollo de la operativa en la cual se define los 

perfiles necesarios, los permisos o tipos de acceso que tendrá cada usuario, las 

funcionalidades que se le agrega a cada perfil, el tipo de reporte al que podrá tener acceso, 

etc. 

De esta forma se obtendrá el detalle de lo que se requiere reflejar en nuestra plataforma 

académica digital, considerando que se manejará dentro de nuestra plataforma un formato 

que es el estándar en el tipo de evaluaciones basados en lo que el Ministerio de Educación 

solicita como lo mínimo necesario para cada grado académico, de acuerdo con la curricula 

vigente. 

Para el caso de la implementación de nuestra plataforma académica digital, se cuenta 

con el respaldo del proveedor Huawei cloud, quien nos facilita toda la infraestructura, 

software y seguridad. En este caso, el proveedor habilitará los servidores de base de datos, 

para almacenar información histórica y alojamiento de la plataforma, la red y seguridad, 

también pondrá a disposición el software de ModelArt, herramienta de analítica y de IA, 

para iniciar con alojamiento de nuestra plataforma académica digital; así el desarrollo de la 

plataforma académica digital será desarrollado por un profesional en tecnología con 

conocimientos de inteligencia artificial. 

Iniciaremos con la conexión de la base de datos, que registra a todos los alumnos por 

entidad educativa y de acuerdo con los grados de instrucción; a su vez, esta se relacionará 

con el servidor que almacena la información histórica catalogada de la misma forma. La 

información que sea migrada a este servidor debe encontrarse estandarizada de acuerdo con 

las funcionalidades e indicadores que fueron definidos inicialmente para cada perfiles. 

El proceso de aprendizaje con nuestra plataforma académica digital se llevará a cabo de 

manera automática, es decir, para el caso de alumnos, cada usuario que ingrese a nuestra 

plataforma académica digital de acuerdo con el perfil que tenga asignado; podrá acceder a 

diferentes opciones o funcionalidades; las herramientas de analítica y de inteligencia 

artificial que se encuentran dentro de la plataforma, irá aprendiendo sobre cada acción que 

se realice, como,  el desarrollo de ejercicios y las evaluaciones. De esta forma aprenderá el 
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ritmo de trabajo del estudiante y podrá sugerir diversos ejercicios que ya se encuentren 

dentro de la plataforma; también brindará Feedback o tips para poder continuar progresando 

académicamente.  

En el caso de los profesores, cada profesor podrá ingresar con sus credenciales hacia un 

repositorio donde podrá tener acceso a diferentes test predefinidos que se encuentran 

alojados en nuestra plataforma. También podrá generar test personalizados, de acuerdo con 

los requerimientos que necesite la entidad educativa medir con los indicadores que están 

predefinida en la plataforma, estos podrían también ser modificados, de acuerdo con el 

criterio que se maneje dentro de la institución educativa. Sin que esto afecte la forma de 

evaluar según lo qué detalla el Ministerio de Educación.  

El fin de plataforma académica es brindar las facilidades al maestro de que pueda 

evaluar al alumno en los cursos que ya se han definido dentro del alcance. De esta forma, 

ahorrará tiempo para poder generar los reportes de todas las evaluaciones realizadas durante 

el año escolar, el histórico del feedback para realizar seguimiento al rendimiento de cada 

alumno las recomendaciones que generará la plataforma para la guía estudiantil de acuerdo 

con la información obtenida durante el año escolar y la comparación de resultados con años 

anteriores; todo ello, porque toda la información ya se encontrará disponible dentro de la 

plataforma. 

La segunda etapa será el lanzamiento publicitario, donde desarrollaremos nuestro plan 

estratégico de marketing en la búsqueda de colegios particulares en de las zonas consideradas 

en el estudio de mercado y dentro de la cobertura de Lima Provincia. La etapa de lanzamiento 

de publicidad y promoción de la plataforma se desarrollará de acuerdo con el plan de 

marketing presentado en la presente tesis. Es decir, el lanzamiento será en las principales 

páginas web académicas, redes sociales, eventos virtuales y presenciales también se está 

considerando, que una forma de poder hacer conocida nuestra plataforma y validar que es 

amigable e interactiva, es disponer de dispositivos móviles para que los alumnos y profesores 

puedan interactuar. 

La tercera etapa consta del periodo de pruebas, en esta parte pondremos en una marcha 

blanca todas las funcionalidades de la plataforma digital indicada previamente partiendo de 

la premisa de que no se utilizará información histórica aún, lo que se busca en esta etapa es 
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validar que las funciones implementadas se ejecuten de manera adecuada, siguiendo el 

procedimiento definido para cada perfil. De manera general en nuestro MVP se describe: 

7.3.1. Producto mínimo viable WeStudy 

Interacción con Profesores: 

a) Procedimiento: Nos brinda una imagen simplificada de la secuencia funcional para la 

interacción del profesor o docente con la herramienta. Ver Figura 7.2. 

Figura 7.2. Procedimiento Profesores Plataforma WeStudy 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

b) Página Principal: Imagen del Portal Web Digital mediante acceso por enlace o link con 

enlace seguro – https://www.westudy.com. Figura 7.3. 

Figura 7.3. Imagen Principal Portal WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

https://www.westudy.com/
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c) Imagen inicio de Sesión: El cual solicitará las credenciales respectivas para reconocer 

al profesor mediante factores de autenticación. Así mismo para el registro la institución debe 

brindar los datos del personal con acceso a la Plataforma Web Digital. Figura 7.4. 

Figura 7.4. Inicio de Sesión Profesores - WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

d) Plantillas para Evaluaciones: Se brindará una gran variedad de plantillas para los 

diferentes grados de educación, para que el profesor de manera mucho más sencilla pueda 

hacer uso de estas para sus evaluaciones. Figura 7.5. 

Figura 7.5. Plantillas Profesores Plataforma WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

e) Evaluación automática: Posteriormente a que el profesor haya creado el test y que los 

estudiantes hayan completado sus ejercicios; la herramienta de manera automática realizará 

la recopilación, evaluación, procesamiento y mostrará al profesor el nivel de aprendizaje de 

cada estudiante, brindándole además unas recomendaciones para su aplicación en aquellos 

que requieran reforzamiento de acuerdo a su evaluación. Figura 7.6. 
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Figura 7.6. Evaluación Automática de resultados Profesores Plataforma WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

f) Reporte automático: La herramienta de manera inteligente puede brindar reportes por 

estudiante, salón, grado, etc. mostrando de esta manera información relevante para el 

profesor, así como las recomendaciones en base al progreso académico del estudiante, como 

por ejemplo temas de reforzamiento. Figura 7.7. 

Figura 7.7. Reporte automático Profesores Plataforma WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

g) Recomendaciones: La herramienta puede brindar recomendaciones que le permita al 

docente o profesor identificar de manera inmediata las áreas o temas que requieren 

reforzamiento, así como también le permite identificar a los estudiantes que requieren mayor 

atención o concentración para sus tareas. Figura 7.8. 

Figura 7.8.  Recomendaciones Profesores Plataforma WeStudy 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Interacción con Padres de Familia:  

a) Procedimiento: Brinda una imagen simplificada de la herramienta para la interacción 

con el Padre de familia. Figura 7.9. 

Figura 7.9. Procedimiento Padres - Plataforma WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

b) Página Principal: Muestra una imagen del Portal Web Digital mediante acceso por 

enlace mediante enlace seguro  https://www.westudy.com/ . Figura 7.10. 

Figura 7.10.  Página Principal Padres - Plataforma WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

c) Imagen inicio de Sesión: Portal de acceso que solicitará las credenciales respectivas para 

reconocer al Padre o Madre de familia utilizando factores de autenticación. En caso de nuevo 

registro la institución debe brindar los datos del personal con acceso a la Plataforma Web 

Digital. Figura 7.11. 

https://www.westudy.com/
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Figura 7.11. Inicio de Sesión Padres - Plataforma WeStudy 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

d) Reporte de Aprendizaje del estudiante: Dashboard que le permite al Padre o Madre de 

Familia obtener información del estatus y avance de aprendizaje de su hijo o hija 

(estudiante). Así mismo le permite obtener reporte general de las materias fundamentales 

incluidas en el sistema y obtener recomendaciones o sugerencias en base a las puntuaciones 

obtenidas por el estudiante. Figura 7.12. 

Figura 7.12. Reporte de Aprendizaje del Estudiante - Plataforma WeStudy 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

e) Recomendaciones: Le muestra al Padre o Madre de Familia recomendaciones 

automáticas en base a las respuestas de la prueba rendido por el estudiante; en esta se pueden 

incluir los temas, materias, avance conforme al comportamiento y sugerir zonas de refuerzo 

o retos adicionales. Figura 7.13. 

Figura 7.13. Recomendaciones Padres – Plataforma WeStudy 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia 
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Interacción con Directores o Administrativos:    

a) Procedimiento: Le brinda al administrativo una imagen simplificada de la herramienta 

para la interacción con la base informativa de cada profesor, sección, grado escolar y en 

forma general de la institución educativa. Figura 7.14. 

Figura 7.14. Procedimiento Personal Administrativo Colegio - Plataforma WeStudy 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

b) Reporte Académico General: Le permite al administrativo de la institución educativa 

obtener un resumen ejecutivo de los diferentes grados escolares, así como el progreso 

estudiantil. Así mismo, también le brindará información sobre qué temas de la malla 

curricular escolar encuentran mayores desafíos y aquellas donde cuentan con mayores 

potenciales, permitiéndole identificar estudiantes con alto potencial y aquellos que requieren 

mayor atención para apoyarlos buscando el progreso conjunto. Figura 7.15. 

Figura 7.15. Reporte Académico General Administrativo Colegio – Plataforma WeStudy 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia 
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Finalmente, la cuarta etapa es de operaciones, de manera regular se realizará posterior a 

la marcha blanca, momento en el cual se haya podido captar una cantidad de colegios y 

usuarios para haber detectado y resuelto los posibles problemas que hubieran surgido. 

La etapa de operaciones iniciará con una previa migración de la información que nos 

brinde la institución educativa por cada alumno que se encuentre matriculado, el histórico 

abarcará el tiempo desde que inició su etapa escolar en dicha institución. La información, 

será validada, estandarizada y replicada a una Base de datos en nube. Será considerado como 

mínimo necesario las notas test calificados, evaluaciones mensuales, bimestrales o 

trimestrales, etc. Así como también el comentario y feedback por parte del tutor de aula o 

profesor de curso. 

Nuestra plataforma académica digital es un sistema flexible y tiene la facilidad de que 

puede importar información desde cualquier tipo de formatos como Excel, Notepad, etc; o 

base de datos,  para la cual será necesario establecer medios de comunicación por red y base 

de datos. 

El tiempo estimado para realizar esta migración podría tomar hasta un plazo de 1 a 3 

meses, dependiendo de la cantidad de información que se tiene por cada alumno. Por otro 

lado, ello no impide que la plataforma académica digital sea utilizada al inicio del año 

escolar, generando así su propia medición de acuerdo con los indicadores establecidos, el 

desarrollo de los test de evaluación, acorde a los flujos para el perfil. 

7.4. Cadena de Valor para Servicios 

Sobre esta identificamos las actividades primarias y/o secundarias propias de la 

operación con el objetivo de reconocer cuales son las fuentes que generan valor para la 

empresa y cuales representan un gasto.  

7.4.1. Eslabones Primarios 

Marketing y Ventas: 

Jefe de Marketing y Ejecutivos de ventas, serán el punto de contacto con el cliente y 

estarán a cargo de realizar las activadas publicitarias y actividades diversas para dar a 

conocer las bondades de la plataforma a fin de captar su atención y exceder sus expectativas. 
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Son personas que tienen un excelente trato hacia el cliente, con capacidad de 

convencimiento y conocimiento de la plataforma digital. 

Personal de Contacto: 

Ejecutivo de Ventas, estarán encargados de interactuar con los clientes en el día a día, 

para mostrarles el uso de la plataforma digital y hacer seguimiento del grado de satisfacción 

con nuestra plataforma académica digital.  

El coordinador de operaciones y el back office, mantendrán un trato amable, simple y 

didáctico para poder conectar de forma adecuada con las necesidades y requerimientos del 

cliente. Así mismo son los encargados de brindar soporte a los incidentes y también quienes 

realizan la capacitación del personal que tendrá acceso a la plataforma digital. 

Soporte Físico y Habilidades 

El Coordinador Operaciones y el operador de plataforma, estarán interactuando 

constantemente con el cliente para resolver necesidades como un requerimiento, incidente, 

mantenimiento correctivo o preventivo, el generar nuevas conexiones a los servidores, 

creación de nuevos perfiles y asignación de permisos. Tienen amplio conocimiento del 

manejo de herramientas digitales, conocimiento de IA, y lenguajes de programación, a fin 

de garantizar un buen nivel de satisfacción por la atención brindada. 

Prestación 

Coordinador Operaciones y TI, será el encargado de ser el nexo con el proveedor de 

servicios cloud, quien definirá los cronogramas de mantenimiento, políticas de gestión, 

políticas de seguridad de la información, plan de riesgos o contingencia de incidentes. 

7.4.2. Eslabones de Apoyo 

Dirección General y de Recursos Humanos 

El coordinador de Administración, Finanzas y RRHH en conjunto con la Gerencia 

General, deben crear los pilares de cultura de servicio para enfatizar el compromiso de los 

integrantes de la empresa y del buen servicio hacia el cliente. Deben desarrollar cronograma 

de actividades para fomentar la integración entre los empleados, brindar charlas sobre 
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estrategias, metodologías sobre comunicaciones efectivas que apoyarán a afianzar la cultura 

organizacional. 

Organización Interna y Tecnología 

El coordinador de Administración, Finanzas, RRHH y el equipo de operaciones de TI 

son los que apoyarán al desarrollo de las actividades de la organización definiendo políticas 

internas, nuevos procesos, fomentando la investigación y desarrollo que en el tiempo generar 

un valor agregado a la empresa. 

Infraestructura y ambiente 

El coordinador de Administración, Finanzas, RRHH será el responsable de investigar y 

cotizar las posibles ubicaciones de nuestras instalaciones en los posibles espacios 

compartidos denominados Coworking. 

Para poder elegir un lugar adecuado, se considerará: ubicación, cantidad de oficinas, 

costos de alquiler, servicios incluidos. El ambiente debe reflejar la promesa de compromiso, 

calidad, servicio e innovación constante. 

Abastecimiento 

El coordinador de Administración, Finanzas, RRHH será el responsable de realizar las 

compras para proveer y garantizar la continuidad del servicio; etc. 

7.5. Presupuesto Plan Operativo 

La Tabla 7.1 muestra el presupuesto de plan operativo para nuestra propuesta de negocio 

WeStudy a lo largo de los 5 primeros años, así mismo se consideró que los gastos de 

inversión y pre-operación se realizarán 6 meses antes del inicio de operaciones. 
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Tabla 7.1. Presupuesto del plan operativo 

 

Fuente: Elaboración propia 

7.6. Conclusiones 

● El plan operativo se ha enfocado en establecer estrategias para el logro de operaciones, 

que nos permite garantizar la confiabilidad, flexibilidad, escalabilidad y fiabilidad de nuestra 

plataforma académica digital.  

● Se definieron cuatro etapas dentro de la operación, como implementación, lanzamiento, 

período de prueba y operaciones, la cual nos ha permitido diferenciar las tareas relevantes 

en cada una de ellas. Se aplicaron diferentes estrategias para llevar a cabo el desarrollo de 

nuestra plataforma académica digital. También se establecieron procesos y actividades 

funcionales que nos han permitido generar mejoras dentro de la plataforma para los 

diferentes usuarios como padres de familia, alumnos, maestros y personal administrativo de 

la entidad educativa, todo acorde a los perfiles que se asignaron. 

● Dentro de los perfiles establecidos para cada usuario, se muestra el procedimiento por 

cada usuario y también las principales funcionalidades que nos brindará la plataforma. Como 

por ejemplo la obtención de reportes, recomendaciones, estadísticas de forma automática 

con apoyo de las herramientas de IA. 

● La cadena de valor mencionada en el plan operativo, nos permite reconocer cuáles son 

las fuentes de nuestra organización que generan un gasto y cuáles generan valor. 

● Finalmente, se establece el presupuesto necesario para la viabilidad operativa de la 

plataforma académica digital. 
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CAPÍTULO VIII. PLAN DE TECNOLOGÍA DE LA INFORMACIÓN 

Sobre este capítulo analizaremos, desarrollaremos y mostraremos el esquema, la 

estructura y la arquitectura necesaria para la operación de la plataforma digital con sus 

diferentes funcionalidades, las cuales serán enfocadas para uso de los profesores, estudiantes 

y padres de familia según el perfil que tengan. 

Indicaremos de manera detallada todos los componentes y recursos necesarios para la 

operación de la herramienta, así como del servicio a ofrecer de acuerdo con el alcance del 

modelo de negocio propuesto. 

8.1. Objetivos de Tecnología  

Dentro de estos tenemos: 

● Desarrollar el esquema, estructura y arquitectura técnica para brindar el servicio 

propuesto a los diferentes stakeholders involucrados en el modelo de negocio. 

● Establecer los alcances, consideraciones y lineamientos que nos permita seleccionar al 

mejor proveedor de servicios tecnológicos en nube. 

● Establecer los mejores acuerdos de nivel de servicio con los proveedores y clientes para 

brindar un excelente servicio y con calidad. 

● Desarrollar el plan de diseño, implementación, operación y soporte para el servicio a 

ofrecer y que tenga completa relación con el modelo de negocio propuesto. 

8.2. Arquitectura Tecnológica 

8.2.1. Plataformas de Conexión 

Para determinar las plataformas que se puede utilizar para acceder al enlace seguro 

(https) consultamos en los reportes de la Investigadora Gartner (2021) respecto a qué 

dispositivo tecnológico; como PC de Escritorio, PC Portátiles, Tablet, han presentado mayor 

crecimiento en los últimos años y donde observamos que Lenovo representa el 27.1% de 

Market Share para el 4Q del 2020 y con un crecimiento de 2.4 puntos porcentuales respecto 

al año anterior, seguido de Hp con un 19.8% de participación y Dell con 16.6% presentando 

estas últimas una caída en sus ventas respecto al año anterior. Además, para las tres 

tecnologías de cómputo indicadas el Sistema operativo preponderante es Windows en su 

versión 10. 
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Tabla 8.1. Market share de Plataforma Computacional 

 

Fuente y Elaboración: (Gartner, 2021). Recuperado 01/08/2021 

Figura 8.1 Desktop vs Tablet Market Share Peru (June 2016 - Jan 2021) 

 

Fuente y Elaboración: (StatCounter/GlobalStats, 2021). Recuperado 12/08/2021 

8.2.2. Sistema Operativo seleccionado 

El sistema operativo elegido para nuestra plataforma está vinculado al dispositivo 

desde donde se acceda; para nuestro caso hemos considerado: 

● Sistema Operativo Windows 10 Home versión 21H1 o superior por su versatilidad 

funcional sobre dispositivos portátiles “laptops”, computadoras de escritorio e inclusive 

tabletas. 

● Sistema Operativo Android versión 10 para tablets debido a que desde mediados del 

2020 ha tenido un incremento potencial en los dispositivos logrando reemplazar a la versión 

9 Pie. 

● Sistema Operativo MacOS High Sierra para dispositivos MAC para iPhone e iPad; 

versión liberada en Setiembre del 2019. 



 

109 
 

 

Figura 8.2 Desktop Windows Version Market Share Peru (Jan 2015 - Jan 2021) 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

Fuente y Elaboración: (StatCounter/GlobalStats, 2021). Recuperado 12/08/2021 

 

Figura 8.3. Desktop macOS Versión Market Share Perú (Jun 2017 - Jan 2021) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente y Elaboración: (StatCounter / GlobalStats, 2021). Recuperado 12/08/2021 

8.2.3. Arquitectura de Plataforma Digital Propuesta 

La Plataforma Digital está enfocada para brindarse como Servicio mediante acceso 

preestablecido con factores de autenticación, cuya operación se soporta en el hosting del 

desarrollo sobre una infraestructura Cloud Computing provista por Huawei Cloud que brinda 

acceso público; Internet, con altos niveles de Seguridad que ofrece disponibilidad, seguridad, 

eficiencia y confiabilidad. El modo de acceso diferenciado por perfil desde cualquier punto 

con acceso a internet garantiza movilidad para los docentes, administrativos, estudiantes y 

padres; sin generar diferencias para la plataforma digital. Figura 8.4. 
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Figura 8.4. Arquitectura propuesta 

 

Fuente y Elaboración: Propia 

8.3. Descripción de la plataforma digital  

Nuestra plataforma digital puede ser utilizada en diferentes equipos tecnológicos tales 

como Desktop, Tablet y Celulares que cuenten con acceso a Internet; de esto podemos 

indicar:  

De inicio se mostrará una pantalla amigable tanto para profesores, padres y 

estudiantes; por lo que mostramos en base a nuestro MVP. Ver Figura 8.5. 

Figura 8.5. Pantalla de inicio de MVP de Plataforma WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

Como enlace para las tres tecnologías Desktop, Tablet y Celular la plataforma opera 

mediante responsive design que determina que nuestro diseño web sea adaptable en 

cualquier dispositivo; se establecen requisitos mínimos para que la plataforma pueda operar 

en su mayor expresión. Estas son: 

● Los dispositivos deben contar con acceso a Internet. 

● Se debe utilizar enlace predeterminado desde el dispositivo o mediante navegador web 

que soporte HTML5. 
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● Se requiere estar registrado en la plataforma digital WeStudy. 

● En caso de estar registrado debe acceder mediante sus credenciales otorgadas en base a 

suscripción. 

Así mismo como parte funcional la plataforma digital brinda información: 

● En su pantalla de inicio brinda información relevante de: 

− Como la plataforma interactúa con los profesores para lograr ser un complemento 

importante en el aprendizaje. 

− Como brinda de manera granular información a los padres sobre el desempeño y 

progreso de su hijo o hija. 

− Como de manera entretenida interactúa con los estudiantes sobre su uso.   

Cada uno de estos puntos de manera documentada se muestra al inicio de sesión; 

enfatizando siempre el valor diferenciado que ofrece comparado con otros sistemas. 

● Una vez se cuente con el acuerdo de contrato entre WeStudy y el Colegio o Centro 

Educativo se podrá: 

− Realizar el registro de los estudiantes bajo suscripción. 

− Realizar el registro de los profesores. 

− Realizar el registro de los Padres. 

− Realizar el registro de personal administrativo del Colegio. 

● Para los profesores una vez tengan acceso a la Plataforma WeStudy de acuerdo con sus 

credenciales podrán realizar lo siguiente: 

− Tendrán acceso a la zona de profesores donde podrá hacer uso de las plantillas o 

solicitar la carga de información al soporte de WeStudy. 

− Contarán con acceso a las ventanas de seguimiento individual y grupal de los 

estudiantes; en estas se mostrarán los indicadores de progreso, desempeño, 

interacción con la herramienta, etc. 

− Contarán con acceso a los reportes automáticos y/o específicos de la plataforma, 

así como a las recomendaciones que brinda la plataforma en base a la analítica 

recabada de cada estudiante. 
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● Para los estudiantes una vez tengan acceso a la Plataforma de acuerdo con sus 

credenciales, contarán con acceso a la zona de estudiantes donde podrá interactuar con los 

diferentes ejercicios, preguntas, test, exámenes, etc que el profesor haya cargado 

previamente. 

● Para los padres de familia una vez tengan acceso a la Plataforma de acuerdo a sus 

credenciales podrán realizar lo siguiente: 

− Tendrán acceso a la zona de Padres donde podrán acceder a información 

relevante sobre el progreso de su hijo o hija. 

− Contarán con acceso a los indicadores para padres los cuales incluirán 

recomendaciones brindadas por el sistema para el apoyo en el aprendizaje desde 

casa. 

− Contarán con un canal de identificación en zonas de aprendizaje que requieren 

refuerzo. 

8.4. Acuerdo de nivel de servicio (ANS - SLA)  

Para el Acuerdo de nivel de servicio – SLA que nuestra plataforma digital WeStudy 

quiere ofrecer a sus diferentes clientes; basado no solamente en la continuidad del servicio 

sino también en las interacciones, consultas, fallas, soporte, etc que el cliente requiera 

establecer con WeStudy. 

Se realizará la selección del mejor proveedor de servicios Cloud de manera objetiva que 

convenga a la empresa analizando variables de costo, tiempo de respuesta, disponibilidad, 

etc.   

8.4.1. Respecto al Servicio cloud a contratar  

El alcance de los servicios a contratar son los siguientes: 

● Servicio de Housing Virtual con servidores virtuales. 

● Desarrollo de Servicio Web para la plataforma académica digital y la plataforma web 

con responsive design. 

● Plataforma de integración con Servidores de Analítica que permitan analizar la data y 

mostrar los resultados. 
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8.4.2. Indicadores  

La principal variable del servicio web a contratar es la disponibilidad de 24/7, por lo 

cual nuestro límite admisible es de 99.5% de disponibilidad al mes; esto representa una 

actividad mensual con afectación mínima de 4 horas. Adicionalmente se contará con el 

indicador de número de incidencias presentadas durante el mes siendo nuestro límite 

admisible el de 5 incidencias mensuales de las cuales solo una debe ser crítica.  

8.4.3. Penalidades  

Las penalidades de no cumplimiento a los indicadores de disponibilidad e incidencias 

solucionadas, estará relacionado proporcionalmente al número potencial de personas que 

debieron ingresar en el tiempo que no estuvo operativo el servicio en base a la data histórica 

en el tiempo. En caso de incumplimiento al SLA ofrecido se aplicarán las siguientes 

penalidades.  

Disponibilidad < 99.5%  15% de la facturación total. 

Dos incidencias críticas  15% de la facturación total. 

5 incidencias mensuales  10% de la Facturación total. 

8.5. Criterios de Selección de proveedores 

Para la plataforma digital propuesta, es primordial tener como proveedores a aquellos 

que nos proporcionen calidad del servicio, disponibilidad, flexibilidad y seguridad. 

8.5.1. Marcas de servicios Cloud  

A continuación, se muestra una tabla comparativa entre proveedores que cumplen los 

criterios necesarios para nuestra plataforma, entre los que se ha escogido, son el nivel de 

prestaciones y la propuesta económica. 

La evaluación será calificada con la escala de 1 a 5, donde uno (1) indica el menos 

conveniente y cinco (5) es el más conveniente. Ver Tabla 8.2. 
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Tabla 8.2. Benchmarking de Marcas de Servicios Cloud 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Luego de las calificaciones y valoraciones realizadas decidimos elegir al proveedor 

Huawei Cloud y poder alojar nuestra plataforma, su estructura y el almacenamiento de 

información. 

8.5.2. Infraestructura Servicios Cloud 

Para el desarrollo de nuestro proyecto que se basa en nube se ha considerado utilizar el 

modelo PaaS (Platform as a Service), Figura 8.6, de esta forma los recursos de hardware, 

software y la seguridad quedarán baja la administración del proveedor de servicio, 

trasladando así la responsabilidad de garantizar la disponibilidad de los recursos, y así se 

podrá mantener el enfoque en administrar e implementar la aplicación que requerimos. 

Figura 8.6. Servicios dentro de cloud computing 

 

Fuente:  ¿Qué es una PaaS? Red Hat. Recuperado 02 de noviembre de 2021, de 
https://www.redhat.com/es/topics/cloud-computing/what-is-paas 

https://www.redhat.com/es/topics/cloud-computing/what-is-paas
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Dentro de los recursos que se ha considerado contratar, se encuentra la capacidad de: 

● 1 servidor para el alojamiento de la plataforma. 

● 1 servidor para almacenamiento histórico 

● Funcionalidad para la recuperación de información (Backup) en la red virtual, lo que 

permitirá agilizar la recuperación inmediata frente a algún tipo de incidente que se pueda 

presentar. 

● Red virtual en donde se considera un ancho de banda de 10 Mbit/s. 

● Plataforma para el desarrollo de IA con ModelArts. 

8.5.3. Infraestructura Plataforma digital 

Para la creación de nuestra plataforma académica digital, es necesario definir algunas 

características como el desarrollo de nuestra plataforma web, la virtualización de servidores, 

el espacio en cloud, red virtual, la administración de servidores, etc. 

Iniciamos con el desarrollo de la plataforma digital que estará a cargo de un proveedor 

tercero, quien estará bajo nuestros lineamientos para cumplir con los requisitos solicitados, 

uno de ellos es que la plataforma estará desarrollada en el lenguaje de programación JAVA. 

Se encargará de realizar el desarrollo Front End, el diseño, la creación de los perfiles de 

usuario, toda la parte visible de la plataforma; y el Back End, donde se encuentra definida la 

lógica, el tipo de seguridad, las reglas y las conexiones a los servidores virtuales en las que 

se procesarán o ejecutarán acciones para dar resultados. 

Como siguiente paso se adquirirá un hosting con el proveedor que cumpla con los 

siguientes requisitos a fin de poder publicar nuestra página web de la empresa WeStudy: 

● Soporte y monitoreo 24x7 

● Que incluya el dominio con extensión “.pe” 

● Política de Backups o copias de seguridad que sean diaria, interdiaria o semanal.  

● Servidor de correo para WeStudy maneje cuenta de correo electrónico con nombre 

propio para el dominio. 

● Almacenamiento en nube de las aplicaciones web, se puedan crear la plataforma web, 

blogs. 
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Se realiza una evaluación a los proveedores que brindan los servicios que necesitamos, 

como se observa en la página web, los costos se encuentren dentro del rango de S/ 25 a S/ 

95 anuales incluido IGV. Visualizar Figura 8.7. 

Figura 8.7. Comparación de costos con proveedores de hosting 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ranking de los Mejores Hosting en Perú. HostingExperto. Recuperado 02 de noviembre de 2021, de 

https://www.hostingexperto.pe/ 

Para el mantenimiento de hosting se consideró un precio promedio que va a depender 

de los costos totales contratados inicialmente. 

En nuestro caso, se tomó como referencia el proveedor Rackeo que tiene un costo anual 

de S/ 235 no incluye IGV.  Ver Figura 8.8. 

Figura 8.8. Costos anuales para hosting 

 

Fuente: Planes Web Hosting Pyme. (s. f.). Rackeo. Recuperado 03 de noviembre de 2021, de 

https://www.rackeo.pe/web-hosting/ 
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Para la renovación del dominio se consideró un rango desde S/ 45 hasta los S/ 200 con 

el proveedor bluehosting, para nuestro proyecto se consideró la extensión “. com.pe”. Ver 

Figura 8.9. 

Figura 8.9. Costos anuales para dominio 

 

 

 

 

 

Fuente: Dominios para todas tus necesidades. (s. f.). Bluehosting. Recuperado 16 de noviembre de 

2021, de https://www.bluehosting.pe/dominios/ 

Con respecto a la virtualización de servidores, será implementado por el proveedor 

Huawei Cloud de servicios, una vez que se seleccione las características de nuestra 

infraestructura en nube. 

Se considera como prioridad los servidores para el alojamiento del Sistema operativo y 

también para el procesamiento de memoria, espacio en disco, cantidad de conexiones, etc.  

Inclusive se está incluyendo la plataforma ModelArts, para el desarrollo de inteligencia 

artificial (IA) en la que se puede crear modelos de aprendizaje automático, análisis de 

optimización y selección de parámetros que se requieran definir para construir nuestro 

modelo de calificación y de seguimiento para cada alumno, a fin de evaluar su aprendizaje 

y rendimiento. 

Se adjunta en la Tabla 8.3. la cotización por mes de los servicios válidos para los años 

0, 1 y 2; ya en el tercer año se consideraría el incremento de capacidad de disco 100 Gb que 

tiene un costo promedio de USD 60. 
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Tabla 8.3. Cotización mensual de servicios Cloud proveedor Huawei para los años 0, 1 y 2 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

Fuente: Precios de HUAWEI CLOUD. HUAWEI CLOUD. Recuperado 03 de noviembre de 2021, de 

https://www.huaweicloud.com/intl/es-us/product/price.html 

8.5.4. Lenguaje de programación 

Para el desarrollo de nuestra plataforma digital, se ha determinado que se utilizará Java 

que está orientado a objetos, tiene un código robusto y versátil. Y en la actualidad es muy 

utilizado en el desarrollo de plataformas web, startups, etc. 

Se adjunta, Tabla 8.4 y Tabla 8.5 de costos con las versiones disponibles. 

Tabla 8.4. Licencias disponibles para Servidor Java 

 

Fuente: Administrar Licencias. (2004). Tanuki Software. Recuperado 03 de noviembre de 2021, de 

https://wrapper.tanukisoftware.com/doc/spanish/accountLicenses.jsp 

Tabla 8.5. Licencias disponibles para Desarrollo Java 

 

Fuente: Administrar Licencias. (2004). Tanuki Software. Recuperado 03 de noviembre de 2021, de 

https://wrapper.tanukisoftware.com/doc/spanish/accountLicenses.jsp 
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8.6. Plan de implementación de la plataforma digital  

8.6.1. Desarrollo de plataforma académica digital 

A continuación, se muestra la Tabla 8.6. en donde se indican las fases y actividades para 

la implementación de la plataforma, también los tiempos aproximados de duración de cada 

actividad. 

Tabla 8.6.  Etapas del Desarrollo de la plataforma académica 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

8.6.2. Plataforma web 

Para el desarrollo de plataforma Web se puede utilizar las metodologías tradicionales o 

las metodologías ágiles; en una comparación entre ambas, las metodologías ágiles aportan 

nuevas formas de trabajar como la de equilibrar el esfuerzo en cada fase durante el proceso. 

Y esto se debe a que las diferencias surgen porque tienen un enfoque distinto (Fowler, The 

New Methodology, 2001). 

Por lo indicado anteriormente en nuestro proyecto se ha considerado que se utilizará 

metodologías ágiles porque son adaptativas y nos facilitará realizar un cambio de ser 

necesario dentro de nuestro plan de trabajo en el desarrollo del aplicativo web. 

 En la Tabla 8.7. se muestran las fases y actividades para el desarrollo de la página web. 

Tabla 8.7. Desarrollo de la Plataforma Web 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

8.6.3. Gantt de actividades
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Tabla 8.8. Desarrollo de actividades para desarrollo plataforma académica y Web 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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8.7. Presupuesto en Tecnología de la Información (TI) 

8.7.1. Presupuesto Pre-Operativo 

Los gastos pre-operativos para TI se consideran todos los gastos en los que incurre 

la empresa para emprender el proyecto y ponerla en marcha. En la Tabla 8.9. se describen 

los gastos asociados a los recursos en tecnología. 

Tabla 8.9. Presupuesto Pre-operativo TI 

 

Fuente: Elaboración Propia 

8.7.2. Presupuesto Operativo 

En la Tabla 8.10. se describen los gastos operativos relacionados a la tecnología  

Tabla 8.10. Presupuesto Operativo TI 

 

Fuente: Elaboración Propia 

8.8. Conclusiones 

• El plan de tecnología de la información tiene como objetivo principal el desarrollo 

de una estructura, la arquitectura y las técnicas que van a aplicarse para que pueda 

desarrollarse nuestro modelo de negocio, en la cual están involucrados los diferentes 

Stakeholders. También se establecen los alcances, las consideraciones y los lineamientos 

que nos permitan seleccionar las mejores herramientas y proveedores, basados 

indicadores de disponibilidad que nos brinda como proveedor de servicios, el precio 

competitivo en el mercado, baja latencia por la ubicación de sus servidores y 

disponibilidad de soporte 24 por 7 en idioma español.  
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• Definimos la arquitectura de la plataforma académica digital, que estará 

compuesta por 2 tipos de servicio. Una página web que será de comunicación con nuestro 

cliente y la plataforma académica digital, la cual estará basada en nube.  

• Se especifica dentro de la propuesta que la plataforma académica digital podrá ser 

utilizada en diferentes equipos tecnológicos como tablets, Desktop, celulares que cuenten 

con acceso a Internet. Así también las pantallas de inicio de nuestro producto mínimo 

viable será llamativo, amigable, didáctico y de fácil uso.  

• Se ha definido que las pantallas de inicio deban brindar información relevante al 

usuario que va a utilizar, como reportes, información de indicadores y estadísticas. 

• Nuestra plataforma académica digital, tiene definido un acuerdo de nivel de 

servicio. De esta forma podremos garantizar la continuidad del servicio por las 

interacciones, podremos contabilizar las incidencias o fallas, la cantidad de atenciones 

por soporte que el cliente requiera establecer con nosotros y las penalidades. 

• Para la académica digital se está considerando al proveedor Huawei cloud, el cual 

estará a cargo de proveernos las herramientas como Software, servidores, red, equipos de 

seguridad, bajo el modelo Pass con el fin de mantener la administración de la base de 

datos y la información. Para el desarrollo de la página web WeStudy se está contratando 

un hosting y dominio, el desarrollo estará a cargo de personal de la empresa. En cuanto a 

los tiempos de desarrollo se está considerando un para la plataforma académica digital de 

aproximadamente 169 días y en el caso de la página web, va a tener un desarrollo con un 

tiempo estimado de 37 días. Para ambos casos, se pueden desarrollar las actividades en 

paralelo o secuencial. 

• Finalmente se considera el presupuesto de TI que abarca los costos asociados para 

llevar a cabo el proyecto. 
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CAPÍTULO IX. PLAN ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS 

En este capítulo se desarrollará el diseño organizacional, asimismo la gestión de los 

recursos humanos de la empresa WeStudy, que será la creadora de una plataforma 

académica digital que permita medir, monitorear y reforzar el progreso escolar de 

estudiantes, además conectará a los profesores, alumnos y padres de familia. 

9.1. Objetivos de la Organización 

● Constituir una estructura organizacional identificando el tipo de empresa o sociedad 

para el cumplimiento del modelo de negocio. 

● Determinar el organigrama organizacional y establecer las responsabilidades para 

cada uno de los integrantes del equipo. 

● Establecer costos de planilla de recursos humanos. 

9.2. Diseño Organizacional 

Para nuestro plan de negocio hemos optado por constituir una Sociedad Anónima 

Cerrada de acuerdo con lo estipulado en la Ley General de Sociedades (Ley N° 26887). 

9.2.1. Características de la Empresa: 

● Tipo de Empresa: Sociedad Anónima Cerrada SAC 

● Cantidad de Socios: 4 socios  

● Denominación: WeStudy S.A.C 

● Órganos de la sociedad: Junta General de Accionistas 

● Duración de la sociedad: Indeterminada 

● Inversión Total: S/ 134,028 

● Financiamiento bancario: s/. 67, 014 (50%) 

● Aporte de Capital: s/. 67,014 (50%) 

● Aporte de Capital por accionistas: S/. 16,753.50 

Para los fines presupuestales, los costos de constitución de empresa, registro de 

marca ante INDECOPI y demás inversiones preoperatorias se han considerado los gastos 

pre-operativos indicados en el capítulo anterior. 

No hemos considerado la compra de inmuebles, debido a que las funciones pueden 

llevarse a cabo desde un ambiente Wework y Teletrabajo. Por eso solo se considera la 
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compra de útiles de escritorio, alquiler de laptops y adquisición de celulares para los jefes 

de cada área. 

9.3.  Estructura Organizacional: 

La estructura organizacional de WeStudy S.A.C. está constituida por los socios 

fundadores y un ejecutivo de ventas que están detallados en el organigrama propuesto, 

los cuales pertenecerán a planilla de la empresa con los respectivos beneficios laborales 

bajo el régimen laboral de Mypes. 

El organigrama propuesto está diseñado para los primeros años de operación con 6 

personas desde el año 1 tal como se puede ver en la figura 9.1; sin embargo, para mantener 

las operaciones de la empresa, consideramos 3 nuevos puestos a partir del año 3, de esta 

manera garantizamos la calidad del servicio y nos proyectamos para el crecimiento 

esperado. 

Figura 9.1. Organigrama de la empresa WeStudy 

 

Fuente: Elaboración propia 

La empresa tendrá una estructura jerárquica. La Junta General de Accionistas será la 

máxima autoridad. Los apoderados especiales serán los coordinadores de segunda línea 

quienes en forma conjunta podrían tener facultades contractuales. Las facultades 

bancarias y de delegación de poderes se concentraron a sola firma por el Gerente General. 

Cabe mencionar que el Coordinador de Administración, Finanzas y RRHH tendrá el 

encargo de Gerente General de la empresa mientras que el tamaño y los ingresos de la 

empresa justifiquen tener un Gerente General dedicado.   
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9.4. Gestión de Recursos Humanos 

9.4.1. Funciones del personal planilla 

Coordinador de Operaciones y TI 

Corresponde el cargo a uno de los accionistas de la empresa, quien recibe honorarios 

y tiene la responsabilidad de los procesos operativos y TI de la empresa. Para esto contará 

con técnicos con un perfil en programación, diseño y TI, los cuales tendrán las siguientes 

funciones: 

● Ejecutar e implementar la planificación de operacional del sistema operativo de la 

plataforma virtual. 

● Monitorear el correcto funcionamiento del sistema operativo de WeStudy. 

● Dirigir y planificar la administración de la infraestructura y recursos de TI que se 

requieran. 

● Dirigir el desarrollo de las mejoras y/o actualizaciones de la aplicación WeStudy en 

base a la nueva demanda de los usuarios. 

● Dirigir e implementar los procedimientos que garanticen la integridad de los datos 

almacenados de los usuarios. 

● Liderar el proceso de Operaciones de WeStudy velando por la ejecución de Gantt 

proyectado. 

● Realizar las pruebas de las actualizaciones de infraestructura, arquitectura y diseño 

del aplicativo WeStudy 

● Desarrollar soluciones que busquen soluciones viables técnicas que permitan cubrir 

los requerimientos de los usuarios de una manera funcional, amigable y rápida. 

Coordinador de Marketing y Experiencia Cliente  

Tiene a cargo las funciones de Marketing de la organización e impulso de ventas. 

Para esto contará con un 1 ejecutivo de ventas, los cuales tendrán las siguientes funciones. 

● Definir y monitorear el Plan estratégico de la compañía. 

● Aprobar las estrategias de marketing, presupuesto de ventas. 

● Responsable del marketing interno y externo de WeStudy 

● Implementar acciones estratégicas de Social Media, mailing y marketing directo. 
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● Dirigir y desarrollar los planes de marketing de la empresa tales como campaña 

digital y proponer iniciativas innovadoras. 

● Dirigir el impacto en los usuarios de la ejecución del plan de marketing 

● Implementar las mejoras de procesos o políticas de atención al usuario. 

● Atención, recepción y seguimiento de solicitudes de alianzas con socios estratégicos 

que permitan potenciar las ventas. 

● Implementar campañas de ofrecimiento de servicio de publicidad en la aplicación. 

● Apoyar en la implementación de planes de marketing de la empresa tales como 

campaña digital y proponer iniciativas innovadoras. 

● Implementar las mejoras de procesos o políticas de atención al usuario. 

● Implementar los incentivos de fidelización y retención del cliente en post venta. 

● Atención, recepción y seguimiento de los reclamos ingresados por los clientes 

● Coordinar las respuestas a reclamos con las áreas de soporte. 

Coordinador de Administración, Finanzas y RRHH 

Tiene el encargo de dirigir toda la administración de la empresa en los asuntos 

Financieros, de Recursos Humanos y las actividades que se tercerizan. Adicionalmente, 

tendrá el encargo de Gerente General de la empresa mientras que el tamaño y los ingresos 

de la empresa justifique tener un Gerente General dedicado.   

● Planificar los objetivos generales y específicos de la empresa a corto y largo plazo. 

● Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las 

funciones y los cargos. 

● Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un líder dentro de ésta. 

● Controlar las actividades planificadas comparándolas con lo realizado y detectar las 

desviaciones o diferencias. 

● Coordinar con los jefes de áreas, dirigir las reuniones, aumentar el número y calidad 

de clientes. 

● Desarrolla el planeamiento financiero de la empresa, así como el presupuesto de 

operaciones e inversiones. 

● Controla los riesgos financieros. 

● Dirige y controla los reportes de la contabilidad en outsourcing. 

● Dirige el plan de reclutamiento del personal. 
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● Aprueba la contratación de outsourcing propuestas por su encargado de RRHH. 

● Propone la contratación de outsourcing para ciertas actividades puntuales. 

● Desarrollar el plan de seguridad y salud ocupacional para el trabajo de oficina y 

campo. 

● Vigilar el cumplimiento de las normas de seguridad. 

● Fomentar el orden y la limpieza en los lugares de trabajo. 

● Incentivar la cultura preventiva entre los empleados. 

● Investigar los accidentes laborales y difundir las lecciones aprendidas. 

● Verificar el contenido del botiquín de primeros auxilios. 

● Hacer seguimiento a los indicadores de seguridad y salud ocupacional. 

● Definir los planes de acción para el manejo de Covid 19, preventivo y correctivo. 

9.5. Costeo de Planilla y Outsourcing 

En la siguiente tabla se está considerando el gasto de la planilla administrativa y 

operativa, para ello hemos considerado que nuestra empresa aplica al régimen laboral 

especial de las MYPES, esto nos permite brindar gratificaciones equivalentes a ½ sueldo 

en Julio y ½ sueldo en Diciembre, siempre y cuando haya laborado el semestre completo, 

es decir de Enero a Junio y Julio a Diciembre, en caso contrario percibirá la parte 

proporcional, percibir ½ sueldo por cada año de trabajo, en calidad de Compensación por 

Tiempo de Servicio (CTS), aportar el 9% de lo que perciba el trabajador por ESSALUD. 

Nuestra planilla estará organizada por 6 personas desde el año 1; sin embargo, para 

mantener las operaciones de la empresa, consideramos 3 nuevos puestos a partir del año 

3, de esta manera garantizamos la calidad del servicio y nos proyectamos para el 

crecimiento esperado. 

Asimismo, para reducir gastos, hemos considerado la contratación de servicios de 

outsourcing como son: asesoría legal, contable y community manager. 

A continuación, en la tabla 9.1 se muestra el costo anual de nuestra planilla, así como 

el presupuesto para servicios de outsourcing. 

 

Tabla 9.1. Costo Anual de Planilla y Outsourcing 

https://mypes.pe/noticias/que-son-las-mypes-aqui-aclaramos-tus-dudas
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(*) Consideramos un puesto adicional a partir del año 3. 

Fuente: Elaboración Propia 

9.6. Clima organizacional 

Consideramos que es importante tener un adecuado Clima Organizacional para lograr 

la Satisfacción Laboral de nuestros colaboradores, por ellos vamos a realizar diferentes 

programas y actividades de fortalecimiento en las relaciones interpersonales, 

reconocimiento a los trabajadores por su destacada labor, de esta manera incentivar un 

mayor compromiso laboral y de esta manera se logren los propósitos de la organización. 

Generar los espacios que permitan a los colaboradores expresar sus demandas e 

inquietudes, en lo que concierne al clima organizacional y satisfacción laboral que 

perciben de la organización.  

Los directivos deben dar prioridad a las relaciones interpersonales y el clima laboral, 

brindando mayor importancia y atención, organizando reuniones de confraternidad donde 

se evidencie una mayor identificación institucional, para que el colaborador se sienta 

motivado y sienta que se valora su trabajo, a fin de lograr un buen clima laboral. En la 

siguiente tabla 9.2 se detalla el presupuesto anual para actividades de confraternidad e 

integración para mejorar el clima organizacional. 

 

 

 

 

 

Tabla 9.2. Costo Anual en Confraternidad e Integración 
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Fuente: Elaboración Propia 

9.7. Seguridad y Salud Ocupacional 

De acuerdo con la coyuntura actual, hemos considerado importante tener un 

programa de seguridad y salud ocupacional para los colaboradores, a fin de asegurar las 

mejores condiciones de seguridad en el ambiente laboral. 

Desarrollar y analizar un plan de seguridad y salud ocupacional para ayudar  en la 

preparación de los lugares de trabajo sin peligros y riesgos laborales, así como de contagio 

de COVID-19, consideramos que un adecuado funcionamiento del plan por el área de 

recursos humanos brinda procedimientos y lineamientos necesarios para la empresa, de 

esta manera logra contar un mejor lugar para trabajar, asimismo permite la continuidad 

de la empresa, control y coordinación y sobre todo un ambiente seguro, todo esto sería 

responsabilidad del área de RRHH.  

Asimismo, el área de RRHH será la responsable de manejar los procedimientos de 

manejo Covid 19 con los entes supervisores y los trabajadores para asegurar un adecuado 

cumplimiento de las normas vigentes. 

Para temas de seguridad deberemos estar alineados con la Ley 29783, en ese sentido 

debido a que la empresa contara con menos de 20 colaboradores solo deberá contar con 

un supervisor de seguridad y salud ocupacional que será elegido por los propios 

colaboradores, quien ayudará al área de RRHH a cumplir con las con las facultades y 

obligaciones previstas por la legislación para que el empleador cumpla en materia de 

prevención de seguridad y salud ocupacional. En la siguiente tabla 9.3 se detalla el 

presupuesto anual para actividades de seguridad y salud ocupacional. 

 

 

Tabla 9.3. Costo Anual en Plan de Seguridad y Salud Ocupacional 
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Fuente: Elaboración Propia 

9.8.      Conclusiones: 

En este capítulo se desarrolló el diseño organizacional y la gestión de los recursos 

humanos de la empresa WeStudy. En la parte de diseño organizacional se definió la 

estructura del tipo de empresa o sociedad para el cumplimiento del modelo de negocio. 

Asimismo determinamos el organigrama y las responsabilidades para cada uno de los 

integrantes del equipo. Finalmente definimos un presupuesto para la planilla y los 

servicios de outsourcing. 
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CAPÍTULO X. EVALUACIÓN ECONÓMICA  

10.1. Objetivo General 

Determinar la viabilidad económica de nuestra plataforma Westudy. 

10.2. Objetivo Específicos 

● Determinar la inversión del negocio 

● Determinar las proyecciones de ingresos y egresos 

● Determinar si hay necesidad de capital de trabajo requerido 

● Determinar la tasa de descuento 

● Desarrollar el estado de resultados y flujo de caja 

● Determinar los valores VAN y TIR 

● Desarrollar sensibilidad y escenarios. 

10.3. Consideraciones para la evaluación económica 

Para la evaluación económica se ha tomado las siguientes consideraciones a fin de 

realizar el análisis y desarrollo de los objetivos específicos: 

● Consideramos un horizonte de evaluación a 5 años 

● Consideramos moneda nacional Soles 

● El tipo de cambio de divisa de USD a Soles es de 4.0 soles 

● Considera 50% de financiamiento bancario con aval de los accionistas y 50% con 

aporte de capital propio  

● La tasa de interés del financiamiento bancario se considera en 14.46% de acuerdo 

con la tasa de interés promedio del sistema bancario publicado por la SBS. 

● Consideramos Impuesto a la Renta IR como 29.5% 

● Consideramos depreciación constante de los activos en 5 años 

● Consideramos que la demanda potencial de colegios de los NSE A y B de la provincia 

de Lima y el NSE C de Lima Moderna es de 1,431 Colegios lo que representa un potencial 

de 233,963 estudiantes. 

● Consideramos una demanda efectiva de 1,073 colegios con sus respectivos alumnos. 
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● Consideramos que el año 1 se logrará captar el 0.8% del total de colegios privados 

con nivel primaria, lo nos permitirá una total de suscripciones de alumnos de 1,312 en el 

año 1 hasta 6,068 al año 5. 

● Se considera un crecimiento promedio anual del 45% lo nos permite incrementar 

nuestra participación de 0.8% desde el año 1 hasta 3.5% en el año 5. 

● Consideramos un precio promedio de suscripción por alumno de 17.5 soles 

mensuales incluido igv. Este cálculo viene del promedio de precios que están dispuestos 

a pagar nuestros clientes. 

● Los gastos de inversión y preoperativos se realizaron 6 meses antes del inicio de 

operaciones con capital propio. 

● Consideramos el Estado de Resultados sin IGV y el Flujo de Caja con IGV 

● Consideramos el análisis económico con valores nominales sin inflación, debido a 

que no afecta el resultado del VAN y TIR. 

● Consideramos una deserción promedio anual del 21% de suscripciones cada año. 

● Consideramos el gasto de ventas se requieren con un mes de anticipación. 

● Consideramos el gasto de planilla se pagan al cierre del mes. 

● Consideramos los gastos administrativos se ejecutan en el mismo mes. 

10.4. Inversión inicial y gastos pre-operativos 

La inversión inicial será cubierta por el 50% de financiamiento bancario con aval de 

los accionistas y 50% con aporte de capital propio de los accionistas, para lo cual hemos 

considerado que se ejecutará 6 meses antes de iniciar operaciones, a continuación, en la 

tabla 10.1 detallamos la inversión inicial para el proyecto: 

Tabla 10.1. Resumen de Inversión inicial 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Asimismo, en la siguiente tabla 10.2, 10.3 y 10.4 detallamos cada uno de los 

conceptos que componen la inversión inicial, nos referimos a los gastos preoperativos, 

gastos de marketing de prelanzamiento y gastos de desarrollo de TI respectivamente. 
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Tabla 10.2. Detalle de Inversión en Gastos Pre-operativos 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10.3. Detalle de Inversión en Marketing para el Prelanzamiento 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10.4. Detalle de Inversión en Gastos de TI 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

10.5. Consideraciones de la Demanda 

Nuestro mercado objetivo se encuentra en los niveles socioeconómicos A, B para la 

Provincia de Lima y adicionamos el nivel C para lo que representa Lima Moderna al ser 

distritos pujantes económicamente que representa las zonas  6 ,7 y 8; lo que representa 

un total de 1,431 colegios privados de nivel primaria con una población de 233,963 

alumnos; con esta información se determina en una proporción de 164 alumnos por 

colegio para ser considerado dentro de los límites que se han definido para nuestro plan 

de negocios. 

Para nuestro caso de acuerdo a la información obtenida en nuestras encuestas 

podemos indicar que la cantidad de directores que estarían interesados en la adquisición 
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de la plataforma WeStudy para su uso dentro del colegio representa el 75% del total de 

encuestados. A esto obtenemos:   1,431 colegios * 75% = 1073 colegios  

A continuación, en la tabla 10.5 detallamos nuestra proyección de participación y 

crecimiento para los próximos 5 años, en la tabla 10.6 detallamos nuestra proyección de 

demanda de nuevos colegios y finalmente en la tabla 10.7 detallamos nuestra proyección 

de nuevas suscripciones. 

Tabla 10.5. Proyección de Participación y Crecimiento 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10.6. Proyección de Demanda de Colegios 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10.7. Proyección de Suscripciones 

 

Fuente: Elaboración propia 

10.6. Proyecciones de Ingresos 

Para los ingresos hemos proyectado las ventas por los próximos 5 años según se 

muestra la proyección de ingresos en la Tabla 10.8. 

Tabla 10.8. Proyección de Ingresos 

 

Fuente: Elaboración propia 

La proyección de ingresos se calcula del número de suscripciones al año multiplicado 

por la tarifa de S/ 17.5, es decir se ha considerado el ingreso bruto de ventas a la 



 

136 
 

 

facturación total. El precio utilizado se ha calculado del promedio de los precios 

esperados desde el año 1 al 5. 

10.7. Proyecciones de Costos 

La proyección de los costos se ha considerado los egresos por el servicio en nube, 

licencias de servidores y personal de desarrollo, todo esto es necesario para tener 

disponible y operativos la plataforma, tal como se muestra en la tabla 10.9. 

Tabla 10.9. Proyección de Costos 

 

Fuente: Elaboración propia 

10.8. Proyecciones de Gastos 

En la tabla 10.10 se detalla la proyección de gastos, tales como los gastos de 

marketing, operativos de TI, operación, planilla administrativa, servicios de outsourcing 

y comisiones de venta. 

Tabla 10.10. Descripción de Gastos 

 

Fuente: Elaboración propia 

A continuación, vamos a detallar cada uno de los gastos de nuestro proyecto para un 

mejor entendimiento de cada uno de estos gastos mostrados en la tabla 10.10.  

En ese sentido, en la siguiente tabla 10.11 detallamos nuestros gastos de marketing, 

luego en la tabla 10.12 mostramos los gastos operativos de TI, en la tabla 10.13 los gastos 

de operación, en la tabla 10.14 los del personal administrativo y finalmente en la tabla 

10.15 los gastos de outsourcing por servicios varios. 
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Tabla 10.11. Detalle de Gastos de Marketing 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10.12. Detalle de Gastos Operativos de TI 

 
Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10.13. Detalle de Gastos de Operación 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10.14. Detalle de Personal Administrativo y Operativo 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 10.15. Detalle de Gastos de Outsourcing 

Fuente: Elaboración propia 
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10.9. Inversiones 

La inversión inicial del proyecto será de S/ 134,028, tal como se detalla en la tabla 

10.16, el mismo que se obtendrá con 50% de financiamiento bancario con aval de los 

accionistas, tal como se muestra en la tabla 10.17 y el 50% restante será con aporte de 

capital propio de los accionistas. En ese sentido, la amortización de la deuda se realizará 

con el pago de las cuotas del préstamo descontando los intereses por los próximos 5 años 

hasta cubrir el 100% de la deuda. 

Tabla 10.16. Inversión Inicial 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 10.17. Inversión Inicial Costo de Financiamiento 

 

Fuente: Elaboración propia 

10.10. Modelos de depreciación y amortización 

Nuestro modelo de negocio no presenta inversiones en activos fijos, debido a que 

nuestro modelo considera el alquiler oficina amoblada tipo Coworking, equipos de 

cómputo también serán alquilados, así como otros gastos operativos, por ello no cuentan 

con depreciación de activos fijos. 

Asimismo, la amortización de la deuda se ha considerado linealmente en un plazo de 5 

años por lo que la tasa de amortización es 20% anual y lo que nos da una amortización 

anual de S/ 26,806, tal como se detalla en la tabla 10.18. 

Tabla 10.18. Amortización de la deuda 

 

Fuente: Elaboración propia 
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10.11. Relación Deuda - Capital 

Una herramienta de análisis financiero fundamental es la relación Deuda – Capital, 

debido a que la cantidad de deuda que está utilizando nuestro proyecto para financiar sus 

activos, para eso se calcula dividiendo el total de pasivos entre el capital contable. 

● Deuda = 67, 014 

● Capital = 67,014 

● Relación Deuda Capital = Deuda / Capital 

● Relación Deuda Capital = 67,014 / 67,014 = 1 

10.12. Costo de la Deuda después de impuestos 

El costo de la deuda o financiamiento después de impuestos es el resultado de tomar 

la tasa de interés del crédito bancario (Kd) y restarle el beneficio fiscal o ahorro en 

impuestos.  

● Costo de la Deuda después de impuestos: Tasa de interés * (1 – tasa de impuesto 

a la renta) 

● Costo de la Deuda después de impuestos: 14.46% * (1 – 29.5%) 

● Costo de la Deuda después de impuestos: 10.19% 

10.13. Capital de Trabajo 

Consideramos que no se necesita capital de trabajo, debido a los ingresos por 

suscripciones es un pago adelantado por el servicio ofrecido. 

10.14. Estados de Ganancias y Pérdidas 

El Estado de Ganancias y Pérdidas o también conocido con el Estado de Resultados 

es uno de los informes financieros más importantes, debido a que se evalúan los ingresos, 

costos y gastos que genera el proyecto para cada periodo, esto se le conoce como 

ganancias o pérdidas. A continuación, en la tabla 10.19 vamos a mostrar nuestro estado 

de ganancias y pérdidas de nuestro proyecto en el periodo de 5 años, cabe mencionar sin 

IGV. 
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Tabla 10.19. Estado de Ganancias y Pérdidas 

 

Fuente: Elaboración propia 

En el Estado de Ganancias y Pérdidas, podemos apreciar que el ingreso de ventas 

corresponde al total de suscripciones reales por el precio de suscripción. 

Asimismo, tenemos un margen bruto positivo desde el primer año al quinto año; sin 

embargo, la utilidad neta del 1er año es negativa en S/ 73,783, pero a partir del 2do año 

obtenemos una utilidad positiva de S/ 102,8566, 3er año S/ 457,114, el 4to año S/ 798,857 

y el 5to año S/ 1,139,191.  

10.15. Flujo de caja 

En la tabla 10.20 mostramos nuestro flujo de caja libre, donde el 1er y 2do año es 

negativo en S/ 296,660 y S/ 126,049 respectivamente, pero a partir del tercer año 

obtenemos un flujo de caja libre positivo en el 3er año de S/ 228,597, el 4to año S/ 546,543 

y el 5to año S/ 965,234. Cabe mencionar que el flujo de caja consideramos el IGV, así 

como el pago de este impuesto. 
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Tabla 10.20. Estado de Ganancias y Pérdidas 

 

Fuente: Elaboración propia 

10.16. Pago de IGV 

A continuación, en la tabla 10.21 detallamos el cálculo de IGV y el pago de IGV por 

el ejercicio del periodo del año 0 al año 5 del proyecto. 

Tabla 10.21. Pago de IGV 

 Fuente: 
Elaboración propia 

10.17. Costo de capital y Tasas de descuento 

Por recomendaciones de especialistas por el riesgo y el tipo de proyecto que estamos 

desarrollando, hemos considerado que el costo de capital (Ke) sería de 25.76% 

Por otro lado, la tasa de interés del financiamiento bancario se considera en 14.46% 

de acuerdo con la tasa de interés promedio del sistema bancario publicado por la SBS. 

Finalmente, el Costo promedio ponderado del capital (WACC) del proyecto es 17.98%. 

Tabla 10.22. Estado de Ganancias y Pérdidas 

 

Fuente: Elaboración propia 
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10.18. Análisis VAN y TIR 

Luego analizar nuestro flujo económico, obtenemos un VAN positivo de S/ 367,663; 

lo cual nos indica que el negocio es económicamente rentable, debido a que permite que 

los accionistas recuperen su inversión y obtendrán mayor valor por lo invertido. Por otro 

lado, obtenemos una TIR de 39%, siendo este valor mayor a lo exigido por los accionistas, 

tal como se detalla en la siguiente tabla 10.23. 

Tabla 10.23. Costo de Financiamiento 

 

Fuente: Elaboración propia 

10.19. Análisis de Punto Muerto  

Para el análisis de punto muerto se utilizaron las 4 variables más relevantes en la 

evaluación financiera: suscripciones proyectadas, precio de suscripción, gasto de personal 

administrativo y gasto operativo. Los resultados del análisis se muestran a continuación 

en la tabla 10.24. 

Tabla 10.24. Análisis de Punto Muerto 

 

Fuente: Elaboración propia 

Podemos observar que tenemos dos variables críticas: Suscripciones proyectadas y 

Precio en la suscripción, las cuales pueden variar de manera negativa hasta -18.11% y -

20.45% respectivamente para lograr mantener un punto de equilibrio. 

10.20. Sensibilidad de escenarios 

Para el análisis de sensibilidad por variable analizamos el efecto de las variables: 

suscripciones proyectadas, precio de suscripción, gasto de personal administrativo y gasto 

operativo. De esta manera se muestra en la tabla 10.25 el riesgo que representa cada una 

de las variables para el proyecto. 
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Tabla 10.25. Análisis de Sensibilidad Unidimensional 

 

Fuente: Elaboración propia 

Luego, se grafica los valores obtenidos en la tabla 10.25 para ver gráficamente el 

análisis de sensibilidad, tal como se muestra en la siguiente gráfica. 

Figura 10.1. Análisis de Sensibilidad  

 

Fuente: Elaboración propia 

Finalmente, realizamos un análisis bidimensional con las dos variables más críticas 

que son suscripciones proyectadas y el precio de la suscripción, tal como se muestra en 

la tabla 10.26. 

Tabla 10.26. Análisis de Sensibilidad Bidimensional 

 

Fuente: Elaboración propia 
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10.21. Definimos los escenarios  

En la tabla 10.27 definimos tres escenarios: pesimista, moderado y optimista, 

utilizando las variables de suscripciones proyectadas, precio de suscripción, gasto de 

personal administrativo y gasto operativo. De esta manera se evidencia el riesgo que 

representa cada variable para el proyecto. 

Tabla 10.27. Análisis de Escenarios 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

Con la ayuda del Excel análisis los escenarios, dando como resultado la tabla 10.28 

se muestra a continuación. 

Tabla 10.28. Resumen de escenarios 

 

Fuente: Elaboración propia 

Se puede apreciar que el escenario pesimista, puede ocurrir si no se cumplen los 

objetivos planteados, por lo que tenemos trabajar en medidas para mitigar estos 

resultados. 

Finalmente, luego del análisis de sensibilidad y escenarios del proyecto podemos 

confirmar que nuestro negocio es viable económicamente, porque genera valor para los 

accionistas. 

10.22. Conclusiones 

Para el desarrollo de este capítulo, se planteó unos supuestos iniciales, con lo que se 

determinó que para el inicio de operaciones del proyecto se requiere de una inversión de 

S/ 134,028. Esta inversión inicial será financiada de dos fuentes; 50% financiamiento 
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bancario con aval de los accionistas con una tasa anual de 14.46% y 50% con capital 

propio de los accionistas. Finalmente, concluimos que el proyecto es económicamente 

viable con un VAN del proyecto para un periodo de 5 años de S/. 367,663 con una tasa 

interna de retorno (TIR) igual a 39%, superior al costo de oportunidad de los accionistas, 

generando valor para los accionistas. 
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CAPÍTULO XI. CONCLUSIONES 

● Nuestra plataforma académica digital WeStudy cuenta con un alto potencial de 

aceptación por parte de los directores específicamente debido a que se lograron validar 

las hipótesis planteadas enfocadas a la mejora de la calidad educativa para el desarrollo 

del país, el apoyo de las plataformas al profesor o docente buscando mejorar el nivel de 

aprendizaje de los estudiantes, el brindar indicadores relevantes sobre el desempeño y 

progreso del estudiante para una posterior toma de decisiones. Estas cubren el objetivo 

de modelo de negocio. 

● Sobre el análisis realizado se logró identificar puntos diferenciadores respecto a otras 

plataformas similares, donde nuestra plataforma se robustece al manejar una base de datos 

histórica que muestra el desempeño y progreso del estudiante en el tiempo y el cual 

inclusive puede estar alineado al plan educativo nacional. 

● Nuestra plataforma puede cubrir la necesidad de contar con una plataforma soportada 

en inteligencia artificial que le permita manejar información de manera eficiente, reportes 

automáticos y recomendaciones basadas en la analítica sobre los datos de manera 

dinámica y en tiempo real, para la mejora del aprendizaje estudiantil y por consecuencia 

la calidad educativa. 

● Dentro del estudio de mercado se pudo concluir la validez de las encuestas que 

determinaron la importancia de contar con plataformas enfocadas en la mejora de la 

educación y el aprendizaje de los estudiantes para los directores. 

● Se identificó la importancia que tienen las opiniones de los docentes y padres de 

familia para los directores lo que conllevó a que nuestro análisis se complementara con 

encuestas a los profesores y padres con el objetivo de fortalecer la recomendación sobre 

nuestra plataforma académica WeStudy. Los resultados obtenidos fueron de un 92% de 

profesores y un 94.1% de padres de familia aceptarían y recomendarían nuestra propuesta 

académica. 

● Se concluyó con la obtención de aceptación para la adquisición de la plataforma por 

parte de los directores; representando este un 75% de aceptación para su adquisición sobre 

el rango base de costo estimado. 

● El modelo de negocio tiene un entorno externo e interno de mercado atractivo donde 

predomina las oportunidad y fortalezas sobre las amenazas y debilidades que sería 

favorable para alcanzar la proyección de participación y crecimiento anual. 
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● Se observó que los primeros años se requiere un mayor presupuesto en el plan de 

marketing para poder lanzar el servicio y posicionarse en el mercado. Para los años 

consecutivos con el marketing relacional y el “boca a boca”, el presupuesto de marketing 

se reduce.  

● El plan de marketing se basó en las siete 7 P´s del modelo de servicio, centrándose 

la ventaja competitiva en el mismo producto a través de sus atributos tecnológicos. Otro 

aspecto importante es la promoción que está establecida principalmente en diferentes 

canales tecnológicos integrados centrados en la experiencia del cliente. 

●  En el plan de Operaciones para el desarrollo de la plataforma académica digital 

consideró importante planificar 4 fases que va desde la implementación de la plataforma 

académica digital, lanzamiento del producto, periodo de pruebas durante la marcha blanca 

y el inicio de operaciones, de esta forma se realizará todas las validaciones necesarias 

para minimizar algún tipo de error en el lanzamiento de la plataforma y resolverlos con 

celeridad. 

● Se estableció el presupuesto necesario para la viabilidad operativa de la plataforma 

académica digital, considerando la nueva normalidad algunos gastos se ha visto en la 

necesidad de tercerizarlos con el uso de Coworking o realizar leasing con productos 

tecnológicos como equipos laptop, lo que facilita tener disponibilidad de los recursos y 

generando un ahorro en gastos de mantenimiento y almacenamiento. Para tener claridad 

de qué actividades primarias y secundarias son fuentes que generan valor a la empresa y 

cuales representan gastos, pero que son esenciales para el desarrollo de nuestro plan de 

negocio, se utilizó la cadena valor para Servicios. El presupuesto ha sido considerado 

para un plazo de los 5 primeros años, detallando gastos de inversión y preoperativos se 

realizaron 6 meses antes del inicio de operaciones con capital propio por parte de los 

inversionistas. 

● En el plan de Tecnología de la información, se desarrolló la estructura y arquitectura 

técnica de la plataforma académica digital, por la cual se realizó las evaluaciones de los 

proveedores que cumplieran con los requisitos de disponibilidad, seguridad, eficiencia y 

confiabilidad, lo que permitió seleccionar al mejor proveedor de servicios tecnológicos 

en nube, de hosting y dominio. 

● Se optó por tercerizar el alojamiento y desarrollo de la plataforma académica digital 

con proveedores, con el fin de poder minimizar costos en recursos adicionales como 

gastos por adquisición de servidores, licenciamiento de software, implementación de data 
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center, contratación de mayor cantidad de personal especializado, etc. para que pueda 

desarrollar la plataforma inhouse. 

● Para el inicio de operaciones se requiere de una inversión de S/ 134,028 

● El financiamiento del proyecto será mediante dos fuentes; 50% financiamiento 

bancario con aval de los accionistas con una tasa anual de 14.46% y 50% con capital 

propio de los accionistas. 

● El VAN del proyecto para un periodo de 5 años es de S/. 367,663 con una tasa interna 

de retorno (TIR) igual a 39%, superior al costo de oportunidad de los accionistas, 

generando valor para los accionistas. 

● En el análisis de sensibilidad, tenemos dos variables críticas: suscripciones 

proyectadas y precio de suscripción, las cuales pueden variar de manera negativa hasta -

18.11% y -20.45% respectivamente para lograr mantener un punto muerto (VAN = 0). 
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CAPÍTULO XII. RECOMENDACIONES 

● Nuestra propuesta de negocio en este estudio tiene como cobertura un mercado de 

colegios privados en la provincia de lima, pero considerando que actualmente hay un gran 

mercado potencial en provincia es recomendable realizar estudios adicionales de mercado 

basados en análisis de muestra aleatoria y estrategias de penetración que se enfoquen en 

este tipo público objetivo que presenta otras dificultades como accesibilidad, 

disponibilidad, el lenguaje de comunicación, etc. Esto ayudará a robustecer la plataforma 

y a que cuente con un mejor posicionamiento dentro del mercado educativo a nivel 

nacional.  

● Al ser una plataforma basada en tecnología y estar sujeta a diferentes tipos de 

vulnerabilidades es recomendable generar estrategias de alianza con empresas o 

instituciones privadas que complementen el esquema de seguridad en los dispositivos 

dentro de los colegios, así como agentes en los dispositivos de los padres de familia o 

alumnos. Esto ayudará a mitigar las posibles brechas de vulnerabilidad e inclusive a 

generar una mayor confianza para la institución educativa como para las familias. 

● Se recomienda seguir invirtiendo de manera sostenida en innovación y desarrollo 

para que el producto a través de actualizaciones periódicas genere un mejor servicio por 

encima de su competencia potencial y que acreciente la brecha tecnológica entre sus 

competidores sustitutos manuales y evaluar la creación e incorporación de un área de 

innovación y desarrollo en la compañía. 

● Se recomienda generar convenios o alianzas claves con empresas del mismo rubro o 

personas especialistas en educación que nos permitan ofrecer un mayor alcance en nuestro 

servicio y que sea atractivo para nuestros clientes.   

● Se recomienda evaluar con la Gerencia General en el momento oportuno si fuera 

necesario, el desarrollo y lanzamiento de unas nuevas líneas de servicios o una nueva 

marca de servicio para seguir creciendo en el mercado o incursionar en un nuevo 

segmento conforme las condiciones del entorno interno y externo sigan siendo favorables. 

● Debido a que nuestro proyecto es del tipo tecnológico, está expuesto a un cambio 

permanente el cual se produce cada vez más rápido, por ello se recomienda hacer 

seguimiento a las nuevas tecnologías y tendencias en el mercado educativo para saber que 

aún existe la oportunidad de negocio. 
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● En esta primera etapa del lanzamiento de nuestra plataforma se busca colegios 

privados; sin embargo, si los resultados son muy favorables se recomienda evaluar 

brindar a este servicio a los colegios públicos mediante el Ministerio de Educación, de 

esta manera nuestra plataforma crecería exponencialmente. 

● Realizar alianzas estratégicas que permita llegar a los directores o tomadores de 

decisión, como por ejemplo editoriales de libros que podríamos utilizar sus libros para 

complementar nuestra plataforma 

● Participar de manera activa en ferias y eventos escolares para desarrollar una potente 

campaña de prelanzamiento y lanzamiento 
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ANEXO 

ENCUESTAS TOMADAS A DIRECTORES, PROFESORES Y PADRES DE 

FAMILIA. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

155 
 

 

ANEXO 1: Formato de encuesta a Directores 



 

156 
 

 

 



 

157 
 

 



 

158 
 

 



 

159 
 

 

Anexo 1: Tabla de información recabada de la encuesta a Directores 
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Anexo1: Formato de encuesta a Profesores (complementario)
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Anexo 1: Tabla de información recabada de la encuesta a Profesores (Complementario) 
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Anexo 1: Formato de encuesta a Padres de Familia (complementario) 
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Anexo 1: Tabla de información recabada de la encuesta a Padres de Familia (Complementario) 
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Anexo 2: Tabla de información sobre conclusiones a las encuestas realizadas a los directores. 

 

 

Anexo 2: Tabla de información sobre conclusiones a las encuestas de opinión realizadas a los profesores. 

 

 

Anexo 2: Tabla de información sobre conclusiones a las encuestas de opinión realizadas a Padres de Familia 
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Anexo 3: Tabla sobre conclusiones del análisis PESTEL 

 

Anexo 4: Tabla sobre conclusiones del análisis Cinco Fuerzas de Porter 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANÁLISIS LAS CINCO FUERZAS DE PORTER 

FUERZAS DE PORTER GRADO 

Rivalidad entre competidores   

No hay en el mercado competidores con herramientas digitales similares que apoyen la retroalimentación.  BAJO 

Amenaza de nuevos entrantes   

Al ser un una herramienta digital las actualizaciones o copias de funciones son frecuentes contrarrestada por la data de los 
clientes. 

MODERADO 

Amenaza de servicios sustitutos   

Se cuenta con productos sustitutos poco eficientes como la lista de cotejos, rúbricas, etc. MODERADO 

Poder de negociación de clientes   

No existe en el mercado nacional plataforma especializada según nuestro modelo de negocio. BAJO 

Poder de negociación de proveedores   

En el Perú existe un déficit de profesionales especialistas en ingeniería de sistemas o ramas afines y por el otro lado existe 
variedad de proveedores de servidores . 

MODERADO 

 

ANÁLISIS PESTEL 

OPORTUNIDADES GRADO 

Análisis Político-Legales 

ALTO 

El Gobierno Peruano estableció una estrategia de educación remota para continuar la educación de los colegios privados y 
públicos  

El Gobierno Peruano ha identificado debilidades en la estrategia de educación remota que involucra seguimiento, control y 
monitoreo de los maestros. 

El Gobierno Peruano estableció una nueva modalidad para continuar las clases de semipresencialidad voluntaria 

Análisis Socio-Cultural 

Se ha acelerado la digitalización en la educación obligando la utilización de herramientas y plataformas digitales 

La educación virtual se masificó planteando un nuevo enfoque de enseñanza y aprendizaje. 

Análisis Económico 

Se espera un crecimiento del producto bruto interno (PBI) más del 10%. 

La educación remota a través de sus plataformas digitales son mucho más accesible económicamente . 

Análisis Tecnológico 

El sector educativo tecnológico ha crecido 4 veces más y estos tipos de emprendimiento reciben financiamientos. 

Asociaciones de colegios privados han recibido capacitación en el uso de herramientas y plataformas tecnológicas. 

Las instituciones educativas se están inclinando a tener un modelo de enseñanza en donde el factor tecnológico es más robusto 
desarrollando ecosistemas digitales. 

Análisis Ecológico 

La actividades remotas han reducido en un 40% la demanda de transporte urbano bajando la emisión de gases. 

AMENAZA GRADO 

Análisis Político-Legales 

MODERADO 

El Poder Ejecutivo ha observado ley que platea controlar precio de mensualidades de colegios. 

Análisis Socio-Cultural 

Protestas Nacionales en la capital e interior hace difícil la toma de decisiones para inversiones privadas. 

La pandemia en el Perú ha remarcado la desigualdad educativa entre diferentes sectores socioeconómicos. 

Análisis Económico 

El tipo de cambio se ha estabilizado en S/. 4.10 aproximadamente 


