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Carol Ginet Fuentes Pérez

Profesional titulada en Ingenieria de Sistemas con mas de 7 afios de experiencia en areas de
Tecnologia de la informacion y gestionando proyectos. Especializada en los procesos
operativos y analiticos de gestion al cliente interno que demanden la continuidad del servicio.

Con capacidad de entender las nuevas tecnologias de informacion para aplicarlas en
beneficio de la organizacion. Objetiva, perseverante y lider de equipo con capacidad para
trabajar bajo presion para el cumplimiento de metas, excelente nivel de comunicacion y trato
colaborativo.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Peru Data & Voice Services Senior Analyst, Scotiabank 2017 - Actualidad

Encargada de los servicios multimedia para el grupo Scotiabank.

Lidero un equipo de trabajo que brindar a los dispositivos del grupo Scotiabank
Encargada del control de inventario y de supervisar el control de gastos en facturacion
del servicio, el reporte de incidencias con los diferentes proveedores (Telefonica, Claro,
Entel).

Peru Data & Voice Services Analyst, Scotiabank 2015 - 2017

Encargada de la propuesta, evaluacion y gestion a las solicitudes de enlaces de Datos
para el cumplimiento de implementacion de nuevos puntos de atencion de la empresa.
Encargada de las coordinaciones con diversos proveedores, del control y gestion de la
base de datos inventarios de equipos de comunicaciones de las empresas del Grupo
Scotiabank.

Encargada del control de la baja y alta de los enlaces para cada proveedor y apoyar con
el reporte de control de facturacion.

Asumo el servicio de mdviles para el grupo Scotiabank, que implica reordenamiento de
facturacion, revision de inventario y la posterior renovacion - migracion de equipos y
planes de datos.

Ingeniero De Soporte, Software Enterprise Services 2014 - 2015

Asesoria a las solicitudes de enlaces de Datos, respecto a las diferentes tecnologias de
conexion (ADSL, IP VPN, Fibra, VSAT, Microondas, 3G).

Responsable de las coordinaciones con diversos proveedores (Telefonica, Claro, GMD,
etc) la implementacion de los enlaces de datos para los diferentes lugares asignados a
nivel nacional.

Responsable del control y gestion de la base de datos inventarios de equipos de
comunicaciones.

Responsable de mantener actualizada la informacion sobre los avances por los trabajos
realizados en la implementacion de los enlaces de datos.



e Responsable del control de la baja y alta de los CD para cada proveedor y de coordinar
la devolucion de equipos a los proveedores

e Interactuar con otras areas del Banco a fin de obtener las facilidades de acceso y cumplir
las metas u objetivos trazados en el &rea de Comunicaciones.

e Coordinadora del proyecto de actualizacion por EoS de los equipos de comunicaciones
a nivel nacional.

Técnico de servidores y base de datos, Teleatento SAC, lima 2009 - 2014

e Revisar, evaluar y proponer (como parte del equipo) procedimientos, controles, buenas
practicas para la continuidad del negocio.

e Responsable de la administracién y aseguramiento de los servidores de la compafiia
Windows Server 2003 y 2008, Linux, base de datos, mantenimiento y revision.

e Administracion de politicas de seguridad, creacion y manejo de usuarios, grupos y
casillas de correo, creacion de FTP en servidores Linux.

e Administracion y control de licencias de software (renovacion y adquisicion).

e Ejecutar los procedimientos de seguridad l6gica, planes de emergencia / contingencia y
politicas de backup.

e Implementar politicas y procedimientos de administracion de BD vy asegurar el
cumplimiento de las condiciones del contrato de servicios.

e Generacion de pliegos tecnicos para la compra de insumos para la implementacion de

proyectos en la Jefatura.



Percy Alejo Malpartida Meza

Titulado en Ingenieria Electronica con especializacion en Telecomunicaciones. Profesional
y lider con més de 12 afios de experiencia dentro de las areas de atencion, disefio, operacion,
soporte y preventa. Lider actual del equipo de Preventa para los segmentos grandes
empresas, corporaciones y multinacionales. Alta experiencia en el campo de soluciones
tecnoldgicas de networking y seguridad.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
Claro Pert — América Movil Peri SAC

Claro Per( es subsidiaria de América Movil, S.A.B. de C.V. Es una empresa lider en
servicios integrados de telecomunicaciones en Latinoamérica con alcance de servicios fijos
y moviles a nivel nacional e internacional. Con presencia en 16 paises de la region y con
120,000 empleados, aproximadamente, que buscan y se empefian en mejorar constantemente
la experiencia de sus clientes tanto a través de sus servicios y productos como de sus redes
de ventas y distribucion

Jefe De Consultoria & Diseno Marzo 2019 - Actualidad

e Lidero y dirijo un equipo de trabajo especializado para los Sectores Banca &
Finanzas, la gran Industria, Servicios y Multinacional asociada a la gran Empresa y
Corporaciones.

e Soy responsable de supervisar y evaluar el alineamiento de las oportunidades
presentadas las cuales deben estar enfocadas a los procesos corporativos de Claro
(America Movil Peru).

e Me encargo de coordinar y ejecutar distintas actividades necesarias para el Proceso
de Pre-Venta con el objetivo de identificar y atender oportunidades de negocio a fin
de proponer propuestas de valor que generen oportunidades de negocio a la
corporacion.

e Me encargo de construir una buena relacion con el cliente o potenciales clientes bajo
el contexto técnico comercial, gestionando en el equipo de trabajo la orientacion al
servicio y a los resultados.

e Me encargo de supervisar el cumplimiento de las normativas internas/externas
aplicables a la Direccion, gestionando indicadores y participando en la formulacion
del Plan Estratégico de la Direccion.

Supervisor De Consultoria & Disefio Noviembre 2017 - Febrero 2019

e Me encargue de dirigir y mejorar la gestion de oportunidades de acuerdo al sector
involucrado tales como Gobierno, Finanzas, Servicios, Industria y PYME.

e Me encargue de la identificacion de oportunidades y formulacion de la oportunidad
0 proyecto bajo arquitecturas de alto o bajo nivel segin modelo operativo para los
segmentos Privado y Pablico.

e Fui responsable de liderar, dirigir y coordinar de manera dptima y conjunta con el
equipo de Preventa las oportunidades presentadas a los equipos internos de operacion
y administracion del proyecto.
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e Me encargue de definir la estrategia y gestionar el proceso de estructuracion y
presentacion de propuestas técnicas planificando su desarrollo con el objetivo de
asegurar el cumplimiento del alcance y las condiciones de entrega.

e Gestione la identificacion, evaluacion y categorizacion de socios estratégicos con el
objetivo de aprovechar la integracion con las diferentes areas para optimizar el uso
de recursos.

Ingeniero Pre-Venta de Consultoria & Disefio Octubre 2012 — Octubre 2017

e Brinde soporte de Soluciones de Networking y Seguridad.

e Fui responsable de brindar apoyo técnico y comercial a los Consultores e
Integradores en todos los &mbitos publicos y privados.

e Me encargue de apoyar al cliente y a las areas internas en las fases de prueba y
validacion de la solucion.

e Me encargue de elaborar los documentos técnicos comerciales de presentacion
como ofertas hacia los clientes finales.

Telmex Peru S.A.

Empresa lider en servicios de comunicacion; proveedora de internet, soluciones negocio y
soluciones TI. Con presencia regional y prestadora de servicios Fijos y de TV. La empresa
finalmente en el 2010 llego a fusionarse a la firma del grupo América Movil (Claro);
finalmente opera bajo el nombre comercial de Claro Perd.

Ingeniero Mantenimiento De Red - Planta Interna - Externa 2009 - 2012

e Me encargue del mejoramiento, analisis de operatividad y mantenimiento correctivo
/ preventivo de los equipos de Red Core de Telmex.

e Lideraba proyectos de optimizacion de equipos de Red que pertenecian a la red de
acceso de servicios fijos corporativos.

e Me encargaba de apoyar al soporte operativo de las soluciones técnicas de producto
brindadas por Telmex a los clientes Corporativos y Pymes.

Operador del Centro Nacional De Supervision y Conmutacion 2007 - 2009

e Me encargue de atender las activaciones de los diferentes servicios fijos corporativos
de Telmex Perd.

e Me encargue de atender las incidencias reportadas por los clientes bajo el nivel de
servicio ofrecido, los estandares, buenas practicas y politicas definidas por la
organizacion.

e Me encargue de la activacion, pruebas e incidencias de los servicios de Telefonia.
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Miguel Alejandro Piminchumo Rojas

Profesional con mas de 5 afios de experiencia en el area de infraestructura. La experiencia y
formacion académica me han permitido liderar y formar parte de proyectos de infraestructura
completos desde la concepcion hasta la puesta en marcha, con vision desde la parte técnica
y desde la estratégica corporativa. Buenas relaciones interpersonales, emprendedor,
comprometido y pro-activo; habilidad para trabajar en equipo y orientado en la gestion de
alcanzar resultados.

EXPERIENCIA LABORAL
Empresa: Universidad Privada Peruano Alemana SAC.
Lider de Infraestructura y Mantenimiento 12/2018 - Actualidad

*Desarrollo de remodelacion, ampliacidon, obra nueva y responsable de ejecucion de obras
civiles en los locales Educativos de la Universidad Privada Peruano Alemana SAC
*Elaboracion y control de presupuestal del area de infraestructura y operaciones de la
Universidad.

*Elaboracion de procesos del area de infraestructura y operaciones

*Elaboracion de expedientes de inspeccion a detalle de defensa civil y gestion licencias de
funcionamiento y edificacion de los locales de la Universidad

*Co responsable en la busqueda y compra de nuevos terrenos y locales

*Encargado de liderar la condicion de infraestructura en el licenciamiento ante la SUNEDU
*Encargado de gestionar compras y servicios del area administrativa con sus respectivos
procesos

Empresa: 1.E.S.T.P. Red Avansys SAC, Grupo ElI Comercio.
Coordinador de Infraestructura y Administracion 08/2014 - 11/2018

*Desarrollo de remodelacion, ampliacion, obra nueva y responsable de ejecucion de obras
civiles en los locales Educativos Avansys

*Elaboracion y control presupuestal del area de infraestructura y mantenimiento del Instituto.
*Elaboracion de procesos del area de infraestructura y mantenimiento

*Elaboracion de expedientes de inspeccion a detalle de defensa civil y gestion licencias de
funcionamiento y edificacion del local Educativo Avansys.

*Co responsable en la biisqueda y compra de nuevos terrenos y locales.

*Encargado de gestionar compras y servicios del drea administrativa con sus respectivos
procesos.

Empresa: Adolfo Chavez & Arquitectos Asociados
Cargo: Arquitecto Asociado 06/2013 - 03/2014

Liderar y desarrollar proyectos directamente con el cliente de remodelacion, ampliacion y
obra nueva del sector comercial, sector educativo y areas urbanas.
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Proyectos Comerciales: Don Belisario, Centro Comercial Sol de Ica, Pecsa; Proyectos
Educativos: Instituto Avansys.

Proyectos Urbanos: Pasaje Porta en Miraflores, entorno urbano de la Iglesia del Sr. Luren
en Ica.

*Elaboracion y control de presupuestal de cada proyecto.

Empresa: Adolfo Chavez & Arquitectos Asociados
Cargo: Arquitecto Senior 11/2012 - 06/2013

*Desarrollar proyectos de remodelacion, ampliacion, obra y obra nueva del sector
comerciales
Proyectos Comerciales: Cines Cineplanet, Supermercados Peruanos S.A.

Empresa: ACOTA S.A.C.
Cargo: Arquitecto Senior 05/201 - 05/2012

*Desarrollar proyectos de remodelacion, ampliacion y obra nueva del sector comercial,
residencial e industrial.
*Elaboracion y control de presupuestal de cada proyecto

Empresa: JIMENEZ- RIVEROS & ASOCIADOS
Cargo: Arquitecto Senior 11/2010 - 03/2011

*Desarrollar proyectos de remodelacion, ampliacion y obra nueva del sector residencial y
sector educativo.

Proyectos Residenciales: viviendas unifamiliares, multifamiliares

Proyectos Educativos: Colegios Emblematicos Nacionales como G.U.E. San José en
Chiclayo, Ventura Calamaqui y 21758 en Barranca.

Empresa: JIMENEZ- RIVEROS & ASOCIADOS
Logro: 2do Puesto del Concurso 06/2010

*Desarrollo del proyecto del “Terminal Terrestre de Chiclayo” realizado para el concurso
arquitectonico realizado por Colegio de Arquitectos.

Empresa: JIMENEZ- RIVEROS & ASOCIADOS
Cargo: Arquitecto Junior 03/2008 - 03/2010

*Desarrollar proyectos de remodelacion, ampliacion y obra nueva del sector residencial y
sector educativo.

Proyectos Residenciales: viviendas unifamiliares, multifamiliares

Proyectos Educativos: Colegios emblematicos como G.U.E. Alfonso Ugarte, Mariano
Melgar y Ricardo Bentin.



Franklin Christian Silva Loarte

Ingeniero Industrial; con Especializacion Mercados y Regulacion Tarifaria en Energia y
Especializacion en Inteligencia de Negocios con Gestion de la Informacion. Cuenta con
amplia experiencia en las areas de Comercial, Operaciones y Mantenimiento en empresas de
distribucion de gas natural. Experiencia para desarrollar nuevos proyectos, analisis de
mercado para generar potenciales negocios, balance de cuentas, operaciones comerciales,
desarrollo de proyectos, planeamiento estratégico y capacidad analitica para identificar
oportunidades de mejora y optimizacion de procesos.

Soy responsable, con pensamiento critico, organizado y proactivo, con orientacién al
cumplimiento de resultados y objetivos.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
Calidda - Gas Natural de Lima y Callao
Supervisor Comercial — Gerencia Comercial Setiembre 2017 - Actualidad

e Participacion en licitaciones y proyectos de generacion de generacion eléctrica.

e 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.

e Administrar los Contratos de Suministro, Transporte y Distribucion de Gas Natural de
los grandes clientes; manteniendo el balance de oferta-demanda para el transporte y
distribucién, que permita tomar decisiones comerciales vinculadas a negocios de corto,
mediano y largo plazo de la compafiia.

e Proyectar demanda anual de Gas Natural para realizar las 6rdenes de compra para el
Productor (Pluspetrol), el Transportista (TGP) y otras transferencias de gas natural.

Logros alcanzados:

e Desarrollar nuevos negocios que generen valor compartido a la empresa y nuestros
clientes.
e Cumplir con las metas de ventas en los afios 2018, 2019, 2020.

Analista Comercial — Gerencia Comercial Agosto 2014 — Setiembre 2017
Funciones y responsabilidades:

e Validacion 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.

e Gestionar las solicitudes de Factibilidad de Suministro de Grandes Clientes a fin de
evaluar nuevos clientes potenciales e identificar nuevas zonas de influencia comercial.

e Elaboracion de reportes e informes de resultados para la gerencia comercial, asi como
para el ente regulador Osinergmin.

e Desarrollar y monitorear los indicadores que aporten al cumplimiento de los objetivos
estratégicos de la gerencia comercial, asi como apoyo en el disefio de la estrategia para
alcanzar los objetivos de venta.



Logros alcanzados:

e Reestructuracion y optimizacion del proceso de atencion de Solicitudes de Factibilidad
de Suministro (SFS) de grandes clientes, alcanzando el cumplimento del 100% del
objetivo.

e Implementacion de una plataforma virtual para la atencién de SFS para una mejor gestion
de los procesos internos asegurando el cumplimiento de plazos de atencién.

e Optimizacién 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 Administracion

Titulo de la tesis: “Plan de negocios para determinar
la viabilidad econémica 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 Educacion Bésica Regular del Per(, una realidad
que segun la tltima prueba PISA 2019 (evaluacion que mide los conocimientos y habilidades
adquiridos por los estudiantes), el Per( ocupa el puesto nUmero 64 de 77. Y segun las
evaluaciones del Ministerio de Educacion sobre los logros de aprendizaje de los estudiantes,

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

Esta situacion educativa peruana ha quedado expuesta y agravada ain mas por la emergencia
sanitaria que vivimos actualmente en donde, el seguimiento, monitoreo y retroalimentacion
del aprendizaje de cada estudiante ha sido ain mas limitado o nula por la carencia de

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

Ante esta disociacion tecnoldgica, las instituciones educativas privadas estan 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 ahi, donde se identific6 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 decidié como objetivo principal evaluar la viabilidad econémica de una

plataforma académica digital con inteligencia artificial que permita desarrollar una

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

Y como objetivos especificos se planted los siguientes:

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

e Elaborar el plan estratégico.

e Desarrollar el plan de marketing, el plan de operaciones, el plan de tecnologia de la
informacion (ti), plan de organizacion y recursos humanos (RRHH).

e Determinar la viabilidad econdémica del proyecto.

Con el fin de evaluar la viabilidad economica del modelo de negocio, se valido y definio la
idea de negocio utilizando la metodologia del lean startup en donde tuvimos varias
iteraciones con diferentes usuarios, con el objetivo de conocer los problemas y planear una

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

Luego, se procedio con el estudio de mercado a traves de un analisis cuantitativo, utilizando
fuentes primarias, y a través de un analisis cualitativo, utilizando fuentes secundarias, con

ello hemos podido determinar el mercado potencial de colegios.

Para conocer el mercado se realizé el plan estratégico, a través de un analisis del entorno
externo, estudio de macroentorno y microentorno, para poder hallar las amenazas y las
oportunidades. Esto se ha complementado con un andlisis 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 organizacién y recursos humanos donde
estimamos presupuestos a cinco afios que nos ayudaran en el calculo econémico financiero

del modelo.
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Finalmente, se desarrolld y se hizo los calculos financieros donde se concluye que la
viabilidad econdmica de la plataforma académica digital es factible teniendo un VAN de S/.
367,663 y una TIR de 39%.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1. Antecedentes

Las cifras referidas al nivel educativo del ultimo afio revisado 2019 donde participaron
800 mil estudiantes de 21 mil escuelas publicas y privadas de todo el Peru reflejan una
mejora muy leve en el sistema educativo, a esto se suma el informe presentado de la prueba
PISA donde se ubica al Perl en el puesto 64 de un total de 77 paises lo que demuestra el
bajo nivel de aprendizaje de los estudiantes.

El resultado prueba PISA, en el afio 2018, indica que, si bien la educacion privada esta
mejor que la educacion puablica del Per(, aun la educacion privada no alcanza los estandares
de los paises desarrollados, estando los colegios privados del Pert en promedio a 30 puntos
de los paises de la OCDE (Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Economicos).

En el afio 2020, debido a la pandemia, la educacion presencial cambio a una educacion
virtual y/o distancia, lo cual afecto el proceso de ensefianza repercutiendo en el aprendizaje
estudiantil y por consiguiente a la calidad educativa. A esto se suma que las herramientas
tecnoldgicas actuales no cuentan con indicadores de gestion para la toma de decisiones que
puedan brindar informacion 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 tecnoldgicas para mejorar el método de ensefianza y por
consecuencia la calidad educativa, sin embargo, aun sigue existiendo la necesidad de un

acompafiamiento personalizado para el aprendizaje del estudiante.

Adicionalmente, el interés de los padres por la mejora en la educacion de sus menores
hijos ha presentado un aumento en su inversion en los ultimos afios, buscando una educacién
de calidad; esto asociado a la eleccion de colegios acorde a sus necesidades, también a la

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

Con base en el analisis de investigacion sobre los docentes en la escuela privada en el
Peri (Grupo Educacion al Futuro, 2020) se puede indicar que los cursos con mayor
posicionamiento y que usan mayor contenido interactivo son ciencia y tecnologia (39%),

matematicas (35%), personal social (30%), idiomas (25%) y comunicacion (21%).



Por lo indicado lineas arriba, esta tesis tiene como objetivo determinar la viabilidad
econdmica de una plataforma académica digital que permita medir y reforzar el progreso del
estudiante de forma personalizada, ademas 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 tecnologia como la inteligencia artificial y el machine learning

ayudaran a complementar la ensefianza y mejoraran el nivel de aprendizaje estudiantil.

Utilizaremos la metodologia lean startup para validar si nuestra propuesta de negocio
cubre las necesidades o deseos de nuestro cliente objetivo. Hacer la validacion de la hipétesis
a cargo de los early adopters, quiénes eran nuestros usuarios que son los mas susceptibles a
utilizar nuevas herramientas asi 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 obtendré en las entrevistas a profundidad
con nuestros clientes objetivos (director de colegio profesores y padres de familia). En cada
iteracion realizada se obtuvo feedback, el cual fue utilizado en la siguiente iteracion, de esta
forma se ha generado aprendizaje y se ha permitido ajustar el servicio reconstruir, mejorar y
poder lanzar una nueva version de nuestro minimo producto viable varias veces. Esta
metodologia nos permite generar un ciclo repetitivo lo que nos brindara como resultado en
obtener un minimo 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 metodologia tradicional, la metodologia de lean startup nos permitira
reducir riesgos, costos de implementacion y reducir tiempos al momento de poder evaluar si

nuestro servicio esta apto para lanzamiento.

1.2. Objetivos

Obijetivo General

El objetivo general de este plan de negocio es evaluar la viabilidad econdmica de una
plataforma académica digital con inteligencia artificial que permita desarrollar una

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

1.2.1. Objetivos especificos

Definir el modelo de negocio.



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 tecnologia de la
informacion (T1), plan de organizacion y recursos humanos (RRHH).

d. Determinar la viabilidad econdmica del proyecto.

1.3. Justificacion y contribucion

1.3.1. Justificacion

La tesis es importante porque tiene una propuesta que facilita al docente la interaccion
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 Pert no es el 6ptimo en comparacion
con otros paises, lo testifica los resultados del 2018 de la prueba de Programme for
International Student Assessment (PISA) realizada a escuelas publicas y privadas al azar,
ubican al Pert en el puesto 64 de 77 paises participantes, adicionalmente en las evaluaciones
de logros de aprendizaje del Ministerio de Educacion (MINEDU) del 2019 el porcentaje del
indicador denominado nivel de logro satisfactorio es el que obtuvo menor porcentaje en
comparacion de los otros indicadores: nivel previo al inicio, nivel en inicio, nivel en proceso,
de la muestra evaluada a estudiantes de las escuelas publicas y privadas empadronadas, lo
que nos evidencia el bajo nivel de calidad que tiene la educacion basica regular peruana y
que en el afio 2020 se ha acentuado de forma significativa con el cambio de una educacién

presencial a una virtual.

En los ultimos afios, los padres de familia estan disconformes respecto al desarrollo
académico de sus hijos, segun la Asociacion Peruana del Consumidor (ASPEC), esto ha
llevado a que busquen diferentes alternativas extraescolares para nivelar el desempefio de
sus hijos como la contratacion de profesores para clases particulares de reforzamiento,

suscripcion a plataformas digitales particulares o a una auto ensefianza familiar.

En consecuencia, los directores de los colegios se encuentran en la necesidad de mejorar
la calidad en la ensefianza para que el estudiante alcance los niveles de aprendizaje

requeridos por el Ministerio de Educacion, por lo que estan en la basqueda de plataformas



tecnoldgicas que les permitan afianzar la educacion realizando seguimiento, reforzamiento

y evaluaciones; apoyadas en herramientas tecnologicas que faciliten esta gestion.

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 permitira ofrecer mayor cantidad de soluciones, entre ellas, el soporte de calidad,
mejorar los tiempos de entrega del servicio y brindar la asesoria necesaria; de esta forma
podremos diferenciarnos de los posibles competidores. Asi, nosotros podemos mantener
cercania con nuestros clientes y afianzar los lazos de comunicacion 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, asi 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 implementacion de plataformas digitales de hasta un 600% solo en el primer trimestre del
2020, siendo el Pert uno de los paises con crecimiento mas acelerados en herramientas

digitales en la region segun diario La Republica del 09 de setiembre de 2020.

Nuestra propuesta es aplicable a la educacion regular basica en modalidad remota y
semipresencial donde necesariamente se requiere el uso de tecnologia como equipos y
plataformas digitales para la continuidad de la ensefianza. Asi mismo es aplicable a la

modalidad presencial considerando los siguientes puntos:

e El contexto actual, emergencia sanitaria, ha cambiado la educacion que conociamos,
acelerando la digitalizacion en todo el &mbito social, teniendo las instituciones educativas
una apertura y necesidad de nuevas tecnologias en los afios por venir.

e 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 ultima
un maximo de 4 horas diarias en los colegios ubicados en las zonas urbanas lo cual requerira
un seguimiento a distancia. (Minedu aprueba disposiciones para el retorno al servicio educativo

2022, 2021). Una de las caracteristicas 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 tecnoldgico por lo tanto es posible ingresar desde los laboratorios de cémputos
existentes en los colegios, o desde su casa a través de cualquier dispositivo tecnolégico que
se tenga para desarrollar las evaluaciones generadas por el docente.

La plataforma académica digital permitird 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 periédicamente a través de test agiles y
amigables, también permitird que el alumno reciba mayor tiempo eficaz y eficiente de
ensefianza por parte del docente.

1.3.2. Contribucion

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

involucrados:

a) El producto minimo viable (MVP) obtenido de las iteraciones a los directores nos ha
permitido identificar que haciendo uso de la metodologia lean startup se tiene un gran
beneficio en relacion con los métodos tradicionales; esto se identifica en que la probabilidad
de error resulte mas barata, asi como el riesgo asumido resulte menor debido a que esta se
realiza mediante validacion de hipdtesis para cada iteracion; mientras que con los métodos
tradicionales se presentan productos o servicios finales. La aplicacion de la metodologia lean
startup nos permitié construir y modelar el modelo MVP a medida que se obtenia 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 ensefianza, asi 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 tecnologias 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.



1.4. Alcancesy limitaciones de la tesis

1.4.1. Alcances

La plataforma tiene como alcance recopilar y analizar informacién académica de
aprendizaje del estudiante midiendo su progreso en los cursos de matematica, comunicacién
e inglés de acuerdo con su nivel académico. Identificando las necesidades y el ritmo de
aprendizaje de cada uno, creando una ruta de ensefianza personalizada y Unica para el
estudiante.

El plan de negocios tiene como alcance geografico explorar en Lima Metropolitana la
factibilidad de nuestro servicio en el nivel primaria y como alcance demogréfico, el servicio
esta 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 teniamos
limitaciones para conseguir la informacion 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 validacion de la informacion para estructurar el plan de negocio.

Nuestra propuesta de negocio esta limitada para inicio de operacion en las materias de
Matematica, Comunicacion e Inglés con la capacidad de poder posteriormente integrarse a

otras materias previo analisis y evaluacion.

CAPITULO II. METODOLOGIA

A continuacion, en la Figura 2.1 se representa mediante una secuencia de blogues como se

elaboro la presente tesis, desde la idea de negocio hasta la evaluacion econdmica financiera.



Figura 2.1. Metodologia de la Tesis

Fuente: Elaboracién propia
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2.1. Idea de negocio

Se desarrolld6 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 ensefianza de calidad, denominada WeStudy.

2.2. Proceso de Propuesta de Valor

En el proceso de elaboracion de negocio se consideré dos momentos para la utilizacion
de la matriz Propuesta de Valor. Un primer momento al inicio del proceso de negocio,
permitiéndonos tener a manera de hipotesis las caracteristicas del servicio que solucionaria
los problemas del cliente y un segundo momento al final del proceso de negocio
permitiéndonos tener de manera descriptiva y grafica después de un proceso de Lean Startup
las caracteristicas finales del servicio. En la Figura 2.2 se representa la matriz de propuesta

de valor.



Figura 2.2. Matriz de propuesta de valor
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Fuente: Martin, A. (2019, 7 abril).

2.3. Proceso de Lean Startup

Considerando a WeStudy como un emprendimiento emergente, se eligio realizar el
desarrollo del modelo de negocio aplicando la metodologia del Lean Startup, debido a que

brinda un enfoque mas préctico, rapido y econdmico que otras herramientas.

Gracias a la aplicacion de Lean Startup, se entendié mejor los problemas de los clientes
sobre el aprendizaje académico. Cada iteracion fue un ciclo de mejora continua el cual partié
con una hipotesis que después de ciertas preguntas y analisis reflexivo, nos permitié

validarlas.

Usando el método de Lean Startup se hicieron cuatro iteraciones con los clientes. La
experimentacion en cada iteracion permitié recabar mucha informacion que inicialmente no
se tenia identificada, asi mismo la retroalimentacién en cada iteracion fue importante no solo
para formular hipotesis y validarlas, sino también para precisar nuestro producto minimo
viable (MVP).

Para cada iteracion se aplico los ciclos de la herramienta los cuales fueron:
CONSTRUIR — MEDIR — APRENDER, sin dejar de lado otro punto fundamental de toda
iteracion que es partir con una vision de idea del negocio que ayude a la formulacion de la

hipotesis.

La secuencia de cada iteracion se muestra en la Figura 2.3.



Figura 2.3. Metodologia de la Aplicacion de Lean Startup

-----

Fuente. Ries (2012).

2.4. Modelo de Negocio

Para la elaboracion del modelo de negocio final se utilizo también el Lean Canvas,
debido a que es una herramienta de gestion de negocios que esta enfocada en disefiar nuevos
emprendimientos a diferencia del Model Business Canvas enfocada a modelos de negocio
ya en curso. El lean Canvas permitid 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 como los estan resolviendo
actualmente. Se preciso la propuesta tnica de valor donde indicamos la diferencia que tiene
nuestro servicio. Se propuso Yy se validd soluciones a los problemas detectados. Se indico los
canales mas eficientes para poder hacer llegar nuestro servicio a los clientes. Se determino
cuéles son las métricas claves que nos ayudaran a validar si nuestro plan de negocio va bien.
Se establecio cual seria la estructura de costos a tener presente para nuestra propuesta. Se
definio la fuente de ingreso. Se diferencio la ventaja especial que tiene nuestro servicio,

informacion que pudimos recabar de los clientes entrevistados.

Finalmente, toda esta informacion se colocé en el lienzo final; el modelo de lienzo se

muestra en la Figura 2.4.



Figura 2.4. Modelo Lean Canvas

PROBLEMA SOLUCION PROPOSICION DE VENTAJA ESPECIAL || SEGMENTO
VALOR UNICA DE CLIENTES
METRICAS CLAVE CANALES
ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS

Fuente: Ash Maurya

2.5. Estudio de Mercado

El estudio de mercado del presente plan de negocio consistio en la ejecucion de cinco
fases secuenciales, estas sirvieron para obtener resultados de forma organizada y para tomar
decisiones. Las fases fueron: ldentificacion de problemas y objetivos de la investigacidn,
planeacion de la investigacion, recopilacién de la informacién, analisis de datos y
presentacién de resultados.

A continuacion, se muestra la Figura 2.5. donde se explica el esquema de la metodologia
de investigacion de mercado que se utilizo en la tesis.

Figura 2.5. Fases de Metodologia de la Investigacion de Mercado

_7 Definicion del problema.

¥

Planeacién de la
investigacion.

Recolectar la informacién.

Percepcion de
informacion o
requends

Retro-
alimentacion del
proceso.

Analizar la informacién.

a
....

-
.

Presentar los resultados.

Fuente: Elaboracién propia.

Se precisa que en la fase de recoleccidn de informacidn se realizd encuestas a clientes a

través de un muestreo por conveniencia como fuentes primarias, y como fuentes secundarias
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se recurrio al Instituto Nacional de Estadisticas (INEI), a la Asociacion Peruana de Empresas
de Investigacion de Mercados (APEIM), entre otras. Del anélisis de estas dos fuentes se
determind la demanda potencial y demanda efectiva de nuestro plan de negocio.

2.6. Plan Estratégico

Para la presente tesis se realiz6 una planificacion estratégica donde se hizo un estudio
externo del mercado, para lo cual se desarrollé un analisis de macroentorno donde se utiliz6
la herramienta “PESTEL”. Estos primeros resultados fueron complementados a través de un
analisis de microentorno, donde se considerd la herramienta “Las cinco fuerzas de Porter”

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

Finalmente se realizd 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 desarrolld 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 Metodologia del Plan Estratégico

ANALISISDE

HE MACROENTORNO V>

ANALISIS EXTERNO

LAS CINCO FUERZAS ANALISIS DE

DE PORTER MICROENTORNO :D:

CADENA DE VALOR : ANALISIS INTERNO

Tl DIAGNOSTICO Y
CRUZADO ESTRATEGIA

Fuente: Elaboracion propia.

2.7. Planes Varios

2.7.1. Plan de Marketing

En el plan de marketing se tomé como inputs el plan estratégico y el estudio de mercado
de la presente tesis. Al iniciar el plan se precisé la segmentacion, la demanda, el
posicionamiento y se desarrollo el plan de marketing operativo en el cual se utilizé la

herramienta del marketing mix para empresas de servicios, el cual tiene 7 componentes:
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precio, promocion, plaza, proceso, evidencia fisica 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 identific y validd el presupuesto del

plan de marketing para su posterior utilizacién en el analisis financiero.

Figura 2.7. Herramientas de Metodologia del Plan de Marketing

Precio
Plaza Promocion
7 Ps
Marketing
Proces ' Evidencia
Mix Fisica

/

Producto Personas

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 realizé teniendo como premisas las tres estrategias siguientes:
confiabilidad de la plataforma virtual, agilidad para la mejora continua y calidad de la
informacion academica. El plan de operaciones se planifico en 4 fases importantes:
implementacion, lanzamiento, periodo de prueba y operaciones. Tal como se muestra en la
Figura 2.8.

Figura 2.8. Figura Etapa de las Operaciones

ETAPA | o ETAPA Il i ETAPA Il P ETAPA IV
Implementacion t Lanzamiento ! | Periodo de Prueha 1 1 Operaciones

Implementacion de

Marcha Blanca en el uso de 3 |
Plataforma Digital |

la plataforma

Lanzamiento de Marketing

Inicio de Operacién

Fuente: Elaboracién propia
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Se contrastd mediante el MVP las secuencias correctas de los procedimientos e
interfaces de comunicacion 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 identificé y valido

el presupuesto del plan operativo para su posterior utilizacion en el anlisis financiero.

2.7.3. Plan de Tecnologia de la Informacion

Por el frente de tecnologia y T1 como primer paso se analiz6 y se definio la plataforma
de conexidn, sistema operativo y la arquitectura necesaria para la operacion de la plataforma
digital con sus diferentes funcionalidades, las cuales fueron enfocadas de acuerdo a cada

usuario.

Se describié la plataforma digital, los medios de acceso como: desktop y tablets, asi

mismo se definid los roles y funcionalidades para cada usuario.

También se definio acuerdos de nivel de servicios, criterios de seleccion de proveedores,
se establecio un plan de implementacion de proyectos de TI, las etapas se puede visualizar
en la Figura 2.9, se identific y validé el presupuesto del plan de TI para su posterior

utilizacion en el analisis financiero.

Figura 2.9. Esquema de etapas para proyectos de Tl

Planificacién

Disefio

Desarrollo

PROYECTO TI

Creacion de
Contenido

Ejecucion

Lanzamiento
y Pruebas

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

Se planted objetivos, se realizd los andlisis y toma de decisiones respecto al disefio

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

Se tomd como base la Ley General de Sociedades para el establecimiento o constitucion

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

Se acordd los niveles de responsabilidad funcional de acuerdo al organigrama de la
organizacion, ademas se establecieron los recursos econémicos que representa la planilla de

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

Se establecieron técticas o acciones para tener y mantener un éptimo 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 Econdmico Financiero

En esta etapa se definio los supuestos, datos econdémicos preestablecidos, costos y gastos
de los diferentes planes de marketing, operaciones, Tl, organizacion y recursos humanos.
En ese sentido, se hizo una revision 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 calculo del costo de oportunidad de los accionistas se

determino considerando los riesgos del tipo de negocio.

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

permitié conocer la viabilidad econdmica del proyecto.

Finalmente, se hizo un andlisis de sensibilidad de las variables mas criticas y analisis de

escenarios.
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CAPITULO Ill: MODELO DE NEGOCIO
3.1. Propuesta de Valor Inicial

Inicialmente se considerd realizar la propuesta de Valor con la informacion de los
Directores de Colegios privados de Lima Provincia debido a que son los encargados de
decidir para la adquisicion de nuestra propuesta de negocio WeStudy. De esta manera se
desarroll6 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:

e Ser catalogado como uno de los mejores colegios en resultados de aprendizaje.
e Ser reconocido como colegio de alta calidad educativa.

e Contar con alto nivel de aprendizaje para los estudiantes inscritos.
Pains:

e Bajo nivel de aprendizaje en la educacion primaria.
e Plataformas educativas actuales con bajo nivel de indicadores de aprendizaje.

e Baja ensefianza personalizada por parte del docente.
Customer Jobs:

e Contratar personal extra para apoyo en el aprendizaje del estudiante.
e Evaluar diferentes plataformas para validar su calidad educativa.

e Desarrollar herramientas propias para el monitoreo de los estudiantes.
Mapa de Valor:
Products & Services:

e Plataforma Académica Digital WeStudy.

Pain Relievers:
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e Contar con una plataforma académica que brinde garantia en la mejora de aprendizaje

del estudiante.

e Brindar indicadores de desempefio y progreso estudiantil.

e Brindar una ensefianza personalizada que complemente de manera eficaz a la que realice

el docente.

Gain Creators:

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

e Colaborar con el docente en los procesos de evaluacion y resultados de aprendizaje.

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

de familia.

Figura 3.1. Propuesta de Valor Inicial

Permitir al colegio ser reconocido por su excelente
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[
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en resultados de aprendizaje.

Ser reconocido como colegio de alta calidad
educativa.
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apoyo en el aprendizaje del
estudiante.

Contar con un nivel de aprendizaje alto para
los estudiantes inscritos

Digital WeStudy.

Contar con una plataforma académica que
brinde garantia en la mejora de aprendizaje del
estudiante.

Brindar indicadores de desempefio y progreso estudiantil.

&

Brindar una ensefianza personalizada que
complemente de manera eficaz a la que
realice el docente. PAIN

RELIEVERS

. Desarrollar herramientas propias
para el monitoreo de los
estudiantes.

Bajo nivel de aprendizaje en la
educacidén primaria.

Evaluar diferentes
plataformas para
validar su calidad
educativa.

Plataformas educativas actuales con bajo nivel
de indicadores de aprendizaje.

Baja ensefianza personalizada por parte del
docente

// pains

Fuente: Elaboracién propia
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3.2. Proceso de Lean Startup

Se logré 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 socioecondmicos A y B de la Provincia de Lima y el nivel
socioecondmico C de Lima Moderna. La seleccion de los directores se hizo por conveniencia
apoyandonos de familiares, amigos, contactos, referentes en UGEL y coordinadores de
colegios.

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

hipétesis iniciales:

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

e Los indicadores de desempefio y progreso del estudiante son necesarios en los sistemas
académicos de aprendizaje para el colegio.

e Los colegios requieren plataformas académicas que personalicen los resultados de los
estudiantes y brinden recomendaciones a los mismos.

e El uso de plataformas académicas digitales en colegios privados se da en los NSE Ay
B de la provincia de Lima y el NSE C de Lima Moderna. Esto de acuerdo al informe de
ingresos y gastos segun NSE 2020 (APEIM, 2020). Ver figura 3.2.

e Elrango de costo por estudiante se estimaria entre 10 a 20 soles mensuales.

e Eluso de plataformas académicas digitales se asocia a colegios privados con pensiones

superiores a los 300 soles.

Figura 3.2. Ingresos y gastos segiin NSE
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Fuente: APEIM, 2020
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3.2.1. Primera lteracion
Ciclo CREAR:

Se inici6 las iteraciones formulando las hipétesis iniciales y otras hipotesis adicionales

ligadas a nuestro servicio tales como:

e Los colegios requieren de plataformas académicas digitales eficientes que ayuden a
mejorar la calidad educativa.
e Losdirectores tienen mucha afinidad y relacionamiento con herramientas o plataformas

digitales por lo que son decisores para la eleccién de la plataforma académica para el colegio.
Ciclo MEDIR:

En el primer proceso de Iteracion se consider6 a un grupo de cinco directores los cuales
se indican en la Tabla 3.1. Con cada uno de ellos se establecié una entrevista donde se
consideraron algunas hipdtesis con base en los problemas de nuestra propuesta de valor

inicial las cuales nos sirvieron para iniciar las entrevistas.
Asi mismo durante la entrevista se realizaron consultas a los directores referidas a:

e En base a su experiencia en la seleccion para el uso de herramientas o plataformas
digitales ¢qué aspectos negativos ha encontrado en este proceso?

e ;Qué implicancias ha traido la pandemia al colegio donde labora?

e /;Presentd limitaciones con la herramienta tecnoldgica que ha utilizado en los ultimos
anos?

Tabla 3.1. Datos Directores primera Iteracion

Nombre y Apellido Afios de Experiencia |Centro Educativo

Rolando Carhuancho R. 10 Saco Oliveros

Nelly Avalos Garcia 12 Divio Maestro

Myriam Parra Gutierrez 8 San Agustin

Marita Maribel Flores Heredia 15 Pio XlI

Irma Margarita Zermefio Romero 17 IE Nuestra Sra de la Reconciliaciéon

Fuente: Elaboracidn propia

Durante estos espacios se considerd formular algunas consultas adicionales asociadas a
conocer desde su Optica aquellas debilidades que detecta sobre las plataformas académicas

y a partir de esta cuales serian las dudas que tendria para su adquisicion.
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Ciclo APRENDER:
De esta iteracion se pudo aprender lo siguiente:

e) Los directores validaron que las plataformas académicas colaboran con la mejora en
aprendizaje de los estudiantes.

f)  Se confirmé 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
ensefianza.

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 revision y/o interpretacion. Los directores buscan
herramientas tecnologicas eficientes, sencillas y flexibles que mejoren la calidad educativa.
i)  Sevalidd 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 creyo conveniente las opiniones o puntos de vista de los profesores.

) La coyuntura y el mercado educativo requiere de herramientas o plataformas
tecnoldgicas 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 afectd debido a la pandemia y que muchos de ellos buscaron trasladarse a colegios

publicos con menos prestaciones.

Finalmente, luego de esta primera iteracion podemos concluir que se pudo recabar
informacion relevante para considerarla en nuestro modelo de negocio, asi mismo podemos
determinar que nuestras hipdtesis iniciales son validas con base en los comentarios de los

directores entrevistados.

Tanto la mejora de la calidad educativa, el aprendizaje estudiantil y la incorporacion de
indicadores relevantes sobre el progreso del estudiante son importantes para los directores

para la eleccion de la plataforma académica.
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Teniendo en cuenta esta iteracion inicial y buscando conocer mas sobre puntos
adicionales que se obtuvieron de las entrevistas se coordind una segunda iteracion

previamente levantando las observaciones que obtuvimos en esta primera etapa.

3.2.2. Segunda lteracion
Ciclo CREAR:

En esta segunda iteracion se consideré de manera similar a la primera formular una
nueva hipotesis adicional a las hipotesis iniciales ya establecidas, estas presentaron cambios
con respecto a la que se plante6 en la primera iteracion. La hip6tesis adicional estuvo muy
alineada a la informacién que se capto de los directores entrevistados en la primera iteracion

quienes consideraron tener la opinion de los profesores.
La hipotesis adicional formulada fue:

e La plataforma académica colaborard con el profesor en el proceso de aprendizaje
beneficiando de manera importante al colegio.

Ciclo MEDIR:

Se consideré 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 estableci6 entrevistas de manera mas
profunda teniendo en cuenta las observaciones recalcadas en la primera iteracion. Estas
entrevistas estuvieron acompafiadas de algunas consultas necesarias para generar otro tipo
de comentarios por parte del entrevistado y con esto obtener mas informacion relevante para

el negocio. Algunas de las consultas adicionales fueron:

e /;Respecto al uso de las plataformas académicas digitales tuvieron algun inconveniente
técnico o funcional?
e ;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 logro

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

Tabla 3.2. Datos Directores segunda Iteracion
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Nombre y Apellido Anos de Experiencia |Centro Educativo
Ulberti Lugo Bob 14 Carlos Lisson Beingoles
César Nufiez 12 Champagnat

Milagro Vasquez Lopez 11 Saint Camila's School
Iris Obregoso Vidal 14 Colegio Lisson

Yvan Miranda Perez 15 Innova Schools

Efrain Rosas Portocarrero 10 Colegio Bretolt Brecht

Fuente: Elaboracion propia

Ciclo APRENDER
De esta Iteracion se pudo aprender lo siguiente:

a) Los directores estan 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 desempefio y progreso en tiempo real.

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

identificar puntos de mejora sobre el alumno.

d) Para los directores quedo claro que las plataformas digitales con estas funciones estan

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

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

suscripcion entre 12 y 20 soles.

e) Algunos sistemas que estan 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 envia. Los directores requieren de herramientas tecnologicas que

brinden informacidn en tiempo real.

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

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

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

g) El director desde su oOptica creyo importante la opinion del profesor debido a que la

plataforma interactua con él desde inicio hasta el final de la evaluacion.

h) Los directores indicaron también que la vinculacion 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 participes en la educacion de su hijo o

hija.
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i) Los directores sefialaron que hoy en dia la afectacion de la pandemia ha demandado
mayor uso de recursos académicos por parte del colegio; esto afecté no solo en lo

administrativo sino también en lo econémico.

Finalmente podemos concluir que esta segunda iteracion nos brindé mayor informacion
que nos ayudo 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.

Ademas, confirmaron la importancia en que las plataformas digitales colaboren

eficientemente con el docente optimizando sus tiempos.

Como informacién adicional se recabd aquella referida a la modalidad de adquisicion
de la plataforma resultando esta del tipo leasing mensual.

Lo aprendido en esta iteracion se considerd plasmarla sobre la nueva iteracion que
consideramos era necesaria con otros directores para obtener mayor informacion. También
se pudo determinar que desde la optica de los directores creyeron importante contar con la
opinion de los profesores para respaldar si estarian dispuestos a usar plataformas digitales.
Por esto se considero realizar entrevistas a profesores para respaldar la opinion que tienen y

validar si estuvieran dispuestos a usar la plataforma.
Entrevista a Profesores o Docentes:

En esta parte de entrevistas se analizo la informacion proporcionada por profesores con
mucha experiencia en la ensefianza primaria a fin de conocer sus opiniones sobre la situacién
en la ensefianza en el pais en modo presencial y durante el periodo de pandemia en modo
virtual, asi mismo conocer sus expectativas con nuestra plataforma académica como una

herramienta de apoyo para el aprendizaje de los alumnos.

Para esto se logro entrevistar a veinte profesores entre hombres y mujeres de diferentes
colegios privados dentro de los alcances establecidos inicialmente con los directores. La
informacion recogida en las entrevistas se detalla en el Anexo 1 del presente estudio. En la
Tabla 3.3 se muestra la relacion de los entrevistados, nivel de ensefianza, tipo de colegio y

afios de experiencia como docente.
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Tabla 3.3. Profesores Entrevistados

N°® Nombre Nivel Tipo Colegio Experiencia
1 Maria Mattos Ramos Primaria Privado 14 afios
2 Eduardo Renteros Aguilar Primaria Privado 10 afios
3 Kiara Alvarez Rios Primaria Privado 11 afios
4 Luciana Rojas Paredes Primaria Privado 10 afios
5i Alberto Panduro Chacon Primaria Privado 8 afios
6 Juan Poma Pumacahua Primaria Privado 13 afios
7 lvan Ccahua Lopez Primaria Privado 10 afios
8 Nilton Herrera Marin Primaria Privado 11 afios
9 Josue Delgadillo Jara Primaria Privado 9 afios
10 Hector Llontop Paucar Primaria Privado 8 afios
11 Marco Ulloa Ruiz Primaria Privado 14 afios
12 Roxana Jimenez Quispe Primaria Privado 10 afios
13 Lizbeth Mendoza Silva Primaria Privado 11 afios
14 Karina Roberto Soto Primaria Privado 9 afios
15 Lila Olarte Chavez Primaria Privado 11 afios
16 Elias Yrigoyen Chavez Primaria Privado 12 afios
17 Jesus Salazar Siccha Primaria Privado 10 afios
18 Jhon Quispe Mamani Primaria Privado 11 afios
19 Angel Chumpitaz Taipe Primaria Privado 12 afios
20 Samuel Vilchez Chipana Primaria Privado 8 afios

Fuente y elaboracion Propia

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

e Losentrevistados 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.

e Consideraron que las herramientas tecnoldgicas son muy importantes para el proceso de
ensefianza y aprendizaje de los alumnos; sin embargo, es importante saber utilizarlas para
lograr los resultados deseados.

e Losentrevistados confirmaron que el proceso de ensefianza presencial y virtual son muy
distintos y que se deben utilizar diferentes metodologias para lograr captar la atencion de los
alumnos.

e La mayoria de los entrevistados estuvieron de acuerdo con el uso de nuevas
herramientas tecnoldgicas, siempre que se cuenten con los recursos necesarios como equipos
de cdmputo, conexion a internet, capacitacion, etc.

e 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).

e Finalmente, el profesor recomendd el uso de plataformas académicas en el colegio desde

su Gptica como docente.

23



3.2.3. Tercera lteracion
Ciclo CREAR:

Para esta tercera iteracion hemos analizado previamente las diferentes observaciones
que los directores nos brindaron en las dos primeras iteraciones sostenidas, de ellas se resalta
por ejemplo cudn importante es que las herramientas tecnoldgicas que se ofrezcan deban ser
flexibles en uso para los estudiantes como para los profesores y asi mismo cuenten con el
esquema de Servicio con base en costos mensuales ya que ofrecen mayores beneficios
comparados con sistemas propios que de por si tienen altos costos de mantenimiento y

soporte.

Con base en la informacion que se obtuvo en las iteraciones anteriores y de manera
conjunta con las hipotesis iniciales se considero formular una nueva hipotesis enfocada sobre

el potencial de nuestra propuesta:

e Nuestra plataforma digital Westudy colaborard 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.

Asi 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 sumo la presentacion de nuestro MVP mediante power point buscando

obtener comentarios y/o sugerencias.
Ciclo MEDIR:

En esta nueva iteracion se interactué 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
didlogos mucho mas 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 realiz6 consultas que tuvieron mucha relacion con las siguientes:

e Puedes identificar las fortalezas que brinda nuestra plataforma WeStudy con las que

ofrecen otras plataformas pagadas o libres?

e Qué esperaria adicionalmente le pudiera ofrecer nuestra plataforma en el proceso de

aprendizaje del estudiante?

e ;Qué problemas considera se pudieran presentar en caso de viabilizar una adquisicion

de nuestra plataforma?

Tabla 3.4. Datos Directores Tercera lteracion

Nombre y Apellido

Afios de Experiencia

Centro Educativo

Manuel Martino Feria

8

Enrique Camino Brent

Leoncio Mendoza Hidalgo

13

lep Rvdo. Gaston Maria

Juan Carlos Gutiérrez

11

Colegio de la Inmaculada

Daniel Arévalo Rojas

7

le Elim

Marcos Razuri Pérez

14

Santa Maria Reina

Fuente: Elaboracion propia

El uso de nuestro MVP desarrollado en power point con las actualizaciones validadas
en las iteraciones anteriores nos ayudo a que este grupo de directores tengan una vision un
poco mas clara sobre el objetivo que presenta nuestro plan de negocio respecto al uso de la
plataforma en los colegios por lo que se considerd la posibilidad de adicionar una iteracion

adicional.
Ciclo APRENDER:
Durante esta iteracion se aprendié y confirmd lo siguiente de los directores:

a) Las plataformas de este tipo estan disefiadas claramente para colegios dentro de los NSE
Ay B de la provincia de Lima y para el NSE C para aquellos distritos que cuentan con una
economia 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 estan asociadas a brindar mejoras sobre estos puntos y
a que se brinden indicadores relevantes sobre su progreso.

c) Elcosto para este tipo de plataformas deberia estar en el rango de entre 10 a 20 soles.
d) LaPlataforma digital por aplicar deberia permitir al educador interactuar y registrar sus

temas o evaluaciones de manera dindmica y sencilla.
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e) Seria de vital importancia que nuestra plataforma digital cuente con una asociacion al
plan de educacion béasica nacional; especificamente alineado al segmento de estudiantes en
etapa primaria.

f)  Actualmente los colegios utilizan plataformas académicas mas asociadas a las clases
virtuales que al andlisis de informacién sobre el aprendizaje de los estudiantes por lo que de
manera necesaria han incorporado el uso de herramientas digitales de anélisis, pero con
licencia libre por lo que se sienten atemorizados sobre los niveles de seguridad que necesitan
para salvaguardar la informacion.

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 asi incentivar al resto de estudiantes y a contar con una publicidad
influyente para el publico.

h) Un grupo de directores creyeron conveniente saber la opinidn de los padres respecto al
uso y beneficio que ofrece nuestra plataforma digital por lo que se considero revisar con los
padres el potencial que brindan las plataformas académicas en lo que actualmente requieren.
i) Los directores confirmaron la necesidad de inclusion 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 iteracion podemos concluir que se validaron las hipdtesis
iniciales concernientes a la calidad educativa, al aprendizaje estudiantil y a los niveles de
medicion o indicadores de gestion, nos ayudo también a conocer aspectos como el de tener
un acercamiento con el curriculo nacional lo que permitiria a nuestra plataforma académica

diferenciarse del resto de plataformas.

La importancia de los directores de contar con plataformas tecnoldgicas con niveles de
seguridad de informacion altos que permitan proteger la informacion de los usuarios finales

como son los profesores y padres de familia.

Se pudo validar la hipétesis planteada respecto a la colaboracién que brindaria nuestra
plataforma WeStudy al docente, lo que determind potenciar de manera importante nuestro

modelo de negocio.
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Se considero recabar mas informacion que complemente a las iteraciones anteriores por
lo que consideramos realizar una iteracion adicional que nos permita validar mas las

opiniones o sugerencias de los directores.

Haciendo énfasis a lo indicado por los directores en esta etapa respecto a la opinion de
los padres de familia se considerd realizar entrevista a un grupo de padres de familia a
quienes se solicitd nos confirmen si estaban dispuestos a usar nuestra plataforma digital
WeStudy.

Entrevista de Padres de familia:

En esta parte se considerd sumar al analisis la informacion 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 logrd entrevistar a veinte padres de familia entre hombres y mujeres de
diferentes colegios privados a modo de conveniencia. La informacion 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 relacion de los entrevistados, nivel de estudio que cursan sus hijos, tipo de

colegio y nimero de hijos en etapa educativa.

Tabla 3.5. Padres de Familia Entrevistado

N° Nombre Nivel Tipo Colegio N° Hijos
1 Maria Ramirez Cardenas Primaria Privado 2
2 Saul Mamani Rivas Primaria Privado 1
3 Paola Suclla Echegaray Primaria Privado 3
4 Margiory Castillo Lujan Primaria Privado 1
5 Marlon Paredes Castro Primaria Privado 2
6 Diana Ramos Renteros Primaria Privado 2
7 Devora Farfan Quispe Primaria Privado 1
8 Martha Almeida Aguilar Primaria Privado 1
9 Sophia Arrospide Martinez Primaria Privado 3
10 Martin Mejia Garcia Primaria Privado 2
11 German Alcides Benites Primaria Privado i
12 Santiago Curitumay Arias Primaria Privado 1
13 Alexis Sotelo Castro Primaria Privado 1
14 Carlos Saavedra Diaz Primaria Privado 2
15 Dennis Dias Lopez Primaria Privado 2
16 Saturno Martinz Mamani Primaria Privado 15
17 Teresa Chavez Tapia Primaria Privado 2
18 Jairo Zapata Naupari Primaria Privado 2
19 Veronica Noriega Alarcon Primaria Privado 1
20 Luis Alberto Prtocarrero Higa Primaria Privado 3

Fuente y elaboracién Propia
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Entre las principales conclusiones de los padres de familia, podemos destacar las

siguientes:

e Los padres de familia estan disconformes con el proceso de ensefianza virtual e inclusive
con el presencial, debido a que sienten que sus hijos no estan aprendiendo. Consideran que
es necesario las clases de reforzamiento para mejorar el aprendizaje de sus hijos.

e Los padres de familia estan dispuestos a usar herramientas digitales para ayudar en el
proceso de aprendizaje de sus hijos.

e La mayoria de los padres consideraron que seria importante que sus hijos cuenten con
herramientas digitales para el reforzamiento y seguimiento de su aprendizaje, asimismo que
estas sean faciles de usar y de manera interactiva.

e También consideraron que estas herramientas deben ser parte del servicio de los
colegios.

e Finalmente, los padres de familia consideraron importante el uso de plataformas
académicas teniendo presente que vivimos en un mundo tecnologicamente globalizado y que
su uso les ayudaria a monitorear el progreso de su hijo o hija por lo que si estuvieron

dispuestos a usar la plataforma académica.

3.2.4. Cuarta lteracion
Ciclo CREAR:

Para esta cuarta iteracion hemos se considerd 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 asociandose a una hipétesis
mucho mas profunda de uso para nuestra plataforma académica WeStudy por lo que se
enfatizé en los puntos de valor que entregaria nuestra plataforma no solo al colegio sino

también al personal docente y a los padres.

Nuestra hipétesis adicional a emplear en esta iteracion considerd ofrecer nuestra
plataforma digital WeStudy bajo la modalidad de servicio mensual con niveles de seguridad
de informacion, continuidad de servicio, asociacion con el curriculo nacional peruano, que
maneja una gran cantidad de datos historicos sobre el progreso del estudiante y que brinda
andlisis y reportes basados en inteligencia artificial, siempre de manera conjunta con las

hipdtesis iniciales contempladas al inicio de las iteraciones. Asi mismo, se mostrd nuestro
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MVP con puntos adicionales captados en las iteraciones anteriores y que potenciaban su
adquisicion y uso.

Ciclo MEDIR:

Para esta iteracion se logré entrevistar a cuatro directores tal como se observa en la
Tabla 3.6, a quienes durante la entrevista se formulé cada una de las hip6tesis planteadas,
asi 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:

e ;Por qué no adquiriria nuestra plataforma conociendo los beneficios que le brinda al
profesor y padre de familia?
e Confia en el servicio que ofrece nuestra plataforma?

Sobre estas interacciones también se mostro 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 contemplé hacer uso de los
conocimientos aprendidos en las etapas anteriores que se plasmaron de manera general sobre
el MVP; de esta forma se planted recoger otro tipo de informacion adicional por parte de

este grupo de directores.

Tabla 3.6. Datos Directores Cuarta Iteracion

Nombre y Apellido Afos de Experiencia |Centro Educativo
José Victor Garrido Lecca 13 Colegio Magister
Leticia Dextre Chacdn 11 Colegio San Clemente
Ronald Paredes Ramos 15 IEP Miguel Grau
Jorge E. Bustamante R. 14 Benjamin Barton

Fuente: Elaboracion propia

Ciclo APRENDER:

En esta iteracion se obtuvieron algunos aprendizajes adicionales pero de manera
mayoritaria se logré validar y confirmar las hipotesis iniciales que se enfocan en la mejora
de la calidad educativa, la importancia del aprendizaje estudiantil, la necesidad de contar con
indicadores de medicién del progreso estudiantil, la aplicacién de uso en NSE Ay 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 suscripcion 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 autbnomas en su proceso de
analisis 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 suscripcion.

d) Los directores confirmaron que la plataforma digital estaria aplicada a colegios de NSE
Ay B de la provincia de Lima, asi como para NSE C de Lima moderna al representar distritos
econdmicamente estables de manera inicial debido a que inclusive puede tener un enfoque
nacional.

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

f) Se identificd la cantidad de perfiles que debe tener la plataforma para una correcta
interaccion, 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 informacién del tipo diagndstico en base a la informacion obtenida en las
evaluaciones resaltando competencias, debilidades y fortalezas, asi mismo que brinde
informacion del tipo formativo permitiendo monitorear el progreso del estudiante y
finalmente brinde informacion del tipo medible permitiendo identificar logros obtenidos y

reforzamiento de una manera amigable y en tiempo real.

Finalmente, de esta Gltima iteracion concluimos que nuestras hipotesis planteadas se ven
fortalecidas sobre la validacion 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 méas aun teniendo en cuenta que el analisis y los reportes estdn basados en

inteligencia artificial; especificamente sobre machine learning.

Asi 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 mas robusto y enfocado a las diferentes exigencias

de los directores.

Nuestra propuesta de negocio WeStudy no esta enfocada a reemplazar a plataformas
de gestion académica o administrativa; sino incluso a complementarse a estas de manera
flexible tomando como base a la informacion 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. Asi mismo, nuestra plataforma académica digital competira
con otras plataformas a nivel funcional que actualmente tienen los colegios; es aqui donde
en base a nuestro analisis 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, asi 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. Asi también le permita tomar acciones inmediatas para

mejorar la calidad educativa del colegio.

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

evolucion sobre cada iteracion:
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Tabla 3.7. Evolucién de resultados sobre cada iteracion

ITERACIONES

EVOLUCION

Primera

Segunda

Tercera

Cuarta

Las plataformas académicas colaboran con la mejora en aprendizaje de los estudiantes.

X

X

X

X

Plataformas académicas de este tipo estan enfocadas para colegios privados de los NSE del tipo A v B de Lima Provineia y NSE
C de Lima Moderna.

X

X

X

Valor de suseripeién mensual de la plataforma en el rango entre 10 v 18 soles por estudiante.

Los directores buscan herramientas tecnolégicas eficientes, sencillas v flexibles que mejoren la calidad educativa.

Plataforma aplicada a colegios con pensiones superiores a 300 soles.

Las plataformas actuales no ofrecen niveles de aprendizaje basados en inteligencia artificial.

Edales

Es importante contar con las opiniones o puntos de vista de los profesores.
El mercado educativo requiere de herramientas o plataformas teenolégicas que sirvan de apoyo al docente.
Se considera importante contar con pruebas o pilotos sin costo.

el s

e

La pandemia afectd el rendimiento académico de los estudiantes, asi como incentivé a una migracién al sector publico.
Los directores requieren que las plataformas cuenten con indicadores de desempefio ¥ progreso en tiempo real.

La personalizacion de aprendizaje sobre el estudiante es de vital importancia para identificar puntos de mejora en el alumno.

bR attaltaitaltsd s

Eile

Eile

Valor de suseripeién mensual de la plataforma en el rango entre 12 v 20 soles por estudiante.

Lo directores prefieren soluciones de plataformas académicas a manera de alquiler tipo leasing mensual.

Los directores recalcaron la importancia del Padre de familia dentro del proceso de aprendizaje del estudiante es por eso que la
plataforma debe brindar accesibilidad a los padres con el objetivo de hacerlos participes en la educacién desde casa.

La afectacion de la pandemia ha demandado mavor uso de recursos académicos por parte del colegio.

SR I P e

Valor de suseripeién mensual de la plataforma en el rango entre 10 a 20 soles por estudiante.

Se considera importante que la plataforma digital cuente con una asoeciacidn al plan de educacién basica nacional.

Es importante que la plataforma brinde y garantice los niveles de seguridad propios que salvaguarden la informacién.

Los directores confirmaron la necesidad de inclusién de los padres dentro del esquema de manejo de la plataforma digital debido
a que cumnplen un rol importante en ¢l re forzamiento realizado desde casa.

La plataforma académica digital no debe tener sesgos culturales o de género.

Es importante que la plataforma académica digital sea auténoma en su proceso de anilisis y brinde recomendaciones sobre el
progreso estudiantil con base en inteligencia artificial, permitiendo contar con indicadores relevantes para la toma de decisiones.
Es necesario que la plataforma brinde niveles de seguridad, disponibilidad, escalabilidad e integracién.

E R Pl Eat et B e

La plataforma debe brindar una correcta identificacién sobre cada perfil de uso para su correcta interaceién; tales como para el
estudiante, profesor, padre de familia v personal administrativo del colegio.

La plataforma debe permutir liberar la sobrecarga de trabajo que tienen los docentes y la plana administrativa.

La plataforma debe brindar informacién del tipo diagnéstico en base a la informacién obtenida en las evaluaciones resaltando
competencias, debilidades v fortalezas, asi mismo que brinde informacién del tipo formativo permitiendo monitorear el progreso
del estudiante y finalmente brinde informacién del tipo medible permitiendo identificar logros obtenidos y reforzamiento de una

CT el B R Pl P et o B

Fuente: Elaboracion Propia
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3.3. Modelo de Negocio Final

3.3.1. Segmento de clientes

e Directores de colegios privados de nivel de educacion primaria en los NSE A, B de la

Provincia de Lima y el NSE C de Lima Moderna.

3.3.2. Problema

e Bajo rendimiento académico estudiantil por debajo del promedio en la etapa primaria
que representa la baja calidad educativa.

e Incorporacién de recursos adicionales en el proceso de ensefianza por parte del colegio
para la mejora del aprendizaje.

e Falta de reforzamiento en casa por parte de los padres; a causa de no contar con
indicadores de medicion de desempefio y progreso estudiantil en tiempo real.

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

administrativos respecto a la evaluacion de los estudiantes.
Alternativas:

o Variedad de examenes 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 desempefio de los alumnos.

o Uso de herramientas tecnologicas libres que integren la informacion.

3.3.3. Propuesta unica de valor

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

Nuestra plataforma digital WeStudy, ayuda a la alta direccién 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 presentacion 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. Solucién

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

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

Figura 3.3. Propuesta Valor final de Directores de Colegios

Le ofrece brindarle reconocimiento en mejora de st
. . CREATORS
la calidad educativa.

5

Facilidad para hacer seguimiento con indicadores a

v
-1_. ~_ estudiantes de altas y bajas calificaciones sobre el promedio
. recomendado.
PRODUCTS
& SERVICES - L. e
Facilitar una excelente comunicacion objetiva

entre el colegio, el docente y el padre de
familia.

O

Plataforma enfocda en la
mejora de la calidad educativa.

Plataforma que colabora con

Reduccién de tiempos para aceder a la informacién
de cada alumno.

Base de datos con informacién historia de cada
estudiante durante la etapa escolar primaria.

Platai‘ormal cclm dlfelreml:lacmn en base a la as0¢iacidn /facarrollo de examens
con el curriculo naconal. ‘ipOS.

Subcontratando personal
de apoyo para el docente.

Sisternas con informacién
digitalizada y actualizada en
tiempo real.

-Reuniones periodicas con padres

el docente para mejorar el
aprendizaje estudiantil.

Plataforma que brinda
indicadores de
desempefio y progreso
estudiantil.

Contar con una plataforma académica enfocada
en la mejora del aprendizaje estudiantil.

Herramienta académica que brinde monitoreo e
indicadores de gestion de desempefio y progreso del

estudiante.

Sistema que brinde apoyo al docente
mediante una ensefianza personalizada para
cada estudiante en base a sus resultados.

PAIN
RELIEVERS

de familia y profesores

Niveles de aprendizaje bajos en la
educacion primaria.

Uso de herramientas
libres para integrar
resultados.

Sistemas con baja atencion personalizada para
cada estudiante.

Niveles de indicadores de progreso y desempefio
de baja calidad.

Falta de sistemas eficientes
gue ayuden a mejorar la
calidad educativa.

)/ paNs

Fuente: Elaboracion propia

3.3.5. Canales

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

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

navegador. Dentro del portal web se tendra acceso mediante correo electrénico corporativo

suscrito y podra contar con chat interno y otras herramientas de comunicacion.

Con respecto a los canales de comunicacion para la difusion 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,

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

y demos gratuitos por tiempo limitado con funciones basicas 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 serd detallada dentro del plan econdomico

financiero. Para nuestro modelo podemos citar:

e Costos fijos tales como la infraestructura, los servicios cloud y analitica, Servicio de
internet, costos de servicios de coworking, pago de planilla, pago de licenciamiento mensual
de aplicaciones office, herramientas de comunicacion y operacion, etc.

e 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 suscripcion por cada
estudiante. EI costo mensual corresponde a un rango de valor entre 10 a 20 soles por
suscripcion y garantiza facilidades de acceso al estudiante, a los padres, al profesor y al

administrativo del colegio.

3.3.8. Métricas Clave

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

monitoreo, control y mejoramiento de nuestro plan son:

e Cantidad de incidencias reportadas.

e Disponibilidad de la plataforma digital.

e Cumplimiento del nivel de servicio acordado.

e Tiempo de interaccion con la plataforma.

e Cantidad de conformidades u observaciones reportadas de profesores a director.
e Recomendaciones y mejoras.

e Nivel de satisfaccion sobre la plataforma digital.

e Reporte Ejecutivo sobre el nivel alcanzado de los estudiantes.

e Cantidad de ingresos por suscripcion.

e Medicidn de gastos y costos mensuales.
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3.3.9. Ventaja Especial
Nuestro plan de negocio brinda ventajas diferenciadoras en comparacion con otras

plataformas actuales en el mercado; de estas podemos indicar:

e Base de datos historica del progreso y aprendizaje estudiantil adaptada al plan educativo
nacional.

e Analitica y reporte con base en inteligencia artificial.

3.3.10. Lienzo

En base a los analisis realizados para los directores de colegio aplicamos la metodologia
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

PROBLEMA

Bajo rendimiento académico
estudiantil por debajo del
promedio en la etapa
primariaque representa la
baja calidad educativa.
Incorporacionde recursos
adicionalesen el proceso de
ensefianza por parte del
colegio parala mejoradel
aprendizaje.

Falta de reforzamiento en
casa por parte de los padres;
a causa de no contar con
indicadores de medicionde
desempefioy progreso
estudiantil entiemporeal.
Pérdiday desgaste de los
docentesyla plana
administrativa del colegioen
procesos administrativos
respecto ala evaluaciénde
los estudiantes.

Alternativas:

* Variedad de exdmenesy
controles manuales.

* Desarrollos personales de
cada profesor o auxiliar.

* Reunionesperiédicas con
padres sobre estatus de
desempefio estudiantil.

* Usode herramientas
tecnoldgicas libres que
integren lainformacion.

SOLUCION

Plataformaenfocadaenla
mejoradelacalidad
educativa.
Plataformaque colabore
con el docente para
mejorar el aprendizaje
estudiantil.
Plataformaque brinde
indicadores de desempefio
y progreso estudiantilen
tiemporeal.

PROPOSICION DE
VALOR UNICA

Nuestra plataforma digital
WeStudy, ayudaalaalta
direccién del colegio a poder
diferenciarsede otras
instituciones siendo eficientes
en los resultados de su
modelo académico,
mejorandola calidad
educativa, el aprendizaje de
los estudiantes, el monitoreo
académicoy presentacion de
indicadores personalizados en
tiempo real; a diferenciade
las instituciones educativas
tradicionales donde los

METRICAS CLAVE
incidencias reportadas.
Disponibilidadde la plataforma
digital.

Cumplimiento de SLA acordado.
Tiempo de interaccidncon la
plataforma.

Cantidad de conformidadesu
observaciones reportadas.
Recomendaciones y mejoras.
Nivel de satisfaccion sobrela
plataforma digital.

Reporte Ejecutivosobre el nivel
alcanzado de los estudiantes.
Ingresos adicionales.

Medicién de gastos y costos.

modelos académicos siguen
utilizando herramientas
manuales.

VENTAJA ESPECIAL

Base de datos histéricadel
progresoy aprendizaje
estudiantil adaptadaal plan
educativo nacional.

* Analiticay reporte con base en
inteligenciaartificial.

CANALES

* Laptop, PC, Tablet y celular con

acceso al portal web
compatible con cualquier
navegador.

Difusién de la plataforma

* Publicidad en Redes Sociales
(Facebook, twitter,
Instagram).

* Eventos presencialesy
virtuales

* Forums

* Capacitaciones

* Demos gratuitos.

SEGMENTO DE CLIENTES

Directores de colegios
privadosde nivel de educacion
primariaen los NSE A, B de la
Provinciade Limay el NSE C de
Lima Moderna..

ESTRUCTURA DE COSTOS

operacidn, etc.

* Costos variablestales como las que se realizan en marketing, comisiones, los

impuestos, etc.

FUENTES DE INGRESO

* Costosfijos tales como lainfraestructura, los servicios Cloud y Analitica, Servicio .
de internet, costos de servicios de coworking, pago de planilla, pago de
licenciamiento mensual, de aplicaciones office, herramientas de comunicaciény

Suscripcion por estudiante con valor enunrango de entre 10 a 20 soles
mensuales.

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE MERCADO
4.1. ldentificacion de Problemas y Objetivos de la Investigacion

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 ensefianza personalizada, midiendo y reforzando el progreso individual para
cada estudiante. Por ello, el objetivo principal de la investigacion es poder tener, en la fase
de muestra de resultados, la comprobacion de la viabilidad, asi como determinar la demanda
potencial del negocio.

El alcance del levantamiento de informacion quedo circunscrito a colegios privados de
los segmentos econdmicos A, B en los distritos que corresponden a Provincia de Lima y el
nivel socioecondomico C de Lima Moderna como distritos pujantes econémicamente y que
representa las zonas 6, 7 y 8 de Lima Metropolitana. Para ello, se identificd que nuestros
potenciales usuarios de nuestro servicio fueron los directores, a ellos se acompafio la opinion

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

4.2. Recoleccién de la informacioén

En el presente trabajo se utilizaron fuentes de informacién primaria y secundaria con el
fin de lograr recabar, analizar y obtener informacion relevante para nuestro plan de negocio.
Las fuentes secundarias, de libre acceso como INEI, MINEDU, APEIM, paginas web, entre
otras, nos ayudaron a delimitar el mercado potencial, asi como sustentar las zonas
geograficas escogidas y la cantidad de colegios que son potenciales clientes de nuestro
servicio. En cuanto a la fuente primaria indicada en el capitulo modelo de negocio, se hizo
referencia a los resultados obtenidos de las entrevistas a los directores de colegios privados,
acompafiados de las opiniones de profesores y padres que robustecieron el estudio. Esto nos
permitié conocer la problematica y validar nuestra hipétesis de solucion 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 medicién de

desempefio y progreso de los alumnos.

En este capitulo se realizd encuestas a directores complementandose con encuestas a
profesores y padres para conjuntar su nivel de opinién con base en lo indicado inicialmente
por los directores.
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4.3. Analisis de Etapa Cualitativa

Se tom6 como base fundamental para la etapa cualitativa lo ejecutado en el capitulo tres
del presente documento en base a las iteraciones que se realizaron a los grupos de directores
tomando como referencia la metodologia Lean Startpup que considera dentro de su esquema
la validacion del servicio o producto basado en el aprendizaje que se logra obtener al
desarrollar ciclos de iteracion con los clientes con el objetivo de combinar la
experimentacion, el aprendizaje, las hipotesis planteadas e inclusive el producto minimo
viable. Sobre nuestro analisis se realizaron un total de cuatro iteraciones las cuales nos
permitieron recabar mucha informacion relevante asociada a los problemas y necesidades
que presentan los colegios privados de la provincia de Lima, se pudo validar las hip4tesis
inicialmente planteadas las cuales ademas se complementaron a las recomendaciones y/o

sugerencias brindadas por los entrevistados.

Asi mismo; a estas iteraciones propias del uso de la metodologia Lean Startup, sobre
nuestro analisis se logré 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 brindaria 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 saldn de clase. Asi mismo,
se llegd 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 estarian dispuestos a hacer uso de nuestra plataforma académica digital para monitorear
el avance y progreso estudiantil de sus menores hijos, asi como le permita tomar acciones

para mejorar su aprendizaje en casa.

El uso de la metodologia Lean Startup nos ha permitido obtener informacion 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 capitulo 3 del presente documento.

4.4. Andlisis de Etapa Cuantitativa

Se analiz6 la muestra que se ha tomado para realizar la encuesta. Para esto se considerd

como fuente principal las encuestas realizadas a directores a los cuales se adicion6 encuestas
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a profesores y padres de familia para acompafar al ejercicio de analisis debido a la

importancia de opinion para los directores.

4.4.1. Analisis de Fuentes Primarias

Para el analisis de la muestra se considerd primeramente los datos que nos brindé el
INEI en su compendio estadistico del 2019, donde nos indicd que se cuenta con 3,786
colegios privados en primaria para Lima Metropolitana. Sobre esta cantidad se considerd
aproximadamente un 42.5% para el tamafio de muestra; valor porcentual aproximado
obtenido de la fuente del Grupo de Educacién al Futuro (2018) que indica el porcentaje de
participacion de los colegios privados en Lima Metropolitana respecto a una rango de
pension superior a los 300 soles, resultando finalmente un total de 1,600 colegios

aproximadamente para nuestro analisis.

Para determinar la cantidad de directores a encuestar se utilizé la formula para calcular

el tamano de la muestra finita.

Cabe recalcar que las encuestas se alinearon a las consideraciones iniciales validadas en
las entrevistas de iteracion con los directores donde se indico que la zona de cobertura para
nuestro plan de negocio se enfocd en la Provincia de Lima en los NSE A, NSE B y para
Lima Moderna en el NSE C; con disposicion a realizar inversion en plataformas académicas
digitales. Asi mismo, para colegios privados de primaria con pensiones superiores a los 300
soles. Tabla 4.1.

Tabla 4.1. Caracterizacion de la muestra

Caracterizacion de la muestra

Colegios privados con pension mensula > 300 soles
Directores de colegios privados de NSE A y NSE B de la Provincia de Lima

Directores de colegios privados de NSE C de Lima Moderna

Colegios dispuestos a hacer unainversion en platformas academicas digitales

Fuente: Elaboracion propia

Se utilizé la formula indicada en la Figura 4.1.
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Figura 4.1. Formulas para calcular tamafio de la muestra

_ N?Zé?p?q
n=— p
el*(N—1)+ Zi+p=gq

1 = Tamafio de muestra buscado
N =Tamafio dela Poblacion o Universo
Z = Parametro estadistico que depende el Novel de Confianza (NC)
¢ = Error de estimacion maximo aceptado
7 = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)
b = (1 - p) = Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

Fuente: Andrés Mauricio Grisales, Estadistica descriptiva y probabilidad

Considerando los pardmetros utilizados normalmente para el nivel de confianza del 95%
y un error de estimacién del 5%; asi mismo, debido a que nuestra poblacién es uniforme u
homogénea y a lo complejo que resulta conseguir una muestra en una poblacién B2B por el
tipo de perfil que tienen los entrevistados. Se considero calcular el tamafio 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 estimacion indicado. Con esto se
obtuvo el valor del tamafio de muestra necesaria para la encuesta de 57 directores; resultando

al final nuestra consideracion para 63 directores. Ver Figura 4.2

Figura 4.2. Calculo de tamafio de muestra

Parametro Valor
N 1,600
V4 1.960 Tamaiio de muestra 57
p 96% "n"=
q 1%
e 5.00%

Fuente: Elaboracion propia

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

familia para conocer su opinidn, aceptacion y/o recomendacion.

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

Caracteristica de los Directores
Que trabajen en colegios con pensidn 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 inversion en plataformas académicas digitales
Caracteristica de los Profesores
Que trabajen en colegios con pensién 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
Caracteristica de los Padres de Familia
Que cuenten con hijos en colegios con pensidn 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)

Fuente: Elaboracion propia

4.4.2. Encuestas

El nimero de encuestas validas para directores fueron de 63, estas se realizaron
mediante un muestreo por conveniencia donde de la lista inicial obtenida de Escale (2020)
que indico 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 seleccion de los directores de colegio se fundamentdé en una seleccion 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 cumplian con las

consideraciones minimas del estudio.

Ademas de las encuestas que se realizd a los directores tambien se complement6 con
otras encuestas que soportaron el estudio, estas fueron seleccionadas por conveniencia con
los mismos criterios de zonas de influencia y pension. Se seleccionaron 100 encuestas por
parte de profesores y 200 encuestas por parte de padres de familia. Se consideré a esta
informacion de tipo complementaria con base en lo indicado por los directores en etapas

previas. Las cantidades se resumen en las Figuras 4.3y 4.4,
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Figura 4.3. Numero de encuestados Directores

ENCUESTA PARA DIRECTORES

Fuente: Google Form. Elaboracién Propia

Figura 4.4. Encuesta complementaria - Profesores y Padres de Familia

ENCUESTA PARA PADRES O USUARIOS

ENCUESTA PARA PROFESORES

Fuente: Google Form. Elaboracién Propia

4.5. Resultados

4.5.1. Respecto a las encuestas a Directores

En este espacio se consider0 encuestar a directores con conocimiento en plataformas
académicas o educativas; la informacion recabada de ellos fue una fuente importante y clave
debido a que nos ayudd 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 logré considerar a sesenta y tres directores con
conocimiento muy ligado a la educacion basica regular y a los entornos digitales de
educacion. Estos directores se encuentran identificados dentro del grupo seleccionado en la
muestra que ya conto 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

educacion. La informacidn recabada se detalla en el anexo 1 de la presente tesis.

Con base a estas encuestas obtuvimos los siguientes resultados:
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e De la totalidad de directores encuestados el 92.1% indicé que los colegios que
representan actualmente tuvieron que adquirir plataformas o herramientas digitales para el
proceso de ensefianza lo que confirmo el interés de los colegios para nuestra plataforma. El
7.9% restante indico que ya contaba con herramienta digital.

e Del total de directores el 56% considerd la seleccién de la plataforma mediante
demostraciones en operacion y funcionamiento, el 21% lo hace mediante recomendaciones,
el 13% por costo, el 8% por Concurso y el 3% por convenio. Representacion gréafica en la

Figura 4.5.

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

60% - 56%
50% -
40%

30% -
21%
20%
13%

10% - 8%

o -
0% | : ‘ _

Concurso Recomendaciones Costo Convenio Demostraciones

Fuente: Elaboracion propia — Google Forms

e Una de las consultas fundamentales fue conocer su opinién de manera general sobre el
actual rendimiento académico de los estudiantes en el segmento de colegios privados; donde
se identifico que el 41% de directores opind que el rendimiento ha decaido un nivel bajo por
la coyuntura, el 40% indicé que esta en un nivel medio y solo el 11% indicd que estd en un

nivel alto. Ver Figura 4.6.

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

Muy Alto
Alto
Medio 40%

Bajo 41%

Muy bajo 8%

T
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: Elaboracién propia — Google Forms

44



e Asimismo se puede observar que el 73% de los directores bajo el escenario de pandemia
requirié contratar o subcontratar personal adicional para el proceso de ensefianza 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. Adquisicion de personal adicional para el proceso de ensefianza

No; 27%

Si; 73%

Fuente: Elaboracién propia — Google Forms

e Sobre la consulta si a la demanda o volumen educativo actual tras la adquisicion de la
plataforma digital; esta de acuerdo o en desacuerdo su adquisicion considerando que le haya
ayudado a optimizar los tiempos o procesos administrativos; se encontré que la intencion
positiva corresponde al 62% (13% totalmente de acuerdo y 49% de acuerdo), por otro lado
el 38% tiene una posicion neutral en su opinidn por lo que representd un segmento potencial

al no tener aun una decision final. Ver detalle en la Figura 4.8.

Figura 4.8. Adquisicion de personal adicional para el proceso de ensefianza

60% -

49%
50% -

a0% - 38%
30% -

20% -
13%

10% -
0% 0%
0% -

Totalmente de De acuerdo Neutral En Desacuerdo  Totalmente en
acuerdo Desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia — Google Forms

e Se determino que el 67% de los directores encuestados estan totalmente de acuerdo de

que es importante la opinion de los profesores respecto a la seleccion 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 opinion. Ver Figura 4.9.

Figura 4.9. Importancia de opinién de profesores para la seleccion de la Plataforma Digital

70% - 67%
60% -
50% -
o
40% 33%
30% -
20% -
10% -
0% 0% 0%
0% - : ‘ ‘ ‘

Totalmentede  De acuerdo Neutral En Desacuerdo Totalmente en
acuerdo Desacuerdo

Fuente: Elaboracién propia — Google Forms

e También se llego a determinar que el 86% de los directores estuvieron totalmente de
acuerdo respecto a la participacion de los padres de familia dentro del proceso de aprendizaje
del estudiante, asi como el 14% restante de directores estuvieron de acuerdo con la
participacion. Esto determind0 que el promedio superior consideré importante la

participacion de los padres de familia.

e A la consulta: ¢Estaria dispuesto usted como maximo representante del colegio en
justificar la inversion 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 si estuvieron dispuestos a justificar la inversion y el 24% indicd que
necesitaria evaluar la posibilidad de adquisicion; ningun director indicO que no estaria

dispuesto. Detalle de resultados en Figura 4.10.

Figura 4.10. Disposicion a inversion en la Plataforma Digital WeStudy

Necesita evaluarlo 24%

No estaria dispuesto | 0%

Si estaria dispuesto 76%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Fuente: Elaboracién propia — Google Forms
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e Finalmente se encontrd que el 75% de los directores estarian dispuestos a realizar una
inversion entre 15 a 20 soles por estudiante de manera mensual para la adquisicién de la
plataforma WeStudy, seguido de un 16% que considero que el costo por suscripcion deberia
estar entre 10 a 15 soles, mientras que un 5% indico que aceptaria un costo entre 20 a 25
soles y un 5% considerd que el costo se encuentre por debajo de los 10 soles mensuales por

alumno. Representado en la Figura 4.11.

Figura 4.11. Aceptacion sobre costo mensual por estudiante para adquisicion de Plataforma WeStudy

5%
5% 16%

® Entre 10 a 15 soles
m Entre 15 a 20 soles
Entre 20 a 25 soles

B Menos de 10 soles

75%

Fuente: Elaboracion propia — Google Forms

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

complementaria

Respecto a los Profesores o Docentes encuestados se considerd inicialmente los filtros
correspondientes dentro del analisis previo realizado, de esto se resaltd que sean profesores
de primaria, que laboran en centros educativos particulares y que se encuentren en las zonas

geogréficas de cobertura para nuestro plan de negocio.

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

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

e De los profesores encuestados y en base a su experiencia profesional se observé que la
gran mayoria tiene entre 5 a 10 afios 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
afios de experiencia, luego otro 17% de profesores que tienen menos de 5 afios de

experiencia, un 4% de profesores que tienen mas de 30 afios de experiencia y finalmente un
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1% de profesores que tienen entre 20 a 30 afios de experiencia. Representado en la Figura
4.12.

Figura 4.12. Afios de Experiencia de Profesores o Docentes

60% 1 54%

50% -
0%
30% 24%
20% | 17%

10% -

4%
1%

De 0 a 5 afios De 10 a 20 De 20a30 De 5a 10afios Mayor a 30
afios afios afios

Fuente: Elaboracién propia — Google Forms

e Seidentifico 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
ensefianza que tenga como objetivo el de identificar el estatus, seguimiento y avance sobre
el aprendizaje del estudiante en tiempo real. Asi mismo, se identifico que el 18% de los
profesores utiliza otras plataformas o herramientas digitales comparadas con las mas
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

70% -

60% | 58.00%

50% -
40% -
30% -
s0% | 18.00%

10%  5.00% g gge 500%  6:00% 400

N T N N

Chamilo  Cubicol Moodle  Google Corefo Otra Ninguna
Classroom

Fuente: Elaboracion propia — Google Forms

e Como resultado adicional se encontrd que el 74% de los profesores utilizan herramientas
digitales al menos una vez al dia para todos los dias 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 gréafico en la Figura
4.14.

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

80% 74%
70%
60%
50%
40%
30%

20% 14%

8%
- .
4%
0% | —

Fuera del horario Ninguna vez Todos los dias de  Una o Dos veces
de clase clase por semana

Fuente: Elaboracién propia — Google Forms

e Adicionalmente a la pregunta si usa herramientas o plataformas digitales como apoyo
para reforzar el aprendizaje y/o para la evaluacion de sus estudiantes de manera personal; se
identifico que el 93% de los profesores si usa herramientas o plataformas como complemento
de manera particular y personal; muchas de ellas libres sin suscripcion. EI 7% no usaba

herramientas o plataformas digitales.

e Una parte concluyente sobre la opinién de los profesores para nuestra plataforma
académica fue la de conocer su opinidn de cuénto valor le entregaria la plataforma digital
WeStudy a las acciones que realiza como docente; de esto se obtuvo que el 62% de
profesores cree que nuestra herramienta entregaria bastante valor a lo que realizan, asi como
el 30% adicional representd un valor regular o medio. Informacion representada en la Figura
4.15.

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

Poco

Ninguno

Regular 30.00%

Bastante 62.00%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: Elaboracién propia — Google Forms
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e Finalmente, se encontrd bajo una consulta especifica del nivel de recomendacion que
tendria nuestra plataforma WeStudy por parte de los profesores hacia el director del colegio;
se concluyd que del total de profesores el 92% si recomendaria nuestra plataforma digital en
base a la explicacion de utilizar una plataforma digital que le permita complementar los
temas tratados en clase mediante un esquema de reforzamiento buscando un mejor
desempefio del estudiante y contando a su vez con un sistema flexible de evaluacion que le
brinde indicadores autbnomos y dindmicos sobre el desempefio del estudiante en los temas

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

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

No; 8.0%

Si; 92.0%

Fuente: Elaboracion propia — Google Forms

4.5.3. Para las encuestas de opinion 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 contemplo inicialmente que los encuestados tengan hijos
0 hijas menores de edad que estuvieran cursando algin grado de primaria en centro
educativos particulares y cuya inversion supere los 300 soles mensuales. Los resultados
obtenidos fueron analizados en el Anexo 1 del presente documento. Entre ellos podemos

mencionar los siguientes:

e Del total de padres encuestados el 51.5% no tomo medidas de reforzamiento de
aprendizaje sobre las materias para el grado escolar que cursa su menor hijo o hija; esto
representd un buen porcentaje para nuestro plan de negocios el cual tendria como objetivo
el de entregarles el valor de servicio que esperan. Asi mismo, el 48.5% de ellos si han tomado
medidas de reforzamiento por lo que este grupo representaria para nuestro negocio un

publico con experiencias de aprendizaje complementarias que buscan informacion adicional
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a las que actualmente cuentan; siendo por ejemplo uno de los casos el de la analitica

automatizada sobre el avance del estudiante. Ver Figura 4.17.

Figura 4.17. Padres que tomaron reforzamiento en materias educativas para sus hijos menores.

No; 51.5%
H No

| Si

Si; 48.5%

Fuente: Elaboracién propia — Google Forms

e Sobre la encuesta se tuvo una consulta referida a sobre qué areas tomaria medidas de
aprendizaje complementarias para su menor hijo o hija se observo que el Area de Matematica
es la que representa en gran mayoria la eleccion de los Padres con un porcentaje del 49.5%
de encuestados, seguida de Inglés con un 30.5%, Comunicacion con un 10.5% y finalmente

Personal Social con 9.5%. Visualizar Figura 4.18.

Figura 4.18. Areas de Aprendizaje elegidas por Padres para reforzamiento
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Fuente: Elaboracion propia — Google Forms

e En base a la informacidn recabada en las encuestas se observo que la gran mayoria 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 indic6 que tiene por lo menos dos hijos o
hijas en etapa escolar primaria y finalmente solo el 2% indic6 que tienen 3 hijos estudiando

en esta etapa primaria.
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Figura 4.19. Padres con hijos estudiando en primaria
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Fuente: Elaboracién propia — Google Forms

e Sobre el 97% de Padres encuestados que indicaron se sienten cdmodos utilizando
herramientas académicas digitales y sobre esta proporcion se pudo determinar la Tabla 4.3
que indico la frecuencia o cantidad de veces que utilizara la herramienta digital de donde se
obtuvo que un 67% de Padres usarian la plataforma digital los dias efectivos de clase para el

monitoreo de sus hijos o hijas.

Tabla 4.3. Uso de herramientas Académica Digitales para Padres de Familia

Frencu.em:ia de Uso de Herramientas Cantidad de Padres (%)
Educativas Digitales

Los dias efectivos de clase 67%

Una vez por semana 17.50%

Otra 12.40%

Fines de Semana 3.10%

Total 100%

Fuente: Elaboracion propia — Google Forms

e 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 mayoria
de ellos determind que le aflade mucho valor representando este un 86.5%, mientras que el
resto determind que le afiade 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

Valor que entrega las Herramientas .
. ) Cantidad
Digitales Educativas al Centro

Mucho valor 86.5%
Poco valor 8.0%
Regular valor 5.5%
Ningun valor 0.0%
Total 100.0%

Fuente: Elaboracién propia — Google Forms
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e Como conclusidn final se llegd a determinar que el 94% de los encuestados les gustaria
contar con acceso a nuestra plataforma digital WeStudy que le permita monitorear el
desarrollo académico de su hijo o hija, asi como le sirva como canal de comunicacion con
el docente para saber qué temas reforzar en casa en base al desempefio del estudiante. Bajo
su opinion es importante que el colegio cuente con este tipo de plataformas académicas.

Representado en la Figura 4.20.

Figura 4.20. Aceptacion de la plataforma Digital WeStudy por parte de los Padres de Familia

No; 5.94%

No

| Si

Si; 94.06%

Fuente: Elaboracién 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. Analisis de la informacion Cualitativa
4.6.1. Fuente Primaria

Se enfocd en el capitulo 3 Modelo de Negocio bajo la metodologia Lean Startup.

4.6.2. Analisis de Fuentes secundarias
Distribucién por zonas y nivel socioeconémico

La presente tesis considerd una distribucion de zonas por distrito, nivel socioecondémico
y numero de colegios de educacion basica regular sector primario. De tal manera recurrimos
a fuentes secundarias que nos proporciond el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

en el compendio estadistico Provincia de Lima 2019, APEIM y CPEL.

El total de la poblacion en Lima Metropolitana segln la compafiia peruana de estudios
de mercados y opinion publica S.A.C. - CPI es de 10,580,900 habitantes, siendo Lima
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Metropolitana la conformacion 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, poblacion y hogares segun distritos 2019 (en miles)

Lima metropolitana 2018: Poblacion y hogares segun distrilos

S B P! N,

1 Ban Juan de Lwigancho 1,157.8 mna 2868.7
2 Ban Martin de Porres 7243 B& 18.7
3 Ae BE7.2 B3 172.5
4 Comas 5758 4 137.9
5 Willa Masia del Triunfe 4422 42 100.7
B Villa Bl Sakvailor 4371 41 9.0
T Ban Juan de Mirafleres 933 37 a2y
B Pusbe PRedra 7.7 35 .5
9 Carabaylia JB5.8 35 04
10 Lo Olfvos 3B0.5 34 .3
11 Sanfsgs de Surco 360.4 34 100.5
12 Chorrilles M7 i3 E6.3
13 Lima LR 28 Bl
14 Lurigancho 2676 25 682
15  Independencia 2335 22 56.4
16  El Agusting 2208 21 .0
1T Sanka Anila H7A 21 8.1
18 R 1823 18 0.2
19 La Vicheria 1A 18 =2.9
20 San Miguel i70.3 i A7.B
M La Mskns 154.0 15 41.4
22 San Besja 1224 12 5.7
21  Pachscamst 121.5 11 .5
24 Miraflores 7.8 1.0 B4
25 Surguillo BaE os 1
26 Lurin ara os 2.6
2T Brena 934 a9 .2
28 Mapdalens Visja 80.7 a9 2.0
28 Jesus Maria B20 ik} 24.3
30 Ancon 701 oy 18.3
31 Magdalens dei Mar B5.8 413 13.8
32 San lside B5.5 13 .4
31 Limes 508 13 18.8
34 San Liis 572 as 15.1
35 Chaclacsyo 471 o4 1.6
36 Cieneguilla 383 o4 10.0
AT Barrance s 04 1.8
38 Sants Roty o 03 a1
39 Punts Hermosa 176 oz 6.0
40 Pucussny 16.5 oz 4.6
41 San Rartels Ba a1 2.2
42 Punts Negra 78 a1 2.1
43 Sants Maria del Mar 1.1 1] 0.3
TOTAL PROVINCLA DE LIMA 9,480.5 )] 24440
44 Callao 4889 46 1.9
45 Ventanilla a51.7 33 8.8
46 Bellavists Bz ik} 1.8
4T LaPerla E7.0 13 18.1
48 MiPeru 50.5 as 120
&89 Carmen de la Legea Reynoss 46.5 o4 1.8
50 LaPudla 41 aa 1.3

TOTAL PROVINCLA DEL CALLAD

TOTAL LN METROPOLITANA

1,100.4

Fuente: CPI, 2019

Se identifico la poblacion censada por grupos de edad, para Lima metropolitana al 2019,
enfocandonos en los segmentos Ay B de manera preferente y C para el segmento de 6 a 12

afios ya que representa el mayor valor como usuario. Figura 4.22.
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Figura 4.22. Poblacion Censada por Grandes Grupos de Edad, segn Distrito, 2007 y 2017

Lima metropolitana 2019: Hogares y poblacion por sexo y segmentos de edad segiin nivel socioecondmico

{En miles de personas)

A/B 759.1 279 29228 277 2289 2722 2128 355.9 722.0 604.6 526.4
c 1,123.7 413 4,507.1 426 408.9 478.8 358.1 585.5 1149.5 880.6 645.7
D 6639 244 2,553.2 241 2443 282.5 207.8 3371 658.0 488.2 3353
E 1741 6.4 597.8 5.6 59.6 68.6 49.8 789 153.9 131 739
TOTAL LIMA

METROPOLITANA 2,720.8 1000 10,5809 1000  941.7 1,1021 8285 13574 2,683.4 20865 15813

Fuente: INEI, 2018

Se identifico también los perfiles socioeconémicos para hogares de Lima Metropolitana
en la Figura 4.23 que nos indico el nivel de participacion para cada uno de los segmentos de

donde resaltamos los segmentos NSEA, NSEB y en consideracién el NSEC.

Figura 4.23. Distribucién de Hogares segin NSE 2020

N Hogares 2'0e3764 Cse ]
Al 0.8

NSE A 44 A ~ e
B1 71

NSE B 220 B m 149

NSEC 428 c < 266
c2 16.2

NSED 248 D D 248

NSE E 6.0 E E 6.0

APEIM 2020

APEIM 2020: Data ENAHO 2019
1 Hogares 2019 segin ENAHO

Fuente: APEIM, 2020

Ademas, se identifico las diferentes zonas donde nuestro plan estaria 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 considerd por representar una poblacion
con pujanza econémica segun lo indicado por los directores previamente. Se observa la

distribucién en la Figura 4.24.
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Figura 4.24. Distribucién de zonas APEIM por NSE 2020

[ 2w | e Juees fueec | meeo
100.0%

Total 100.0% 1000%  100.0%

Zona 1 (Puenie Piedra, Comas. Cambayllo 98%

Zona 2 (independencia_Los Olivos, San 99%
Marin de Pomas)

Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 106%

Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Vicion 164%

Zona 5 (A, Chaclacayo, Lungancho, Sant
Anita, San Luis, El Agustino)
Zona 6 (Jesis Maria, Lince, Puablo Libre,
Magdalena, San Msguel)
Zona 7 (Miraflores, San kidmo, San Bora,
Surco, La Molina)
Zona 8 (Surquille, Bamanco, Chomillos, Sa
Juande Mirafloms)
Zona 9 (Vilta El Salvador, Villa Maria del

EIEIED

Triunks, Lurin, Pachacamae) el

Zona 10 (Callao, Bellavis, La Peda, La e
Punta, Carmen de la Legua, Ventnilla Mi

Owos 10%  05%  14%

Muesta 209 025 1691

Emor 68%  31%  24%

Fuente: APEIM, 2020

121%

10.3%

99%

152%

169%

12%

16%

15%

120%

109%

100.0%

154%

e

127%

168%

134%

10%

0%

45%

123%

126%

14%

210

68%

Asi mismo con base en la informacién que nos brindé el informe del INEI del 2019

sobre el nimero de instituciones educativas privadas por etapa, modalidad y nivel educativo,

segun distrito y a nivel de provincia de Lima se resaltd del documento la cantidad de colegios

privados a nivel de primaria que representa un total de 3,786 colegios. La informacion se

encuentra en la Figura 4.25.
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Figura 4.25. Numero de Institucion Educativas Privadas segun distrito

nluacién. Cultura y Esparcimiento pendio Estadistico Provincia de Lima 2019

5.17 PROVINCIA DE LIMA: NUMERO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS PRIVADAS POR ETAPA, MODALIDAD Y
NIVEL EDUCATIVO, SEGUN DISTRITO, 2018

Basica Reguiar
Distrto Total

Total moa Proara Secundara
Tetal 156 w2 am ITe 2205
Lima 3% LY y o %
Ancon n n n = 10
A 85 e s s 55
Bamanco L 5 p " 12
Eeta po) m & ki 3
Carxtaylc o8 &3 186 L] «
Chaciacayo L & » Y- 18
Chardos 33 e 17¢ g 1) n
Ceneguia x LX) 4 13 [
Comas &7 &84 1 ) M
El Agustno i L 3 & F
indepenzencia 190 s 3 L] La
o5m Mans "3 a 3% o 2
La Molina 2 2 13 - L
L2 Vicora 8 m " -] b
Lince = Q 27 2 )L
Los Olves LY e 2 200 o
Langancho = i 8 % &%
Lurin 12 10¢ 23 Q 18
Magdalena del Mar n &4 » 9 "
Mrafores 4 ¥ 88 ) !
Pacracamac S 14 68 & 2
Puazara 18 % 6 4 4
Puebio Lbre 100 < &t b
Puerte Pedn 28 & 18 n Q
Purta Hermosa § 5 4
Punta Negra 15 " ) 4 ¢
Rimac 14 m 20 4 M
San Baton ! ] 3 ] !
Sar Boja 18 53 L x
San lsdro %0 2 1 1 1
San Juan de Lungancho 123 115 a EEN 248
San Juan de Mrafiors o2 L 208 8 -
San Luss 4 )] 38 b e
San Matin de Pomes 1078 1041 s i 212
San Migue 28 2 7 &8 @
Sarta Acta Pt Fo 1ns Lo 2
Santa Mana cei Mar 3 3 1 !
Santa Rosa i 2 n g !
Santagn de Suxo Q8 = a9 0 &
Suzudo at 7 » F.- 18
Vila B Sahador 547 i 29 200 "
Vila Maria del Trunfo 556 L5 23 p.iv. £

Costirua

Fuente: INEI, provincia de Lima, compendio estadistico 2019

También se considerd aplicar el filtro asociado a la pension que tiene los colegios
privados para esto se uso la fuente de Educacién para el Futuro que nos indicé que para un

total de 4705 colegios en lima se tienen 3773 colegios privados por lo que se determin6 una
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relacion cercana a lo indicado por el INEI en su reporte del 2019. De esto se pudo resaltar
que el nivel de pension para los colegios particulares se encontré asociados a los niveles

indicados de participacion individual y grupal mostrados en la Tabla 4.5

Tabla 4.5. Rango de costo de pensiones de acuerdo a participacion en colegios privados

. Participacién Participacién
Pension P
individual grupal
Hasta S/ 100 3%
De S/ 101 a S/ 200 30% 58%
De S/ 201 a S/ 300 25%
De S/ 301 a S/ 400 14% 26%
De S/ 401 a S/ 600 12%
De S/ 601 a S/ 800 7% 12%
De S/ 801 a S/ 1000 5%
Mas de S/ 1000 4% 4%

Fuente: Grupo Educacion al Futuro (2018)

Asi mismo se asocio a la cantidad de colegios representados en lima metropolitana de
donde se retird 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. Numero de colegios privados por rango de pensiones

Rango de Lima Metropolitana

Pension (soles)
Lima Centro | LimaEste |Lima Moderna|Lima Norte Lima Sur Callao

0-s/.300 282 1256 341 1743 1043 643
s/.301- s/.500 89 136 299 144 a9 44
s/.501- s/.1000 20 23 275 23 17 8
s/.1000 a mas 4 2 114 3 9 2

Total 395 1417 1029 1913 1158 697

Fuente: Mifian, W. (2019)

Con esto se determind realizar los siguientes analisis correspondientes a la delimitacion

del mercado y a la demanda potencial y efectiva.
Delimitacion del mercado

De la informacién que se identificd sobre las entrevistas realizadas a los directores de
colegios privados de primaria con pensiones superiores a los 300 soles y asociandolas a los
andlisis realizados con informacion secundaria se pudo concluir que existe una mayor
concentracion de pablico en los niveles socioeconémicos A, B de la provincia de Lima y
adicionalmente a este el nivel socioecondmico C de los distritos que estan considerados
dentro de Lima Moderna debido a que se consider6 a este grupo como el de mayor

crecimiento econémico y con interés en la educacion de sus hijos o hijas debido
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principalmente a la gran oferta educativa que ha presentado en los Gltimos afios segdn el

diario Gestion en su nota referida el 27 de febrero del 2020.

Como refuerzo para nuestro estudio se consider6 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 dia para el colegio, asi mismo
se asocié también de manera complementaria el porcentaje de conectividad de internet, que
cuentan los hogares en Lima Metropolitana el cual nos indic6 el nivel de relacién con los

segmentos socioecondmicos considerados en el estudio. Ver Figura 4.26 y 4.27.

Figura 4.26. Servicio de conexion de internet en el hogar, en Lima Metropolitana, segiin NSE 2020

I 3 e ) T
17% 18%

Electricidad 19% 51%  2T% 12%  09% 16%

Combustible que usan Gas (Balon GLP) 751%  840%  T14%  T18%  T14%  724%  795%  882%
en el hogar para Gas Natural (sistema de tuberias) 5% 103%  259%  271%  217%  260%  174%  56%
cocinar: Carbon 01%  00%  00%  00%  00%  00%  04%  02%
Lefia 02%  00%  00%  00%  00%  00%  03% 16%

Otro 03% 00% 00%  00%  00% 00% O7%  26%

No cocinan 00% 00% 00% 00% 00% 00% 00% 00%

Teléfonoffijo) 390%  882%  748%  366%  448%  232%  112%  39%

Servicios en el hogar Teléfono Celular 9%3%  997%  990%  976%  982%  968%  935%  868%
Conexion a TV por cable o satelital 559%  939%  856%  596%  680%  459%  211%  122%

Conexion a Internet 587% 100.0% 95.1% 672% 788% 481% 172% 53%

Senicio doméstico 69%  TIT%  141%  11% 16%  03%  03%  00%

Fuente: APEIM 2020

Figura 4.27. Computadora/Laptop en el hogar, en Lima Metropolitana, segin NSE 2020

Radio 417% 379% 372% 423% 405% 452% 447% 424%
TV a color 955% 99.1% 987% 97.6% 983% 964% 926% 79.5%
TV blanco y negro 17% 01% 06% 17% 1.0% 28% 23% 41%
Equipo de sonido 464% 683% 65.5% 49.7% 549% 415% 286% 194%
DvD 36.7% 379% 445% 39.6% 417% 362% 294% 205%
Aid b ool LS, e i1 Q7o 120 S0 NEla =8

I Computadora / laptop 473% 96.1% 893% 49.5% 62.9% 283% 126% 22% |
PraTierg erecnes T oo b ram ) S s orac) TR SSU% SET
Licuadora 846% 959% 96.2% 89.1% 913% 857% 734% 528%
Cocina a gas 963% 97.5% 98.2% 97.6% 97.8% 972% 943% 885%
Cocina a kerosene 03% 00% 01% 04% 02% 06% 02% 10%
Refrigeradora / congeladora 831% 99.1% 984% 93.6% 96.4% 892% 662% 183%
Lavadora de ropa 573% 97.2% 936% 66.8% 778% 495% 189% 18%
Horno microondas 388% 90.8% 832% 37.6% 479% 213% 55% 05%
Maquina de cocer 79% 13.7% 138% 81% 92% 63% 34% 20%
Bicicleta 151% 29.0% 251% 149% 16.2% 127% 17% 48%
Auto, camioneta 187% 873% 451% 1.7% 15.1% 63% 25% 10%
Motocicleta 24% 30% 28% 25% 26% 24% 17% 22%
Mototaxi 31% 00% 12% 35% 3.0% 43% 50% 07%

Fuente: APEIM 2020

Con base al andlisis realizado se validé las zonas geogréaficas 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.
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Analisis de demanda

Para realizar el andlisis de demanda se utiliz6 la informacion primaria y secundaria que

se ha recogido a lo largo del desarrollo de nuestro proyecto.

Para el analisis se utiliz6 informacion de ESCALE MINEDU que nos proporciono la
poblacion 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 afio 2020.

En la Tabla 4.7, se evidencié la cantidad de estudiantes de educacion privada basica
regular de nivel primario en provincia de Lima que es de 427,023 estudiantes. Asi mismo en
la Tabla 4.8 se resaltd su distribucion a nivel de distritos y de grados donde se observé que

la mayor cantidad se concentra en los niveles de primer a tercer grado de primaria.

Tabla 4.7. Matricula en el sistema educativo por tipo de gestién privada

Etapa, ?[?S:;it?fc? vy nivel Total Gestion
Publica Privada
Total 2381 943 1295500 1086434
Basica Regular 2 064 444 1171 637 892 807
Inicial 431708 250 282 181426
Primaria 945 356 518 333 427 023
Secundaria 637 330 403 022 284 358
Basica Alternativa 54 430 35 526 18 904
Basica Especial 8 200 7343 857
Técnico-Productiva 79 916 55519 24 397
Superior No Universitaria 174 953 25484 149 469
Pedagdgica 6332 1415 4917
Tecnolégica 168 425 24 019 144 406
Artistica 196 50 146

Fuente: Ministerio de Educacion - Censo educativo, 2020

Tabla 4.8. Matricula educacién primaria por forma de atencion y grado, segun distrito, gestion privada
2020
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Nivel Primaria
Distritos Primer Sequndo Tercer Cuarto Quinto Sesdo Total
orack araco araco orado araclo ragle

Total 73002 | 75327 | 73212 | 70155 | 70193 % 227023
Lirra 2001 2172 2021 2007 2130 1 12358
Ancn 338 353 34 316 317 254 1932
e 5 456 5802 5744 | 5262 5532 5196 | 3299
Barranco 451 468 456 469 451 462 2757
Brefia 1047 10% 1062 1002 1056 930 6193
Carabayllo 3026 3144 3006 | 2805 2859 | 2460 | 17300
Chadacayo 298 337 24 24 32 2%8 1913
Chorillcs 3076 3145 2984 | 2946 | 3037 2864 | 18052
Cieneguila 189 209 175 153 127 132 985
Comras 4104 4069 4046 | 3905 3720 | 3214 | 23058
H Aqustino 921 1029 984 871 862 877 5 544
Independendia 1162 1132 1039 976 998 g72 6179
Jests Maria 637 680 681 707 786 799 429
LaMolina 1386 1456 1467 1426 1547 1629 | 8911
LaVidoria 1143 1141 1080 1104 | 1092 1086 | 6646
Lince a1 438 390 385 391 365 2380
Los Olivos 3757 3785 3776 | 3502 3659 | 3232 | 21711
Lurigancho 1461 1577 1589 1438 1505 1458 | 98
Lurin 785 763 767 667 667 594 4243
E:?dam b 429 412 472 499 456 445 2773
Pueblo Libre 749 745 711 612 759 643 4279
Miraflores 1354 1360 1320 1310 26 o2 7172
Pachacarmac 1187 11% 1202 1026 1042 1001 | 6654
Pucusana 88 88 % % 79 87 532
Puente Piedra 3389 340 3171 | 3205 2004 | 2482 | 18553
Punta Hamesa - - - - - - -
Punta Nega 89 102 73 80 78 61 483
Rimac 967 1062 1000 1041 1013 912 595
San Bartolo 6 ] % 28 41 39 236
San Bora 637 637 612 585 591 579 3641
San Isidro 858 918 903 885 844 883 5291
Sanjuande 7675 7828 7792 | 7538 | 7304 | 7089 | 45176
Lurigancho
sanjuande 3199 3212 3005 | 2954 | 3031 | 2763 | 18254
Miraflores
San Luis 317 327 315 317 28 319 1923
ma't'"de 6402 6643 6442 6081 5975 5271 | 36814
San Miguel 1630 1713 1688 1586 1718 1577 | 99p
Santa Anita 1691 1780 1702 1617 1633 1634 | 10057
santa Maria cid 8 5 7 10 8 9 &
Mar
Santa Rosa 173 168 158 146 141 106 892
Santiagodesurco| 2986 3006 2880 | 2934 | 3152 3104 | 18062
surquillo 3%0 331 25 382 383 364 2175
VilaESalvador | 3464 3470 340 | 3170 | 3101 | 2852 | 19477
Vila Maria ced 3715 4019 3849 3639 3618 3313 | 2153
Thunfo

Fuente: Ministerio de Educacion - 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 concentracion de estudiantes que

corresponden a edades entre los 6 a 9 afos. La informacion recogida es importante porque
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reforzd la necesidad de la delimitacion de nuestro mercado objetivo a estudiantes de primaria

béasica regular en escuelas privadas dentro de la provincia de Lima.

Asi también sobre la tabla 4.9, se identificd el porcentaje de colegios y la cantidad que

representan segl] N zonas.

Tabla 4.9. Cantidad de colegios por zonas y nivel socio econémico

Zonas Cantidad de Porcentaje NSE A - NSEC NSED NSEE Colegios

Colegios de Colegios objetivo

1 352 S% 2 54 156 110 30 56

2 371 10% 4 110 157 87 14 114

3 337 9% 1 59 168 83 25 60

4 598 16% 11 167 261 128 32 178

5 431 11% 2 74 186 142 26 76

6 252 7% 45 125 70 10 2 240

7 318 8% 110 149 44 13 1 303

8 318 8% 13 75 158 63 9 246

9 387 10% 2 63 197 101 24 65
Otros 421 11% 6 87 194 103 32 93
TOTAL| 3786 100% m

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 4.11, muestra el analisis realizado para la delimitacion de la cantidad de
alumnos de las zonas de influencia y el nivel socioeconémico para nuestro plan de negocio.
Para este caso se considerd el total de estudiantes en provincia de lima siendo este de 427,023
al cual le hemos adicionado para los calculos respectivos la cantidad de estudiantes que han
migrado a escuelas publicas para esto citamos la nota del diario el comercio de marzo del
2021 que indica la cantidad de desercion de alumnos de colegios privados a pablicos llego a
ser de aproximadamente 400,000 estudiantes de donde se segmento la cantidad
correspondiente de Provincia de Lima fundamentada en la informacion proporcionada por
el MINEDU en el censo educativo del 2019 que represent6 el 48.02% representando una
cantidad de 192,000 estudiantes a ser considerados como adicionales en el calculo de

estudiantes objetivo. Ver Tabla 4.10.
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Tabla 4.10. Alumnos matriculados en educacidn primaria privada al 2019

ALUMNOS MATRICULADOS EN EDU CACION PRIMARIA, POR GESTION

PRIVADA, SEGUN DEPARTAMENTO, 2009 - 2019
(Miles de personas)

Representacién
Departamento 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2019
Total 733.6 763.7 793.3 789.6 850.7 870.7 8/8.4 887.0 868.0 902.0 938.2
Amazonas 09 07 08 06 12 13 13 15 15 09 12 0.12%
Ancash 189 19.6 202 203 211 214 216 217 216 227 236 2.52%
Apurimac 19 22 25 25 27 25 31 29 29 33 34 0.36%
Arequipa 482 50.8 50.7 518 558 551 549 567 565 583] 599 6.39%
Ayacucho 69 69 73 73 78 77 79 86 79 82 85 0.91%
Cajamarca 118 118 116 110 13.1 124 120 131 123 126[ 129 1.38%
Callao 36.4 381 401 401 413 418 420 426 412 418 430 4.58%
Cusco 231 208 211 208 217 216 225 235 233 241 254 2.71%
Huancavelica 13 13 14 12 14 14 16 17 15 17 17 0.18%
Hudnuco 86 89 86 83 89 88 97 97 91 97 104 1.11%
lca 198 203 218 230 243 247 257 271 266 27.8 294 3.13%
Junin 259 249 2.9 253 274 285 289 301 295 322] 329 3.51%
La Libertad 440 449 466 425 49.4 506 495 498 485 50.4 540 5.75%
Lambayeque 289 301 327 320 366 379 377 359 356 372] 387 4.13%
Provincia de Lima 1] 3502 3727 3868 3907 413.8 4287 430.4 430.7 422.2 435.1f 450. 48.02% |
Regién Lima 2/ 2.7 228 236 230 252 250 272 288 266 29.7 318 3.30% g
Loreto 96 93 95 75 100 103 92 92 88 91 93 0.99%
Madre de Dios 12 16 18 20 24 21 23 24 26 3.0_ 29 0.31%
Moquegua 30 30 31 31 32 34 34 34 34 34 36 0.39%
Pasco 21 22 24 24 25 24 26 28 25 26 25 0.27%
Piura 355 377 394 409 434 461 482 475 456 488 518 5.52%
Puno 154 160 167 151 185 184 181 186 19.0 20.2[ 205 2.19%
San Martin 31 36 36 38 39 33 36 37 40 43 45 0.48%
Tacna 92 79 79 83 78 80 74 J0 71 71 75 0.80%
Tumbes 30 33 35 36 40 40 41 41 43 40 39 0.42%
Ucayali 21 23 27 24 32 32 34 38 39 41 43 0.45%

¥ Comprende los 43 distritos que confermanla provirciade Lima.
2/C omprende las provirciss de B aranca, Cajstambo, Canta Cafiete, Huaral, Huarochir, H uaura Oyon yYawos.

Fuente: Ministerio de Educacion - MINEDU - Censo E ducativo.

Fuente: Minedu — Censo Educativo 2019

Tabla 4.11. Cantidad de alumnos por zonas y nivel socio econémico

Cantidad de Porcentaje Estudiantes
i de NSE E i
estudiantes ) objetivo
estudiantes
1 57634 9% 385 83817 25455 18009 4968 9202
2 60817 10% 578 18106 25715 14160 2258 18684
3 55069 9% 225 9604 27533 13610 4097 9829
4 97847 16% 1734 27395 42598 20896 5223 29129
5 70297 11% 385 11966 30390 23233 4322 12351
6 41284 7% 7416 20468 11428 1650 323 39312
7 52048 8% 17946 24404 7273 2200 226 49623
8 51908 8% 2151 12281 25714 10311 1452 40146
9 63228 10% 321 10234 32208 16497 3968 10555
Otros 68892 11% 963 14170 31689 16909 5161 15133
ToTAL| 619022 100% | [ [

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, se concluydé que nuestro mercado objetivo se encuentra en los niveles
socioecondémicos A, B para la Provincia de Lima y adicionamos el nivel C para lo que
representa Lima Moderna al ser distritos pujantes econémicamente que representa las zonas

6 ,7 y 8; esto representd un total de 1,431 colegios privados de nivel primaria con una
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poblacién de 233,963 alumnos; con esta informacion se logré determinar de manera
proporcional para efectos de calculo un total de 164 alumnos por colegio para ser
considerado dentro de los limites que se han definido para nuestro plan de negocios. Esto se
indica en el capitulo 6 dentro del campo determinacién de la demanda potencial.

4.7. Conclusiones:

e Se concluyd 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, asi mismo se logre establecer estrategias que incentiven su uso con el
proposito de mejorar el rendimiento académico de cada estudiante buscando explotar sus

diferentes competencias educativas.

e Hoyendiapara los directores se les presenté un panorama dificil de sostener y proyectar
debido a que necesitan mas recursos dentro del proceso de ensefianza educativa primaria que
colaboren con los profesores, auxiliares y administradores del colegio; buscando como
objetivo el de favorecer y afianzar el desarrollo, aplicacion y progreso del proceso de
ensefianza 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.

e Se concluyd que los directores consideran relevante la participacion de los padres de
familia en el proceso de reforzamiento del aprendizaje para los estudiantes, asi mismo a que
estos puedan realizarse desde casa debido a que estas acciones educativas colaboraran y
ayudarian no solamente al estudiante para que pueda adquirir mayor conocimiento sino
también al profesor y al colegio para que puedan contar con mas facilidades para la ejecucion
de sus actividades educativas. Por este motivo indicaron la importancia de la inclusion de
plataformas académicas digitales que brinden al padre de familia contar con acceso para el
monitoreo del progreso del estudiante e incentivar la participacion sobre espacios de

reforzamiento, reconocimiento o retos adicionales.

e Se identifico 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 didacticos libres o pagados, en algunos casos cubiertos por ellos

directamente, esto les representd 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

tecnoldgicos que incluyan estas actividades.

e Los directores identificaron que este tipo de plataformas con conceptos asociados a
inteligencia artificial y demas funciones tecnoldgicas estdn enfocados a aplicarse sobre
colegios que tengan la capacidad de pago por lo que en su mayoria consideraron que el valor
de suscripcion por estudiante para nuestra plataforma académica digital deberia encontrarse
en el rango de entre 15 a 20 soles mensuales siendo este un valor més acotado que el de la
entrevista. Esto representd en el andlisis el 75% del total de encuestados.

e Adicionalmente como informacion de apoyo se concluyd que para los profesores el
contar con recursos digitales educativos que optimicen los tiempos en revision y/o
planificacion de tareas son esenciales para enfocarse en las competencias tangibles e
intangibles. Asi mismo, si estos recursos brindan indicadores de estatus actualizados en
tiempo, historicos de progreso, identificacion de espacios de refuerzo y demas son de vital

importancia para lograr tener una educacion con altos estandares educativos.

e Asi mismo, se concluy6 que la demanda de uso por parte de los padres de familia es
grande para el uso de una plataforma academica digital debido a que consideran importante
el estar vinculada a las mejoras en términos de calidad educativa, aprendizaje del estudiante
y a gestion de indicadores en tiempo real, siendo estas brindadas por el colegio. Por lo que

se concluy6 que nuestra plataforma digital WeStudy puede cubrir esta gran demanda.

e 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.

CAPITULO V. PLAN ESTRATEGICO
5.1. Visiéon

Ser la plataforma académica digital lider 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. Misién

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 retroalimentacion de
un aprendizaje personalizado y oportuno.

5.3. Andlisis Externo

5.3.1. Analisis del Macroentorno (Analisis PESTEL)

Para identificar los factores generales del entorno externo se realiz6 un analisis del
macroentorno y microentorno. Para el analisis del macroentorno se utiliz6 la herramienta de
analisis estratégico “PESTEL” (analisis politico-legales, andlisis socio-cultural, anélisis

econdmico, andlisis tecnoldgico y analisis ecoldgico).
Analisis Politico-Legales

e El Ministerio de Educacion (MINEDU) en consecuencia de la emergencia sanitaria a
raiz del COVID-19 implementd una estrategia para continuar con la educacion en modalidad
remota para colegios estatales y privados. Sin embargo, la Defensoria del Pueblo, ha
encontrado serias falencias, siendo el principal problema la conectividad, y segun su nota de
prensa N° 110 /OCII/DP/2021 en el afio 2020 mas de 373 mil estudiantes de instituciones
publicas no accedieron al programa estatal, y 114 mil estudiantes de escuelas abandonaron

sus estudios.

e La Camara (2021) sefialdé que algunas de las debilidades en este periodo de educacion
bésica regular a distancia son la falta de mayor seguimiento, control y monitoreo de los
maestros, la ausencia de comunicacion 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 gestion educativo-

operativa del docente en la preparacion de sus clases y en la retroalimentacién a sus alumnos.

e EI MINEDU, en el presente afio, viene estableciendo un proyecto piloto de retorno
progresivo semipresencial a las escuelas privadas bajo estrictos controles sanitarios para
evitar el contagio y propagacién 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.

e (Gestion (2021) sefiala que la Asociacion de Colegios Privados de Lima (Acopril), no
esta de acuerdo con el retorno a los colegios en modalidad semipresencial, indica que es una
decisién insegura por un rebrote de una tercera ola y mas costosa que la virtual, y no efectiva
ya que s6lo el 1% de los centros educativos del pais tienen una infraestructura adecuada para
aplicar el piloto de retorno a clases semipresenciales liderado por MINEDU.

e Laaprobacién de la ley de control de precios en colegios privados es una incertidumbre,
el poder ejecutivo la observé 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 declaré que esta ley
plantea un control de precios injustificados y vulnera derechos constitucionales como el de

la libertad de empresa.

e EI MINEDU, en el afio 2019 presentd un nuevo reglamento dirigido a los locales de
Educacion Basica Regular denominado “Criterios de Disefno para Locales Educativos de
Primaria y Secundaria”. Esta norma establece las condiciones basicas que el servicio
educativo debe de cumplir, las acciones de supervision a la que estan sometidos y las
sanciones. El presidente de ACOPRIL observé que el nuevo reglamento del MINEDU no

considera la virtualidad de la educacién y sélo se enfoc6 en una educacion presencial.
Analisis Socio-Cultural

e Existencia de protestas sociales por la situacion politica nacional, movilizaciones en
Lima pidiendo la vacancia presidencial, y en el interior del pais protestas de las comunidades

y bloqueo de carreteras en contra del sector minero afectando las inversiones privadas.

e Elsistema 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, area geografica, infraestructura y tecnoldgicas de
informacion y comunicacion con las que cuentan. Estas desigualdades se han marcado mas
con la pandemia y con la educacion remota en el Perd, relegando a otros grupos a recibir un

servicio educativo de baja o0 muy baja calidad.
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e Lapandemia ha cambiado diferentes &mbitos de la sociedad como el ocio, la educacion,
la salud, etc. La necesidad de mantener distanciamiento ha obligado la utilizacién y auge de
plataformas digitales, herramientas tecnoldgicas para mantener a la sociedad conectada. La

pandemia nombré a esta etapa como un periodo transformador para la sociedad.

e A pesar de los avances tecnoldgicos en el frente educativo, el rol de un profesor es
insustituible y en un escenario donde estudiar en casa ha tomado lugares familiares es mas
dificil que los estudiantes no se distraigan y mantengan atencion en clases, el rol de los

estudiantes también se hace imprescindible que tomen conciencia de su propio aprendizaje.

e La educacion virtual crecié debido a la pandemia, y gener6 un cambio de enfoque de
ensefianza 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 educacion primaria

también debe cambiar de enfoque y pasar del qué se ensefia al codmo se ensefa.

e La educacion virtual a través de plataformas para dar un servicio de calidad debe
fortalecer ciertos aspectos como: la comunicacion profesor alumno, la integracion de los
recursos para el aprendizaje, la promocidn del aprendizaje autbnomo que pone al estudiante
como protagonista de su formacion y los servicios de apoyo para alcanzar un nivel éptimo

de aprendizaje.
Analisis Econdmico

e Gestion (2021) sefiala que Mendoza, ex titular del Ministerio de Economia y Finanzas,
aseverd que a finales del 2021 el producto bruto interno (PBI) crecerd mas del 10%, esto
debido a que el Per( es una economia pequefia y abierta al comercio internacional; por lo
tanto, lo que pasa en el mundo nos importa significativamente. La produccion mundial

crecera en aproximadamente 6%, una de las mas altas registradas desde la década de 1970.

e América Economia (2021) sefiala que Velarde, presidente del Banco Central del Peru,
considera que las protestas sociales contra la mineria y la interferencia de operaciones de
estas impactan negativamente en la decision de inversion privada futura y se requiere poner

orden al tema social.
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e (Gestion (2021) sefiala que Velarde, presidente del Banco Central del Peru, informé que
el tipo de cambio se ha calmado en s/. 4.10 y que en un escenario sin la incertidumbre politica
este debi6 haber estado entre s/. 3.60 a s/. 3.70.

e (Gestion (2021) sefiala que segiin 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 délar, la inflacion y la inversion que se va a requerir para habilitar nuevamente los

espacios que a la fecha estan cerrados ya dos afios.

e MBA & Educacion Ejecutiva (2018) menciona a través de Maggioncalda, CEO de
Coursea, que la educacion “online” a través de plataformas digitales es mucho mas accesible

econdmicamente y en un futuro a corto plazo se combinara con la formacién presencial.
Analisis Tecnoldgico

e El poder ejecutivo en el afio 2021 informo que Per( dedica el 0.12% del PBI para
investigacion, desarrollo e innovacion sin embargo el promedio de América Latina es de 0.6
%, cinco veces mas, y el promedio mundial, sobre todo de paises mas avanzados supera el
1.5 y hasta el 2% del PBI. Por lo que el Perl se encuentra atrasado en cuanto a inversion
publica en estos campos. Y segin Comex Per( (2021), el Pert demuestra falencias en el uso
extensivo de tecnologias de la informacion y las comunicaciones (puesto 102 a nivel

mundial) y sofisticacion de las industrias (puesto 134 a nivel mundial).

e El Pert cuenta con un Plan Nacional Estratégico de Ciencia, Tecnologia e Innovacion
para la competitividad y el desarrollo humano (PNCTI 2006-2021) cuyo objetivo es atender
las demandas tecnoldgicas en areas estratégicas prioritarias, con la finalidad de elevar el
valor agregado y la competitividad, mejorar la calidad de vida de la poblacion y contribuir
con el manejo responsable del medio ambiente realizado por el Consejo Nacional de Ciencia,

Tecnologia e Innovacion Tecnologica — CONCYTEC

e JC Magazine (2021) sefiala que el sector educativo tecnoldgico (Edtech) ha crecido un
promedio de 400% en el afio 2020 y revela que el potencial del sector es mayor si se
desarrollan emprendimientos en la educacion digital para una comunidad en la region y
comentd que Latinoamérica se posiciona como el cuarto mercado mas prometedor para el

sector educativo tecnologico y en el afio 2020 este tipo de emprendimientos han recibido 20
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millones de délares de financiamiento de capital nacional y extranjero considerando a Peru

un concentrador de emprendimientos Edtech.

e Los colegios particulares de ADECOPA en el 2020 y 2021 han tenido una capacitacion
intensiva durante el afio pasado y el presente en el manejo de plataformas digitales, la misma
importancia en el uso de plataformas digitales tiene ACOPRIL.

e  Segun cifras del Ministerio de Educacion, en la region 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 mayoria de los colegios que cuentan con este tipo
de plataformas son los de sector socioeconémico alto.

e Canal TI (2020) sefiala que las instituciones educativas se estan inclinando a tener un
modelo de ensefianza en donde el factor tecnolégico sea mas robusto, desarrollando

ecosistemas digitales.
Analisis Ecologico

e EIl ministerio del ambiente resalta el impacto de actividades remotas en el medio
ambiente ya que como consecuencia la emision de gases de efecto invernadero y calidad de

vida de las personas ha reducido en un 40% la demanda de transporte urbano.

e Elministerio del ambiente manifesto en el afio 2020 que cada afio en el Peru se producia

alrededor de 205 mil toneladas de residuos de aparatos eléctricos y electronicos.

5.3.2. Analisis del Microentorno (Analisis Competitivo)

Definicion de Mercado

Del estudio de demanda analizado en el capitulo 1V se tiene una demanda actual y
potencial de 1,431 colegios, con una poblacion de 233,963 alumnos, y con una oferta no

presente en el mercado del 100%.
Identificacién de Competidores

A través de fuentes secundarias se identificaron los siguientes competidores potenciales.
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e 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 sincrdnicas y asincronicas,
almacenamiento y gestién de documentacion educativa, herramientas de comunicacion

durante la clase, evaluacion y reporte basico de calificaciones.

e Enun 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 Per(, que permite desarrollar clases
sincrénicas y asincrénicas, almacenamiento y gestion de documentacion, herramientas de
comunicacion durante la clase, no tienen un sistema de evaluacion 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
asincronicas, almacenamiento y gestion de documentacion, evaluacion y reporte basico de

calificaciones.

e En un tercer nivel se tiene a las plataformas 99 math, Ediciones Corefo, etc. que son
plataformas especializadas como en la ensefianza de mateméticas o editorial digital

respectivamente.
En cuanto a competidores sustitutos se identificaron a los siguientes competidores:

e Herramientas manuales, basicas, y tradicionales que cada docente desarrolla en clase, a
través de plantillas de evaluacion de desempefios por cada sesion de clase como, por

ejemplo: lista de cotejos, rabricas, etc.

En cuanto a competidores de baja amenaza se identificaron a los siguientes

competidores:

e Desarrolladores web u otros proveedores no especializados que pudieran en algln

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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e No se encontraron competidores directos localmente.

A continuacion, Matriz de Lambin, ver Figura 5.1, donde se diagrama la identificacion
de competidores encontrados:

Figura 5.1. Matriz de Lambin

Competidores sustitutos Competidores directos

Herramientas
Alta tradicionales:

Listas de cotejos,
rabricas,etc.

Similitud de las necesidades satisfechas

Baja Amenaza Competidores potenciales
Proveedores no Proveedores de LMS:
Baia especializados:
] Moodle, Blackboard,
Desarrolladores )
Web,etc. Canvas, Chamilo.etc,
Baja Alta

Similitud de la plataforma tecnolégica
Fuente: Elaboracion Propia

Analisis de las fuerzas competitivas (Analisis 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 retroalimentacion, en la elaboracién
de planes de accidn y verificacion que lo que se esta ensefiando se va aprendiendo logrando

los estandares establecidos por el Curriculo Nacional.

Actualmente, gracias a que la barrera de la educacion digital ha caido debido a la
pandemia Covid-19, nuevas plataformas digitales han surgido en el Pert y en el mundo, sin
embargo, estas tienen un enfoque diferente, enfocadas en la gestién académica (registro de
calificaciones, toma de asistencia, matricula en linea, etc.) y en la gestion del aprendizaje

(disponibilidad de contenido en un entorno digital amigable y didactico).
Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de que ingresen nuevos competidores lo hemos considerado como
moderado, ya que consideramos qué en la industria tecnolégica, el lanzamiento de nuevos

software, programas o sus actualizaciones son frecuentes, de facil copia por la competencia
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y adicionalmente la globalizacion 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 informacion 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 informé que, en
el primer trimestre del afio 2020, la poblacién de nifios y nifias de 3 a 16 afios accedieron al
contenido de las clases a distancia a través de la television (55,3%), plataforma virtual/pagina
web (31,5%), whatsapp (36,1%), y radio/equipo de sonido (19,2%).

Debido a ello la retroalimentacion de los contenidos impartidos se realizaron de forma
aun mas limitada y espaciada utilizando herramientas tradicionales y/o plantillas de
desempefio (lista de cotejos, rubricas, 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 negociacion de clientes

El poder que tienen los clientes es bajo, ya que el cliente no encuentra en el mercado

nacional plataforma especializada segun nuestro modelo de negocio.
Poder de negociacion de proveedores
El poder que tienen los proveedores es moderado, por dos puntos:

Primero, segun un estudio de mercado realizado por la empresa GRM en el afio 2020
sobre la cantidad de profesionales de ingenieros de sistemas disponibles en el mercado, estos
no cubriran la demanda laboral de las empresas. Las proyecciones realizadas estiman que
para el afio 2020 hay un déficit de 13,403 especialistas en ingenieria de sistemas 0 ramas
afines y que hacia el afio 2024, esta brecha se reducira, pero aun asi habra un déficit de 7,714
ingenieros de sistemas, brecha que esta siendo reducida por instituciones educativas que han

visto una oportunidad de negocio.
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Segundo, con respecto a los equipos de T1 principalmente, los proveedores de servidores
en el Per( son varios, las empresas corporativas ya venian migrando a servidores en la nube
y ahora con la pandemia Covid-19 estd migracion se ha acelerado. También el diario gestion
de abril del 2020 indica que el consumo en la nube crece con una tasa anual de entre el 30%
y 50%. EI mercado de servicios de la nube en el Per( 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

PODER DE
NEGOCIACION DE
PROVEEDORES

MODERADO

!

AMENAZA DE RIVALIDAD AMENAZA DE
NUEVOS ENTRE SERVICIOS
ENTRANTES - COMPETIDORES - SUSTITUTOS

MODERADO BAJO MODERADO

1

PODER DE
NEGOCIACION
DE CLIENTES

BAJO

Fuente: Elaboracion Propia
Ventajas competitivas
Las caracteristicas del servicio de la plataforma digital que otorga superioridad frente a

otros competidores estan relacionadas con el servicio mismo, por lo que la ventaja

competitiva segun Lambin sera de diferenciacion y los principales atributos del servicio son:

e Impacto positivo en los resultados de aprendizaje de los contenidos
e Analisis de aprendizaje impulsado con inteligencia artificial
e Maximiza la eficiencia del profesor

e Alineado al Curriculo Nacional

Estrategias competitivas

Por la posicion del servicio en el mercado y segun la clasificacion 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

Estrategia del Estrategia del
Lider Retador
Estrategia del Estrategia del
Seguidor Especialista

Fuente: Elaboracion Propia
Y segun la clasificacion de Michael Porter la estrategia competitiva es la estrategia de
diferenciacion para posicionar la marca y el modelo de negocio que proponemos.
5.3.3. Matriz EFE

Del analisis de externo (macroentorno y microentorno) se desarrolld la Matriz de
Evaluacion 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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Factores externos clave Valor

Importancia  Clasificacion
" it

Ponderacion Evaluacion
Oportunidades

Deficit en nivel de competencias alcanzadas por los
o . . 12% 4
alumnos de las Instituciones Educativas del Peru. 0.48

1

Incremento en el uso de equipos, plataformas,
2 herramientas tecnolégicos y en la nube aplicadas en la 9% 4
educacion en el Per(. 0.36

Apertura por el sector privado y piblica para la

0
educacion remota a través de herramientas digitales. 1% 3

0.33

Las Instituciones educativas buscan diferenciarse para
mantener a sus estudiantes actuales y captar nuevos
prospectos incorporando la educacion a distancia
producto de la Pandemia Covid-19 0.4

10% 4

Demanda no atendida para mejorar y asegurar el
aprendizaje de los contenidos impartidos de manera
presencial o remota, no se encuentran competidores
directos.

0.48

12% 4

Amenazas

Existencia de deficit de conectividad a Internet de los
1 ) . ) 10%
hogares v locales educativos a nivel nacional. 3 0.3

Moderada presencia de competidores potenciales con
plataformas digitales que permiten realizar tareas
administrativas (asistencia, mostrar temarios de cursos,
evaluar al alumno, etc) 3 0.33

11%

Existencia de productos sustitutos poco eficientes en 10%
proceso y resultados 2 0.2

4 MINEDU no ha incorporado normativa para la 8%
virtualidad de educacidn. 3 0.24

5 No se cuenta con alianzas con instituciones educativas o 7%
plataformas complementarias y compatibles.

2 0.14
Total 100% 3.26

Fuente: Elaboracion Propia

5.4. Estrategias

e Realizar inversion en innovacion 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 diferenciacion de nuestros servicios respecto a la de nuestra
competencia.

e Crecer de manera rentable, automatizando los procesos de analisis y recomendaciones
mediante el aprovechamiento de una infraestructura actualizada tecnoldégicamente basada en
inteligencia artificial, machine learning e incluir técnicas adicionales de aprendizaje
adaptativo. El logro de nuestro objetivo estara asociado al buen relacionamiento y
negociacion comercial con nuestro proveedor de infraestructura cloud integrada como lo es
Huawei Cloud.

e Realizar capacitaciones y actualizaciones especializadas sobre los sistemas usados en
nuestra plataforma académica, seran 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; asi como, el de generar un buen relacionamiento con los clientes basados en
encuestas, recomendaciones, reuniones, mejoras, etc sobre el servicio ofrecido.

e Generar alianzas estratégicas con marcas de dispositivos moviles y operadores de
servicios, de esta forma tendremos acceso a la Gltima version en equipos y conectividad, asi
se podra aprovechar la mayor apertura a la educacion remota y posicionar nuestro producto
en la demanda desatendida identificada que vienen usando herramientas poco eficientes.

e Participar en concursos de instituciones asociadas a la tecnologia que son incubadoras
y aceleradores de negocio, lo cual permitird competir para obtener un financiamiento, asi se
aprovechara el apoyo econémico a startup educativas.

e Buscar financiamiento con entidades bancarias y/o fondos de inversiones nacionales o
extranjeras para la sostenibilidad del servicio.

e Desarrollar herramienta digital educativa que reemplace herramientas convencionales
poco eficientes de medicion de competencias, para ello utilizaremos la metodologia de lean
startup para lanzar al mercado un MVP a un corto plazo.

e 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 educacion del alumno.

e Establecer un plan publicitario eficiente teniendo en consideracion los medios digitales,
herramientas tecnologicas para la distribucién y promocion del servicio.

e 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

e Se concluyd que existe un entorno externo favorable obteniendo un puntaje positivo de
3.26 desarrollando la matriz EFE. Este resultado se baso en el analisis del macroentorno,
utilizando la herramienta PESTEL, donde existen mas oportunidades que debilidades en los
frentes politico legal, socio-cultural, econdmico, tecnoldgico y ecologico. También, se
encontro el mismo resultado en el anlisis del microentorno, utilizando la herramienta Las
Cincos Fuerzas de Porter, donde se evidencié un nivel bajo en rivalidad de competidores y
poder de negociacién de clientes y un nivel moderado de amenaza de servicios sustituto,

amenaza de nuevos entrantes y poder de negociacién de clientes.
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CAPITULO VI. PLAN DE MARKETING

El presente plan de marketing operativo toma como punto de partida el analisis de
mercado, el plan estratégico, elaborado en el capitulo IV y V respectivamente y a
continuacion se desarrollé 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 establecid las
siguientes metas por afio concernientes al posicionamiento y crecimiento del servicio en el

mercado.

e Incrementar periddicamente, la participacion en el mercado anual de un 0.8%, para el
afio 1; 1.2%, para el afio 2; 1.9%, para el afio 3; 2.7%, para el afio 4; 3.5 % para el afio 5.

e Tener un crecimiento periddico anual del 50% para el afio 2; 60% para el afio 3; 40%
para el afio 4; 30% para el afio 5. (Tasa de crecimiento anual promedio de 45%)

6.2. Segmentacion

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 informacidn recabada en las encuestas a directores
de Instituciones Educativas realizadas y el respectivo estudio de mercado del capitulo V, se
logré determinar un perfil de institucién educativa que consumiria nuestro servicio, cabe
precisar que el consumidor o beneficiario final serd el alumno; sin embargo, quien asumira
el pago del servicio y poder decision sobre la adquisicion del servicio es el director de la

Institucién Educativa.

Por lo antes comentado se decidi6 realizar la segmentacion 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 desarrollé el célculo de la demanda potencial para la cantidad de
colegios, asi como para la cantidad de estudiantes pertenecientes a las zonas de influencia
para nuestro servicio, para esto se tomd en cuenta las consideraciones del nivel socio
econdmico resaltadas en el anélisis de demanda. El calculo se realizé 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 calculo la cantidad de estudiantes por colegio de manera
proporcional; estos datos ayudaron a los calculos realizados en el capitulo de anélisis

financiero:
(233,963 estudiantes) / (1,431 colegios) = 164 estudiantes por colegio.

Sobre este anélisis ademas se considerd delimitar ain mas la demanda teniendo presente
los niveles o porcentajes de aceptacion que se obtuvo en nuestras encuestas y entrevistas;
esto nos ayudd a tener datos mas precisos sobre nuestro mercado objetivo. Para nuestro caso
de acuerdo a la informacion obtenida podemos indicar que la cantidad de directores que
estarian interesados en la adquisicion de la plataforma WeStudy para su uso dentro del
colegio representa el 75% del total de encuestados; el cual esta muy asociado al precio del
servicio que para nuestro caso esta 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 ademas es necesario considerar la demanda efectiva de
uso, que conseguird nuestra plataforma para estos colegios sobre la demanda potencial

previamente calculada; para esto tomamos en consideracion un analisis sobre las plataformas
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e-learning més usadas las cuales estan asociadas a indicadores de calidad para la evaluacion
de plataformas virtuales desarrolladas por Berrocal y Megias (2015); de este anélisis se
puede indicar que las plataformas de aprendizaje virtual cuentan con el siguiente nivel de
participacion 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 consider6 estos valores como supuesto para determinar
el nivel de participacion inicial al cual estariamos considerando como objetivo para el primer
afio, asi como el porcentaje de crecimiento durante los siguientes cinco afios segin se

muestra en la Tabla 6.1.

Tabla 6.1. Participacion y Crecimiento Anual

Descripcion

Afo 1

Afio 2

Afio 3

Afo 4

Afio 5

Proyeccion de Participacion

1.4%

2.1%

3.4%

4.7%

6.1%

Proyeccion de Crecimiento

50%

60%

40%

30%

Fuente: Elaboracion propia

De esta forma se calculd el proyectado sobre la demanda efectiva de colegios; indicado

en la Tabla 6.2:

Tabla 6.2. Proyeccion de Demanda efectiva Anual de Colegios

Demanda de Colegios |

Cantidad de colegios como demanda potencial

1073

Descripcion

Afo 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afios |

Nuevos Colegios

B

14

14

15

Proyeccidn acumulada Colegios

15

22

36

S0

55

Fuente: Elaboracion propia

De esto también se pudo determinar la cantidad de estudiantes promedio que se

considerd harian uso de la plataforma bajo sus credenciales previamente registradas bajo

suscripcion. Esto se muestra en la Tabla 6.3:

Tabla 6.3. Proyeccion de Demanda efectiva Anual de Estudiantes

Cantidad de Alumnos como demanda Potencial
Promedio de estudiantes por colegio 164 |

Descripeién Afio 1 ARo 2 Afo3 | ARo4 Afio 5
Proyeccion de estudiantes 2,460 3,608 5, 904 8,200 10,660

Fuente: Elaboracién 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 como se ubica el producto en su pensamiento. Consecuente con esta definicion, 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 desempefio 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 aparicion de competidores directos esta latente por lo
que se debe buscar, dentro de la estrategia de diferenciacion, 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 practica 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 ensefianza del profesor o docente mediante ejercicios dinamicos
con inteligencia artificial para facilitar el aprendizaje del estudiante sobre las materias
tratadas por el profesor en clase, asi mismo permite reconocer el progreso del estudiante
brindandole informacion relevante a tiempo real al profesor sobre el avance del
conocimiento del estudiante, este a su vez le ayudara al profesor a potenciar conocimientos
sobre los estudiantes que tienen buenos progresos asi como sobre estudiantes que requieran
reforzamiento; de esta manera se puede gestionar eficientemente y eficazmente informacion
de desempefio del estudiante durante su ciclo educativo. Al ser un servicio de suscripcion
permite al docente tener control centralizado sobre el aprendizaje de sus estudiantes, permite
al estudiante interactuar con la herramienta de una manera préactica y flexible, y finalmente
permite al padre de familia monitorear en tiempo real el progreso de su hijo o hija, asi como
de identificar temas de reforzamiento y al director del colegio monitorear en tiempo real el

progreso de su institucién. Nuestro servicio al darse a través de una herramienta digital se
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considerd 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 implicacion del cliente elevado.

Figura 6.1. Matriz Martin L. Bell

Grado de implicacién del cliente
Alta

v

S Zona de
b Débil ) B
1 diferenciacion Elevado
Producto Producto Producto
b Estandarizado diferenciado personificado
kel
3
£ :
o Conjunto Conjunto Conjunto B
L producto/servicio producto/servicio producto_/ser\mzlo
o no diferenciado diferenciado personificado
3
G}
Servicio Servicio Serv.it_:io
estandarizado diferenciado personificado

Débil
Fuente: Elaboracion propia

Presentacion del Producto

La herramienta brinda servicio a diferentes usuarios (administrativos, docentes,
estudiantes y padre de familia) que interactuan con ella; es una plataforma web digital de
servicio alojado en nube puablica; es decir con conexion desde cualquier punto de internet.
De esta forma los profesores o docentes pueden disefiar diferentes ejercicios apoyandose de
las plantillas academicas, 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.

Disefio de Logotipo: La creacion 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 comunicacion de una manera

estimulante y optimista.

Caracteristica de la Plataforma Digital
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Las caracteristicas de nuestra plataforma digital se consideran en la Figura 6.2:

Figura 6.2. Portada de la Plataforma WeStudy

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de las caracteristicas principales que nuestra Plataforma Digital ofrece, se puede

citar las siguientes:

e 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 imagenes,
texto, contenido de audio y video (hasta un limite 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 inclusion de elementos multimedia que
le permitan al estudiante asimilar de manera eficaz impulsando sus estimulos sensoriales, asi
como su motivacion.

e Los alumnos reciben la correccion en tiempo real y al ser una herramienta amigable
mejora la motivacion y disminuye ansiedad ante las evaluaciones.

e El docente recibe informacion de la analitica 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 méas eficiente y eficaz en cada
uno.

e Permite mejor eficiencia del tiempo de docente, menor tiempo de calificacion y mayor
tiempo a brindar retroalimentacion a sus estudiantes.

e Laplataforma 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, asi como con las actividades interactivas que se

desarrollen para reforzar el proceso educativo en cualquier momento.
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e Al ser una plataforma digital basada en nube para su uso se requiere conexion a internet
desde cualquier punto y desde cualquier dispositivo; de esta forma no solo se brinda
flexibilidad en la conexidn sino ademas se establece politicas de control de seguridad dentro
de la nube publica para garantizar el control de la seguridad sobre la privacidad de los datos
de los clientes, asi como la proteccion de estos datos.

e La plataforma Digital cuenta con plantillas preestablecidas y personalizables, guia de
uso, enlaces demostrativos y contacto de soporte técnico ante algun inconveniente, apoyo o
recurso adicional.

e Laadquisicion de la Plataforma Digital es mediante suscripcion mensual por estudiante,
profesor y administrativo.

e El costo de suscripcion en base al anlisis realizado es de 17.5 soles.

e El alcance sobre la conectividad de la plataforma digital se estd 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 caracteristica fundamental del servicio que es la flexibilidad en
la conexidn y conserva la linea objetivo que es la de apoyar al docente en el proceso de

formacion y evaluacion del educando.
Forma de Presentacion del Servicio

e La Marca o Servicio: WeStudy

e Se tiene un enfoque basado en tecnologia, inteligencia artificial, integracion,
innovacidn, simplicidad, soporte y seguridad; como esencia del servicio.

e Entre los beneficios de la plataforma se puede recalcar que es practica, amigable,
confiable, flexible y dinamica.

e  Como concepto de la plataforma se quiere desarrollar el lema “Aprendamos juntos”.
Disefio del Logo:

El nombre comercial WeStudy, asi como su insight tratan de evocar en el profesor o
docente el acompafiamiento en busqueda de mayor conocimiento u objetivo en nifios de
primaria complementando el conocimiento mediante acciones de reforzamiento y mejora
sobre el estudiante. En el logo se ha considerado al acompafiamiento 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 estdn muy relacionados con
la tecnologia de una forma préactica, sencilla, flexible y creativa lo cual potenciara el
desarrollo del estudiante. El logo contribuira para identificar el servicio y para diferenciarlo

de la competencia. Ver Figura 6.3.

Figura 6.3. Logo de WeStudy

udy

Fuente: Elaboracion propia

6.5.2. Estrategia de Precio

La estrategia de Precio aplicada para nuestro modelo de negocio es mediante suscripcion

mensual por usuarios:

e Profesor o Docente.
e Estudiante.
e Padre de familia.

e Administrativo del centro educativo por un tema de control y visualizacion.
Esta suscripcion representa el acceso a la plataforma digital, asi como su uso.

En base al analisis realizado sobre el estudio de mercado y el plan de negocio presentado
en su etapa de analisis econémico rentable se ha definido una suscripcién mensual, con un
valor de 17.5 soles respectivamente; estos costos estan 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 opcion de prueba gratuita por 30 dias calendarios que les permitira a los clientes
acceder a la plataforma digital para conocer los atributos de la misma y les ayude a la toma

de decision.
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6.5.3. Estrategia de Plaza

Nuestra estrategia de plaza es la distribucion de nuestro servicio a traves de varios
canales directos online interconectados como: nuestra pagina web, redes sociales,
buscadores de internet, email, Marketplaces educativos enfocandonos en tener un impacto

positivo en la experiencia del cliente.

Se trabajara la experiencia del cliente de tal manera que se busque fidelidad y lealtad.

6.5.4. Estrategia de Promocion

Nuestra estrategia de promocién se conformé por 3 etapas, las etapas son:
Prelanzamiento, lanzamiento, Post lanzamiento. En la estrategia se utilizaran medios
tradicionales, visitando colegios ya identificados en el presente estudio donde se promocione
el producto mediante reuniones y participacion 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 television. Figura 6.4.

Figura 6.4. Gasto de publicidad en el 2021

EL GASTO EN PUBLICIDAD EN 2021

Proyeccion de la distribucion del gasto mundial en publicidad, por medio.

!!@ g8
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INTERNET TELEVISION EXTERIORES PERIODICOS RADIO REVISTAS CINE

Fuente: iabperu.com - 2019

Dentro de la publicidad en internet las tres (03) redes sociales mas 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 més usadas en el 2021

THE WORLD’S MOST-USED SOCIAL PLATFORMS

THE LATEST GLOBAL ACTIVE USER FIGURES (IN MILLONS) FOR A SELECTION OF THE WORLD'S TOP SOCIAL MEDIA PLATFORMS

DATA UPDATED TO:
25 JANUARY 2021

;‘.:c“ | Hootsuite:

Fuente: Digital 2021 Global Overview Report

Etapa de Prelanzamiento

En esta etapa se busca introducir la marca y la idea del producto. El objetivo sera
transmitir la necesidad y realidad de recibir un mejor aprendizaje con la solucion de recibir

un reforzamiento diferente.

e Creacion de landing page en nuestra web para capturar a interesados en descargar.

e Creacion de anuncios en Redes Sociales (Facebook, YouTube, WhatsApp, TikTok,
LinkedlIn, 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.

e Merchandising para las instituciones educativas conectadas a los webinars y para las
instituciones educativas identificadas en la base de datos.

e Activaciones en las instituciones donde sus directores han mostrado interés positivo en
adquirir el servicio propuesto se dejara publicidad impresa y merchandasing.

e 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 adquisicion del servicio. Se busca llegar a la mayor

cantidad de colegios.
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e FEvento digital de lanzamiento invitando principalmente a los directores que han
mostrado interés en adquirir el producto y presidentes de asociaciones educativas privadas.
e Webinar con lider de opinién en &mbito académico que de a conocer el servicio digital.
e Merchandising para las instituciones educativas conectadas webinar y para las
instituciones educativas y sociedades privadas identificada en la base de datos.

e Activaciones en las instituciones educativas identificadas y registradas en nuestra base
de datos como posibles clientes.

e 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 fidelizacion y crecimiento en el conocimiento de la marca en

los diferentes colegios

e Publicidad online: Facebook, YouTube, Instagram, Linkedin.

e Webinars con influencers (Enfoque: Experiencias con las clases desde el rol de padres,
profesor, alumnos)

e Entrevistas en medios tradicionales RPP, exitosa.

e Acuerdos con terceros y Partners y publicidad en sus redes.

e Visita a Colegios Potenciales con merchandising

e Participar en Marketplaces Educativos

e Participar en eventos académicos.

6.5.5. Estrategia de Personas

En una primera fase el equipo estara 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 areas son las siguientes:

e Gerente General (la encargatura la tiene el coordinador de Administracion, Finanzas,
R.R.H.H.).

e (01 Coordinador de Operaciones y Tl (reporta al Gerente General).

e (01 Back Office de Tl (Reporta al Coordinador de Operaciones y TI).
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e (01 Coordinador de Marketing y Experiencia Cliente (reporta al Gerente General).
e (01 Ejecutivos de Ventas (reporta al Jefe de Marketing y Experiencia Cliente).
e (01 Coordinador de Administracion, 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 méaximo y resuelta en 4 horas como maximo.

Para lograr mantener este indicador de disponibilidad toda la infraestructura tecnoldgica
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 informacidn 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 informacion que se ingresa y se extraera de la misma.

La plataforma digital serd visualizada desde cualquier dispositivo tecnologico, se

manejan perfiles de acceso de acuerdo con el tipo de usuario.
Perfil Profesor

e Se brindard una interfaz para el desarrollo y programacion de examenes, test para
evaluaciones, ejercicios de alumnos, etc.

e Se brindard una interfaz de ruta de aprendizaje de cada alumno, estadistica de
aprendizaje y afiadir feedback, comentarios sobre las clases y/o ejercicios resueltos por los
alumnos.

e Poseerd herramientas de gestion de su cuenta, cargar datos de alumnos, cursos, notas,
etc.

e Facilidades de plantillas y base de datos de evaluaciones con niveles acorde el curriculo

nacional.
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Perfil Padres de Familia

e Puede visualizar el reporte de calificaciones de las materias y ruta de aprendizaje de sus
hijos.

e Puede visualizar informacién de forma detallada y gréafica con dashboard del avance de
su hijo

e Puedes visualizar recomendaciones del profesor y fortalezas y areas de trabajo de sus

hijos.
Perfil Alumnos

e Se brindaran accesos para el desarrollo de las evaluaciones dejadas por el profesor y

visualizacién de calificaciones.
Perfil administrativo

e Puede visualizar estadisticas de las competencias logradas de cada seccion y de la
institucion.
e Puede visualizar estadisticas de las evaluaciones y planes de accion impartidos por los

docentes.

Los perfiles estan diferenciados por usuario (profesor, padre de familia, alumno,
administrador) quienes interactdan con la plataforma; el acceso sera 24 horas x 7 dias con
disponibilidad los 365 dias del afio 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 conexion a internet y el soporte para atencion de incidentes dentro

de las 24 horas de generado el reporte.

Para el acceso a la plataforma la institucion educativa realizara un contrato segun el
plan definido por una cantidad limitada de licencias, para la cual se realizara una orden de

compra con un abono en cuenta bancaria.

6.5.7. Estrategia de Evidencia Fisica

WeStudy, contara con los siguientes elementos:

e Evidencia de infraestructura fisica;
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Se mantendré una oficina en un coworking con ambientes adecuados para el desarrollo,
monitoreo y mantenimiento de la aplicacion digital y en donde se pueda recepcionar a los
potenciales clientes. Este lugar refleja un ambiente que transmita tecnologia, creatividad e
innovacion por lo que el color elegido, los accesorios y mobiliario ser4 importante para

transmitir o proyectar la imagen que deseamos reflejar.
e Evidencia de infraestructura digital;

Seré evidenciada por el soporte tecnoldgico de las empresas aliadas que nos brindan
servicios de plataforma Cloud y big data y el cddigo fuente utilizado para el desarrollo de la
plataforma digital que se desarrolla en WeStudy.

Para realizar la analitica del aprendizaje se utilizara algoritmos de Machine Learning
que nos permitird aprovechar la gran cantidad de informacion que generaran los alumnos
que nos permitira conocer el desempefio del alumno para posteriormente analizar la

informacion.
e Evidencia de seguridad;

Seran demostradas por las politicas de seguridad aplicadas para garantizar la privacidad
de los datos recolectados en la plataforma digital y también en la infraestructura tecnologica

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 vinculos con los

representantes de las entidades educativas, en este caso directores.

e Crear programas e-learning de capacitacion y webinars con merchandising para
personal administrativo y docentes de la institucion educativa.

e Habilitar canales de atencion al cliente (utilizando chatbot, WhatsApp, celular, redes
sociales, etc.) en la que se pueda identificar a la institucién educativa para brindar el soporte

necesario y oportuno.
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e Crear vinculos en la comunicacion realizando un seguimiento mensual para conocer las
necesidades e inquietudes de los directores y profesores de la institucién educativa y que nos
sirva de feedback o insumo para mejoras de la plataforma y la atencion.

e Activaciones periddicas en las instituciones y asociaciones educativas privadas.

6.7. Presupuesto de Marketing

Tabla 6.4. Presupuesto asignado al area de marketing

PRESUPUESTO PLAN DE MARKETING (Costo sin IGV)
ACTIVIDAD ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
1. Creacidn de landing page a nuestra
2. Creacién de anuncios en redes sociales (facebook, Tik
tok,Linkedin,Instagram,etc.) redireccionando el trafico para
PRE nuestra landing page (péagina web) 6,000
(R rZVITS Aol 0. 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 lider de opinién (enfoque: lider de opinion,
que dé a conocer el servicio digital) 6,000
3.Merchandasing para las instituciones educativas
conectadas al webinary 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
POST 3.Entrevistas en medios tradicionales RPP, exitosa, etc. 2,500 2,500 2,500 2,500
R\ Y2V RI0 Bl 4 Convenios estratégicos con terceros y partners. 2,500 | 2,500 | 2,500 | 2,500
5. Encuestas a clientes para saber el nivel de satisfaccion - - - -
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

LANZAMIENTO

Fuente: Elaboracion propia
6.8. Conclusiones

e Elplan de marketing se baso en dos herramientas, el marketing mix enfocado a servicios
y el marketing relacional, siendo este Ultimo la principal estrategia debido a que en el
presente trabajo se ha levantado data de diferentes stakeholders, involucrados alrededor del
servicio, como informacion 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 mas personal.
e En el marketing mix del producto, el servicio es un servicio personalizado, plataforma

digital en la nube, ya que tiene un grado de implicacion de cliente elevado y un grado de
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tangibilidad bajo. La plataforma digital est4 configurada para 4 usuarios: alumno, maestro,
padres de familia y personal administrativo.

e Ellogo WeStudy, se ha disefiado utilizando colores vivos y llamativos enfocado en el
alumno.

e En el marketing mix del precio, el costo del servicio es de s/.17.5 mensual por
suscripcién

e En el marketing mix de la plaza, la distribucion se da a través de diversos canales online.
e En el marketing mix de promocidn, se realizara a través de los canales tradicionales y
digitales enfocados en un marketing personal dirigido a la base de datos colegios
identificados. Esta promocién se ha planificado en la etapa de prelanzamiento, lanzamiento
y post lanzamiento, en ellas se podran se realizara un acercamiento y seguimiento de la data
levantada de asociaciones privadas educativas e instituciones.

e En el marketing mix de personas, se ha contratado a 5 personas para cubrir los procesos
claves del plan de negocios.

e 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 maximo y resolviéndolo en 4 horas como
maximo.

e En el marketing mix de infraestructura fisica, se contara con una oficina de coworking
para recibir a los clientes de manera presencial y en cuanto infraestructura digital se contaria

con los servicios de plataforma Cloud, Blg Data y Machine Learning.

93



CAPITULO VII. PLAN OPERATIVO
7.1. Objetivos de las Operaciones

e Establecer estrategias enfocadas al logro de las operaciones entre los stakeholders
involucrados.

e Establecer procesos y actividades funcionales para la correcta interaccion de la
plataforma con el profesor, estudiante y padres de familia.

e Establecer el presupuesto necesario para la viabilidad operativa de la plataforma
académica digital.

7.2. Estrategia enfocada a la Operacion

e 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.

e (Garantizar la escalabilidad, integracion y flexibilidad de la plataforma mediante una
mejora continua en las capas funcionales de la plataforma académica digital; esto basado en
el crecimiento y proyeccion de ventas.

e Disefiar procesos de excelente calidad que garantice que la interaccion 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 Operacién

El siguiente diagrama, Figura 7.1. detalla las etapas que hemos considerado para la
implementacion, 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

e N T
ETAPA| v ETAPA NI v ETAPA NI " ETAPA IV
Implementacion | : Lanzamiento 1 : Periodo de Prueba 1 : Operaciones
i v i

Implementacidn de

i | Marcha Blanca en el uso de : |
Plataforma Digital |

la plataforma

Lanzamiento de Marketing

Inicio de Operacion

Fuente: Elaboracidn propia
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La primera etapa seré la implementacion de la plataforma academica digital, la cual se
considera sera un enlace en entorno web y el cual serd desarrollado mediante un disefio
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 tendrd cada usuario, las
funcionalidades que se le agrega a cada perfil, el tipo de reporte al que podra tener acceso,
etc.

De esta forma se obtendré el detalle de lo que se requiere reflejar en nuestra plataforma
académica digital, considerando que se manejara dentro de nuestra plataforma un formato
que es el estandar en el tipo de evaluaciones basados en lo que el Ministerio de Educacién
solicita como lo minimo necesario para cada grado académico, de acuerdo con la curricula

vigente.

Para el caso de la implementacion de nuestra plataforma academica digital, se cuenta
con el respaldo del proveedor Huawei cloud, quien nos facilita toda la infraestructura,
software y seguridad. En este caso, el proveedor habilitara los servidores de base de datos,
para almacenar informacion historica y alojamiento de la plataforma, la red y seguridad,
también pondra a disposicion el software de ModelArt, herramienta de analitica y de IA,
para iniciar con alojamiento de nuestra plataforma académica digital; asi el desarrollo de la
plataforma académica digital sera desarrollado por un profesional en tecnologia con

conocimientos de inteligencia artificial.

Iniciaremos con la conexion de la base de datos, que registra a todos los alumnos por
entidad educativa y de acuerdo con los grados de instruccion; a su vez, esta se relacionara
con el servidor que almacena la informacion histérica catalogada de la misma forma. La
informacion 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 llevara a cabo de
manera automatica, es decir, para el caso de alumnos, cada usuario que ingrese a nuestra
plataforma académica digital de acuerdo con el perfil que tenga asignado; podra acceder a
diferentes opciones o funcionalidades; las herramientas de analitica y de inteligencia
artificial que se encuentran dentro de la plataforma, ira aprendiendo sobre cada accion que

se realice, como, el desarrollo de ejercicios y las evaluaciones. De esta forma aprenderé el
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ritmo de trabajo del estudiante y podra sugerir diversos ejercicios que ya se encuentren
dentro de la plataforma; también brindara Feedback o tips para poder continuar progresando

académicamente.

En el caso de los profesores, cada profesor podréa ingresar con sus credenciales hacia un
repositorio donde podra tener acceso a diferentes test predefinidos que se encuentran
alojados en nuestra plataforma. También podra generar test personalizados, de acuerdo con
los requerimientos que necesite la entidad educativa medir con los indicadores que estan
predefinida en la plataforma, estos podrian también ser modificados, de acuerdo con el
criterio que se maneje dentro de la institucion educativa. Sin que esto afecte la forma de

evaluar segun lo qué detalla el Ministerio de Educacion.

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,
ahorrara tiempo para poder generar los reportes de todas las evaluaciones realizadas durante
el afo escolar, el historico del feedback para realizar seguimiento al rendimiento de cada
alumno las recomendaciones que generara la plataforma para la guia estudiantil de acuerdo
con la informacién obtenida durante el afio escolar y la comparacién de resultados con afios
anteriores; todo ello, porque toda la informacion ya se encontrara disponible dentro de la

plataforma.

La segunda etapa sera el lanzamiento publicitario, donde desarrollaremos nuestro plan
estratégico de marketing en la busqueda 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 promocion de la plataforma se desarrollara de acuerdo con el plan de
marketing presentado en la presente tesis. Es decir, el lanzamiento sera en las principales
paginas web académicas, redes sociales, eventos virtuales y presenciales también se esta
considerando, que una forma de poder hacer conocida nuestra plataforma y validar que es
amigable e interactiva, es disponer de dispositivos moviles 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 utilizara informacidn historica adn, 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 minimo viable WeStudy

Interaccién con Profesores:

a) Procedimiento: Nos brinda una imagen simplificada de la secuencia funcional para la

interaccion del profesor o docente con la herramienta. Ver Figura 7.2.

Figura 7.2. Procedimiento Profesores Plataforma WeStudy

—_—

Ingresa al
Portal de
WeStudy

Acceso seguro
Registro con
credenciales

Desarrollo de Test
{usando plantilla o
solicitando creaddn
personalizada)

Recomendaciones
yio conclusiones

Prueba y activacion
de Test

A)I Reporte de Test |

Estudiantes

Fuente: Elaboracion propia

b) Péagina 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: Elaboracién propia
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c) Imagen inicio de Sesion: El cual solicitara las credenciales respectivas para reconocer
al profesor mediante factores de autenticacién. Asi mismo para el registro la institucion debe
brindar los datos del personal con acceso a la Plataforma Web Digital. Figura 7.4.

Figura 7.4. Inicio de Sesion Profesores - WeStudy

ZONA
PROFESORES

Fuente: Elaboracién propia

d) Plantillas para Evaluaciones: Se brindara una gran variedad de plantillas para los
diferentes grados de educacién, para que el profesor de manera mucho mas sencilla pueda
hacer uso de estas para sus evaluaciones. Figura 7.5.

Figura 7.5. Plantillas Profesores Plataforma WeStudy

Fuente: Elaboracién propia

e) Evaluacion automatica: Posteriormente a que el profesor haya creado el test y que los
estudiantes hayan completado sus ejercicios; la herramienta de manera automatica realizara
la recopilacién, evaluacion, procesamiento y mostrara al profesor el nivel de aprendizaje de
cada estudiante, brindandole ademas unas recomendaciones para su aplicacion en aquellos

que requieran reforzamiento de acuerdo a su evaluacion. Figura 7.6.
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Figura 7.6. Evaluacion Automética de resultados Profesores Plataforma WeStudy

Fuente: Elaboracion propia

f) Reporte automatico: La herramienta de manera inteligente puede brindar reportes por
estudiante, salén, grado, etc. mostrando de esta manera informacién relevante para el
profesor, asi como las recomendaciones en base al progreso académico del estudiante, como
por ejemplo temas de reforzamiento. Figura 7.7.

Figura 7.7. Reporte automatico Profesores Plataforma WeStudy

Fuente: Elaboracién propia

g) Recomendaciones: La herramienta puede brindar recomendaciones que le permita al
docente o profesor identificar de manera inmediata las areas o temas que requieren

reforzamiento, asi como también le permite identificar a los estudiantes que requieren mayor
atencién o concentracion para sus tareas. Figura 7.8.

Figura 7.8. Recomendaciones Profesores Plataforma WeStudy

Fuente: Elaboracién propia
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Interaccién con Padres de Familia:

a) Procedimiento: Brinda una imagen simplificada de la herramienta para la interaccion

con el Padre de familia. Figura 7.9.

Figura 7.9. Procedimiento Padres - Plataforma WeStudy

[ Visualizacion de |
informacion de
manera dinamica

sobre el avance de
aprendizaje del
estudiante.

Ingresa al
Paortal de
WeStudy

Acceso seguro I B
Registro con Revision de las
credenciales recomendaciones
del sistema y del
profesar.

Y

Descarga del
reporte de avance
de manera digital

Fuente: Elaboracion propia

b) Péagina 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. Pagina Principal Padres - Plataforma WeStudy

Fuente: Elaboracion propia

c) Imagen inicio de Sesion: Portal de acceso que solicitara las credenciales respectivas para
reconocer al Padre o Madre de familia utilizando factores de autenticacion. En caso de nuevo
registro la institucion debe brindar los datos del personal con acceso a la Plataforma Web
Digital. Figura 7.11.
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Figura 7.11. Inicio de Sesi6n Padres - Plataforma WeStudy

p—

PADRES Olvidola contrasefa ingrese squi

Fuente: Elaboracion propia

d) Reporte de Aprendizaje del estudiante: Dashboard que le permite al Padre o Madre de
Familia obtener informacion del estatus y avance de aprendizaje de su hijo o hija
(estudiante). Asi 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: Elaboracion propia
e) Recomendaciones: Le muestra al Padre o Madre de Familia recomendaciones

automaticas 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

Sty o @
RECOMENDACIONES

SIGHFICADO

Aceptable La mayoria de 08 estusentes muesra

Fuente: Elaboracién propia
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Interaccién con Directores o Administrativos:

a) Procedimiento: Le brinda al administrativo una imagen simplificada de la herramienta
para la interaccion con la base informativa de cada profesor, seccion, grado escolar y en

forma general de la institucion educativa. Figura 7.14.

Figura 7.14. Procedimiento Personal Administrativo Colegio - Plataforma WeStudy

S
Visualizacion de
informacion de
manera dinamica

sobre el avance de
aprendizaje de
todos estudiantes.

Registra Accesa seguro Revision de las
i dtonl | recomendaciones
creqenciales del sistema y del

profesor a los
diferentes alumnos.,
| S

Ingresa al
Partal de
WeStudy

H;ﬂ

Visualizacion del
reporte general
anual

| SN

r’—‘;ﬂ
Descargar el
reporte general
digital
|

Fuente: Elaboracion propia

b) Reporte Académico General: Le permite al administrativo de la institucion educativa
obtener un resumen ejecutivo de los diferentes grados escolares, asi como el progreso
estudiantil. Asi mismo, también le brindara informacién sobre qué temas de la malla
curricular escolar encuentran mayores desafios y aquellas donde cuentan con mayores
potenciales, permitiéndole identificar estudiantes con alto potencial y aquellos que requieren

mayor atencion para apoyarlos buscando el progreso conjunto. Figura 7.15.

Figura 7.15. Reporte Académico General Administrativo Colegio — Plataforma WeStudy

Nlonnononn

Fuente: Elaboracién propia

102



Finalmente, la cuarta etapa es de operaciones, de manera regular se realizara 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 iniciard con una previa migracién de la informacién que nos
brinde la institucién educativa por cada alumno que se encuentre matriculado, el historico
abarcara el tiempo desde que inicié su etapa escolar en dicha institucion. La informacion,
sera validada, estandarizada y replicada a una Base de datos en nube. Seré considerado como
minimo necesario las notas test calificados, evaluaciones mensuales, bimestrales o
trimestrales, etc. Asi 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 informacion desde cualquier tipo de formatos como Excel, Notepad, etc; o
base de datos, para la cual serd necesario establecer medios de comunicacion por red y base

de datos.

El tiempo estimado para realizar esta migracion podria tomar hasta un plazo de 1 a 3
meses, dependiendo de la cantidad de informacion que se tiene por cada alumno. Por otro
lado, ello no impide que la plataforma académica digital sea utilizada al inicio del afio
escolar, generando asi su propia medicion de acuerdo con los indicadores establecidos, el

desarrollo de los test de evaluacion, 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
operacion 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, seran el punto de contacto con el cliente y
estaran a cargo de realizar las activadas publicitarias y actividades diversas para dar a

conocer las bondades de la plataforma a fin de captar su atencién 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, estaran encargados de interactuar con los clientes en el dia a dia,
para mostrarles el uso de la plataforma digital y hacer seguimiento del grado de satisfaccion

con nuestra plataforma académica digital.

El coordinador de operaciones y el back office, mantendran un trato amable, simple y
didactico para poder conectar de forma adecuada con las necesidades y requerimientos del
cliente. Asi mismo son los encargados de brindar soporte a los incidentes y también quienes

realizan la capacitacion del personal que tendra acceso a la plataforma digital.
Soporte Fisico y Habilidades

El Coordinador Operaciones y el operador de plataforma, estaran interactuando
constantemente con el cliente para resolver necesidades como un requerimiento, incidente,
mantenimiento correctivo o preventivo, el generar nuevas conexiones a los servidores,
creacion de nuevos perfiles y asignacion de permisos. Tienen amplio conocimiento del
manejo de herramientas digitales, conocimiento de 1A, y lenguajes de programacion, a fin

de garantizar un buen nivel de satisfaccion por la atencion brindada.
Prestacion

Coordinador Operaciones y TI, sera el encargado de ser el nexo con el proveedor de
servicios cloud, quien definird los cronogramas de mantenimiento, politicas de gestion,

politicas de seguridad de la informacion, plan de riesgos o contingencia de incidentes.
7.4.2. Eslabones de Apoyo
Direccion General y de Recursos Humanos
El coordinador de Administracién, 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 integracion entre los empleados, brindar charlas sobre
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estrategias, metodologias sobre comunicaciones efectivas que apoyaran a afianzar la cultura

organizacional.
Organizacion Interna y Tecnologia

El coordinador de Administracion, Finanzas, RRHH y el equipo de operaciones de Tl
son los que apoyaran al desarrollo de las actividades de la organizacion definiendo politicas
internas, nuevos procesos, fomentando la investigacion y desarrollo que en el tiempo generar

un valor agregado a la empresa.
Infraestructura y ambiente

El coordinador de Administracion, Finanzas, RRHH sera 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 considerara: ubicacion, cantidad de oficinas,
costos de alquiler, servicios incluidos. El ambiente debe reflejar la promesa de compromiso,

calidad, servicio e innovacion constante.
Abastecimiento

El coordinador de Administracion, Finanzas, RRHH sera 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 afios, asi mismo se considerd que los gastos de

inversidn y pre-operacion se realizaran 6 meses antes del inicio de operaciones.
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Tabla 7.1. Presupuesto del plan operativo

Descripcién Afio 0 Afo1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Constitucion de empresa 1,500
5 Lineas Celulares (plan 75) 2,250 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500
Utiles de Oficina 1,800 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Licencia de CRM (03 usuarios) 3,600 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Licencia Office 365 360 180 360 360 360 360
05 Laptops arrendadas 14,400 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Coworking 9,000 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
Investigacion y Desarrollo 2,640 2,640 2,640 2,640 2,640
Otros Gastos de Operacién 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
32,910 45,120 45,300 45,300 45,300 45,300

Fuente: Elaboracion propia

7.6. Conclusiones

e 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.

e Se definieron cuatro etapas dentro de la operacion, como implementacion, lanzamiento,
periodo 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.

e Dentro de los perfiles establecidos para cada usuario, se muestra el procedimiento por
cada usuario y también las principales funcionalidades que nos brindara la plataforma. Como
por ejemplo la obtencion de reportes, recomendaciones, estadisticas de forma automatica
con apoyo de las herramientas de 1A.

e La cadena de valor mencionada en el plan operativo, nos permite reconocer cuales son
las fuentes de nuestra organizacion que generan un gasto y cuales generan valor.

e Finalmente, se establece el presupuesto necesario para la viabilidad operativa de la

plataforma académica digital.
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CAPITULO VIII. PLAN DE TECNOLOGIA DE LA INFORMACION

Sobre este capitulo analizaremos, desarrollaremos y mostraremos el esquema, la
estructura y la arquitectura necesaria para la operacion de la plataforma digital con sus
diferentes funcionalidades, las cuales seran enfocadas para uso de los profesores, estudiantes
y padres de familia segun el perfil que tengan.

Indicaremos de manera detallada todos los componentes y recursos necesarios para la
operacion de la herramienta, asi como del servicio a ofrecer de acuerdo con el alcance del

modelo de negocio propuesto.

8.1. Objetivos de Tecnologia

Dentro de estos tenemos:

e Desarrollar el esquema, estructura y arquitectura técnica para brindar el servicio
propuesto a los diferentes stakeholders involucrados en el modelo de negocio.

e Establecer los alcances, consideraciones y lineamientos que nos permita seleccionar al
mejor proveedor de servicios tecnoldgicos en nube.

e Establecer los mejores acuerdos de nivel de servicio con los proveedores y clientes para
brindar un excelente servicio y con calidad.

e Desarrollar el plan de disefio, implementacion, operacion y soporte para el servicio a

ofrecer y que tenga completa relacion con el modelo de negocio propuesto.

8.2. Arquitectura Tecnoldgica

8.2.1. Plataformas de Conexion

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 tecnoldgico; como PC de Escritorio, PC Portétiles, Tablet, han presentado mayor
crecimiento en los ultimos afios 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 afio anterior, seguido de Hp con un 19.8% de participacion y Dell con 16.6% presentando
estas ultimas una caida en sus ventas respecto al afio anterior. Ademas, para las tres
tecnologias de computo indicadas el Sistema operativo preponderante es Windows en su
version 10.
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Tabla 8.1. Market share de Plataforma Computacional

Company 4020 4020 40194019 Market 4020-4Q19

Shipments Market Shipments Share (%) Growth (%)

Shara (%)

Lenowvo 21,481 7 17713 247 M3
HF Inc. 15,683 195 16.155 225 29
Dl 13,199 16.6 12127 16.9 88
Apple 6,893 8.7 5.250 7.3 ns
Acer Group 4,741 6.0 4035 5.6 17.5
ASLS 4570 5.8 3,875 5.5 15.0
Othars 12,813 16.1 12,4093 17.4 26
Total 79,392 100.0 71,749 100.0 10.7

Fuente y Elaboracién: (Gartner, 2021). Recuperado 01/08/2021

Figura 8.1 Desktop vs Tablet Market Share Peru (June 2016 - Jan 2021)

Fuente y Elaboracion: (StatCounter/GlobalStats, 2021). Recuperado 12/08/2021
8.2.2. Sistema Operativo seleccionado

El sistema operativo elegido para nuestra plataforma esta vinculado al dispositivo

desde donde se acceda; para nuestro caso hemos considerado:

e Sistema Operativo Windows 10 Home version 21H1 o superior por su versatilidad
funcional sobre dispositivos portatiles “laptops”, computadoras de escritorio e inclusive
tabletas.

e Sistema Operativo Android version 10 para tablets debido a que desde mediados del
2020 ha tenido un incremento potencial en los dispositivos logrando reemplazar a la version
9 Pie.

e Sistema Operativo MacOS High Sierra para dispositivos MAC para iPhone e iPad;

version liberada en Setiembre del 2019.
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Figura 8.2 Desktop Windows Version Market Share Peru (Jan 2015 - Jan 2021)

Fuente y Elaboracién: (StatCounter/GlobalStats, 2021). Recuperado 12/08/2021

Figura 8.3. Desktop macOS Version Market Share Pert (Jun 2017 - Jan 2021)

I

|
|
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1

Fuente y Elaboracion: (StatCounter / GlobalStats, 2021). Recuperado 12/08/2021
8.2.3. Arquitectura de Plataforma Digital Propuesta

La Plataforma Digital esta enfocada para brindarse como Servicio mediante acceso
preestablecido con factores de autenticacion, cuya operacion se soporta en el hosting del
desarrollo sobre una infraestructura Cloud Computing provista por Huawei Cloud que brinda
acceso publico; Internet, con altos niveles de Seguridad que ofrece disponibilidad, seguridad,
eficiencia y confiabilidad. EI 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

& T2 83

Docente / Profesor Estudiante Padres de Familia
Fuente y Elaboracion: Propia
8.3. Descripcion de la plataforma digital

Nuestra plataforma digital puede ser utilizada en diferentes equipos tecnologicos tales
como Desktop, Tablet y Celulares que cuenten con acceso a Internet; de esto podemos
indicar:

De inicio se mostrara 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: Elaboracion propia

Como enlace para las tres tecnologias Desktop, Tablet y Celular la plataforma opera
mediante responsive design que determina que nuestro disefio web sea adaptable en
cualquier dispositivo; se establecen requisitos minimos para que la plataforma pueda operar

en su mayor expresion. Estas son:

e Los dispositivos deben contar con acceso a Internet.
e Se debe utilizar enlace predeterminado desde el dispositivo o mediante navegador web
que soporte HTMLS5.
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e  Se requiere estar registrado en la plataforma digital WeStudy.

e En caso de estar registrado debe acceder mediante sus credenciales otorgadas en base a

suscripcion.

Asi mismo como parte funcional la plataforma digital brinda informacion:

e Ensu pantalla de inicio brinda informacion relevante de:

Como la plataforma interactta con los profesores para lograr ser un complemento
importante en el aprendizaje.

Como brinda de manera granular informacién a los padres sobre el desempefio y
progreso de su hijo o hija.

Como de manera entretenida interactiia con los estudiantes sobre su uso.

Cada uno de estos puntos de manera documentada se muestra al inicio de sesion;

enfatizando siempre el valor diferenciado que ofrece comparado con otros sistemas.

e Una vez se cuente con el acuerdo de contrato entre WeStudy y el Colegio o Centro

Educativo se podra:

Realizar el registro de los estudiantes bajo suscripcion.
Realizar el registro de los profesores.
Realizar el registro de los Padres.

Realizar el registro de personal administrativo del Colegio.

e Para los profesores una vez tengan acceso a la Plataforma WeStudy de acuerdo con sus

credenciales podran realizar lo siguiente:

Tendran acceso a la zona de profesores donde podra hacer uso de las plantillas o
solicitar la carga de informacién al soporte de WeStudy.

Contaran con acceso a las ventanas de seguimiento individual y grupal de los
estudiantes; en estas se mostraran los indicadores de progreso, desempefio,
interaccion con la herramienta, etc.

Contaran con acceso a los reportes automaticos y/o especificos de la plataforma,
asi como a las recomendaciones que brinda la plataforma en base a la analitica

recabada de cada estudiante.
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e Para los estudiantes una vez tengan acceso a la Plataforma de acuerdo con sus
credenciales, contaran con acceso a la zona de estudiantes donde podré interactuar con los
diferentes ejercicios, preguntas, test, exdmenes, etc que el profesor haya cargado
previamente.

e Para los padres de familia una vez tengan acceso a la Plataforma de acuerdo a sus

credenciales podran realizar lo siguiente:

- Tendran acceso a la zona de Padres donde podrén acceder a informacion
relevante sobre el progreso de su hijo o hija.

- Contaran con acceso a los indicadores para padres los cuales incluiran
recomendaciones brindadas por el sistema para el apoyo en el aprendizaje desde
casa.

- Contaran con un canal de identificacion 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 realizara la seleccidn 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:

e Servicio de Housing Virtual con servidores virtuales.

e Desarrollo de Servicio Web para la plataforma académica digital y la plataforma web
con responsive design.

e Plataforma de integracion con Servidores de Analitica 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 limite admisible es de 99.5% de disponibilidad al mes; esto representa una
actividad mensual con afectacion minima de 4 horas. Adicionalmente se contard con el
indicador de numero de incidencias presentadas durante el mes siendo nuestro limite

admisible el de 5 incidencias mensuales de las cuales solo una debe ser critica.

8.4.3. Penalidades

Las penalidades de no cumplimiento a los indicadores de disponibilidad e incidencias
solucionadas, estara relacionado proporcionalmente al nimero potencial de personas que
debieron ingresar en el tiempo que no estuvo operativo el servicio en base a la data historica
en el tiempo. En caso de incumplimiento al SLA ofrecido se aplicaran las siguientes

penalidades.
Disponibilidad < 99.5% =» 15% de la facturacion total.
Dos incidencias criticas =» 15% de la facturacion total.
5 incidencias mensuales =» 10% de la Facturacion total.

8.5. Criterios de Seleccion 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 continuacion, 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 econdmica.

La evaluacién sera calificada con la escala de 1 a 5, donde uno (1) indica el menos

conveniente y cinco (5) es el mas conveniente. Ver Tabla 8.2.
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Tabla 8.2. Benchmarking de Marcas de Servicios Cloud

AWS - Azure de HUAWEI
Indicadores Amazon Microsoft IBM Cloud Cloud
Web Service
Mivel de prestaciones 5 5 4 5
Costo del servicio 4 5 4 5
Caracterfsticas
Técnicas (lenguaje de 4 4 4 5

programacion etc.)
Cercanla de ubicacién

geografica de los 5 4 4 5
servidores principal
Acuerdo del Nivel del

4 4 4 5

Servicio (SLA)

Fuente: Elaboracion 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

informacion.

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 quedaran baja la administracion del proveedor de servicio,
trasladando asi la responsabilidad de garantizar la disponibilidad de los recursos, y asi se

podra mantener el enfoque en administrar e implementar la aplicacion que requerimos.

Figura 8.6. Servicios dentro de cloud computing

On -Site laas SaaS

Applications Applications Applications Applications

Data

Runtime Runtime

Middleware Middleware Middleware Middleware

-
o
W
w

0o/s 0/s 0/s 0/s

Virtualization Virtualization Virtualization Virtualization

Servers Servers Servers Servers

Storage Storage Storage Storage

100
1A0E
1]
I

Networking Networking Networking

You Manage Other Manages

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
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Dentro de los recursos que se ha considerado contratar, se encuentra la capacidad de:

e 1 servidor para el alojamiento de la plataforma.

e 1 servidor para almacenamiento histérico

e Funcionalidad para la recuperacién de informacion (Backup) en la red virtual, lo que
permitird agilizar la recuperacion inmediata frente a algin tipo de incidente que se pueda
presentar.

e Red virtual en donde se considera un ancho de banda de 10 Mbit/s.

e Plataforma para el desarrollo de 1A con ModelArts.

8.5.3. Infraestructura Plataforma digital

Para la creacion de nuestra plataforma académica digital, es necesario definir algunas
caracteristicas como el desarrollo de nuestra plataforma web, la virtualizacion de servidores,

el espacio en cloud, red virtual, la administracion de servidores, etc.

Iniciamos con el desarrollo de la plataforma digital que estara a cargo de un proveedor
tercero, quien estara bajo nuestros lineamientos para cumplir con los requisitos solicitados,

uno de ellos es que la plataforma estara desarrollada en el lenguaje de programacion JAVA.

Se encargara de realizar el desarrollo Front End, el disefio, la creacion de los perfiles de
usuario, toda la parte visible de la plataforma; y el Back End, donde se encuentra definida la
l0gica, el tipo de seguridad, las reglas y las conexiones a los servidores virtuales en las que

Se procesaran o ejecutaran acciones para dar resultados.

Como siguiente paso se adquirird un hosting con el proveedor que cumpla con los

siguientes requisitos a fin de poder publicar nuestra pagina web de la empresa WeStudy:

e Soporte y monitoreo 24x7

e Que incluya el dominio con extension “.pe”

e Politica de Backups o copias de seguridad que sean diaria, interdiaria o semanal.

e Servidor de correo para WeStudy maneje cuenta de correo electrénico con nombre
propio para el dominio.

e Almacenamiento en nube de las aplicaciones web, se puedan crear la plataforma web,

blogs.
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Se realiza una evaluacion a los proveedores que brindan los servicios que necesitamos,
como se observa en la pagina web, los costos se encuentren dentro del rango de S/ 25 a S/
95 anuales incluido IGV. Visualizar Figura 8.7.

Figura 8.7. Comparacién de costos con proveedores de hosting

hluehostin Capacidad SSD ilimitada
q 9. 9 77 2veces mas poder
vy P
2 1dominiopermitido
VISITAR 1105 votos Anual +1GV 5] Registro de dominio gratis
HOSTY 9 8 [ Capacidad SSDilimitada
. S/ 50 7 Estandar
VISITAR cssien Anual + GV f5)  1dominio permitido
NNEEA
Uﬁj@:ﬂr\i@@ 9 6 s 95 [l Capacidad SSDilimitada
* / ' 1009 més poder
VISITAR P Anual + GV fS] 1dominio permitido
9 4 s/ 25 Capacidad SSD de 10 GB
* 47 30% mas poder
VISITAR o Anual + 1GV B5  1dominiopermitido
votos
.
Bo"""s"'“g 9 3 s 50 [ Capacidad SSDde 10 G2
* A / /7 30%més poder
VISITAR 12v0r W Anual + IGV 5 1dominiopermitide
votos

Fuente: Ranking de los Mejores Hosting en Perl. HostingExperto. Recuperado 02 de noviembre de 2021, de
https://www.hostingexperto.pe/

Para el mantenimiento de hosting se considerd un precio promedio que va a depender

de los costos totales contratados inicialmente.

En nuestro caso, se tomé 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

pREClOS PLANT Py@e PLANZ Pyme PMN1§GmEne

WEB HOSTING PYME WEB HOS'

WES HOSTING P
Contrato por 1 Afio 5/ 235 x Ao S/ 335 x Afo S5/ 435 x Afo
Confrato por 2 Afos S/ 225 x Aho S/ 325 x Aho §/ 425 x Aho
Confrato por 3 Afos S/ 215 x Aho 5/ 315 x Aho S/ 415 x Aho

COMPRAR COMPRAR COMPRAR

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 renovacion del dominio se consideré un rango desde S/ 45 hasta los S/ 200 con
el proveedor bluehosting, para nuestro proyecto se considerd la extension “. com.pe”. Ver

Figura 8.9.

Figura 8.9. Costos anuales para dominio

.pe .com.pe .net.pe

s/ 200 s/ 200 s/ 200

Anual + IGV Anual + GV Anual + IGV

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 virtualizacion de servidores, sera implementado por el proveedor
Huawei Cloud de servicios, una vez que se seleccione las caracteristicas 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 esta incluyendo la plataforma ModelArts, para el desarrollo de inteligencia
artificial (IA) en la que se puede crear modelos de aprendizaje automatico, analisis de
optimizacién y seleccion de parametros que se requieran definir para construir nuestro
modelo de calificacion y de seguimiento para cada alumno, a fin de evaluar su aprendizaje

y rendimiento.

Se adjunta en la Tabla 8.3. la cotizacién por mes de los servicios validos para los afios
0, 1y 2; yaen el tercer afio se consideraria el incremento de capacidad de disco 100 Gb que

tiene un costo promedio de USD 60.
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Tabla 8.3. Cotizacion mensual de servicios Cloud proveedor Huawei para los afios 0, 1y 2

Price Calculator Porveedor Huawei

Purchase Unit Price

Service Billing Mode Amount Unit Quantity Specifications (USD)

%86 | General
computing-plus |
c3.large.2 | 2vCPUs
| 4GB; CentOsS |
Pay-per-use 744 hours 1 CentOS 8.2 64bit; 70.08
General Purpose
SSD | 40GB; General
Purpose SSD |
'100GB;

Cloud Backup Server backup vault
and Recovery 1 Monthly 1 month 1 | 1000GB;
Standard | 100GB |
Single-AZ storage |

Object storage;
Pay-per-use 12 months 1 20GB; 100x 1,000 57
requests; 100x 1,000
requests; 100x 1,000

requests; 10GB;

Elastic Cloud
Serverl

36

Object Storage
Service 1

Virtual Private Dynamic BGF |
Pay-per-use 744 hours 1 Bandwidth | 10 161.45
Network 1 i
Mbit/s; 1;
Al Development
Lif: le | EVS
Modelarts 1 Pay-per-use 744 hours 1 ifecycle | 58.03

Storage | Instance
storage | 200GB;
Total Price 382.5%
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 programacion

Para el desarrollo de nuestra plataforma digital, se ha determinado que se utilizara Java
que esta orientado a objetos, tiene un codigo robusto y versatil. 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

Tipo de Licencia Ediciones Precio (*)
Standard Edition 32-bit US$96.95
Licencia para Standard Edition 32/64-bit US$145.45
Servidor Professional Edition 32-bit 1JS$387.95
Professional Edition 32/64-bit USS$581.95

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

Tipo de Licencia Ediciones Precio (*)
Standard Edition 32-bit US5$2,910.00
Licencia de  [Standard Edition 32/64-bit US$4,365.00
Desarrollo Professional Edition 32-bit US$11,640.00
Professional Edition 32/64-bit USS$17,460.0

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 implementacion de la plataforma digital

8.6.1. Desarrollo de plataforma académica digital

A continuacion, se muestra la Tabla 8.6. en donde se indican las fases y actividades para
la implementacion de la plataforma, también los tiempos aproximados de duracion de cada
actividad.

Tabla 8.6. Etapas del Desarrollo de la plataforma académica

FASES ACTIVIDADES DURACION (DIAS)
L, Recoger necesidades y requerimientos
Conceptualizacién . 7
para el modelo de negocio (Back-end)
. . Definir alcance, realizar el analisis de
Definicion L . 7
funcionalidad, su estructura y solucién (Back-end)
o . Creacion del prototipo, disefio de solucidon
Disefio 15
y desarrollo (Back-end)
. Construccion de aplicacion movil para 105 15
y Android (Front-end)
Desarrollo . L
. Programacion de codigo fuente, 45
conexiohes con BD, servidores, API, etc (Back-end)
. Fase de pruebas- testing de la aplicacion 25
Publicacién - ——
. Lanzamiento de aplicacién (Puesta en 25
marcha)
Total de dias: 169

Fuente: Elaboracion Propia
8.6.2. Plataforma web

Para el desarrollo de plataforma Web se puede utilizar las metodologias tradicionales o
las metodologias agiles; en una comparacion entre ambas, las metodologias agiles 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 utilizara
metodologias agiles porque son adaptativas y nos facilitard 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 pagina web.

Tabla 8.7. Desarrollo de la Plataforma Web
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FASES ACTIVIDADES DURACION (DIAS)
o Definicion de alcance y objetivos.
Planificacion y|e Recopilacién de informacion. 5
Andlisis de proyecto e  Definir tipo de pagina web, contenido y tipo
usuario final.
e  Definir nombre del dominio que debe estar
Diseiio de estrategia | alineado a cbjetivos y contenido de la web. 4
e Implementacién . . ) ..
e Definir metodologia y lenguaje de programacion.
. e Definir la arquitectura de la pagina
Arquitectura y . . .
® Creacion de diagramas de disefio. 4
Desarrolio de la web -
® Documentacion
Creacion de|e  Seleccionar contenido para la web ({texto, <
contenido imagenes, audio y videos)
L, . . |®* Implementacién del prototipo
Ejecucion de Diseno » L.
.Y ® Programacion de la pagina web 10
y Programacion )
® Integracion de componentes y pruebas
. ® Validaciones del prototipo generado.
Lanzamiento y o .
e Inicio de la etapa de pruebas y correcciones. 12
Pruebas
& Marcha blanca.
Total de dias: 37

Fuente: Elaboracion Propia

8.6.3. Gantt de actividades
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Tabla 8.8. Desarrollo de actividades para desarrollo plataforma académica y Web

Mombre de la tarea

Dia de
inicio

Dia de
finalizacion

PROYECTO 1 - Desarrollo de

plataforma académica 1 170
Recoger necesidades y requerimientos

para el modelo de negocio (Back-end) 1 a8
Definir alcance, realizar el analisis de

funcionalidad, su estructura v =olucion

(Back-end) 8 15
Creacion del prototipo, disefio de

solucian v desammollo (Back-end) 15 30
Construccion de aplicacion movil para

105 y Android (Front-end) 30 75
Programacion de codigo fuente,

caonexiones con BD, servidores, API,

etc (Back-end) 75 120
Faze de pruebas- testing de la

aplicacian 120 145
Lanzamienta de aplicacian (Puesta en

marcha) 145 170
PROYECTO 2 - Desarrollo de la

plataforma Web 1 38 Proveedor 2
Flanificacion v Analisis de proyecto 1 3
Dizefio de estrategia e Implementacidn| 3 7
Arguitectura y Desarrollo de la web 7 11
Creacion de contenido 11 16
Ejecucion de Disefio ¥ Programacion 16 26
Lanzamiento v Pruebas 26 38

Fuente: Elaboracion Propia
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8.7. Presupuesto en Tecnologia de la Informacion (T1)

8.7.1. Presupuesto Pre-Operativo

Los gastos pre-operativos para Tl 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 tecnologia.

Tabla 8.9. Presupuesto Pre-operativo Tl

Descripcion Afio 0 (en soles)

Creacion y desarrollo de la Plataforma 24,600
Licencia JAVA Servidor 387
Licencia JAVA Desarrollo 11,640
Creacién de desarrollo Pagina Web 1,500
Registro de dominio de pagina web 100
Adquisicidn de hosting 100
Infraestructura y Servicios en la Nube 30,291
Total de Gastos Preoperativos 68,618

Fuente: Elaboracion Propia
8.7.2. Presupuesto Operativo

En la Tabla 8.10. se describen los gastos operativos relacionados a la tecnologia

Tabla 8.10. Presupuesto Operativo Tl

Descripcion Ao 1 Afio 2 Afho 3 Ano 4 Afo 5

Mantenimiento Anual

(Nube+Hosting+Dominio) 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000

Otros Gastos de Operacion 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Gasto operativo 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000

Fuente: Elaboracion Propia
8.8. Conclusiones

. El plan de tecnologia de la informacion 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 estan 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 ubicacion de sus servidores y

disponibilidad de soporte 24 por 7 en idioma espafiol.
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. Definimos la arquitectura de la plataforma académica digital, que estara
compuesta por 2 tipos de servicio. Una pagina web que serd de comunicacion con nuestro

cliente y la plataforma académica digital, la cual estard basada en nube.

. Se especifica dentro de la propuesta que la plataforma académica digital podra ser
utilizada en diferentes equipos tecnolégicos como tablets, Desktop, celulares que cuenten
con acceso a Internet. Asi también las pantallas de inicio de nuestro producto minimo

viable seré llamativo, amigable, didactico y de facil uso.

. Se ha definido que las pantallas de inicio deban brindar informacion relevante al

usuario que va a utilizar, como reportes, informacién de indicadores y estadisticas.

. 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 esta considerando al proveedor Huawei cloud, el cual
estara a cargo de proveernos las herramientas como Software, servidores, red, equipos de
seguridad, bajo el modelo Pass con el fin de mantener la administracion de la base de
datos y la informacidn. Para el desarrollo de la pagina web WeStudy se esta contratando
un hosting y dominio, el desarrollo estara a cargo de personal de la empresa. En cuanto a
los tiempos de desarrollo se esta considerando un para la plataforma académica digital de
aproximadamente 169 dias y en el caso de la pagina web, va a tener un desarrollo con un
tiempo estimado de 37 dias. 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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CAPITULO IX. PLAN ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS

En este capitulo se desarrollara el disefio organizacional, asimismo la gestion de los
recursos humanos de la empresa WeStudy, que serd la creadora de una plataforma
académica digital que permita medir, monitorear y reforzar el progreso escolar de
estudiantes, ademas conectara a los profesores, alumnos y padres de familia.

9.1. Objetivos de la Organizacion

e Constituir una estructura organizacional identificando el tipo de empresa o sociedad
para el cumplimiento del modelo de negocio.

e Determinar el organigrama organizacional y establecer las responsabilidades para
cada uno de los integrantes del equipo.

e Establecer costos de planilla de recursos humanos.

9.2. Disefio Organizacional

Para nuestro plan de negocio hemos optado por constituir una Sociedad Anonima

Cerrada de acuerdo con lo estipulado en la Ley General de Sociedades (Ley N° 26887).

9.2.1. Caracteristicas de la Empresa:

e Tipo de Empresa: Sociedad Anonima Cerrada SAC

e Cantidad de Socios: 4 socios

e Denominacién: WeStudy S.A.C

e Organos de la sociedad: Junta General de Accionistas
e Duracion de la sociedad: Indeterminada

e Inversion Total: S/ 134,028

e Financiamiento bancario: s/. 67, 014 (50%)

e Aporte de Capital: s/. 67,014 (50%)

e Aporte de Capital por accionistas: S/. 16,753.50

Para los fines presupuestales, los costos de constitucion de empresa, registro de
marca ante INDECOPI y demas inversiones preoperatorias se han considerado los gastos

pre-operativos indicados en el capitulo 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 Utiles de escritorio, alquiler de laptops y adquisicion de celulares para los jefes

de cada area.

9.3. Estructura Organizacional:

La estructura organizacional de WeStudy S.A.C. estd constituida por los socios
fundadores y un ejecutivo de ventas que estan detallados en el organigrama propuesto,
los cuales pertenecerdn a planilla de la empresa con los respectivos beneficios laborales

bajo el régimen laboral de Mypes.

El organigrama propuesto esta disefiado para los primeros afios de operacién con 6
personas desde el afio 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 afio 3, de esta

manera garantizamos la calidad del servicio y nos proyectamos para el crecimiento

esperado.
Figura 9.1. Organigrama de la empresa WeStudy
Gerente General (*)
Coordinador Coordinador de Marketing y Coordinador de Adm,
Qperaciones y Tl Experiencia Cliente | Finanzas, RRHH

i

oo T i
h Back Office - Ejecutivos de Ventas Ll Analista de Administracion !
: : L |
1 1
e T —
[N | 11 |
L Back Office | -~ Ejecutivos de Ventas |

1 | I |

Fuente: Elaboracion propia

La empresa tendra una estructura jerarquica. La Junta General de Accionistas sera la
méaxima autoridad. Los apoderados especiales seran los coordinadores de segunda linea
quienes en forma conjunta podrian tener facultades contractuales. Las facultades
bancarias y de delegacion de poderes se concentraron a sola firma por el Gerente General.
Cabe mencionar que el Coordinador de Administracién, Finanzas y RRHH tendra el
encargo de Gerente General de la empresa mientras que el tamafio y los ingresos de la

empresa justifiquen tener un Gerente General dedicado.
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9.4. Gestiéon de Recursos Humanos

9.4.1. Funciones del personal planilla

Coordinador de Operaciones y Tl

Corresponde el cargo a uno de los accionistas de la empresa, quien recibe honorarios
y tiene la responsabilidad de los procesos operativos y Tl de la empresa. Para esto contara
con técnicos con un perfil en programacion, disefio y T, los cuales tendran las siguientes

funciones:

e Ejecutar e implementar la planificacion de operacional del sistema operativo de la
plataforma virtual.

e  Monitorear el correcto funcionamiento del sistema operativo de WeStudy.

e Dirigir y planificar la administracion de la infraestructura y recursos de Tl que se
requieran.

e Dirigir el desarrollo de las mejoras y/o actualizaciones de la aplicacion WeStudy en
base a la nueva demanda de los usuarios.

e Dirigir e implementar los procedimientos que garanticen la integridad de los datos
almacenados de los usuarios.

e Liderar el proceso de Operaciones de WeStudy velando por la ejecucion de Gantt
proyectado.

e Realizar las pruebas de las actualizaciones de infraestructura, arquitectura y disefio
del aplicativo WeStudy

e Desarrollar soluciones que busquen soluciones viables técnicas que permitan cubrir

los requerimientos de los usuarios de una manera funcional, amigable y rapida.

Coordinador de Marketing y Experiencia Cliente

Tiene a cargo las funciones de Marketing de la organizacion e impulso de ventas.

Para esto contara con un 1 ejecutivo de ventas, los cuales tendran las siguientes funciones.

e Definir y monitorear el Plan estratégico de la compafiia.
e Aprobar las estrategias de marketing, presupuesto de ventas.
e Responsable del marketing interno y externo de WeStudy

e Implementar acciones estratégicas de Social Media, mailing y marketing directo.
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e Dirigir y desarrollar los planes de marketing de la empresa tales como camparfia
digital y proponer iniciativas innovadoras.

e Dirigir el impacto en los usuarios de la ejecucion del plan de marketing

e Implementar las mejoras de procesos o politicas de atencion al usuario.

e Atencion, recepcion y seguimiento de solicitudes de alianzas con socios estratégicos
que permitan potenciar las ventas.

e Implementar campafias de ofrecimiento de servicio de publicidad en la aplicacion.

e Apoyar en la implementacion de planes de marketing de la empresa tales como
campafa digital y proponer iniciativas innovadoras.

e Implementar las mejoras de procesos o politicas de atencion al usuario.

e Implementar los incentivos de fidelizacion y retencién del cliente en post venta.

e Atencidn, recepcion y seguimiento de los reclamos ingresados por los clientes

e Coordinar las respuestas a reclamos con las areas de soporte.

Coordinador de Administracion, Finanzas y RRHH

Tiene el encargo de dirigir toda la administracion de la empresa en los asuntos
Financieros, de Recursos Humanos y las actividades que se tercerizan. Adicionalmente,
tendra el encargo de Gerente General de la empresa mientras que el tamafio y los ingresos

de la empresa justifique tener un Gerente General dedicado.

e Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo plazo.
e Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las
funciones y los cargos.

e Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro de ésta.

e Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y detectar las
desviaciones o diferencias.

e Coordinar con los jefes de areas, dirigir las reuniones, aumentar el nimero y calidad
de clientes.

e Desarrolla el planeamiento financiero de la empresa, asi como el presupuesto de
operaciones e inversiones.

e Controla los riesgos financieros.

e Dirige y controla los reportes de la contabilidad en outsourcing.

e Dirige el plan de reclutamiento del personal.
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e Aprueba la contratacion de outsourcing propuestas por su encargado de RRHH.

e Propone la contratacion de outsourcing para ciertas actividades puntuales.

e Desarrollar el plan de seguridad y salud ocupacional para el trabajo de oficina y
campo.

e Vigilar el cumplimiento de las normas de seguridad.

e Fomentar el orden y la limpieza en los lugares de trabajo.

e Incentivar la cultura preventiva entre los empleados.

e Investigar los accidentes laborales y difundir las lecciones aprendidas.

e Verificar el contenido del botiquin de primeros auxilios.

e Hacer seguimiento a los indicadores de seguridad y salud ocupacional.

e Definir los planes de accién para el manejo de Covid 19, preventivo y correctivo.

9.5. Costeo de Planilla y Outsourcing

En la siguiente tabla se esta 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 %2 sueldo
en Julio y %2 sueldo en Diciembre, siempre y cuando haya laborado el semestre completo,
es decir de Enero a Junio y Julio a Diciembre, en caso contrario percibira la parte
proporcional, percibir ¥2 sueldo por cada afio de trabajo, en calidad de Compensacion por

Tiempo de Servicio (CTS), aportar el 9% de lo que perciba el trabajador por ESSALUD.

Nuestra planilla estara organizada por 6 personas desde el afio 1; sin embargo, para
mantener las operaciones de la empresa, consideramos 3 nuevos puestos a partir del afio
3, de esta manera garantizamos la calidad del servicio y nos proyectamos para el

crecimiento esperado.

Asimismo, para reducir gastos, hemos considerado la contratacion de servicios de

outsourcing como son: asesoria legal, contable y community manager.

A continuacion, en la tabla 9.1 se muestra el costo anual de nuestra planilla, asi como

el presupuesto para servicios de outsourcing.

Tabla 9.1. Costo Anual de Planilla y Outsourcing
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o ) Planilla | o o tificacién| CTS Anual | SSEUr® SCTR Planilla
Descripcion de Puesto Cantidad Mensual s/) s/) Social /) Anual
(s/) (s/) (s/)
Coordinador Marketing y Experiencia Cliente 1 5,000 2,500 2,500 450 70,400
Ejecutivo de ventas (*) 2 3,500 1,750 1,750 315 60 100,000
Coordinador de Administracion, Finanzas y RRHH 1 5,000 2,500 2,500 450 70,400
Analista Administracion, Finanzas y RRHH (*) 1 3,500 1,750 1,750 315 49,280
Cordinador Operaciones y Tl 1 5,000 2,500 2,500 450 70,400
Back Office (*) 2 3,500 1,750 1,750 315 98,560
Sub Total 459,040
Gastos Outsourcing

Community Manager 500 6,000
Asesoria Legal 400 4,800
Asesoria Contable 350 4,200
Gastos Adicionales 500 6,000
Sub Total 21,000
Total 480,040

(*) Consideramos un puesto adicional a partir del afio 3.

Fuente: Elaboracion Propia
9.6. Clima organizacional

Consideramos que es importante tener un adecuado Clima Organizacional para lograr
la Satisfaccion Laboral de nuestros colaboradores, por ellos vamos a realizar diferentes
programas Yy 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 propositos de la organizacion.

Generar los espacios que permitan a los colaboradores expresar sus demandas e
inquietudes, en lo que concierne al clima organizacional y satisfaccion laboral que

perciben de la organizacion.

Los directivos deben dar prioridad a las relaciones interpersonales y el clima laboral,
brindando mayor importancia y atencion, organizando reuniones de confraternidad donde
se evidencie una mayor identificacion institucional, para que el colaborador se sienta
motivado Yy 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

integracion para mejorar el clima organizacional.

Tabla 9.2. Costo Anual en Confraternidad e Integracion

. . Presupuesto Gasto 129
Actividades Cantidad s/) Anual
(s/)
Dia del Trabajador 5 80 400
Fiestas Patrias 5 80 400
Canasta Navidefia 5 150 750
Almuerzo de finde afio 5 60 300




Fuente: Elaboracion 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
preparacion de los lugares de trabajo sin peligros y riesgos laborales, asi como de contagio
de COVID-19, consideramos que un adecuado funcionamiento del plan por el area 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 coordinacién y sobre todo un ambiente seguro, todo esto seria
responsabilidad del area de RRHH.

Asimismo, el area de RRHH sera 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 debera contar con
un supervisor de seguridad y salud ocupacional que serd elegido por los propios
colaboradores, quien ayudara al area de RRHH a cumplir con las con las facultades y
obligaciones previstas por la legislacion para que el empleador cumpla en materia de
prevencion 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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Gasto

Actividades Anual
(s/)
Mascarillas 600
Alcohol 600
Charlas de Seguridad 400
Otros gastos de seguidad 600
Sub Total 2,200

9.8.  Conclusiones:

Fuente: Elaboracion Propia

En este capitulo se desarrolld el disefio organizacional y la gestién de los recursos

humanos de la empresa WeStudy. En la parte de disefio organizacional se definié 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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CAPITULO X. EVALUACION ECONOMICA
10.1.  Objetivo General

Determinar la viabilidad econémica de nuestra plataforma Westudy.

10.2.  Obijetivo Especificos

e Determinar la inversion del negocio

e Determinar las proyecciones de ingresos y egresos

e Determinar si hay necesidad de capital de trabajo requerido
e Determinar la tasa de descuento

e Desarrollar el estado de resultados y flujo de caja

e Determinar los valores VAN y TIR

e Desarrollar sensibilidad y escenarios.

10.3.  Consideraciones para la evaluacion econémica

Para la evaluacion econdmica se ha tomado las siguientes consideraciones a fin de

realizar el analisis y desarrollo de los objetivos especificos:

e Consideramos un horizonte de evaluacion a 5 afios

e Consideramos moneda nacional Soles

e Eltipo de cambio de divisa de USD a Soles es de 4.0 soles

e Considera 50% de financiamiento bancario con aval de los accionistas y 50% con
aporte de capital propio

e 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.

e Consideramos Impuesto a la Renta IR como 29.5%

e Consideramos depreciacion constante de los activos en 5 afios

e Consideramos que la demanda potencial de colegios de los NSE Ay B de la provincia
de Limay el NSE C de Lima Moderna es de 1,431 Colegios lo que representa un potencial
de 233,963 estudiantes.

e Consideramos una demanda efectiva de 1,073 colegios con sus respectivos alumnos.
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e Consideramos que el afio 1 se lograré captar el 0.8% del total de colegios privados
con nivel primaria, lo nos permitird una total de suscripciones de alumnos de 1,312 en el
afio 1 hasta 6,068 al afio 5.

e Se considera un crecimiento promedio anual del 45% lo nos permite incrementar
nuestra participacion de 0.8% desde el afio 1 hasta 3.5% en el afio 5.

e Consideramos un precio promedio de suscripcion por alumno de 17.5 soles
mensuales incluido igv. Este célculo viene del promedio de precios que estan dispuestos
a pagar nuestros clientes.

e Los gastos de inversion y preoperativos se realizaron 6 meses antes del inicio de
operaciones con capital propio.

e Consideramos el Estado de Resultados sin IGV y el Flujo de Caja con IGV

e Consideramos el analisis economico con valores nominales sin inflacion, debido a
que no afecta el resultado del VAN y TIR.

e Consideramos una desercion promedio anual del 21% de suscripciones cada afio.

e Consideramos el gasto de ventas se requieren con un mes de anticipacion.

e Consideramos el gasto de planilla se pagan al cierre del mes.

e Consideramos los gastos administrativos se ejecutan en el mismo mes.

10.4.  Inversion inicial y gastos pre-operativos

La inversion inicial sera 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 ejecutard 6 meses antes de iniciar operaciones, a continuacion, en la

tabla 10.1 detallamos la inversidn inicial para el proyecto:

Tabla 10.1. Resumen de Inversion inicial

Descripcion Afio 0
(s/)
Gastos Preoperativos 32,910
MKT Prelanzamiento 32,500
Gastos Desarrollo de Tl 68,618
Total 134,028

Fuente: Elaboracidn propia

Asimismo, en la siguiente tabla 10.2, 10.3 y 10.4 detallamos cada uno de los
conceptos que componen la inversion 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 Inversion en Gastos Pre-operativos

Descripcion Afio 0
(s/)

Constitucion de empresa 1,500
5 Lineas Celulares (plan 75) 2,250
Utiles de Oficina 1,800
Licencia de CRM (03 usuarios) 3,600
Licencia Office 365 360
05 Laptops arrendadas 14,400
Coworking 9,000

Total 32,910

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10.3. Detalle de Inversion en Marketing para el Prelanzamiento

ACTIVIDAD AT
(s/)
Creacion de anuncios en redes sociales (facebook,Tik tok,Linkedin,Instagram etc.)
redireccionando el trafico para nuestra landing page (pagina web) 2,000
Entrevistas en medios tradicionales RPP, Exitosa, etc. 5,000
Webinar con lider de opinion (enfoque: lider de opinidn) 8,000
Merchandasing para las instituciones educativas conectadas al webinar 2,500
Publicidad en medios televisivos 14,000
Participar en medios educativos 1,000
TOTAL 32,500
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10.4. Detalle de Inversion en Gastos de TI
. Afic 0
Descripcién
(s/)

Creacion y desarrollo de la Plataforma 24,600

Licencia JAVA Servidor 387

Licencia JAVA Desarrollo 11,640

Creacion de desarrollo Pagina Web 1,500

Registro de dominio de pagina web 100

Adquisicién de hosting 100

Infraestructura y Servicios en la Nube 30,291

Total de Gastos Preoperativos 68,618

Fuente: Elaboracion propia
10.5. Consideraciones de la Demanda

Nuestro mercado objetivo se encuentra en los niveles socioecondémicos A, B para la
Provincia de Lima y adicionamos el nivel C para lo que representa Lima Moderna al ser
distritos pujantes econémicamente que representa las zonas 6,7 y 8; lo que representa
un total de 1,431 colegios privados de nivel primaria con una poblacion de 233,963
alumnos; con esta informacion se determina en una proporcion de 164 alumnos por
colegio para ser considerado dentro de los limites que se han definido para nuestro plan

de negocios.

Para nuestro caso de acuerdo a la informacién obtenida en nuestras encuestas

podemos indicar que la cantidad de directores que estarian interesados en la adquisicién
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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 continuacién, en la tabla 10.5 detallamos nuestra proyeccién de participacion y
crecimiento para los proximos 5 afios, en la tabla 10.6 detallamos nuestra proyeccion de
demanda de nuevos colegios y finalmente en la tabla 10.7 detallamos nuestra proyeccion

de nuevas suscripciones.

Tabla 10.5. Proyeccion de Participacion y Crecimiento

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Proyeccién de Participacién 1.4% 2.1% 3.4% 4.7% 6.1%
Proyeccion de Crecimiento 50% 60% 40% 30%

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10.6. Proyeccién de Demanda de Colegios

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio3 Afio 4 Afio5
Nuevos Colegios 8 7 14 14 15
Proyeccion acumulada Colegios 15 22 36 50 65

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10.7. Proyeccion de Suscripciones

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Proyeccion de estudiantes 2,460 3,608 5,904 8,200 10,660

10.6.

Para los ingresos hemos proyectado las ventas por los proximos 5 afos

Fuente: Elaboracion propia

Proyecciones de Ingresos

muestra la proyeccion de ingresos en la Tabla 10.8.

Tabla 10.8. Proyeccion de Ingresos

segun se

Afio 0 1 2 3 4 5
N® Colegios Proyectados 15 22 36 50 65
Desercion de Colegios 10% 20% 25% 30%
N° Colegios Desertado 2.0 4.0 9.0 15.0
N° de Colegios Finales 15 20 32 41 50
Suscripciones Proyectadas 2,460 3,608 5,904 8,200 10,660
Nuevas Suscripciones 2,460 1,148 2,296 2,296 2,460
Suscripciones Descertadas 328 656 1,476 2,460
Suscripciones Finales 2,460 3,280 5,248 6,724 8,200
Ingresos Bruto 437,797 583,729 933,966 | 1,196,644 1,459,322

Fuente: Elaboracidn propia

La proyeccion de ingresos se calcula del nimero de suscripciones al afio multiplicado

por la tarifa de S/ 17.5, es decir se ha considerado el ingreso bruto de ventas a la
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facturacion total. EI precio utilizado se ha calculado del promedio de los precios
esperados desde el afio 1 al 5.
10.7.  Proyecciones de Costos

La proyeccion 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. Proyeccidn de Costos

Descripcién Afo 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Costos de Huawei Cloud 30,291 30,291 30,291 30,291 30,291
Costo de licencias servidor 9,864 9,864 9,864 9,864 9,864
Personal de desarrollo 91,520 91,520 91,520 91,520 91,520
Total 131,675 131,675 131,675 131,675 131,675

Fuente: Elaboracion propia
10.8.  Proyecciones de Gastos

En la tabla 10.10 se detalla la proyeccion de gastos, tales como los gastos de
marketing, operativos de TI, operacion, planilla administrativa, servicios de outsourcing

y comisiones de venta.

Tabla 10.10. Descripcion de Gastos

Descripcién Afio 1 Aiio 2 Ao 3 Aiio 4 Ao 5

Gastos MKT 32,000 16,500 17,000 17,500 18,000
Gastos operativos Tl 7,627 7,627 7,627 7,627 7,627
Gastos de Operacion 45,120 47,100 47,100 47,100 47,100
Personal Administrativo 148,560 148,560 148,560 | 148,560 | 148,560
Gastos outsorcing 21,000 21,000 21,000 21,000 21,000
Gastos de ventas (Comisiones) 10,496 5,248 10,496 10,496 11,808

Total 264,803 | 246,035 | 251,783 | 252,283 | 254,095

Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, 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 operacion, 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

ETAPA ACTIVIDAD ANO 1 ANO 2 AfO 3 ARO 4 ARNO 5
Evento de lanzamiento 10,000
Webinar con lider de opinién (enfoque: lider de
LANZAMIENTO opinién, que dé a conocer el servicio digital) 6,000
Merchandasing para las instituciones
educativas conectadas al webinar y eventos 1,000
Publicidad en medios televisivos 15,000
Publicidad online: (facebook,tik tok,Linkedin,
Instagram,etc.) 2,000 2,000 2,000 2,000
Webinars con influencers 6,000 6,000 6,000 6,000
POST Entrevistas en medios tradicionales RPP,
LANZAMIENTO exltosa,.etc. _ 2,500 2,500 2,500 2,500
Convenios estratégicos con terceros y partners 2,500 2,500 2,500 2,500
Participar en Markplaces educativos 1,000 1,500 2,000 2,500
Visita de colegios potenciales en
merchandasing 2,500 2,500 2,500 2,500
TOTAL 32,000 16,500 17,000 17,500 18,000
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10.12. Detalle de Gastos Operativos de Tl
Descripcion Afio1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Mantenimiento Anual (Nube+Hosting+Dominia) 5,085 5,085 5,085 5,085 5,085
Otros Gastos de Operacion 2,542 2,542 2,542 2,542 2,542
Total 7,627 1,627 7,627 7,627 7,627
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10.13. Detalle de Gastos de Operacién
Descripcién Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
5 Lineas Celulares (plan 75) 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500
Utiles de Oficina 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Licencia de CRM (03 usuarios) 1,800 3,600 3,600 3,600 3,600
Licencia Office 365 180 360 360 360 360
05 Laptops arrendadas 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Coworking 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
Investigacion y Desarrollo 2,640 2,640 2,640 2,640 2,640
Otros Gastos de Operacién 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Total 45,120 47,100 47,100 47,100 47,100
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10.14. Detalle de Personal Administrativo y Operativo
Descripcion de Puesto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Coordinador Marketing y Experiencia Cliente 70,400 70,400 70,400 70,400 70,400
Ejecutivo de ventas 50,000 50,000 100,000 100,000 100,000
Coordinador de Administracion, Finanzas y RRHH 70,400 70,400 70,400 70,400 70,400
Analista de administracion, finanzas y RRHH - - 49,280 49,280 49,280
Cordinador Operaciones y Tl 70,400 70,400 70,400 70,400 70,400
Back Office 49,280 49,280 98,560 98,560 98,560
Total 310,480 310,480 459,040 459,040 459,040
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10.15. Detalle de Gastos de Outsourcing
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Community Manager 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Asesoria Legal 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
Asesoria Contable 4,200 4,200 4,200 4,200 4,200
Gastos Adicionales 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
21,000 21,000 21,000 21,000 21,000

Fuente: Elaboracidn propia
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10.9.

Inversiones

La inversion inicial del proyecto sera de S/ 134,028, tal como se detalla en la tabla

10.16, el mismo que se obtendrd con 50% de financiamiento bancario con aval de los

accionistas, tal como se muestra en la tabla 10.17 y el 50% restante serd con aporte de

capital propio de los accionistas. En ese sentido, la amortizacion de la deuda se realizara

con el pago de las cuotas del préstamo descontando los intereses por los préximos 5 afios
hasta cubrir el 100% de la deuda.

Tabla 10.16. Inversion Inicial

Descripcion Afio 0
(s/)
Gastos Preoperativos 32,910
MKT Prelanzamiento 32,500
Gastos Desarrollo de Tl - 68,618
Total |- 134,028 |

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10.17. Inversion Inicial Costo de Financiamiento

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Deuda 67,014
saldo 67,014 56,673 44,987 31,782 16,861 -
Interés 8,712 7,367 5,348 4,132 2,192
Amortizacién 10,341 11,686 13,205 14,921 16,861
Cuota 19,053 19,053 19,053 19,053 19,053

Fuente: Elaboracion propia
10.10. Modelos de depreciacién y amortizacion

Nuestro modelo de negocio no presenta inversiones en activos fijos, debido a que

nuestro modelo considera el alquiler oficina amoblada tipo Coworking, equipos de

cdmputo también seran alquilados, asi como otros gastos operativos, por ello no cuentan

con depreciacién de activos fijos.

Asimismo, la amortizacion de la deuda se ha considerado linealmente en un plazo de 5

afios por lo que la tasa de amortizacion es 20% anual y lo que nos da una amortizacion

anual de S/ 26,806, tal como se detalla en la tabla 10.18.

Tabla 10.18. Amortizacion de la deuda

Afio

0

1

2

3

Inversion Inicial

134,028

Amortizacidon preoperativos

26,806 |-

26,806 |-

26,806 |-

26,806 |-

26,806

Fuente: Elaboracidn propia
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10.11. Relacion Deuda - Capital

Una herramienta de analisis financiero fundamental es la relacion Deuda — Capital,
debido a que la cantidad de deuda que est4 utilizando nuestro proyecto para financiar sus
activos, para eso se calcula dividiendo el total de pasivos entre el capital contable.

e Deuda=67,014

e Capital = 67,014

e Relacion Deuda Capital = Deuda / Capital

e Relacion 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 credito bancario (Kd) y restarle el beneficio fiscal o ahorro en

impuestos.

e Costo de la Deuda después de impuestos: Tasa de interés * (1 — tasa de impuesto
a la renta)
e Costo de la Deuda después de impuestos: 14.46% * (1 — 29.5%)

e 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 mas importantes, debido a que se evaltan los ingresos,
costos y gastos que genera el proyecto para cada periodo, esto se le conoce como
ganancias o pérdidas. A continuacion, en la tabla 10.19 vamos a mostrar nuestro estado
de ganancias y pérdidas de nuestro proyecto en el periodo de 5 afios, cabe mencionar sin
IGV.

139



Tabla 10.19. Estado de Ganancias y Pérdidas

Afio 0 1 2 3 4 5

Ingresos 437,797 583,729 933,966 1,196,644 1,459,322
Costos Huawei cloud - 30,291 |- 30,291 33,171 33,171 33,171
Costo de licencias Servidor - 9,864 |- 9,864 |- 9,864 |- 9,864 |- 9,864
Personal de desarrollo - 119,680 |- 119,680 |- 168,960 (- 168,960 |- 168,960
Margen Bruto 277,961 423,893 788,313 1,050,991 1,313,669
Gastos MKT - 32,000 |- 18,000 |- 18,500 |- 19,000 |- 19,500
Gastos operativos Tl - 7,627 |- 7,627 |- 7,627 |- 7,627 |- 7,627
Gastos de Operacién - 45,120 |- 47,100 |- 47,100 |- 47,100 |- 47,100
Personal Administrativo - 190,800 |- 190,800 (- 290,080 (- 290,080 |- 290,080
Gastos outsorcing - 21,000 |- 21,000 |- 21,000 |- 21,000 |- 21,000
Gastos de ventas (comision) - 19,680 |- 9,184 |- 18,368 |- 18,368 |- 19,680
Amortizacion preoperativos - 26,806 |- 26,806 |- 26,806 |- 26,806 |- 26,806
UAII - 65,072 103,377 358,832 621,010 881,876
-Intereses - 8,712 |- 7,367 |- 5,848 |- 4,132 |- 2,192
UAI - 73,783 96,009 352,984 616,878 879,684
Pérdidas acumuladas - 73,783 - - - -

Utilidad impositiva - 22,226 352,984 616,878 879,684
Impuesto a la renta - 6,557 104,130 181,979 259,507
Utilidad neta - 73,783 102,566 457,114 798,857 1,139,191

Fuente: Elaboracion 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 suscripcion.

Asimismo, tenemos un margen bruto positivo desde el primer afio al quinto afio; sin
embargo, la utilidad neta del 1er afo es negativa en S/ 73,783, pero a partir del 2do afio
obtenemos una utilidad positiva de S/ 102,8566, 3er afio S/ 457,114, el 4to afio S/ 798,857
y el 5to afio S/ 1,139,191.

10.15. Flujo de caja

En la tabla 10.20 mostramos nuestro flujo de caja libre, donde el ler y 2do afio es
negativo en S/ 296,660 y S/ 126,049 respectivamente, pero a partir del tercer afio
obtenemos un flujo de caja libre positivo en el 3er afio de S/ 228,597, el 4to afio S/ 546,543
y el 5to afio S/ 965,234. Cabe mencionar que el flujo de caja consideramos el IGV, asi

como el pago de este impuesto.
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Tabla 10.20. Estado de Ganancias y Pérdidas

Afio | ) | 1 | 2 | 3 | 4 5
uIT 117 157 250 321 391
Ingresos 516,600 688,800 1,102,080 1,412,040 1,722,000
Costos AWS - 30,291 - 30,291 33,171 33,171 33,171
Costo de licencias Servidor - 11,640 - 11,640 - 11,640 - 11,640 - 11,640
Personal de desarrollo - 119,680 - 119,680 - 168,960 - 168,960 - 168,960
Margen Bruto 277,961 423,893 788,313 1,050,991 1,313,669
Gastos MKT - 37,760 - 21,240 - 21,830 - 22,420 - 23,010
Gastos operativos de Tl - 9,000 - 9,000 - 9,000 - 9,000 - 9,000
Gastos de Operacién - 53,242 - 55,578 - 55,578 - 55,578 - 55,578
Personal Administrativo - 430,160 - 430,160 - 430,160 - 430,160 - 430,160
Gastos outsorcing - 24780 - 24,780 - 24780 - 24,780 - 24,780
Gastos de ventas (comision) - 19,680 - 9,184 - 18,368 - 18,368 - 19,680
Amaortizacion preoperativos - 26,806 - 26,806 - 26,806 - 26,806 - 26,806
UAI - 323,466 - 152,854 201,791 463,879 724,655

Pérdidas acumuladas - 323,466 - 476,320 - 274,529 - -
Utilidad impositiva - - - 189,350 724,655
Impuesto a la renta - - - 55,858 213,773
+Amortizacién SW 26,806 26,806 26,806 26,806 26,806

Inversion - 134,028
Flujo de caja libre - 134,028 - 296,660 - 126,049 228,597 546,543 965,234

Fuente: Elaboracion propia
10.16. Pago de IGV

A continuacion, en la tabla 10.21 detallamos el célculo de IGV y el pago de IGV por
el ejercicio del periodo del afio 0 al afio 5 del proyecto.

Tabla 10.21. Pago de IGV

Afio 0 1 2 3 4 5
Debito IGV (Ingresos) - 92,988 | 123,984 | 198,374 | 254,167 | 309,960
Credito IGV (Gastos y Costos) - 24,125 |- 24,556 |- 22,003 |- 22,109 |- 22,215 |- 22,321
Resultado I1GV - 24,125 | 68,432 | 101,981 | 176,265 | 231,952 | 287,639
Pago IGV - 44,307 | 101,981 | 176,265 [ 231,952 | 287,639 | Fiente:

Elaboracién 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) seria 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

Descripcion Resultado
Ke 25.76%
Kd 14.46%
WACC 17.98%

Fuente: Elaboracidn propia
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10.18. Analisis VAN y TIR

Luego analizar nuestro flujo econémico, obtenemos un VAN positivo de S/ 367,663,;
lo cual nos indica que el negocio es econdmicamente rentable, debido a que permite que
los accionistas recuperen su inversion y obtendran 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

Indicadores de la Evaluacion
VAN 367,663
TIR 39%

Fuente: Elaboracion propia
10.19. Analisis de Punto Muerto

Para el analisis de punto muerto se utilizaron las 4 variables méas relevantes en la
evaluacion financiera: suscripciones proyectadas, precio de suscripcion, gasto de personal
administrativo y gasto operativo. Los resultados del anélisis se muestran a continuacion
en la tabla 10.24.

Tabla 10.24. Analisis de Punto Muerto

Factor VAN Punto muerto | Punto Critico
Factor Suscripciones proyectadas 0.00% -18.11%
Factor precio suscripciones 0.00% -20.45%
Factor personal administrativos 0.00% 55.22%
Factor Gastos operativos 0.00% 123.31%

Fuente: Elaboracion propia

Podemos observar que tenemos dos variables criticas: Suscripciones proyectadas y
Precio en la suscripcion, las cuales pueden variar de manera negativa hasta -18.11% vy -

20.45% respectivamente para lograr mantener un punto de equilibrio.

10.20. Sensibilidad de escenarios

Para el analisis de sensibilidad por variable analizamos el efecto de las variables:
suscripciones proyectadas, precio de suscripcion, 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. Analisis de Sensibilidad Unidimensional

. ﬁ-\nalm.s Variacion en Soles del VAN
Unidimensional
Rango (%) Suscripciones Pre.cio. Persorral Gastt_)
Proyectadas | Suscripcion Operativo Operativo
-20% - 355,360 |- 277,831 700,363 410,182
-15% - 191,807 |- 118,358 617,188 399,552
-10% - 6,782 42,185 534,013 388,922
-5% 178,549 203,464 450,838 378,293
0% 367,663 367,663 367,663 367,663
5% 556,778 531,863 284,188 357,034
10% 745,892 696,062 201,313 346,404
15% 936,046 860,776 119,733 335,774
20% 1,128,012 1,027,652 38,555 325,145

Fuente: Elaboracion propia

Luego, se grafica los valores obtenidos en la tabla 10.25 para ver gréficamente el

analisis de sensibilidad, tal como se muestra en la siguiente grafica.

Figura 10.1. Andlisis de Sensibilidad

Analisis de Sensibilidad

0% 5% 10% 15% 20%
-200,000
— Fartor Suscripciones proyectadas Factor precio suscripciones
Factor personal administrativos Fartor Gastos operativos

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, realizamos un analisis bidimensional con las dos variables mas criticas
gue son suscripciones proyectadas y el precio de la suscripcion, tal como se muestra en
la tabla 10.26.

Tabla 10.26. Analisis de Sensibilidad Bidimensional

Factor precio suscripciones

367,603 -20% -15% -10% -5% 0% 5% 10% 15% 20%
-20%|- 756,246 |- 656,024 |- 555,803 [- 455,582 |- 355,360 |- 253,931 |- 131,030 |- 8,128 114,774
-15%|- 636,642 |- 528,781 |- 420,920 [- 313,059 |- 191,807 |- 59,496 72,816 206,352 341,696
Factor -10%|- 517,038 |- 401,538 |- 286,037 |- 148,504 |- 6,782 134,940 279,359 424,322 509,284
" -5%|- 397,434 [- 274,295 |- 124,021 27,112 178,549 333,130 487,711 642,292 796,873
Suscripciones
0%|- 277,831 |- 118,358 42,185 203,464 367,603 531,863 696,062 860,776 | 1,027,652
proyectadas

5%[- 131,515 38,437 209,142 382,960 556,778 730,595 905,354 | 1,082,035 | 1,258,675
10% 15,870 195,583 379,019 562,456 745,892 930,485 | 1,116,889 | 1,303,293 | 1,489,698
15% 163,254 355,842 548,897 741,952 936,046 | 1,132,215 | 1,328,383 | 1,524,552 | 1,720,721
20% 313,428 516,101 718,775 922,079 | 1,128,012 | 1,333,945 | 1,539,878 | 1,745,811 | 1,951,744

Fuente: Elaboracidn 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 suscripcidn, gasto de
personal administrativo y gasto operativo. De esta manera se evidencia el riesgo que

representa cada variable para el proyecto.

Tabla 10.27. Andlisis de Escenarios

Escenarios Pesimista

Mderado

Optimista

Suscripciones proyectadas -10%

0%

5%

Precio suscripciones -5%

0%

5%

Peesonal administrativos 15%

0%

-10%

Gastos operativos 10%

0%

-10%

Fuente: Elaboracion propia

Con la ayuda del Excel analisis los escenarios, dando como resultado la tabla 10.28

se muestra a continuacion.

Tabla 10.28. Resumen de escenarios

Resumen del escenario

Valores actuales  Pesimista Moderado Optimista

Celdas cambiantes:

Factor_Suscripciones_proyectada 0.0% -10.0% 0.0% 5.0%

Factor_precio_suscripciones 0.0% -5.0% 0.0% 5.0%

Factor_personal_administrativos 0.0% 15.0% 0.0% -10.0%

Factor_Gastos_operativos 0.0% 10.0% 0.0% -10.0%
Celdas de resultado:

VAN 367,663 - 60,767 367,663 730,139

TIR 239% 9% 39% 70%

Motas: La columna de valores actuales representa los valores de las celdas cambiantes
en el momento en que se cred el Informe resumen de escenario. Las celdas cambiantes de
cada escenario se muestran en gris.

Fuente: Elaboracion 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 andlisis de sensibilidad y escenarios del proyecto podemos
confirmar que nuestro negocio es viable econdémicamente, porque genera valor para los

accionistas.

10.22. Conclusiones

Para el desarrollo de este capitulo, se planteé unos supuestos iniciales, con lo que se
determino que para el inicio de operaciones del proyecto se requiere de una inversion de

S/ 134,028. Esta inversion inicial sera 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 econdmicamente
viable con un VAN del proyecto para un periodo de 5 afios 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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CAPITULO XI. CONCLUSIONES

e Nuestra plataforma académica digital WeStudy cuenta con un alto potencial de
aceptacion por parte de los directores especificamente debido a que se lograron validar
las hipotesis planteadas enfocadas a la mejora de la calidad educativa para el desarrollo
del pais, el apoyo de las plataformas al profesor o docente buscando mejorar el nivel de
aprendizaje de los estudiantes, el brindar indicadores relevantes sobre el desempefio y
progreso del estudiante para una posterior toma de decisiones. Estas cubren el objetivo
de modelo de negocio.

e Sobre el analisis realizado se logr6 identificar puntos diferenciadores respecto a otras
plataformas similares, donde nuestra plataforma se robustece al manejar una base de datos
historica que muestra el desempefio y progreso del estudiante en el tiempo y el cual
inclusive puede estar alineado al plan educativo nacional.

e Nuestra plataforma puede cubrir la necesidad de contar con una plataforma soportada
en inteligencia artificial que le permita manejar informacion de manera eficiente, reportes
automaticos y recomendaciones basadas en la analitica sobre los datos de manera
dinamica y en tiempo real, para la mejora del aprendizaje estudiantil y por consecuencia
la calidad educativa.

e 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
educacion y el aprendizaje de los estudiantes para los directores.

e Se identifico la importancia que tienen las opiniones de los docentes y padres de
familia para los directores lo que conllevé a que nuestro analisis se complementara con
encuestas a los profesores y padres con el objetivo de fortalecer la recomendacion sobre
nuestra plataforma académica WeStudy. Los resultados obtenidos fueron de un 92% de
profesores y un 94.1% de padres de familia aceptarian y recomendarian nuestra propuesta
académica.

e Se concluyé con la obtencion de aceptacion para la adquisicion de la plataforma por
parte de los directores; representando este un 75% de aceptacion para su adquisicion sobre
el rango base de costo estimado.

e 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 seria

favorable para alcanzar la proyeccion de participacion y crecimiento anual.
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e Se observo que los primeros afios se requiere un mayor presupuesto en el plan de
marketing para poder lanzar el servicio y posicionarse en el mercado. Para los afios
consecutivos con el marketing relacional y el “boca a boca”, el presupuesto de marketing
se reduce.

e El plan de marketing se baso en las siete 7 P’s del modelo de servicio, centrdndose
la ventaja competitiva en el mismo producto a través de sus atributos tecnolégicos. Otro
aspecto importante es la promocion que esta establecida principalmente en diferentes
canales tecnoldgicos integrados centrados en la experiencia del cliente.

) En el plan de Operaciones para el desarrollo de la plataforma académica digital
consider6 importante planificar 4 fases que va desde la implementacion de la plataforma
académica digital, lanzamiento del producto, periodo de pruebas durante la marcha blanca
y el inicio de operaciones, de esta forma se realizaré todas las validaciones necesarias
para minimizar algan tipo de error en el lanzamiento de la plataforma y resolverlos con
celeridad.

e Se establecio 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
tecnoldgicos 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 utilizo la cadena valor para Servicios. El presupuesto ha sido considerado
para un plazo de los 5 primeros afios, detallando gastos de inversion y preoperativos se
realizaron 6 meses antes del inicio de operaciones con capital propio por parte de los
inversionistas.

e Enelplande Tecnologia de la informacion, se desarrollo la estructura y arquitectura
técnica de la plataforma académica digital, por la cual se realizo las evaluaciones de los
proveedores que cumplieran con los requisitos de disponibilidad, seguridad, eficiencia y
confiabilidad, lo que permitié seleccionar al mejor proveedor de servicios tecnolégicos
en nube, de hosting y dominio.

e Se optd 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 adquisicion de servidores, licenciamiento de software, implementacion de data
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center, contratacion de mayor cantidad de personal especializado, etc. para que pueda
desarrollar la plataforma inhouse.

e Parael inicio de operaciones se requiere de una inversion de S/ 134,028

e El financiamiento del proyecto serd 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.

e EIVAN del proyecto para un periodo de 5 afios 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.

e En el andlisis de sensibilidad, tenemos dos variables criticas: suscripciones
proyectadas y precio de suscripcion, 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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CAPITULO XIl. RECOMENDACIONES

e 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 analisis de muestra aleatoria y estrategias de penetracion que se enfoquen en
este tipo publico objetivo que presenta otras dificultades como accesibilidad,
disponibilidad, el lenguaje de comunicacidn, etc. Esto ayudara a robustecer la plataforma
y a que cuente con un mejor posicionamiento dentro del mercado educativo a nivel
nacional.

e Al ser una plataforma basada en tecnologia 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, asi como agentes en los dispositivos de los padres de familia o
alumnos. Esto ayudara a mitigar las posibles brechas de vulnerabilidad e inclusive a
generar una mayor confianza para la institucion educativa como para las familias.

e Se recomienda seguir invirtiendo de manera sostenida en innovacion y desarrollo
para que el producto a través de actualizaciones periddicas genere un mejor servicio por
encima de su competencia potencial y que acreciente la brecha tecnologica entre sus
competidores sustitutos manuales y evaluar la creacion e incorporacion de un area de
innovacion y desarrollo en la compafiia.

e Serecomienda generar convenios o alianzas claves con empresas del mismo rubro o
personas especialistas en educacion que nos permitan ofrecer un mayor alcance en nuestro
servicio y que sea atractivo para nuestros clientes.

e Se recomienda evaluar con la Gerencia General en el momento oportuno si fuera
necesario, el desarrollo y lanzamiento de unas nuevas lineas de servicios 0 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.
e Debido a que nuestro proyecto es del tipo tecnoldgico, esta expuesto a un cambio
permanente el cual se produce cada vez mas rapido, por ello se recomienda hacer
seguimiento a las nuevas tecnologias y tendencias en el mercado educativo para saber que

aun existe la oportunidad de negocio.
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e 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 publicos mediante el Ministerio de Educacion, de
esta manera nuestra plataforma creceria exponencialmente.

e Realizar alianzas estratégicas que permita llegar a los directores o tomadores de
decision, como por ejemplo editoriales de libros que podriamos utilizar sus libros para
complementar nuestra plataforma

e Participar de manera activa en ferias y eventos escolares para desarrollar una potente

campafa de prelanzamiento y lanzamiento
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ANEXO
ENCUESTAS TOMADAS A DIRECTORES, PROFESORES Y PADRES DE
FAMILIA.
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ANEXO 1: Formato de encuesta a Directores
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Encuesta Estudio de Mercado Directores

Esta encuesta tiene por objetivo realizar un estudio de mercado para recoger informacion
sobre lzs opiniones de los Directores de Centros Educativos Privados en el grado de
primaria respecto 2 |3 experiencia, CONOCIMIENto ¥ SUGErencias que tienen sobre el uso de
plataformas digitales en el aprendizaje educativo.

Mombre y Apellido *

Tu respuesta

;Cuantos afos de experiencia tiene como director? *

Tu respuesta

Cual ez el Centro Educativo actual donde labora? *

Tu respuesta

Para incorporar €l uso de plataforma digital en el colegio ;Gue determina la
seleccion de la plataforma educativa digital respecto a la medicion del
aprendizaje estudiantil? *

O Concursa

I:::I Recomendaciones

I:::I Costo
O Convenia

I:::I Demostraciones

;El colzgio al que representa tuva que adquirir herramientas Digitales debido ala
pandemia? *

() si
DND
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;Come considera actualmente se encuentra el rendimiento academico de los
estudiantes de primaria en colegios privados?

() Muy Al
() aio
() Medio
I:::I Bajpo
() Muy bajo

;Ha tenido que recurrir a contratar o subcontratar personal adicional para el
proceso de ensefanza en el colegio? *

() s
I:::IN-:-

El uso de su plataforma actual o la adquisicion de una, ;le ha ayudado a optimizar
tiempos ywo procescs administrativos engorrosos? *

Totalmente De acuerdo
D2 zcusrdo

Meutral

En desacuerdo

Totalmente en desacusrda

00000

La plataforma actual en uso ;le ha brindado mejor reconocimiento o
posicionamisnto comparado a otros colegios?

() Mucho
I:::I Poco
() Muy Poco
() Meds
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;Cuanto considera estaria dispuesto el colegio en invertir por nuestra plataforma
WeStudy de manera mensual por cada estudianta? *

I:::I Manos de 10 soles
O Entre 10 2 15 soles
I:::I Entre 13 & 20 soles

I:::I Entre 20 & 23 soles
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Anexo 1: Tabla de informacién recabada de la encuesta a Directores

ITEM  [Nombre y Apellido

4Cuantos afios de
experiencia tiene
como director?

Cual es el Centro Educativo actual
donde labora?

Para incorporar el uso
de plataforma digital en
el colegio ;Qué
determina la seleccion
de la plataforma

< ducativa digital

4El colegio al que
representa tuvo que

adquirir herramientas
Digitales debido a la

4Como considera
actualmente se
encuentra ¢l
rendimiento
academico de los
estudiantes de

4Ha tenido que recurrir
a contratar o
subcontratar personal
adicional para el
proceso de ensefianza

El uso de su plataforma

actual o la adquisicién

de una, yle ha ayudado
a optimizar tiempos yfo

proceses

La plataforma actual
en uso ;le ha brindado
m ejor reconocimiento
o posicionamiento
comparado a otros

£Queé tan de acuerdo esta
usted respecto a la opinion
de los profesores para la
seleccion de alguna
plataforma o herramienta

(Considera importante
la participacién de los
padres de familia sobre
el proceso de
aprendizaje del

¢ Estaria dispuesto el
colegio en invertir por
una plataforma digital
que le permita
complementar el
reforzamiento del
aprendizaje. le brinde
monitoreo en tiempo
real y le permita

:Cudnto considera
estaria dispuesto el
colegio en invertir por
nuestra plataforma
WeStudy de manera

respecto a la medicion |pandemia? i ) administrativos : . k . m ensual por cada
del aprendizaje primaria en colegios |en ¢l colegio? engomosos? colegios? digital? estudiante? registrar el progre so CCTIoEieR
e studiantil ? privados? educativo del
estudiante de una
manera sencilla y
amigable?
1 Rosa Portilla De Eada 14 Co ke gio FamerJesus hiar@ Demost@cion: s i IELO Si D acuerds Poca Tordmente de acuerdy de acuerdy $i estaria dispuesto Entne 103 15 soles
2 6 ko ria b ribe | G utid mez Bug i Recomendaciones i Mo i i Totamerte de acuerdo | Mada D acuero Totdmente de acuerdo Necesita enduate enitre 15 a 20 soles
3 July haribe | Wiore no 14 Costo i Eajo Si D acuerdo Paca Totdmente de acuerds de acuerda 5i estana dispuesto enitre 15 a 20 soles
a & ure liozam favaleta 15 Custo i Mt Mo Meutral by Poco D acuerdo Totdmente de acuerdo §i estaria dispuesto enitre 15 a 20 soles
5 Bue r@ve mturd Plasencia Gonzalks 8 Juve ntud Cie rtifica R daci i Bajo Ho Neautml Hada Totdmente de acuerds Total de acuerdo i estaria dispuesto Entre 30 a 25 soles
5 |Wieves Evit,Segura 5 Saco Olive s Los Olhvos Demost mcione kil htedic Si Neutral Poco Tetamente de acuerds Tetdmente de acuerdo Hecesita evduato Enitre 1013 15 soles
7 céspedes carme ndel Pilr a 2 braham Lincaln Demast@ciones i Eajo Si D acuerds Poco Totdmente de acuerds Total de acuerdo i estaria dispuesto [ertre 15 2 20 soles
- Huiza Pereym@ Biver 10 Demost@ciones i Il\_t:db Mo D acuerdo Poca Totdmente de acuerds D acuerdo §i estaria dispuesto |emre 15 a 20 soles
Q Cuesada vams uen a5 Recomendaciones i IELO Si Hartal |hibuy Paca Totdments de acuerds Totdmenta de acuerdo Necesita ewduato [enitre 15 a 20 soles
10 Earola AlvalorGemmo 13 DeMmoGt@ECionNe s i nied io Mo D acuerdo MNada Totdmente de acuends de acuerdo Necesita exduaio enitre 15 a 20 soles
11 Riod riéuez condezo Cavid 12 Demost@ciones i Eajo Si Hatral [ e acuemo Tatdmenta de acuerdo §i estaria dispuesta Entre 103 15 zoles
12 [ meya Gilve: Tomes 18 |santkimao rede ntor Costo i Eajo i D2 acuerdo iy Poco Totamente de acuerds de acuerdo §i estara dispuesto eritre 15 a 20 soles
13 Flaza Eattistini Santisgo D Escuelade s A me rices e i Bajo Si Meutrl My Poco e acuerdo Totamenta de acuerdo $i estaria dispuesto Entre 10 a 15 soles
14 [Welmgquez Mur de Amre Faty 7 L8 Unidn Demost@ciones i My bajo Si deacuerdo | Mada Totdmente de acuerds de acuerda 5i estana dispuesto enitre 15 a 20 soles
15 |melmraliam Freud 5 Domingo Svis De 5i En Heo Do acuerds Wiy Pocs Totdmenta de scuerd e acuerda $i estana dispuesto Ertre 20 a 75 moles
16 Mara Mezacalero 12 8 meeles de I8 Faz Comenio Si hedic Si D acuerds Poco Totdmente de acuerda Total de acuerdo 5i estaria dispuesto |emne 15 @ 20 soles
a7 Hra hiaritza cams a3 D3oms s |EF Santa harl Gormetti Recomendacicnes kil htedic Mo Neutral Peco D acuemdo Totamente de acuerdo Hecesita evduato |entre 16 2 20 soles
a8 He hiaia Glora be la tuz 8 Demost@ciones S JEsio Si [ acuerds Poco Totdmente de acuerds Totamente de acuerdo % estaria dispuesto enire 15 3 20 soles
b Doris Moreno Bravo 5 Concurso i Bajo Si Heutral Wy Poca D acuerdo Totamente de acuerdo §i estaria dispuesto enitre 15 a 20 soles
fra] Iary Isabe | Furiya tame ras o Demost@ciones Si hiedic Si D 3cuerds Poco Totdmente de acuerda Totdmente de acuerda 5i estaria dispuesto erire 15 3 30 soles
a Franckco Martinez saliras 7 08 Nuest@ e Hom Del Rosario Costo Si hiedio Si De acuerds Wby Poco Totdmente de acuerdo de acuerdo §i estaria dispuesto entre 15 a 30 soles
= Delia Mara Bonifacio 11 Inca Garibso De La Vema Cirsto Si Eajo Si Totamerte de acuerdn | Mada e acuemo D acuemn §i estaria dispuesta enitre 15 a 20 soles
= Mari Espe mea Chocano We hrie 10 fvaria e 13 Encamacion ) Med i S D 3cuerds Pozo Totamente de acuerds de acuerdo Negesita enduata erre 15 3 20 sales
N Patricia Jara soto Q DemostEciones Mo IEio L] Hartml iy Poco e acuemo Tatdmenta de acuerdo §i estaria dispuesta et 15 a 20 soles
= cammea Mufice Lopez El Demcst@ciones k) Med io Si Neutral | by Poca Totamente de acuerds Totamente de acuerda Si estaria dispuesto erire 15 3 20 soles
x Paclabe laCruz Guti mez 5 San Francisco De Ask De Erefm Demost@ciones i Eajo Si Meutrl Mada Totaments de acuerds Totamenta de acuerdo Mecesita ewduate enitre 15 a 20 soles
T Ped o VicimCosta 11 Leade ship school Recomendaciones S0 Eajo Si De acuerds oy Pocy Totdmente de acuerda Totdmente de acuerdo 5i estaria dispuesto Entre 103 15 soles
= Leticia Dextre Chacd El [San Cle me me Demost@cion:s i Eajo Mo D acuerdo Poco Totdmente de acuerds Totdmente de acuerdo §i estaria dispuesto enitre 15 a 20 soles
= ElbaGutie mez Vera [ Santa Rita Demost @cione i hiury hajo MNo Neut@l Poco Totamente de acuerda D acuemo 5i estana dispuesto Enitre 20 3 25 solas
o] Ia.lille rmina Encinas de Miifiez - Calton Conerso i At Si D acuerdo Poca Totdmente de acuerds Totamente de acuerdo §i estaria dispuesto enitre 15 a 20 soles
2 |WariadelpibrEada toelidn a0 Alborada D most meione: i hedio Si Hautral hbry Poco De acuerdo Total de acuerds & estarnia dispuesto entre 15 3 20 zoles
= 10 |Naria Reiche DeMOsTECione s Mo hiedio Mo D acuerdo Poco Totdmente de acuends de acuerdo §i estaria dispuesto hienos de 10 soles
= B i F daci i Eajo Si Neutml Piaco D acuemdo Tatal de acuerdo 5i estaria dispuesto erire 15 3 30 soles
E:} 7 Costo i Il\_u:d ] Mo Totamerte de acuerdo | Nada Totdmente de acuerds Toramente de acuerda i estaria dispuesto ermre 15 3 20 soles
£ Fishe rustinianc 10 Cirsto i IEj_o Si D acuerdn Pioco e acuemo Tatdmenta de acuerdo Necesita ewduata et 15 a 20 soles
I David Auccahuesi 12 Recomendaciones Si At Si Neutral iy Poco Totdmente de acuends Totdmente de acuerdo 5i estaria dispuesto erire 15 a 20 soles
E:d *obnda Medira e ndoza a Demast@ciones i Bajo Mo De acuerds MNada D acuerdo Totdmente de acuerdo $i estaria dispuesto erre 15 3 30 soles
= Famirz il Santa Wariade Fatima Demost meione Ho hiedio S Heutral Pozo Totamente de acuerds de acuerdo Necesita evduaio erre 15 a 30 soles
E:] ol ndo ke ves vivas 10 [santa cecilia Demost@cion:s i |E=jo i Totamerte de acuerde | Poco Totdmente de acuerds Totdmente de acuerdo MNecesita enduato enitre 15 a 20 soles
a0 Delia EazancCortes 12 i My bajo Si D acuerdo Paca e acuerdo D acuemo 5i estana dispuesto enitre 15 a 20 soles
al Julian e uifia 10 Nuestia Sefpm de bs Meredes Demost@ciones S ] Si D= acuerds |Whay Paco Totamente de acuerds Tetadmente de acuerdo i estaria dispuesto Enitre 103 15 soles
a2 5 usiRequejosguilar El San Juan M ias Demost @cione s i hedio Ho Neautml Hada De acuerdo Total de acuerdo i estaria dispuesto erire 15 3 20 soles
a3 G ville rmo vios hika wa 13 [america Custo Si he dic Si D acuerdo Poca Totdmente de acuerds Totamente de acuerdo 5i estaria dispuesto Entre 103 15 soles
M hiaribe| chira Tito o & made s hceart Demast@ciane s i | =1 Ha Hautral by Poco Totdmente de acuerds Total de acuerdo & estarnia dispuesto entre 15 3 20 zoles
& JL5to FarEeo:a Calda: 11 LiceosanJuan D& Most @cion: Si Bajo Si De acuerds by Poc Totdmente de acuerda Totdmente de acuerda Necesita endualo erre 15 a 20 soles
a5 IgracioOyarzabal g |San Pic X Demost@ciones Si hide i Si Hartml Pioco Totdmentsa de acuerds Tatdmenta de acuerdo $i estaria dispuesto eritre 15 a 20 soles
&I e Mo nica Aquino RoBS 10 'E-‘es de 5an Marinde Pomes Conenio i At Si D acuerdo Pogo Totdmente de acuends de acuerdo $i estaria dispuesto enire 15 a 20 soles
E-} |Ve|\:nica Munive Le fo@ 12 Feymond Clark Recomendacionas i Bajo i D acuerdo Poco D acuerdo Tatdmenta de acuerda $i estaria dispuesta eritra 15 3 20 soles
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45 Elsa Delgado Castafieda 11 André Malraux Demostraciones Si Medio Si Totamente de acuerdo Muy Poco Totalmente de acuerdo Totamente de acuerdo Si estaria dispuesto entre 15 a 20 soles
50 |enniferCannock 12 Antares [Concurso Si Balo No De acuerdo Poco De acuerdo De ac Necesita evaluario entre 15 a 20 soles
51 Juan Carl os Gutierrez 14 Delalnmacul adaJesuitas Demostraciones Si Muy bajo Si MNeutral Poco Tetalments de acusrdo Totalente de acuerdo Si estaia dispuesto entre 15 4 20 s0les
52 |TeofilaVaencia Atencia 13 Hans Christian Andersen Demostradanes Si Alto Si leutral Madla De acuerdo Totalm ente de acuerdo Si estaia dispuesto Entre 10 a 15 soles
53 Sara Bustamante Lucar 14 Internacional de Uima Recomendaciones Si Medio No De acuerdo Poco Totalmente de acuerdo Totalmerte de acuerdo entre 15 a 20 soles
54 Alicia Raquel Scarind de Roselld 12 Leonardo DaVind Demostraciones No Medio Si Meutral My Poco Tolalmerte de acuerdo Si estaria dispuesto Menos de 10 soles
55 Lastenia Fernandez Pérez 17 Maria de los Angeles Demostradenes Si Media Si De acuerdn Madla Totalm ente de acuerdo Si estaia dispuesto entre 15 a 20 soles
56 Ana Marfa Adriazol a Ledn 16 Marfa Nicole | Concurso Si Medio Si Neutral Poco Iments de acusrda Totalmerte de acuerdo Necesita evaluaro entre 15 a 20 soles
57 Maria Tamayo 15 Colegio Maria Hisa Demostradones s Bajo S D= cuerdo o De gcuerdo Ce acuerdo i estaria dispuesto Entre 10 a 15 soles
58 Florencio Dévalos Calderdn 10 Amado de Dios Demostraciones No Bajo Si Neutral Nada Totalmente de acuerdo Totalmerte de acuerdo Si estaria dispuesto entre 15 a 20 soles
59 Juan Elba Rojes Dedes 9 Andrés Bello Recomendacionss Si Medio Si Totalmente de acuerdo Poco Totalments de acusrde Totalmerte de Si estaria dispuesto entre 15 & 20 soles
60 Patricio ino Hidalgo 8 Angelesde laPaz Demostraciones S Medio Si De acuerdo Muy Poco Totalmente de acusrdo Totalmente de acuerdo Si estaria disp o Entre 10 a 15 soles
61 Fernando Salas 12 Green Gab|les Demostraciones Si Medio Si Totalmente de acuerdo My Poco Totalmente de acuerda Totalmerte de acuerdo Si estaria dispuesto entre 15 a 20 soles
62 Manuel Tirado Andrade 16 Libertador San Martin Concurso Si Bajo No De acuerdo Poco De acuerdo De acuerde Nec esita evaluarlo Menos de 10 soles
63 Carmen Uzarraga 15 Isabel Flores de Oliva Recomendaciones Si Muy bajo Si De acuerdo 0 De acuerdo De acuerdo Si estaria dispuesto entre 15 a 20 soles
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Anexol: Formato de encuesta a Profesores (complementario)

Encuesta Estudio de Mercado
Profesores

Esta encuesta tiene por objetivo realizar un estudio de mercado para recoger informacion
sobre las opiniones de los Profesores de Centros Educativos Privados en el grado de
primaria respecto a |la experiencia, conocimiento y suUgerencias que tienen sobre el uso de
plataformas digitales en el zprendizaje educativo.

Mombres v Apellidos *

Tu respuesta

;Cuantos afos de Experiencia tiene come educador? *

() DeD=35adios

() De52102fos
O De 10 a 20 afios
() De20a30zfos

() Mayor a 30 afios

Centro Educativo donde labora: *

Tu respuesta

;Mos podrias comentar bajo tu experiencia como educador como identificas los
logros de tus alumnos en cuanto a objetivos? *

Tu respuesta

;e involucra a los padres de familia en las acciones de mejora de aprendizajes
de los estudiantes? *

() s
ON-:-
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;e sientes comodo utilizando herramientas tecnologicas educativas? *

() s
ON-:-

En caso fuera afirmativa con que frecuencia utilizas la herramienta tecnodogica?

I:::I Todos los dias de clase
O Fuera del horario de clase

I:::I Una o dos veces por semana

I:::I Minguna Vez

;Gug beneficios crees que ofrece las plataformas digitales al proceso de
ensefianza v aprendizaje en la educacion primaria? *

Tu respuesta

;El centro educativo proporciona alguna herramienta digital para el proceso de
ensefianza 7 *

) si
I:::IN-:-

En caso fuera afirmativa ;Gué Plataforma digital usa el colegio? *

O Chamilo

Cubicaol

O

() Moodle
() Google Classroom
l:::l Corefo

I:::I Otra

O

Minguna

En caso fuera negativa ;Usa usted de manera personal alguna herramienta digital
como apoyo para reforzar el aprendizaje v la evaluacian de sus estudiantes? *

R
ON-:-
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;Estaria dispuesto a utilizar una herramienta digital que le permita complementar
el reforzamiento en el desempeno v a su vez evaluar el nivel de logro del alumna?

i s
[:::IND

;Cuanto valor le entregaria a usted |a plataforma digital WeStudy en lo que realiza
como docente? *

I:::I Bastante
() Regular
() Poco

() Minguno

;Recomendaria al director del colegio el uso de nuestra plataforma digital
WeStudy para su adopcicn en el colegio buscando complementar el aprendizaje
mediante un esquema de reforzamiento v con el objetive de lograr un mejor
desempenio del estudiante?

i s
OND
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Anexo 1: Tabla de informacion recabada de la encuesta a Profesores (Complementario)

En caso fuera

iRecomendaria al
director del colegio el
uso de nuestra

f ¢El centro - ¢Estaria dispuesto a plataforma digital
¢Seinvolucraa | oo o = negativa ;Usa usted | o -
. ) ¢Te sientes : . educativo utilizar una herramienta|; Cuénto valor le |WeStudy para su
e o ¢ Nos podrias comentar bajo tu [los padres de - - ¢Qué beneficios crees que . de manera personal _. - =
¢Cuantos afies . -~ comodo En caso fuera afirmativa proporciona |En caso fuera - digital que le permita |entregaria a usted|adopcion en el
P q experiencia como educador  [familia en las s .o ofrece las plataformas = alguna herramienta 5
) de Experiencia |Centro Educativo donde I utilizando  |con que frecuencia utilizas| %' alguna afimativa ¢Qué el la colegio
ITEM Nombres y Apellidos . . como identificas los logros de |acciones de N . digitales al proceso de . o digital como apoyo " .
tiene como labora: N herramientas|la herramienta ~ herramienta |Plataforma digital usa reforzamiente en el digital WeStudy |complementar el
tus alumnos en cuanto a mejora de e pare ensefianza y aprendizaje | . . A para reforzar el = 5 - 3
educador? - -~ tecnoldgicas |tecnoldgica? - N digital para | el colegio? - desempefio y a suvez |en lo que realiza |aprendizaje mediante
objetivos? aprendizajes de B en la educacion primaria? aprendizaje y la R
. educativas? el proceso de B evaluar el nivel de como docente? |un esquema de
los estudiantes? o evaluacion de sus |
ensefianza ? N logro del alumno? y con
estudiantes? -
el objetive de lograr
un mejor desempefio
del estudiante?
Se lles un registo de
participacién para cada sesién, =&
tmza estandares pam Ertretenimients, aprendiz aje
cada claze, se ewaliia mucha sus de firma divertida,
1 |Giselle Walencia De 10 a 20 afios  (Innowa Schoal saberes previos v el entomo 3 su Si Si Tados los dias de clase refizamiento con temas de Si otra Si Si Bastanite Si
wda cotidiana, interés, gran cantidad de
esto e reflerza con las contenidos para aplicar.
enfdencias solicitadas para cada
unidad.
2 |Maney Altro &6 f0afos  |CEP Musstra Sefors del Rosario |1 oante participacion, test, quiz, si si Todos los dias de clase Simplicidad, practicidad Mo Hinguna si si Pastante si
Sxamenes. refzamiento al estudiante,
3 |Lelia Epichan Defai0afios  |Pamer Mediante |as ealuaciones que se S si Todos los dias de clase ejores resultados S Moodle si si Bastarte si
toman escrta u aral acade mi co
4 |Delia Magallanes De 53 10 afios Innova S chool _Se valida e_\ nivel de participaciin & S Si Todos los dias de clase \f‘anedaq de informacidn @ S tra Si Si Regular Si
inuolucramienta sobre laz clases compartir.
ediante los desempefios Sitiene benefcios pero
5 |PFilar Duefias [k 5aiDafios  |Jesis el buen pastor - P y si Mo Minguna ez ftambien trae inseguridades Mo Minguna ™ Mo Hinguno Mo
habituales personales v en equipo. o
para los nifios.
Las ewluaciones son impartartes
6 |Janet Ballon De 5a 10 afios Innona §choal pero tiene mas peso las S Si Todos los dias de clase Refrzamiento constante. S Google Classroom Si Si Bastante Si
7 |Diana Heres Defiaf0afios  |Miguel Acingel Atraez de los examenes y s si Fuera del hommiio de clase | hteres de los estudiantes Mo Minguna si si Bastante si
maneras de desenwlherse
2 |Betty bmmills Defat0afios  |Juan xxii de los olives Bajo |a e sponsabiidad de sus 5 g Todos los dias de olase Plataformas educatias con Mo Minguna gi si Bastarte gi
tareas v |a participacidn. Jniweles de seguridad
9 |Mariliz Requena De0afafios  |Mi hogar v escuela ’:f:i:ea:i?: niveles de S si Todos los dias de clase Cartral y monitoren Mo Minguna Mo Mo Niniguno ™
. o La comunicacian, participacian y . . Gran conectivdad con las . . . .
10 |Doris Puga Oe 53 10 anos Innona §choal . N " S Si Todos los dias de clase S otra Si Si Bastante Si
cumplimiento de asignaciones. Jaulas wrtuales.
11 |Luzmila Dias De 5a 10 afios Saco olivros Trabajos grupal es v participacion . S Si Todos los dias de clase :uo:[ian desde cualquier S otra Si Si Regular Si
12 |Mirtha Gonzales De fiai0afios  |Divine nifio Jesds Medlan_'te seguimienta diaric 2 su Si Si Todos los dias de clase ge tiene una mejors en 2 Si Google Clazsroom i Si Bastante Si
aprendizaje Jadministracion de los datos
12 [Joze De la Cruz De 53 10 afios  |Muestra sefiora del Carmen Expoziciones grupales i Si Todos los dias de clase :‘;::::;2 por parte del i Moodle Si Si Regular Si
14 |dlia vivanco De 53 10 afios La unidn Fterenciones en clase S Si Todos los dias de clase Mqu's.‘cmn de competencias Mo Minguna Si Si Regular Si
Jaudicnisuales
15 |Deni Saenz Defa 0 afios  |Innowa school Feaision constarte de awnce en si si Todos los dias de clase Clases utuales para rifio s si Google Classraom si si Pastante si
el aprendizaje. zon problemas.
16 [Paula Espinoza De 03 & afios Domingo % awio Test individuale = de cada claze Si Si Fuera del homrio de clase Flexibilidad en |a ensefianza Mo Minguna Si Si Regular Si
17 | Gloria Jara Defallafios  |Amerca Participacién del estudiants S Si Todos los dias de clase Facilidad de trabajo grupal Ho Hinguna Si Si Bastante Si
18 |%ar@ Ramos De 5310 afios  |Antonio Cawoli Atrawez de concurses grupales S Si Todos los dias de clase Can el. a\e.nce se tlene.n Si otra si Si Regular Si
actualizaciones inmediatas
19 |shidey fcosta De 5310 afios  |Cristo Morado Fecono siendo su partici pacisn 5i si Todos los dias de clase heremental la motiacién en Ho Hinguna si si Bastarte si
ran porcentaje estudiaritil
20 |Miguel Hurtads De fa10afios  [20de Ootubre Examene s y participaciones en S g Fuera del heraio de clase | Prendizaje con Mo Minguna gi g Reqular gi
claze. entratenimi enta.
21 |Baca Uontop hiarisabel De 6310 afios  |Santa Usula Atraez de sus accione s ¥ fima S si Todos los dias de clase Son practicas y entretenidas S Minguna si si Regular si
de comportarse.
Lha frma es como el estudiants htavor cantidad de
22 |Benites Tomasto Wilmer De 0@ 5afios hiariscal Caceres se relaciona con el resto de los Si Si Todos los dias de clase avor car e Si Cubicol Si Mo Ninguno Mo
nifios informacidn para los nifios.
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Por las actividades que uno

Habituar a los estudiantes a

retmali mentacion.

Rodriguez Condezo Dawid O 10 3 20 afies | Abraham Lincoln Todos los dias de clase ecnologias que es lo que el Si Chamilo Si Bastarte
prgrama N
entomo exige
Analizando laz endencias de los Faciltadores para los
Sanchez Gomez Jimmy Oe 10 3 20 afios  |Md=ionarios colagio estudiantes. porel logro de las Fuara del horario de dase docentes no Otra i Bastarte
competencias
AtEes delos propdsito de mis hayerinteres por parte de
Fiera Diz Luis ‘ttorio Oe 0 a3 & afios Muestra safiora del Carmen actividades yw mis criterios de Todos los dias de clase o= nifios i hoodle Si Regular
ealuacidn
Fojaz Chawez Lomnzo Oe 10 3 20 afies | Cambridge cdlege lima .Apamr de hernamlentas.'e Todos los dias de clase Las cl?ses son mas i Coref Si Bastarte
instrumentos de ewaluacion. Jdinamicas
Géngora Calderdn Diego Oe 5 a 10 afies  |L3 uridn Par competencias Fuera del horario de olase | Denera curiosidad por Io.' Mo Hinguna Si Bastante
Jtanta zu centro de atencidn.
Fios Delgada Jheanna De 10 3 20 afics |Mi hogar v escuela Se onganiza atranés de Todos los dias de clase Wejorar|a dinamica de la Mo Hnguna si Regular
competencias claze v mayor atencidn.
Salas Dorade Ricardo Oe 5 a 10 afies  |L3 uridn valoracién de sus eude.n.clas m Todos los dias de clase Heglst.ro.'de fas enaluzciones Mo Hinguna Si Bastante
el desamollo de sus activdades, medicidn de logros
Plaza Batistini Santiaga Oe §a 10 afios | hnowa schoal Euslumicnes pmgmma@s porel Todos los dias de clase POISIbI“la'\ 13 gjecusian de i Otra Si Bastarte
logm de las competencias. mis fareas
Analizando las evdencias de los En |z actualidad curmple un
estudiantes, teniendds en cuenta papel importante porque para
Patricia “elazquez hiuro Oe 10 3 20 afies | Dominge Savo los criterios de ealuacién Todos los dias de clase |a nifiez despieta la Mo Hinguna Si Regular
pmgramados paa el logro de las curicsidad por lo tanto su
COMmpetencias. certm de atencidn.
Loz logros de mis estudiantes lo
. Oe 10 3 20 afies | Saco olivems legm a.tm\e.s de 2 aloracidn de Todos los dias de clase Permite mejear la dinamica Mo Hnguna Si Regular
"vizla Aleman Licia sus evidencias em el desarmollo de de |a clase
sus actividades.
Moz permite 3 posibilidad de
Quezada “argas Juan De 103 20 afies  |Los Aamos En sus productos Todos los dias de clase ?enerun ?posn.o'!o de Mo Minguna Si Bastarte
informacidn ybiblioteca
irtual 3 1a mano
Los logros ?e mis estudiarYt'es ) Permite incoporara
hielgar Aliaga Freud Oe 10 3 20 afies | Escuela de las Américas legm a.tm\e.s de I3 aloracién de Todos los dias de clase hemamientas para mejorar la Mo Hinguna Si Bastarte
sus evidencias em el desamallo de " -
e interaccion de las clase.
sue actividades
. Atz de oriterios de ewluacion Posibilitan Ia sjecucién de
Es=quivel Ortiz Jairo Oe 10 a 20 afios | Abraham Lincoln pmgmmado.s paa el logro de las Fuera del horario de dasze harezs de loz alumnas i Chamilo Si Bastarte
competencias.
Han desamollads as Permite llewar clases a
Pierre Rostaing Oe 5 a 10 afios | Dominge Savo competencias del ama de Todos los dias de clase distancia Mo Hinguna Si Bastarte
dierentes cursos
Manaez illacorta Joge De 10 a 20 afies | Los Aamos Por sus productos de actividades Todos los dias de clase m::sl contrel y medicin Mo Hinguna Si Bastarte
Barzola Sahador Gemrds  |De 103 20 afies | Santisime redentor En base a las competensias Todos los dias de clase |se mejora la participacin de g Caret g Bastants
los alumnos en la clase
Analizando laz endencias de los
estudiantes, teriends en cuenta Permite tener un ecosisterra
Dominguez “ergara Angela |De 5 a 10 afios | Abraham Lincoln los chteros de evBluacién Todos los dias de clase digital integrado a otras S0 Chamilo Si Bastante
pmgramados paa el logro de las platatonmas
Atmvs de |3 waloraciin de sus
Ao illareneyra Oe 5 a 10 afios | Cristo Milagrosa eifdencias em & desamollo de susz Todos los dias de clase hiasirterezantes las dases Mo Hinguna Si Bastarte
adtividades.
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Anexo 1: Formato de encuesta a Padres de Familia (complementario)

Encuesta - Estudio de Mercado Padres
de Familia

Esta encuesta tiens por objetivo realizar un estudio de mercada para recoger informacion
sobre las opiniones de los Padres de Familia que tienen hijos o hijas estudiando en colegios
Privados en su etapa primana respecto a |a experencia, conocimiento y sugerencias que
tienen sobre el uso de plataformas digitales en el zprendizzje educativo

Mombre v Apellidos *

Tu respuesta

Centro Educativo donde estudia su hijo o hija: *

Tu respuesta

;Cuantos hijos o hijas tiene en esta etapa escolar primaria? *

B
Oz
(=
() Masde3

;Cue factores influyeron en la eleccion de este centro educativay *

Tu respuesta

Coma estas informadao del progreso v desempenio de tu hijo o hija? *

Tu respuesta
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iTomaste medidas de reforzamiente de aprendizaje sobre las materias, temas o
cursos gue lleva tu hijo o hija 2n el colegio? *

() s
ON-:-

En caso hayas tomado las medidas de refuerzo jestas se mostraron efectivas
sobre tu hijo o hija? *

() s
ON-:

Sobre que areas o curscs actualments tomarias medidas de reforzamiento de
aprendizaje para tu hijo o hija? *

() Matematica
O Ingléz

() Comunicacién
l:::l Personal Social

;e sientes o sentirias comodo utilizando herramientas o plataformas digitales
educativas gue se asocien al progreso educativo de tu hijo o hija? *

i) si
I:::IN-:-

5i fuera pasitiva tu respuesta al uso de herramientas digitales ;Con que
frecuencia la usas o la utilizarias?

I:::I Una Yez por semana
I:::I Los dizs efectivos de class

O Finez de Semana

I:::I Otra

;Cuanto valor le afade el hecho de que el Centro Educativo use herramientas
digitales en la ensefianza educativa? *

O Mucho valor

I:::I Regular valor

I:::I Poco valor

O Mingun valar
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;Consideras gue estas herramientas digitales te ayudarian como padres a estar
informado sobre el desempeno de su hija o hijo? *

() =i
OND

;Le gustaria contar con acceso a una plataforma digital lamada WeStudy que =
permita monitorsar el desempeiio educativo de su hijo o hija, 2si como le brinde
informacion histérica v actualizada sobre el avance en €l aprendizaje, temas a
reforzar, recomendaciones, logras v demas: de manera que pueda interactuar
con 2l educador para saber las acciones coordinadas a tomar para apoyar desde
casat”

() s
[:::IN-:-
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Anexo 1: Tabla de informacion recabada de la encuesta a Padres de Familia (Complementario)

éTe sientes o

¢Le gustaria contar con
acceso a una plataforma
digital llamada WeStudy

iversidn

conlos profesores,

iTomaste sentirias ¢ el t c
medidas de En caso hayas |Sobre que areas comodo ¢iCuanto valor|que estas desempeiio educativo de su
. ) tomado las © CUrsos - le afiade el herramientas |hijo o hija, asi como le
¢ Cuantos reforzamiento de " " utilizando " . - - o Py .
o - " . de o Si fuera positiva tu hecho de que |digitales te brinde informacion historica
hijos o ¢Que factores Como estas apr aje f & _ hemramientas o sta al d | Centr o b )
: Centro Educativo donde estudia su | hijas tiene |influyeron en la del progreso y sobre las fefuerzo omartas plataformas  [fc-Puesta al uso de el Gentro ay ya sobre el
ITEM|Nombre y Apellidos o = - _ . X sestas se medidas de e herramientas digitales  |Educativo use |como padre a |avance en el aprendizaje,
hijo o hija en etapa |eleccion de este centro (desempefio de tu hijo |materias, temas _ digitales .
. _ mostraron reforzamiento y <Con que la |her estar temas a reforzar,
escolar educativo? o hija? 0 CUrsos que . o educativas que e . N N 5
) . o efectivas de aprendizaje . usas o la utilizarias? digitales en la|informado recomendaciones, logrosy
primaria? lleva tu hijo o - . se asocien al _ o
(i il sobre tu hijo o [para tu hijo o Frees ensefianza  |sobre el demas; de manera que
s hija? hija? X educativa? pefio de|pueda i coh el
colegio? educativo de . "
. " su hija o hijo? (educador para saber las
tu hijo o hija? 0 H
acciones coordinadas a
tomar para apoyar desde
casa?
Recomendaciones par el
1 |Betty Espincza Innava Schoal Sede Molina 1 Elxz‘efﬁgl;é?ggsada anla Eﬁ;ﬁ?as con el Si Si Fersonal Sacial Si Los dias efectivos de clase |Mucho valor Si Si
practica.
. " Reunidnvitual con Prof, -, . . . . .
2 |Felix Joy |E Muestra Sra de la Reconciliacion 1 Catolico renisitn de notas intranet [ o Comunicacion Si Los dias efectivos de clase |Mucho valor Si Si
Reuniones con sus
3 |Ernesto Bazan Ana Maria jawuey 2 Parte religiosa tutoresy atravez dela [l 3] Inglés Si Unaez por semana Pocovalor ko o
W eh
Rec onacirmienta
4 |oeyvve valiadares Carlos Lisson Beingoles 9 ggczizrg&”eie;gse | mgf;sde s si si Maternética si Los dias efectivs de clase [Mueho valor S s
prestigiosas universidaces
A través de un infomme
5 |Karna Crigdstorno Diving Mifio 2 Rec omendacidn realizado por los Si Si Camunicacidn Si Los dias efectivos de clase |Mucho valor Si Si
profesores
. . " Evaluaciones
6 |Marie Fuertes Pérez  |Divino rifio 1 Eﬁ;gﬁ'a calidad y birensuales, informe Mo si Maternética si Los dias efectivos de clase [Mueho valor i si
POF de la tutora
o Propuesta educativa, Sistema de Inforrracidn
Esther Cecilia Arenas ; .
T satano Colegio Champagnat 1 bachillerato intemacional, [del Colegio (SIAL. Mo ] Matermnatica Si Los dias efectivas de clase |Mucho valor Si Si
colegio catdlico Entrevista conla tutora.
Evaluaciones
bimestrales , auncue hay
un seguirrienta
g igiﬂfarﬁlago Colegio Lisson 2 i;g’;?:laa educacion Eggztnzrgﬁjg\;aﬂfnzlguna Si ai Matematica Si Los dias efectivos de clase |Muchao valor Si Si
avances del nifio nos 1o
hacen saber cuanto
artes.
9 |Edgard huaman Camino Brent 1 Prestigio Reuniones quincenales Si Si Inglés Si Los diag efectivog de clase [Mucho valor Si Si
. . Reuniones vrtuales con
10 |Jose Luis Rios Haro Il agister 1 i?gﬂg:@:;g;ggzna" profesora y plataformas [ o FPersonal Social Si Una‘ez par semana M ucho valor Si Si
' educativa
Entresista conlos
11 |Alex Alcala Colorea do el mundo 1 La metodologia profesores Si ai Matematica Si Los dias efectivos de clase |Muchao valor Si Si
bimestralmente
Cercaniay relacion .
12 |ose Toscano My Kingdorm 1 calidad educativa- Reunianes himesrales [ o Materméatica Si Los dias efectivos de clase [Muchao valor Si Si

171



Rekrencias de familiares
v amigos, inbrmacion

Atrawez de la
herramierta de

13 |Ronald “asquez Colegio Saco Oliveros . X e . Si Si hiatendtica Si Loz dias eketiws de clase [Wucho walor Si Si
ninel academico, leducacion rtual con la
ubi cacién, costos. ique el colegio trabaja.
. i Parel feedback que da
Cercania al domicilio w | solegio. i h
14 |Jdosé Rabanal San Agustin porque otros familiares [ ©2'2@10. SIeMpre nay i Hi hglés Ei] Los dias eketins de clase [Mucho walar Ei] i
) comunicacion con las
han & studiada ali A
misses
Saguimient 1 Pz uni I . . . . "
15 |Rolando Marcelo Andiles |Pio Xl EQUIm.I,e o &n e Hnianes mensuale Mo Mo hglés Si Los dias ekotivos de clase [Mucha walor Si Si
educacion de les alumnes |eon la tutora
16 |Edna Pagin Atencio San Fanciseo de Asiz alores Boletines Si gi hglés 5i Los dias efctives dz clase |Mucho walor $i Si
17 _|Cados Rojas Campos Escusla de Jesus Buen aprendisaje EER ] Si Si |tiatematica Mo rcr Poco walor i Si
Disciplina, Orden
12 |Miguel Callupe Taquire  |Fe v Aegria Mo 1 cumpllmlento. d.e, nomas, fllamada de |as 5 Si hglés i Los dias efotivos de clase [Mucha salor i Si
buena supenizion enla  |profesoas
edu cacién
10 |Bduardo Garay Arauco  |EEIl $an Agustin de Cajas Huancayo Calidad educatie :iz:::zs a redniones Si Si hiatendtica Mo no Poco walor Si Si
20 |BEdson Ledn Dela Sota  [Pascual Saco Oliweros Experiencia pormi hija 3 EI inbrme mensusl y (3 No MNa hglés i Los dias ekctivos de clase [Mucho walor i Si
mayio Jlibreta
Parintemedio de la
21 |Patricia Padilla Paucar [Colegio Peruano Aeman Beata melda Bachillerats intemacional |platafma educata del Si Si hiatematica Si Una ‘ez por semana hiucho walor Si Si
eolegio
22 |Jhan Valwerde hdi Buen Pastor Sisterna Educatiw R unianes zon el Si 5i hglész i Loz dias ekctiws de clase [Poco walar i Si
|profesor o docernte
23 |kl Rojas IEF Emancipacidn Ubicacidn v costo. Fizuniones mensuale= N 1] Perzonal Social i Una "z por semana hduchio walor i Si
con el docente
34 |Abmham Soto IEP higuel Grau Recomendacian familiar :Dglr:gsi:ndo al poral del Si Si Parzonal Social Si Los dias ekctivs de clase [Wucho wlor Si Si
Reuniones con los
25 |Teresa Cérdos San Cleme it Pro®esores califcados docentes o Si Si hiatematica i Los dias ekctives da clase [Muche walor i Si
coordinadom s
6 |Luis Ccasto Colegio Pacifco Flana educatia Reuniones mensuale s i s htatematioa 5i Otra futucho walor 5i i
con el haestro
27 |Angel Mufioz CP Angelo Pami Ubicacibn Maticasion del colegie Na Mo hglés ] Una ‘iz por semana Poco walor ] No
de manera mensual.
Fol de notas publicadas
28 |Ewa Salazar Albert Bnstein Plana docerite en la intranet de la ha MNa hiatenatica i Loz dias ekctiws de claze [Wiucho walor i Si
institucidn educativa
8 |Mlio hiaguifia $an José y el Redertor Costo v ubicacidn R unianes gon el Ho Ho hiatenatica i Loz dias ekctiws de claze [Wiucho walor i i
Jdocerte
30 |Jeime Orega IEF Alfnso Ugarte Retkrencia de Familiar :Lide':trge reunién con el N Mo hglés i Loz dias ekctiws de claze [Mucho walor i Si
21 _|Caniel Aguilar El Buen Maestro Iniaestructura Platabrmma del colegio N ] Comunicacin i Loz dias ekctiws de claze [Mucho walor i Si
32 |Gustaw “ddal ndependencia EEE|IdEd de profesares y Medlamella platatma Mo Mo Comunicacian Si Una “&z por semana hiucho walor Si Si
dire ctor del colegio
33 |Patty Paucar Artonio Encinas ;:ngiﬁ:rzzla de amiges htranet de la Escuela N MNa hiatenatica i Loz dias ekctiws de clase [Mucho walor i Si
34 |Regina Lopez Cristo Sahador Plana educatie reuniones mensuales Si Si Perzonal Social i Los dias eketins de clase [Mucho alor i Si
icon el profesora cargo
35 |Sandra Palomino Dalton Recomendacidn amical :T-:La:t;mreunlones cen ha MNa Perzonal Social i Loz dias ekctiws de claze [Wiucho walor i Si
Buenas rekrencias v plan .
Fa la tut
36 |Luis Lazo Saco Oliveros de descuerto por ed:l::;::s con & e Mo Mo hglés i Loz dias eketiws de clase [Wucho walor i i
con wnio
37 |an Loate Benjamin Barton Docentss ?‘Ublcacl o rtranet del colegio Si Si hiatematica Si Fines de Semana hiucho walor Si Si
cercana mi caza
38 |Linda Salazar Rail Porras Bamechea Recomendaci ones ::::;:enes son el N MNa Personal Social i Fines de Semana hiucho walor i Si
Plana docente Reunicres de ause de
39 |Andrea Ce la Sota Diivina Mizercordia ¥ @wance con |3 tutora Mo Mo hglés Si Una ‘ez por semana hiucho walor Si Si

administrativa

educatia
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Reuniones con el

notifi zaciones por correo

90 [Hernan Delgada Hazarzno coordinadar del centra Hao Mo Inglés Si Los dizs efectivos de clase | Mucho walor Si Si
. de parte del docente
educativ
K |Sihia hlaria Rosales Belan Ubicacidn mediante reuniones Si Si hilatern atica Si Fines de Semana Mucha valor Si Si
. Integracidn Fimaria, X . . . i .
42 |Josi Requena F amer . . Mediante portal interna Mo Mo Matemn atica Si Una ez porsemana Mucha valar Si Si
Secundaria v Academia
Mediante reuniones con
42 |Mitha Cortreras Adecander Flaming !Enir.euslffas con Ia. el encargado de los Ho Ha Matem Stica Si Loz dias efectives de clase |Mucho valor Si Si
institucion educatia guances de los
estudiantes .
4 [Teresa Gorzales hdorite Carmels La calidad de lo= Mediante entrevista con Mo Ma Matem tica Si Fires de Semana hucho valor Si Si
profes ores & Docente.
96 [Alde Pefia Ebenezer mejﬁ.mﬁ ¥ plana Mediante reuniones con Ho Mo Inglés Si Una Wez por semana Mucho valar Si Si
administrativa el profes or
46 |Fidel Ramos San Antonio Comenio Laboral Sesiones de Reunidn Ho Mo Inglés Si Una Wez por semana Mucho valar Si Si
con el maestro
De momento s olo
4 |Ofelia Rical di Los Alamos Cerzania a mi casa reuniones con la Si Si C omunic acidn Si Fines de Semana Mucho valor Si Si
profesora
42 [Zulema Flores San Antonio de Padua 52 dabis 2 . Entrauis 3 con la No Mo hiatemn atica Mo no hucho valor Si No
recomend aciones profes ora encargada
28 |xloria Terrones hdontealto Excelente plana docente EIO.I!:;‘:courma Intzrna del Si Si Inglés Si Loz dias efectios de clase |hducha valor Si Mo
50 |Julidn Palpén Amadeus Comenio familiar 51?'5“;‘['25 con &l 5i 5i Inglés 50 Loz dias efectivs de clase |hucho valor 5 s
81 |Fedro Werastegui Cesar Wallejo P ana L c-c_:en‘te on Reunienes mensuales Ho Ho Ferzonal Social 5i Fines de Semana hucho valar Si Si
eperiencia con |a profesora
hetodol ogia de . . . . . .
52 |Darte Sanchez Huew Mundo argefiarza Intranet del colegio Ho Mo Matemn atica Si Los dias efectivos de clase | Mucho walor Si Si
53 |Lauwra Fiminchumo Colorea do el mundo Re comend:aclon d—e_ Uamadas del profesor. Si Si hdatern tica Si Otra hducha valor Si Si
matndolania adue stha
Costo v metodolodia Reunién virtual con
Eduardo Aceveda Hido hty Kingdom educa‘t?rua g Profesor cada dos Si Mo Matem tica Si Los dias efectivos de clase | Mucho walor Si Si
meses
g5 |Ana Diz Colegio Sace Olveros z:zlc;:::daclon de Feuniones wituales Ho Mo Inglés Si Citra Fie gular walar Si Si
. . |Infarmes de sus
&5 |Betzabe Diaz San Agustin M#Odol oaia de edusativo docentes atraes de Hao Mo Inglés Si Citra Mucha valar Si Si
e infraestructura .
plataforma wirual
Futravés de reuniones
&7 |Jhoanna Cotez Perez Fio 21 Calidad de profesores mensuales realizado por Si Si hatern itica Si Citra Mucho valar Si Si
|z profes ores
82 |Marizol Moreno Lopez | le Trilce Caminos Del Inca Cozto de persiones Wia itual Ho Mo hatern tica Si Los dizs efectios de clase |Mucha valor Si Si
Wetodologia educ atha, Reuniones vituales son
89 [Alde Perez S anchez Alecander Won Humboldt bachillerato irtern acional, \a profesara Si Si hiatemn atica Si Los dias efectios de clase |hucha valar Si Si
colegio catdlico. P
B0 |Maira Sanchez Lopez Saco Oliveres Costo de pensianes de Rieuniones wrtuales con Si Si Matem tica Si Citra Fie gular walar Si Si
metodol ogia. los_docentes
Hernandez Parez Jose lamadzs telefdicas,
=3 umando le Trilze Salamanca Coztos de pensiones Whatapps yw reuniones Ho Mo Matem dtica Si Los dias efectivos de clase | Mucho walor Si Si
virtuales
Bachille rato internacional Reuniones vituales con
82 |Tryjille P erex Tomasa lep Diving Mifia o idiamas profesora w plataformas Si Si FPerzonal Social Si Citra Mucho valar Si Si
educatia
63 |Perez Gomez Marbella | Innowa S chool Sede Molina La m_etodologla;r Reuniones irtuales con Si Si hiatemn atica Si Los dias efectios de clase |hucha valar Si Si
pensiones el docente
Whatapps |, llamadas
54 [Juan Carles Aquilar Cruz |IE Muestra Sra de |a Reconcilia cién Linea Catdlica telefdnicas y reuniones Hao Mo Ferzonal Social Si Los dizs efectivos de clase | Regular valor Si Si
wirtuales
Johanna lwnne Cortez Recomendado por Reuniones ¢ on s
=] Ana hilaria jawouey P tutores v a travez de la Ho Mo hiatemn dtica Si Citra Mucho valar Si Si
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Aejandm Pedro Cruz

Ex alumnos en

himes de los

1} Perez Carlas Lizson Beingoles universidades prestigiosas|prosores Mo Hao Comunicacian Si Loz dias ekctivos de clase [Mucho welor Si Si
. . Ewaluacion cada dos
&7 Agustra Berto Diaz Divine Nifio Ref:omendac iones d meses de los pmksores, Ho Ho Matematica Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
Gomez amig oz
documentos de pdf
68 |Gomez Lopez Ana Divine nifio Pensione s hiJITn'EGI on del docente gi Si nglés Si Loz dias ekctiws de clase |Regular walor Si Si
atmds de documentos
Sistema de nformacion
69 |Gomez Lopez Juan Colegio Champagnat Mioma aleman del Colegio (51410 Mo Ho Comunicacion Si Los dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
Enitrevista con |3 tutora.
Ewaluaciones cada dos
0 Gomez Perez Caros Colegio Lisson Parte religiosa MEses i - Ma Mo Matematica Si Otra P oo walor Si Si
hianuel retm alimentaci on trangs
de |2 Wiah
Reconosi mierto
Gomez Sanchez Sandra Académico de sus himmes de sus -
71 " Colegio Bertolt Brecht gi Si Matematica Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho wlar Si Si
Hayeli egresados en base a docentes
prestigiozas uniwersidades
T2 Gomez Saragez Meter Saint Camila's School Recomendaclqp de stros hitranat da I3 escusla Ho Ho hglés Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
fianuel padres de familia
) ) . . ) Sistema de normacidn
7g |Butiemez Perez Julio 0 agnat Distancia , calidad y del Colegio (5 14L) o Mo Matemética si otra hucho alor si si
César pension .
Enitrevista con |3 tutora,
. Sistema de nformacidn
Guzman hlendoza hietodologia de N . . . . . .
4 \aronica Champagnat encefianza del Co.leglo (Sl 5i No hglés Si Los dias efectiws de clase |Regular wlor Si Si
Enitrevista con |a tutora.
75 ;IeFﬂandez Cruz diana nnoa Schools Pensiones y metodologia |Reuniones de proksores Ma Mo hiatematica Si Los dias ekctiws de clase |Mucho wlor Si Si
alina
Hemandez Cruz Recomendaciones de Reuniones cada dos
Th htaricarmen kp Divino Hifio amig o= meses adicional 3 S Si hdatematica Si Loz dias ekctiws da clase [Wucho wlar Si Si
imirmes
Reuniones wrtuales con
77 |Hurtado Diaz Rut kp Rudo. Hho. Gaston haria P restigio los docentes wuszo Si Si hiatematica Si Otra Fegular walor Si Si
platamas educathas
78 |Juarez Cruz Juan Miguel |Saco Oliwros Pension Feuniones urtu_ales eon Mo No Personal Social Si Los dias ekctiws de clase |Mucho wlor Si Si
la tutora educativa
79 |Lopez Ruiz Juana Saco Oliwros Cef““'a ¥ ml;clon HEtr\oalmjemacmn rtual Mo Mo hglés Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho alar Si Si
calidad educatie con tutoria
80 |Martinez Gutierez Pedro |k Albert Einstein Recomendaclo.l? e otros ﬁt.mu_as de |3 intranat 42 5i Si Personal Social Si Los dias ekctiws de clase |Mucho wlor Si Si
padres de Gmilia |13 institui én
=2 Menesr.es ‘asquez Linda Camino Brent Dtros_‘larnlllares han Reuniones quingznales a Mo Mo hiatematica Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
Amasai Jzstudiade ali tawes de |3 platakrma
hioreno Perez Luis Seguimiento en |3 Reuniones wrtualas con
a2 higuel hiagister adue acitn de los alumnos pmiasc!m v plataformas Mo Ho iatematica Si Los dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
educativa
83 |Moreno Lopez hMarisol ke Maria Auxiliadora Calld.a'd educatia y Uamadas del profesar. Si Si hiatematica Si Otra Fegular walor Si Si
Enzidn
84 |Perez Cruz Jade JBBneth |hnoa Schools PI’Dp%IESlE ef:luca‘tnal. Reuniones wrtuales con Mo Ho Comunicacién Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
bachillersto irtemacional el proksor,
Fatroalimentacidn que
84 |Perez Gomez Mamella (kp Fudo. Hho. Gaston haria La metad alogia da el coleg !0' s!?mpre Mo Ho nglés Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
hay comunic acian con
las miszes
Fe®rencias de familiares
26 JPerez Gomez “ictora kp Rudo. Hio, Gaston baria y. amigos. |ni-:|rrnac|0n Feun |0n.es eon fj,ocemes Mo Mo Matematica Si Loz dias ectiwos de clase [Mucho alar Si Si
nivel academico, L retroalimentacion
ubi cacidn, costos |
87 |Ruiz Cruz Jawer Trilze Santa Beatriz Pensiones Feuniones mensuzles 5i Si Matematica Si Otra Regular walor Si Si
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88 |Fuiz Perez Jose Alfedo [hnoa Schools Metodologia y Fensiones [Feedbak del tutor Mo Ho hiatematica Si Otra fucho welor Si Si
29 |Sancehz Lopez Mana [Alexander Won Humboldt P re=tigio II:eurlllzl;emsaurtuales wan Mo Ho Matematica Si Ctra fucho wlor Si Si
an Sanchez #ix Caniel kp Rudo. Hho. Gaston hiaria Calidad e ducativa himes de sus Mo Mo hiatematica Si Otra Regular walor Si Si
Aberto ducertes
a1 Santiz Aguilar Lucsly hnoa Schools Metoso logia d2 Per med|.c- 4 platabrma Mo No Comunicaciin Si Otra hiucho wlor Si Si
|Jaqu ensefianza de estudios
92 |Teratol Juarez Morma Santa Maria Reyna D‘ll’DS.fEI'nIhEI'ES han Reuniones con el Mo Mo nglés Si Otra fiucho welor Si Si
estudiado all proksor,
93 |Maria Bemal Castro Colegio De L3 hmaculada Distancia a docimicilio Reuniones mensuales gi Si nglés Si Loz dias ekctiws de clase |Regular walor Si Si
con los docentes
94 |Gabriela Bamios Josan  |Saint Camila's Sehael Refrencias de fimiliares |Reuniones con ol tutor 5 §i Matematica i otra Mushe alar i i
[y amigos. de aula
9% [Carclina Bustamarnite k Elim Pn.epar?cm.un pre- hiormes de sus Mo Mo Matematica Si Log diaz ekctiwes de clase |Poceo walor Si Si
uniersitaia docentes
96 |Caridad Fung Loz Qlivos Collage Calidad d& ensehanza ?j:';'zg:;:;uales de gi Hao Matematica Si Loz dias ekctivos de clase [Mucho welor Si Si
- " Metodologia de . . R . - . .
a7 |Katia Tomeblanca Loz Qlivos Collage ensatianza Rauniones wrtuales Mo Hao Comunicacian Si Loz dias ekctivos de clase [Mucho welor Si Si
98 |Horma Camcelen Santa Mara Reyna .Calldad de profesores & Reunidn wirual con tutor gi Si Matematica Si Ctra fucho wlor Si Si
infrasstructura
24 |Lllian Cabrera Loz Olivos Collage Ublc.ac.tl.c-n v distancia a Reunicnes oo ¢l Ho Ho hglés Si Loz dias ekctiws de clase |Regular walor Si Si
domi cilio profesar.
100 |hafa Grazia Duarte Santa hbiaria Reyna Calidad de Proksores gt:-g::ral son el Mo Mo hglés Si Loz dias ekctiws da clase [Wucho wlar Si Si
101 |Rosalin Cabrera Colegio Bertolt Brecht E:;z:c:ﬁ:a:: calidad Rauniones quincenalas Mo Mo Comunicacidn Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho wlar Si Si
102 [uvilliam érias kp Cinino Nifie Calidad de proksores | DA vrtual con el si 5 Matemstica s Los dias efctiws de clase |Mucho walor s s
pro®sor 3 cargo del aula
1032 |5 alvador Aparicio ke Trilce Caminos Del hca F\tecomendalc iones por el | Reuniones con el i Si Persoanal Social Si Los dias efectivs de clase |Mucho walor Si Si
nivel educativ prosar.
104 wictor sl alexander on Humboldt ioma al Reunién frual con Prof N N Comunicaeis i Los dias skctiws de clase [Mucho i i
ctor hllegas exander Won Humbol jioma aleman revisin de notas int net o o municacion i = dias ekctivs de claze |hucho walor i i
Reuniones con sus
105 Michael Diaz Saco Oliwros Parte religiosa tutores v @ trawez de la Mo Hao nglés Si Una "z por semana Poco walor Mo Mo
Wik
Reconosi mierto
X . i Azadémico de sus hibmmes de sus . X o . X . .
106 [Diego Cabanillaz ke Trilee $alamanca egresados en base a docertes gi Si iatematica Si Loz dias ekctivos de clase [Mucho welor Si Si
prestigiozas uniwersidades
Recomendacion de otros Atrads de un infme
107 |Anderzon Huarcaya kp Divine Nifio - realizado porlos gi Si nglés Si Loz dias ekctivos de clase [Mucho welor Si Si
padres da amilia
profesores
Distancia, calidad Evaluacianes
108 JAlan Wilela k Maria Auxiliadora pensitn ' ¥ bimensuales, infrme Mo No Matematica Si Los dias ekctiws de clase |Mucho wlor Si Si
POF de Ia tutoria
109 [Javer Rojaz hnma Schools ru'letofologla de Entrevista con |3 tutara. Na No nglés Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho wlar Si Si
110 |Ewelyn De L3 cniz lep Rudo. Hho. Gaston haria E_‘“'”:tc'f”es 3i 5i Matematica si Los dias efectiws de clase [Wucho alor si si
imestrales
111 |Telma Fita kp Rudo. Hno. Gaston hiaria Reuniones quincenales S Si Personal Social Si Loz dias ekctiws de clase [Wucho wlar Si Si
Reuniones wrtuales con
112 |Cymthia Bejarano Trilce Santa Beatriz Pre-universitario prolEsora v uso Mo Mo hiatematica Si Una %z por semana hiucho wlor Si Si
platamas educatia
Entrevista con los
113 [Kelin hiarte hnma Schools La metad alogia profesores gi Si hiatematica Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho wlar Si Si
bimestralmants
Cercania  rela cién Reuniones bimestrales
114 |Rosa Castro [Alexander Won Humboldt calidad educatie - Mo Mo nglés Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho wlar Si Si
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Recomendacion de otros

Atrawez de la
hemamienita de

115 Mantriny hiantes kp Fudo. Hho. Gaston Mara . . gi Si hglés Si Loz dias ekctiws de olase [Mucho alar Si Si
padres de Bmilia educacidn rual con la
que el cole gio trabaja.
16 |Melissa Cotijo Colegio Bertoht Bracht Dtros familiares han Eualuaciones 3i 5i hatemstica 5i Los dias efectiws de clase [Wucho lor 5i 5i
Jestudiade ali bimestrales
117 |Sandra La Tome Saint Camila's School Segulm_l‘enm enla Reuniones mensuales Mo Ho nglés Si Los dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
educ acion de los alumnos [con la tutora
118 |Leslie Rodriguez Champagnat E?cm" erata |mem?c|onal, Par informes del tutor 8i Si Matematica Si Una %z por semana Poco walor Mo Mo
idiomas, matematicas
Propuesta educatia, Cita irtual son el
119 [Jorge Martilla Champagnat bachillerato intemacional, rotsor Mo Hao hiatematica Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho wlar Si Si
col agio catdlico. P
Por el feedback que da
120 [Jean Cado Gonzales hnma Schools La metod ologia el coleslo, slempre hay Mo Ho Comunicacion Si Los dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
comunicacion con las
mizses
Fe®rencias de familiares
121 |Paul Zawaleta kp Dhino Nifio ¥ amig o=, Ini_:rl'na-:lon Reuniones quincenales gi Si Matematica Si Los dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
riwel academico,
ubi cacion, costos .
122 |Jaime Yarihuaman kp Rudo. Hho. Gaston hiaria Metc-go logia de Reuniones mensuales S Si hiatematica Si Loz dias ekctiws da clase [Wucho wlar Si Si
Jensefianza con la tutora
122 |Javerharni=cal Saco Oliwros F‘rgpal?clc.nn pre= Por las reunienes con Ma Mo hiatematica Si Los dias ekctiws de clase |Mucho wlor Si Si
uniwersitana feedbak del tutor
124 |Lorena Rojas Saco Oliwros F‘rgpal?clc.nn pre= Reunidn siriual mensual 5i Si Perzonal Social Si Una ‘vz por semana hiucho wlor Si Si
uniersitaia con profesor
125 |Leslie Flores ke Albert Einstein Calidad educatia :i’m::s de sus 3i 5i Matematica si UUna ez por semana hiucho alor si si
ocentes
126 |Juan man hnow\a Schools METOEOIOQIE de Far mEdl,o de platatimma Mo Mo hglés Si Una "z por semana hiucho wlor Si Si
Jensefianza de estudios
. . 5 Otros familiares han Reuniones con el . . . .
127 |Enrque Jaunegui Santa Maria Reyna sstudiado alf progsor. Mo Hao ngléz Si Una "z por semana fucho wlor Si Si
128 |christian Pachas Loz Olives College Distancia a dosimicilia ?::Ta'°t“;;:e”5”a'es 5i 5i halés si Los dias efectivns de olase [Mucho alor si si
128 |Cristian= Andrade Santa Mara Reyna Reiar.encl as de familiares | Reuniones con el tuter 8i Si Matematica Si Los dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
[y amigos. de aula
120 |Aliedo Enrquez Colegio Bertolt Brecht F‘r.epal?clc.-n pre- hfmes de sus Mo Mo hglés Si Los dias ekctiws de clase |Poco walor Mo Mo
uniersitaia docentes
131 |Sadid Perez kp Dhino Nifio Calidad de ensenanza :;:I::Sde sus No No Matematica Si Los dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
132 [Kenny Fuentes Santa hiaria Reyna Z:EST:;::ZQEIE de Por informeas del tutor 50 Si Parzanal Social Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
133 |Luiz Lamas Colegio De 13 hmaculada |.Cal ad da pro®zares = Reunidn irual con tutor 5i Si nglés Si Una %z por semana hiucho wlor Si Si
infraestructura
134 esus Sendlano Saint Camila's Schaol Ublc.ac.:l.on v distanoia 2 Feuniones con el Ma Mo hiatematica Si Los dias ekctiws de clase |Mucho wlor Si Si
[ domi cilio profesar.
125 |Joze sras ke Elim Educacion eligiosa y | Cita virtual con el 3i 5i nglés si Los dias efectiws de clase [Wucho alor si si
walones profesar
136 |Marco fonan Loz Olivos Collage Educaclloln :e calidad Rauniones quincenalas Mo Mo Comunicacidn Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho wlar Si Si
person alizada
137 |Percy Merina Los Oliws College Colegio bilingie Cita virtual con el 3i 5i nglés si Los dias efectiws de clase [Wucho alor si si
proksar 3 cargo del aula
128 |Gustaw Rojas [Alexander Won Humboldt Aprender idioma aleman ::Irgzle_:c:ioode platabrma Mo Hao nglés Si Loz dias ekctivos de clase [Mucho welor Si Si
120 |%ilana Ruiz Colzgio De L3 hmaculada nfraestructura medzma ::::::;sde sus gi Si Matematica Si Una "z por semana fucho wlor Si Si
Excelencia en calidad Feuniones urtuales con
140 [Claudia Oquendo Colegio De L3 hmaculada profesora y platabrmas Mo Mo hiatematica Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho wlar Si Si
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141 |Fossana Saens Santa Maria Reyna o Mo Mo hiatematica i Los dias ekctivs de clase (Mucho walor Si Si
enzefianza docentes
142 |hfanuel Gonzales ke Sarto Tomas De Aquino Catolico Reunidn frual con tutor Si Si hiatemtica Si Los dias ekectivs de clase |Poco alor Mo Mo
142 [Brial Ayala hnoa Schools Metodolegia de Reuniones menzuales 5 5 hglés 5 Los dias et etivs de clase [Mucho salor 5 si
ensenanza con latutora
144 |hdartin Huaraca kp Fudo. Hno. Gaston hiana WOEDIOQIE de hformes de sus Si i nglés i Loz diaz efectivs de clase Mucho walor Si Si
enzefianza docentes
145 |Mestor Ponce k Elim Educacion de calidad :;0"21: emiade par Mo Mo hglés Si Una ‘ez por semana hducho walar Si Si
146 |Mlichael Reategui ke Sarto Tomas De Aquino Fam!llares ESD.IFIIEan en  |Reuniones con el Si Si hiatematica Si Una ‘ez por semana hducho walar Si Si
2l mizme ¢ olegio profezor.
147 |Paul Garcia k2 Elim ::ﬁ:'agr:; refrencia de Reuniones quincenales Mo Mo Matematica Si Una ‘&z por semana hducho walar Si Si
142 |duli Guerara e Elim Prestigio y Cits “irtual con el 5 5i hglés 5i Una ‘ez per semana Musho walor si Si
reconocimiento pro®sor
148 [Wilmear Huarran k Albert Einstein Calidad en |3 ensefianza cl?;:ll-ualo;:z:ensuales Si S hatematica Mo e huchio alor Si Si
150 |Marie Garcia Sairt Camila's School Calidad en |3 ensefianza :szz:ﬁe:sde sus Si S Comunicacifn S Los dias efectivs de clase Mucho waler Si Si
151 |Magdalena Sanchez Sairt Camila's School Prestigio Porinformes del tutor Si i Persanal Social i Loz diaz ek ctivs de clase [hMucha walor Si Si
152 |Pamela Garcia hnova Schools WOEDIOQIE de Reuniones con el Mo Mo hiatematica i Loz dias ekctivs de olase Mucha walor Si Si
cnzefianza profsor,
153 ﬂcgcgr Euangelista Fe v Megria 12 Carcania a casa hiformes de sus Si Si hiatematica Si Los dias ekcfivs de clase |Poco walor Si Si
Christian hiax docentes
Aharez Famo Manuel Futranés de un inbme
154 Heiandm hnowa Schools Propuesta innowadora realizado porlos Mo Mo hglés Si Una ‘ez por semana hducho walar Si Si
! profesores
. Estudie en ese colegio y |Ewlluaciones
154 #oealo Ramirez Gaston hiariana Medgar e muy buena mi bimensuales, infomme Mo Mo Matematica Si Los dias elctivs de clase |Mucho walor Si Mo
Mancy Pacla L .
experencia POF de |3 tutona
155 |Amoseedi Benawdes, ) ey ion Carbajal Flar =u historia academica | Ertreista con |2 tutora 5 5 hatemndtica 5 Los dias efecties de clase |Mucho wlor s s
Benjamin ysu prestigio de manera vrual
157 Bar:ol_o Femandez Lilia GUE Nuesta %ra delos Angeles Far zu hIS.tO.I'IE academica E.‘EI uaclones i Si hiatemtica Si Las dias eketivs de clase bucho walor Si Si
Miagali W Eu prestigio bimestrales
158 Blanca Dueedo Cesar Trilce Sarta Beatriz PI'.EDEI?CIOIH pre- Reuniones quincenales Mo Mo nglés i Los dias ekectivs de clase |Poco alor Mo Si
Lugusto uniwrsitaria
. . Feuniones viruales con
Ca It h Py - . . . . .
159 n?érgo alreouc Trilce Salamanca I'\.EPEIT.:ICIOIH pre proEsora ¥ uso Mo Mo nglés Si Las dias ekcfivs de clase (Mucho walar Si Si
Ceeilia Dl Pilar uniwersitaria .
platatommas educativa
Camasco Faura hiarco Preparacion pre- Entrevista con los
160 Artonin Pamer $alawemy \niersitaria p!'niasones i Si Comunicacion Si Las dias eketivs de clase bucho walor Si Si
bimestralmente
161 Castro Paquiyauri Luis Saco Oliveros Pn.epal?clo.n pre- Reuniones quincenales Si Si Matematica Si Una ‘&z por semana hducho walar Si Si
Aberto uniwersitaria
Propuesta educativa . .
h Soriane Taresi . L y Reuniones wrales con
162 ez Sanang =S Mrenner !ntegm .Il'ﬁe_r!slco &n profesora y platabmas Mo Mo hiatematica i Loz dias ekecfivs de clase (Mucho walor Si Si
Prgelica ingles v habilidades X
cducativa
cutturales
. . Eritrenista con los
163 C\?ckbum KrL!mdleck. Srde la Mizercordia For =u b@gclon en prokesores Si Si hiatemtica Si Loz dias ekectivs de clase hucho walor Si Si
Mliguel Antonio 'Blores cristianos .
bimestralmente
164 |Comejo Willegas Wilmer |Huestm Sra dela Encamacion For su i:nr.rn.aclon en Feuniones bimestrales Mo Mo hiatematica Si Las dias ekcfivs de clase (Mucho walar Si Si
welores cristianos con los profsones.
Atrawez dela
165 Da_ula Be‘? dezu Raul “irgo Poten For su hls.to.na academica henzml_e’ma.de Si i Comunicacion i Loz dias ekecfivs de clase (Poco walor Si Si
Miguel Luis W Eu prestigio educacion wrtual con I3
que el colegio rabaja.
Por el fedback que da
Oiaz Arauco, Jhonn . . &l colegio, siempre hay . . . . . . .
166 | Fe v Megria 10 Cercania a casa —_ Si i hglés i Loz dias efectivs de clase [Mucho walor Si Si
hichael comunicacion con las
misses
167 |Curand bamani Jessica |Albnso Ugarte Flar 2u historia academica | Reuniones mensusls Mo Mo hglés Si Las dias eketivs de clase bucho walor Si Si
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Feuniones con el

alores criztianes

[=1:hy 10

168 Muestra @ de los Angeles nfrestructura modema 8i Si Matematica Si Los dias ekctiws de clase [Mucho walor Si Si
fercedes profesor,
169 Fen?anfﬂez Rores, Aaio San Molberto Por su t'r.m.ac'on = R:e.unllfon it al con Prof Mo Hao nglés Si Una "z por semana fucho wlor Si Si
Fabiani [walores cristianos renfzion de notas intranet
Propuesta educatia .
rteaml intensico en Reuniones con sus
170 [Friconich Cortina Melizza [Maria Reina riegra’, mmen: tutores y 3 trawsz de la Mo Mo hiatematica Si Loz dias ekctiws de clase [Mucho wlar Si Si
ing le= y habilidades \ieh
culturales
17 Bamia \.fhrgas Las Americas Por sy i:nr.rn.aclon & hibrmes de sus i Si hiatematica Si Los dias ekctiws de clase |Mucho wlor ko Si
Femandino walores cristianos docertes
Guerrero Zegarma hligue! itanpL:IStila'neeiLsI?:::n Atrads de un informe
172 g q Reves Rojos [meg =], e realizado porlos 5 Si Matematica i Loz dias ekctivs dz clase |Poco walor Si Si
Angel ing les y habilidades
profesares
culturales
H 4oz P sk .:Tmpuelst.laﬂedugmna Ewaluacicnes
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Anexo 2: Tabla de informacién sobre conclusiones a las encuestas realizadas a los directores.

DIRECTORES

Cantidad de Directores encuestados 63
Necesitaron adquirir Plataformas Digitales en el tltimo periodo. 92.10%
Seleccionan la plataforma académica fundamentalmente en su operaciony [y
funcionamiento. ?
Identificaron que el rendimiento académico de los estudiantes ha empeorado a un nivel 41%
bajo ?
Necesitaron contratar personal adicional para el proceso de ensefianza 73%
Intencion de adquisicion de |a plataforma académica con objetivo de optimizacion del 629%
tiempo. ?
Importancia de incluir la opinién de los profesores para la seleccién de la plataforma 67%
académica. ?
Importancia de la participacion de los padres de familia dentro del proceso de aprendizaje 6%
estudiantil y de la relacién con la plataforma académica. ’
Justificarian la inversion en nuestra plataforma académica WeStudy. 76%
Disposicién de inversion sobre la plataforma académica digital WeStudy con valor entre 15 759%
a 20 soles mensuales por estudiante. ’

Anexo 2: Tabla de informacion sobre conclusiones a las encuestas de opinion realizadas a los profesores.

OPINION DE PROFESORES
Cantidad de Profesores encuestados 100
Cuentan entre 5 a 10 afios de experiencia ensefiando en colegios. 54%
Indicaron que el Centro educativo donde laboran no cuentan con plataformas académicas 58%
que brinden el avance del estudiante en tiempo real.
Utilizan una herramienta o plataforma digital una vez al dia. 74%
Usan herramientas o plataformas digitales particulares libres como apoyo para reforzar el 93%
aprendizaje de los estudiantes.
Consideran que la plataforma académica digital WeStudy entregaria mucho valor a las 62%
labores de aprendizaje que realizan.
Recomendarian el uso de nuestra plataforma académica digital WeStudy. 92%

Anexo 2: Tabla de informacion sobre conclusiones a las encuestas de opinién realizadas a Padres de Familia

OPINION DE PADRES DE FAMILIA
Cantidad de Padres de Familia encuestados. 200
Tomaron medidas de reforzamiento de aprendizaje en materias de grado escolar para su 51.5%
hijo o hija.
Matematica es el curso escolar en la que tomarian medidas de reforzamiento de 49.5%
aprendizaje para su hijo o hija.
Tienen un hijo o hija en grado escolar primaria. 69%
Se sienten coémodos utilizando plataformas académicas digitales. 97%
Considera que el uso de plataformas académicas por parte del colegio entrega mucho valor 86.5%
para el padre de familia.
Les gustarfakcontkar con nue;tra plataforma académica WeStudy por lo que cree importante 94%
gue el colegio brinde este tipo de plataformas.
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Anexo 3: Tabla sobre conclusiones del analisis PESTEL

ANALISIS PESTEL

OPORTUNIDADES GRADO
Andlisis Politico-Legales

El Gobierno Peruano establecié una estrategia de educacion remota para continuar la educacion de los colegios privados y
publicos

El Gobierno Peruano ha identificado debilidades en la estrategia de educacion remota que involucra seguimiento, control y
monitoreo de los maestros.

El Gobierno Peruano establecié una nueva modalidad para continuar las clases de semipresencialidad voluntaria

Andlisis Socio-Cultural
Se ha acelerado la digitalizacién en la educacién obligando la utilizacién de herramientas y plataformas digitales

La educacion virtual se masificd planteando un nuevo enfoque de ensefianza y aprendizaje.
Analisis Econémico ALTO
Se espera un crecimiento del producto bruto interno (PBI) mas del 10%.

La educacion remota a través de sus plataformas digitales son mucho més accesible econémicamente .

Analisis Tecnolégico

El sector educativo tecnoldgico ha crecido 4 veces mas y estos tipos de emprendimiento reciben financiamientos.

Asociaciones de colegios privados han recibido capacitacién en el uso de herramientas y plataformas tecnoldgicas.

Las instituciones educativas se estan inclinando a tener un modelo de ensefianza en donde el factor tecnolégico es més robusto
desarrollando ecosistemas digitales.

Analisis Ecolégico

La actividades remotas han reducido en un 40% la demanda de transporte urbano bajando la emisién de gases.
AMENAZA GRADO
Analisis Politico-Legales

El Poder Ejecutivo ha observado ley que platea controlar precio de mensualidades de colegios.
Andlisis Socio-Cultural
Protestas Nacionales en la capital e interior hace dificil la toma de decisiones para inversiones privadas. MODERADO

La pandemia en el Perd ha remarcado la desigualdad educativa entre diferentes sectores socioeconémicos.

Anilisis Econémico
El tipo de cambio se ha estabilizado en S/. 4.10 aproximadamente

Anexo 4: Tabla sobre conclusiones del analisis Cinco Fuerzas de Porter

ANALISIS 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 retroalimentacion. 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, rubricas, etc. MODERADO
Poder de negociacion de clientes

No existe en el mercado nacional plataforma especializada segun nuestro modelo de negocio. BAJO
Poder de negociacién de proveedores

En el Peru existe un déficit de profesionales especialistas en ingenieria de sistemas o ramas afines y por el otro lado existe MODERADO

variedad de proveedores de servidores .

181



