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RESUMEN

Este proyecto son asesorias de manera virtual que pueden realizarse de manera personalizada. Ademas,
pueden separarse dichas asesorias mediante la aplicacién o mediante las redes sociales del proyecto. Su
viabilidad se desarrolla en base a la investigacion realizada a alumnos preuniversitarios de nivel
socioeconémico C de Lima Metropolitana y alumnos universitarios de UPC, Universidad de Lima y
USIL de Lima Metropolitana de niveles socioeconomicos A 'y B. Por ello, se ha podido identificar en
el andlisis a un grupo de estudiantes que necesitan 0 requieren asesorias para prepararse en su
postulacion a la universidad publica o durante la etapa universitaria, en la circunstancia que no
comprendan o dominen algin tema en especial. Para validar dicha solucion se realizd publicaciones
donde se present6 al publico para que salga al mercado. Por Gltimo, se realiz6 un plan concierge para
estimar la intencion de compra del servicio y proyectar los estados financieros, los cuales, estos estan

respaldados por oportunos desarrollos estratégicos que llevan a cabo un plan de negocio.

Palabras clave: Asesorias; Personalizadas, Universitarios, Preuniversitarios, Online.



HABLAPROFE
ABSTRACT

This project is a virtual consultancy that can be carried out in a personalized way. In addition, these
consultancies can be separated through the app or through the project's social networks. Its viability is
developed based on the research carried out on pre-university students of socioeconomic level C of
Metropolitan Lima and university students of UPC, University of Lima and USIL of Metropolitan Lima
of socioeconomic levels A and B. Therefore, it has been identified in the analysis of a group of students
who need or require advice to prepare for their application to the public university or during the
university stage, in the circumstance that they do not understand or master a particular topic. To validate
this solution, publications were made where it was presented to the public to be released on the market.
Finally, a concierge plan was made to estimate the intention to purchase the service and project the
financial statements, which are supported by timely strategic developments that carry out a business
plan.

Keywords: Counseling, Personalized, University, Pre-university, Online.
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1.

FUNDAMENTOS INICIALES

1.1.

Equipo de trabajo

1.1.1. Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

Juan Manuel Sanchez Puscan: Estudiante de noveno ciclo de
la carrera de Administracion y Finanzas. Juan cuenta con
conocimientos de Office e inglés a nivel intermedio. Asimismo,
cuenta con conocimiento de marketing digital, disefio y edicion,

por lo que fue de apoyo al momento de crear contenido en las

publicaciones de Facebook y creacion de Landing page. Juan es

el encargado de crear promociones en los anuncios para poder

llegar a un mayor nimero de visitas e interacciones.

Omar Rivadeneyra Gutierrez: Estudiante de décimo ciclo de

la carrera de Administracién y Negocios del Deporte. Omar

cuenta con experiencia en informética y liderazgo. También se
destaca en el &mbito de contabilidad y finanzas. Omar apoyo en
el desarrollo de la evaluacion del tamafio de mercado y desarrollar la cantidad de
ingresos proyectada.

Jordan Serquen Osorio: Estudiante de décimo ciclo de la
carrera de Administracion y Negocios del Deporte. Jordan
cuenta con experiencia en realizacion de eventos deportivos. Por

otro lado, se destaca en el &mbito Administrativo y Finanzas.

Jordan realiz6 la planificacion del proyecto, mediante un

Concierge de lo que se va a realizar y el cronograma para las

actividades que van a haber segun los objetivos trazados.

Jose Paredes Acosta: Estudiante de décimo ciclo de la carrera
de Administracion y Marketing. Cuenta con experiencia laboral
en marketing y ventas de activos intangibles como tarjetas,
préstamos y seguros. José se encargara de la implementacion de

estrategias de ventas del proyecto, asi mismo la supervision de

ventas y cumplimiento de objetivos. Dentro del equipo de trabajo

Jose maneja una actitud proactiva que impulsara el desarrollo del trabajo en equipo,



asi mismo un alto desarrollo del pensamiento critico para actuar ante posibles

problemas.

Lesly de los Angeles Jara Apolaya: Estudiante del décimo ciclo de la
carrera de Contabilidad y Administracion. Cuenta con experiencia en
manejo y organizacion de data, asimismo, conocimientos contables, de
organizacion de empresas y marketing. Se encarga de organizar laf

propuesta de valor, la hip6tesis a validar, y que se cumplan los objetivos

planteados.

1.2. Proceso de ldeacién

Key Partners Insert Key Activities Insert Value Proposition Insert Customer Relationships Insert Customer Segments Insert
Docentes calificados Edit [x] Mantenimiento de la App Redes sociales Estudiantes escolares de quinto de

Estudiantes universitarios con
experiencia en el curso

Compaiiia de desarrollo Frontend

Compaiiia de desarrollo Backend

Plataformas digitales (Zoom, Skype,
Discord, Google Meet)

Publicidad

Brindar asesorias personalizadas
di rao

te una gran disponibil de
tutores que resuelvan dudas
académicas en una sola plataforma

Asesoria a tutores en plataformas
digitales (Zoom, Skype, Discord,
Google Meet)

Reclutamiento de estudiantes
universitarios y docentes

Key Resources Insert

Programadores

Tutores: docentes y estudiantes
universitarios

Aplicacién

Mayor disponibilidad de horas
gracias a la digitalizacién de las
clases

Brindar oportunidades laborales a
estudiantes universitarios y
docentes en sus tiempos libres

Encuestas de satisfaccion y
calificacion post asesoria

Atencion al cliente

Channels Insert

Aplicacion

Redes sociales

secundaria del sector C de Lima
Metropolitana.

Estudiantes universitarios (UPC,
Universidad de Lima, USIL) de Lima
metropoliatana

Estudiantes universitarios y
docentes calificados

Cost Structure Insert

Publicidad digital

Desarrollo y mantenimiento

de la aplicacién

Revenue Streams

Comision por servicio

Insert

Publicidad

Figura 1: Model business canvas

1.2.2.

Explicacion del Modelo de Negocio

Fuente: Elaboracion propia

Propuesta de valor: La propuesta de valor hacia el consumidor es ofrecer una

aplicacion que brinde asesorias y clases personalizadas mediante una gran

disponibilidad de tutores que solucionen dudas y actividades académicas mediante una

plataforma. La practicidad en encontrar a un tutor seria una ventaja competitiva frente




a nuestros competidores. Hacia el estudiante universitario y docente considerado como
tutor en nuestra aplicacion se le brindara oportunidades laborales en sus tiempos libres
y con una mayor disponibilidad de horas gracias a la modalidad virtual. Ademas,
ofrecer un pago (blindado 3 por el mismo estudiante) a cada tutor que le ayude a
comprender su duda académica. Ofrecer horario flexible para entrar al aplicativo por

parte de nuestro publico objetivo.

Segmento de mercado: Los estudiantes de las universidades Universidad
Privada de Ciencias Aplicadas (UPC), Universidad de Limay Universidad San Ignacio
de Loyola. Asimismo, estudiantes escolares de quinto de secundaria del sector de C de
Lima Metropolitana.

Canales: Se pueden contactar con nuestra aplicacion movil via internet directo
o0 desde la misma App. De igual forma el contacto con los usuarios estaria predispuesto

mediante redes sociales como Facebook.

Relaciones con los clientes: Los clientes pueden hacer una busqueda
personalizada en internet para encontrar nuestra aplicacion. Ademas, se realizara
marketing digital en distintas redes sociales para asi mantener informados a todos
nuestros usuarios. La comunicacion con los clientes se establecerd mediante un canal
de atencién al cliente dentro de la misma App. La retroalimentacién de los usuarios
mediante encuestas de satisfaccion y evaluacion del servicio permitiria desarrollar una

descripcion de los tutores y de la misma aplicacion.

Fuentes de ingreso: La principal fuente de ingresos de la App Mi Tutor son
las comisiones por cada asesoria brindada a un estudiante. Ademas, ofrecemos
publicidad a marcas a cambio de un pago previamente acordado. Los pagos se hacen

mediante pagos virtuales

Recursos clave: Los recursos clave para mantener la aplicacion funcionando
son: Los programadores que deben estar trabajando para poder automatizar todos los
procesos posibles, las bases de datos que se actualicen constantemente realizando
consultas para saber qué usuarios siguen usando la aplicacién y qué usuarios han dejado
de usar la aplicacion por mas de 5 meses para asi poder almacenarlos en un Trigger de
Offline Users para evaluar como podemos hacer para que vuelvan a usar nuestra app
movil y los equipos tecnoldgicos con los cuales se deben realizar todo tipo de avances

y mejoras de la aplicacién. Como parte de nuestros recursos humanos estarian los
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tutores, docentes y estudiantes universitarios con motivacién en la ensefianza y que
deseen ganar un dinero en base a las horas que cada uno trabaje. Todo ello se debe
mantener en una plataforma en este caso, una aplicacién la cual permita desarrollar el

proceso de consulta de tutores en base a una actividad y disponibilidad concreta.

Actividades clave: EI mantenimiento de la app es considerada una actividad
primordial en nuestro proyecto, ya que es una aplicacion movil y se requiere que los
programadores optimicen las funcionalidades de la app. EI marketing y la publicidad
sobre nuestra aplicacion ya sea por las redes sociales o cualquier medio que nos haya
Ilegado a nuestro publico objetivo. El reclutamiento y certificacion de los tutores
permite obtener una calidad en el servicio que los estudiantes puedan apreciar al
finalizar su asesoria. La capacitacion de los tutores en plataformas virtuales como
Zoom, Google Meet, Discord y Skype es fundamental para optimizar el tiempo del
desarrollo de la asesoria. EI conocer el campo virtual en el cual se va dictar la clase

permite manejar mas herramientas dentro de cada una de ellas.

Socios clave: Nuestros principales socios son las compafiias que brindan apoyo
en codigo de programacién ya sea para la parte Frontend y Backend. También vendrian
a ser los profesionales en el sector educativo y los estudiantes universitarios que deseen
participar como tutores. Y como socios clave es importante resaltar a las plataformas

virtuales como Zoom, Skype, Discord y Google Meet.

Estructura de costos: Nuestra estructura de costos estd compuesta por el
desarrollo y mantenimiento de la aplicacion, marketing, desarrollo y mantenimiento

del aplicativo.

1.2.3. Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido

En primer lugar, la escalabilidad se refiere a que un negocio, empresa u
organizacion tenga un potencial de crecimiento fuerte, que puedan internacionalizar
y ser capaces de crecer los beneficios sin invertir nuevamente en infraestructuras. En
este caso el aplicativo “HablaProfe” posee la capacidad de crecimiento, pues se
encuentra en un mercado muy demandado. Por ahora solo se est4 dirigiendo a un
pequefio segmento, debido a que esta iniciando. Sin embargo, se tiene como objetivo
abarcar una mayor cantidad de segmentos, asi como también ofrecer una mayor

cantidad de servicios.



En segundo lugar, es importante mencionar gque, debido a que la idea sobre
todo nacié por la coyuntura que atraviesa el pais y el mundo, este modelo no es dificil
de replicar, ya que el hecho de trabajarlo en un aplicativo, permite distribuirlo a un
segmento, nos cueste 1o mismo que distribuirlo a mas segmentos. Asimismo, la
cantidad de profesores con la capacidad para asesorar que se inscriban ayudara a que
se dicten mayor cantidad de servicios. Este es un servicio no tan complicado de
replicar por lo que, este seria un beneficio para nosotros, ya que nos permitiria crecer
como empresa y obtener mayor rentabilidad. Sin embargo, no se debe perder la
diferenciacion respecto a otros proyectos para obtener una buena participacion de
mercado respecto a nuestra calidad, precios y variedad de servicios personalizados.

2. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

2.1. Descripcién del problema que se asume tiene el cliente o usuario

En el Perl existe un problema a nivel de educacion, los profesores no estdn debidamente
capacitados ni incentivados para brindar una educacion en la que el estudiante quede totalmente
satisfecho con la educacion que se le brinda. Es por ello por lo que muchos optan por asistir a clases
particulares para reforzar sus clases y poder resolver sus tareas. Sin embargo, son gastos que muchos
no pueden solventar con lo que no todos acceden a este beneficio en particular. La mayoria de los
alumnos que asisten a clases personalizadas son aquellos que poseen un nivel socioeconémico
acomodado. Existen evaluaciones académicas, en las que cerca del 50% de alumnos no alcanzan la
escala establecida para el rendimiento académico. Segun, lo expresado por PISA:

“El rendimiento en las instituciones educativas publicas es inferior al del sector
privado, lo que evidencia la persistencia de un problema de equidad. Los estudiantes
de sectores socioeconémicos de menores ingresos reciben una educacion de calidad
inferior. Ninguno de los estudiantes peruanos de centros educativos estatales alcanza
el nivel 4, aunque solo el 6% de estudiantes de centros educativos no estatales si lo
logran. A nivel nacional alrededor del 6% de los estudiantes se desempefian al menos
en el nivel 3, pero cerca del 26% corresponde a estudiantes de centros educativos no
estatales y solo el 2% a estudiantes de centros educativos publicos.”

Las instituciones educativas necesitan un mejor nivel académico, lo que requiere que se tenga
un mayor soporte, mas atn cuando no se tiene la base adecuada. En promedio un 50% de 10 estudiantes
recurren a academias o cualquier asesoria, pues tienen problemas en cursos como matematica, fisica y
quimica, los cuales son donde mayormente se generan vacios académicos y grandes complicaciones
con sus tareas. Conocen la propuesta educativa tutor Doctor, la cual disefia previa evaluacion
requerimientos educativos para usuarios. Se adaptan a su disponibilidad de tiempo, previa coordinacion

con los padres de familia y aseguran una calidad educativa que cubra las necesidades académicas que



se tienen. Todo ello les permite 6 buscar a un tutor adecuado, que cuente con experiencia y sean

especialistas. Los paguetes son de un promedio de entre 70 y 80 soles por hora.

Sin embargo, no siempre se pueden coordinar horarios para quedar con un tutor, y de igual
manera los precios para algunos segmentos son demasiados altos, por lo que no podrian pagar
cantidades tan altas por una clase. Por ende, realizar todo este proceso por medio de una aplicacién con
personas capacitadas para brindar el servicio y que ademas puedan atender todo el tiempo es una gran
ventaja. Asimismo, los precios son accesibles y esto no reduce la calidad.

Actualmente el gobierno ha dictado cuarentena obligatoria para todo el pais, las escuelas,
universidades y la mayoria de los trabajos no estan brindando atencion presencial. Las clases se estan
dictando virtualmente y muchos estudiantes estan haciendo quejas de que la calidad de ensefianza no es

la misma y que asi no pueden aprender ni realizar las tareas que les dejan en cada asignatura.

2.1.1. Disefioy desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema

Guia de Entrevista (usuarios)

1. Coméntame, la Gltima vez que sentiste dificultades para realizar tus tareas.

2. Cuando te encuentras en la situacion de no comprender al 100% un tema académico
¢Como lo resuelves?

3. Adicional de las clases (Qué otra plataforma o recurso externo utilizas para la
informacién complementaria?

4. Enlacoyuntura actual donde la virtualizacién esta tomando mayor importancia. ;Como
te seria factible alguna solucién académica externa?

5. ¢Como son tus habitos de estudios?

6. No dudamos del nivel académico de tu institucion, sin embargo ;Con las clases
impartidas en tu universidad/instituto/colegio es suficiente y queda claro para el
desarrollo de tareas/proyectos/dudas

7. ¢Cudles son tus expectativas sobre un aplicativo movil que te ayude en la resolucion
de tareas?

8. ¢Te parece el contacto virtual con una persona para que resuelva tus ejercicios?

9. ¢En qué casos suelen buscar ayuda con tareas?

10. ¢Cudles serian las ocasiones por las que pagarias para que te hagan una tarea?

Guia de entrevistas (Tutores)

1. ¢Actualmente dicta clases virtuales para algun centro educativo?
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¢Considera que su horario de trabajo le permite realizar otro tipo de actividades
laborales?

¢Qué te parecen los graficos, el funcionamiento y opciones que te da para realizar la
videoconferencia que cuenta el aplicativo?

¢ Te parecio facil de usar?

¢Consideraria trabajar en una plataforma online con horarios flexibles a cambio de una
compensacion econémica?

¢Cuéntas horas al dia le dedicaria a la plataforma?

¢Cuenta con una maestria o especializacion en su campo de ensefianza?

¢Cudntos afios de experiencia cuenta en su campo de ensefianza?

¢Cada cuanto tiempo se capacita para actualizar los conocimientos de su campo

educativo?

2.1.2. Anélisis e interpretacién de resultados

Maria Belén Guardia: Alumna de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, de la
carrera de Administracion y Negocios Internacionales. Ella considera que hay cursos y
profesores que dentro de la carrera no se dejan entender o la clase no es lo
suficientemente eficiente para poder entender en su totalidad los temas, para lo cual
ella realizaba sus estudios de manera constante. Por otro lado, menciona que solo una
vez recurrid a una academia para reforzar lo aprendido en un curso, ya que el curso era
complicado y necesitaba tener buena nota en su examen. Finalmente, menciona que
solo permitiria que la ayuden en tareas cuando se trate de trabajos pesados y que sean

complicados.

Manuel Caira Jimenez- Egresado de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, de
la carrera de Ingenieria Industrial. EI joven menciona que en los cursos de primeros
ciclos de la carrera tenia ciertas dificultades para el desarrollo de trabajos, tareas,
examenes, etc. En los momentos de dificultad y dentro de su habito de estudio, comenta
que solia buscar informacidn por el internet, videos, y, ademas, sacaba libros del curso
que le tocaba llevar. Finalmente, el joven menciona que la idea de poder tener un
aplicativo de ayuda para trabajos o tareas para su caso seria si se diera la circunstancia
gue no tenga tiempo y necesita recurrir a ese tipo de apoyo.

El dia 26 de agosto se entrevisto a Joan Andrade, un estudiante de 25 afios de
administracion y Finanzas de la UPC. En la entrevista Joan relatdé que ha presentado
dificultades con sus tareas debido a que ahora todo es virtual. Cuando esto se presenta

suele guiarse de sus amigos preguntandoles y tratando de hablarle al profesor, sin



embargo, el tiempo de respuesta suele ser en muchas ocasiones muy grande. El suele
usar plataformas externas para estudiar tales como Investing y papers de investigacion
que le faciliten el desarrollo de sus tareas. Asimismo, el menciond que los estudiantes
han tenido que adaptarse a las medidas que han puesto las universidades obligadas por
el estado debido a la actual coyuntura; su universidad da las herramientas, pero en
muchas ocasiones los profesores no suelen usar todas ya sea por una falta de
coordinacion o desconocimiento. Para finalizar, se le pregunt6 sobre sus expectativas
que tiene acerca de una aplicacién que ayudard a los estudiantes en la resolucion de sus
tareas y asesorias de sus cursos, el cual le parecié Util y que seria de gran ayuda.
Asimismo, le parecio buena la idea de que haya una interaccion virtual con algln asesor

en los temas de su universidad y que estaria dispuesto a pagar por una aplicacion asi.

https://soundcloud.com/juan-m-sanchez-539313435/audio-only-2

El dia 26 de agosto se entrevistd a Yasmin Collantes, una joven estudiante de medicina
de 22 afios, la cual estudia en la Universidad Peruana Cayetano Heredia. En la
entrevista Yasmin nos comento6 que ha presentado dificultades al desarrollar sus tareas,
tales como no lograr entender una clase y la falta de informacion por el motivo del
idioma, ya que la mayoria de los articulos estan en inglés. Asimismo, cuando ella no
puede comprender en ciertas ocasiones un tema suele guiarse de fuentes confiables
como Google académico y pappers de investigacion. Se le preguntd sobre la actual
coyuntura, como esta afrontando los estudios con la virtualizacién de las clases y nos
comentd que es dificil para ella como estudiante de medicina hacer todo atras de una
pantalla. Necesita tener clases presenciales para la mejora de su educacién y que en
muchas ocasiones con sus comparieras de clases han demandado asesores que las
apoyen en cada curso que llevan en el ciclo. Finalmente, se le pregunt6 acerca de una
aplicacion que ayudara a los estudiantes en la resolucion de sus tareas y adicionalmente
contara con asesores para cada curso. A ella le parecié muy buena la idea, ya que de
esa manera le ahorraria mucho tiempo el poder encontrar informacion y poder
dedicarse méas a otros cursos y leer mas libros. Ademas, estaria dispuesta a pagar por
una asesoria para la resolucion de tareas universitarias cuando la necesite.

https://soundcloud.com/juan-m-sanchez-539313435/audio-only

Wilson Ballona, estudiante de la universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Nos
indica que tuvo dificultades cuando tenia que desarrollar una proyeccion de ventas y
un profesor solo habia desarrollar para un tipo de producto y el suyo era diferente.
Asimismo, cuando entiende algo pregunta sobre todo a comparieros o en otros casos en

fuentes de Google. A veces en YouTube, videos que ayudan con ciertos temas, y app

8


https://soundcloud.com/juan-m-sanchez-539313435/audio-only-2
https://soundcloud.com/juan-m-sanchez-539313435/audio-only

con documentos de su misma universidad. Podria ser factible que alguien te pueda
asesorar en algan tema. No siempre es suficiente lo que le ensefian en la universidad,
siempre guedan dudas, sobre todo cuando le dejan una tarea se dan cuenta que hay
cosas gque no puede lograr resolver. No conoce una app gue le ayude a hacer tareas, y
sus expectativas son que lo que desarrollen este correcto. El hecho que tenga el contacto
para resolver le parece una buena idea, de esa manera ve tu progreso y se le puede
explicar como se puede resolver. Pagaria porque le resuelvan dudas cuando o entiende

nada o se le dificulta por falta de materiales.

https://soundcloud.com/lesly-jara-a/entrevista-wilson-ballona/s-uiDCtOVCYcr

La alumna Andrea Sandoval, estudiante de Marketing, nos coment6 lo siguiente: La
ultima vez que tuvo dificultad fue para un curso en el que no recordaba temas que habia
tocado en cursos. La manera en la que busca solucionarlo es buscar videos en YouTube,
ve mas de 5 videos y lee los comentarios porque muchas veces los videos se
contradicen. Adicional a eso utiliza internet y Google y suele confirmar que sean
fuentes confiables. Debido a la coyuntura actual le seria factible una solucién més
rapida y cercana, con aquellos que han pasado por dudas como las de ella y también
podria ayudar. En la universidad muchas veces no le quedan claros los temas y quedan
dudas y buscar una ayuda externa es necesaria. Sus expectativas sobre una app movil,
porgue a inicios de ciclo por ejemplo le hubiera sido de mucha utilidad, y ahora para
recordar cosas. El contacto virtual con una persona le parece favorecedor porque
pueden ayudar a uno sobre una tarea y a conocer sobre temas mutuos. Suele buscar
ayuda cuando tiene dudas, cuando no recuerda temas, y buscaria ayuda cuando no se
encuentre completamente segura de hacerlo y podria acudir a una que sabe que tiene la
capacidad de hacerlo.

https://soundcloud.com/lesly-jara-a/entrevista-usuario-andrea-sandoval/s-

cjVcepZmYR61

La alumna del colegio Liceo Naval, debido a las clases virtuales no entendié mucho
los temas, debido a ello buscé informacion a través de YouTube. Utiliza libros o
informacion en internet, y pregunta para profundizar sobre el tema. Trata de estudiar
con personas. Los aplicativos pueden ser una buena opcion solo en ciertos momentos
y pagaria por estos cuando no tiene tiempo para realizarlos.

La alumna Jackeline Saman de la Universidad César Vallejo de la carrera de
Arquitectura, busca en YouTube el tema que no ha entendido para que se lo explique

otro docente y utiliza la biblioteca de la universidad, y bastante YouTube para obtener
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informacidn sobre temas que no ha entendido completamente. Desearia charlas y clases
particulares para las dudas que tenga. Le parece gue tener un contacto con una persona
es mejor para que no solo le envien respuestas sino pueda resolver los ejercicios con

ellay se lo explique.

La alumna Ingrid de la universidad César Vallejo, indicd que tuvo problemas para
aprender un programa, pero no tenia un profesor en linea que la pueda ayudar con ello.
Por ello fue a buscar en internet encontré un dato, pero la forma en la que la explicaba
no era algo que ella podria entender. Una plataforma que resuelva dudas le parece
factible, es decir un profesor que le explique. Le parece Util un aplicativo que le
resuelva problemas. Asimismo, que es mucho mejor tener el contacto pues es muy
diferente realizar una pregunta por foro, pues quedan dudas igual. Y cuando le falta
tiempo es cuando més busca utilizar este tipo de aplicativos. Pagaria por los aplicativos
para cuando no entienda y cuando no tenga tiempo.

Alumno del instituto SENATI, Néstor Yactayo manifestd que es usual pagar por tareas
cuando no tiene tiempo o le han quedado dudas. Por otro lado, dijo que en las clases
siempre quedan dudas y que por ello habia necesidad de recurrir a ver videos en
YouTube o a su plataforma del mismo instituto. Le resulta factible el hecho de
comunicarse en tiempo real pues se tiene oportunidades de satisfacer todo tipo de

dudas.

La alumna Mireya Ledn, del colegio Nifio Jesls de Praga indic6 que tuvo dificultades
para entender problemas de fisica, ya que las féormulas eran muy complicadas.
Asimismo, cuando tiene dificultades en sus cursos acude a un profesor particular a
domicilio o a través de la plataforma Zoom. Por otro lado, prefiere las clases
presenciales que virtuales, ya que entiende mejor la resolucién de problemas y que 11
mayormente acude a profesores particulares a domicilio cuando esta cerca a tener

examenes trimestrales, y de esta forma, tener una mejor preparacion y resultados.

El alumno Andrés Ledn del colegio Nifio Jesus de Praga indic6 que tuvo dificultades
para realizar sus tareas de ejercicios de algebra y aritmética, y que esto se debié a que
en las clases virtuales no se explicaban muy bien. Asimismo, indicé que utiliza
herramientas como Photomath que le ayudan a entender el procedimiento de los
gjercicios. Por otro lado, cuando quiere prepararse para sus examenes acude a los
profesores de la plataforma zoom y que en ocasiones contrata profesores particulares a

domicilio. Por otro lado, también realiza simulacros de exdmenes en la plataforma
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PAIDEIA que su colegio le brinda, ya que considera que las clases virtuales que su
colegio le brinda no son suficientes porque el tiempo de clases es reducido. Por Gltimo,
le gustaria una plataforma virtual con ejercicios mas complicados y con videos

explicativos para ahorrar tiempo buscando en YouTube.

La alumna Silvia Rodriguez de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
manifestd que cuando no comprende totalmente algun tema recurre a internet, videos
que le ayuden y plataformas de articulos cientificos, asi como libros. Asimismo, indica
que seria conveniente acudir a las academias presenciales, ya que la universidad no
brinda mucha ayuda en resolucion de problemas. En su caso, cuando tiene cursos de

practica de laboratorio se le hace dificil repasar o prepararse para sus examenes.

El alumno Mario Quispe del Instituto Peruano de Publicidad manifesté que cuando no
comprende algun tema acude a internet, a libros e incluso trata de comunicarse con su
profesor para que este le explique. Asimismo, sefiala que seria conveniente contar con
una aplicacion de ayuda donde se retina la informacion de todos los cursos. Por Gltimo,
él se siente conforme con las clases virtuales ya que si logra comprender en la mayoria
de los casos y considera que estas si son suficientes para su aprendizaje y resolucién de

tareas.

La sefiora Ana Patricia Pomar es una estudiante de 19 afios estudiante de la carrera de
Administracion y Negocios Internacionales, la cual nos coment6 que la cuarentena la
afecta de manera académica ya que la metodologia virtual de sus clases no le es
suficiente para tener los temas claros. Ella es cliente frecuente de las academias en
fisico y prefiere las clases presenciales. Asimismo, nos comenta que nunca ha usado
alguna aplicacion relacionada a resolucion de tareas por el motivo de que no se siente
confiada de que los resultados sean 100% efectivos, aparte que ella argumenta que 12
los métodos de resolucion de ciertos temas no los encontrard en Internet, y si los

encuentra no seria similar a como lo resolveria su profesor del curso o la academia.

Eduardo Estela es un estudiante de 22 afios de la carrera de Ingenieria de Sistemas de
Informacion de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, él nos coment6 que no
siempre encuentra la informacién exacta de lo que busca en internet. y cuando le
comentamos sobre un aplicativo movil el cual le ayudaria a resolver tareas pues se
mostré muy interesado en esa propuesta, ya que también afirmd que existen ocasiones

por las cuales el pagaria para que le resuelvan una tarea.
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Gonzalo Garcia es un estudiante de 21 afios de la carrera de Medicina de la Universidad
Cayetano Heredia, él nos comentd que esta en desacuerdo con que se dictan clases
virtuales, ya que no obtiene el mismo rendimiento académico gue cuando le ensefian
mediante clases presenciales. Nos afirmd que él es una persona que deja las tareas para
Gltima hora y que un aplicativo maévil de este tipo le ayudaria bastante debido a que
hay veces en que se queda sin desarrollar sus tareas o proyectos y pagaria para que lo

ayuden en la resolucion.

Luis Criollo Adriazola- Alumno de Administracion y marketing de UPC, 8avo ciclo de
la carrera. El nos menciona que siempre hay cursos en cada ciclo que causan
dificultades para su comprension integra. EI siempre paga para asesorias cuando un
curso no lo puede comprender, también invierte en academias. Le agrada mucho la idea
de que exista una app con un tutor especializado en diversos temas. Luis considera que
es importante una interaccion, que no solo es ver una resolucion sino poder generar un

diadlogo y una retroalimentacion, esto puede ser con un profesor u otros alumnos.

https://soundcloud.com/jose-paredes-acosta/entrevista-luis-criollo

Camila Quispe Pajares- Alumna de Administracion y marketing de UPC 10mo ciclo
de la carrera. Menciona que los cursos que mayor dificultad le ocasionan son los de
nimeros. Que ella recurre a clases de academias para reforzar en ese tipo de cursos
numéricos, ya que esos cursos a diferencia de los cursos de letras que se pueden
comprender leyendo el texto o el libro, necesita practicar ejercicios y el tiempo de
clases no es suficiente. Ella estaria dispuesta a pagar por una app con tutores
personalizados siempre y cuando sea asequible. Algo importante que menciona Camila
es que seria buena idea que los tutores asesores podrian ser alumnos que también ya

pasaron el curso. 13

https://soundcloud.com/jose-paredes-acosta/entrevista-camila-quispe

Janet Sanchez- Alumna de Administracion y marketing. De UPC de 10mo ciclo de
administracion. Nos dice que también recurre a fuentes externas para reforzar las
clases. Que también su alternativa antes de la coyuntura eran las academias. Ella
considera que los cursos de la universidad que la obligan a optar por pagar para que le
ayuden a hacer las tareas son los que més no comprende. A veces depende mucho de

cémo explica el profesor y las horas designadas no alcanzan para comprender. Ademas,
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seria una buena idea unas tutorias personalizadas con pocos alumnos para mayor

comprension.

https://soundcloud.com/jose-paredes-acosta/entrevista-janet-sanchez

Entrevistas a expertos:

El joven Daniel Navarrete Neyra, actualmente desarrollador de programas de Software,
y desarrollo de plataformas virtuales como péaginas web, u otros. Daniel nos comenta
que aparte de programador, también tuvo su etapa dictando clases de computacion e
informatica. Para lo cual se encontraba dentro de un colegio. Para lo cual, en su
experiencia nos comenta que la ensefianza en nuestro pais es pésima, y asi lo afirma
usando la fuente del examen PISA, donde nos encontramos en los Gltimos lugares. Por
otro lado, menciona, que las tareas dejadas a casa eran netamente précticas, con la
finalidad de reforzar lo aprendido en clase, a él no le gusta que se vayan con preguntas
a casa, Yy siempre suele llegar a dar indicaciones concretas para el mejor desarrollo de
sus actividades. Finalmente, podemos mencionar que le agrada la idea de que pueda
haber un apoyo externo de otras personas para el reforzamiento en temas que sus
alumnos no puedan tener conocimiento o sufran deficiencia para captar dicha

informacion.

La Sra. Carmen Baldoceda quien actualmente es directora de un jardin de nifios con
mas de 26 afios de experiencia al servicio de la comunidad y licenciada en ciencias
sociales (historia del Per y geografia) cuya profesion lo desempefiaba en el nivel
secundaria para colegios estatales nos comentd lo siguiente: Desempefiando la funcion
de profesora de los cursos de: Historia del Per(, Historia Universal y Geografia en el
colegio estatal mixto llamado “José Faustino Sanchez Carrion” en Lurin; las tareas que
dejaba a sus alumnos consistian en 3 0 4 preguntas de analisis critico 14 relacionado
con los temas explicados en clase. Cuando pas6 a trabajar en un colegio ubicado en el
distrito de San juan de Miraflores, desempefiandose como profesora ensefiando los
cursos de Obe, educacidn civica, religion y masica; las tareas estaban enfocadas ya no
al andlisis critico como en el anterior parrafo mencionaba sino a trabajos de
investigacion sobre un tema especifico que solicitaba la profesora. Segin su opinion
los cursos més exigentes en cuanto a las tareas eran los de matematica, fisica'y quimica;
por lo que le comentaban sus colegas. En el nivel inicial, desempefiandose de directora
en su jardin de nifios (negocio propio) se encarga de supervisar que las tareas dejadas
a los alumnos consistan en actividades de reforzamiento sobre los temas explicados en

clase. En su opinidn las tareas no son dificiles, sino sencillas; por ejemplos: En el salon
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de 3 afios dejan actividades para la casa que consiste en hacer diferentes formas de
trazos, bolillas y rasgado con el papel Crepe para agilizar los dedos y posteriormente
escribir; por otro lado; en el salén de 5 afios se prioriza los cursos de lectoescritura y
problemas matematicos, consistiendo la tarea para la casa de los nifios en reforzamiento
de la lectura y escritura para mejorar su caligrafia y comprension lectora; dejan también
ejercicios para que hagan dibujos y pintados. Cuando se le consult6 de si un tercero le
pudiera ayudar a sus estudiantes a resolver sus tareas, la respuesta fue positiva de parte
del entrevistado porque a veces necesitan alguien que los auxilie en algun tema
especifico recomendando academias, tutores personales o incluso aplicativos que
permitan conectar a estudiantes con tutores por la coyuntura especial que se vive en el

pais.

La Sra. Liliana Chumbirizo quien actualmente desempefia la funcion de profesora de
inglés para nivel inicial y primaria nos coment6 lo siguiente: En nivel inicial, lo que
nos cuenta la profesora de inglés con respecto a la tarea que se deja principalmente se
centra en repasar el vocabulario y pequefias oraciones para reforzamiento de los nifios.
Por otro lado, en el nivel primaria, la exigencia es mayor ya que la ensefianza se centra
en la comprension lectora con un reforzamiento de los tiempos en las oraciones esté en
pasado, presente o futuro; las tareas que se dejan consisten en resolver de 1 a 2 paginas
del libro de inglés sobre un tema especifico o ejercicios como pueden ser oraciones
para responder de acuerdo al tiempo (pasado, presente o futuro) en que te piden.
Cuando se le consulté de si un tercero le pudiera ayudar a sus estudiantes a resolver sus
tareas, la respuesta fue positiva de parte del entrevistado porque a veces necesitan
alguien que los auxilie en algin tema especifico, recomendando academias o escuelas
de inglés como el britanico o Icpna, un tutor particular, diccionarios en inglés porque
el traductor el inglés no es adecuado para una persona que recién esta aprendiendo

inglés.

Dr. Edgar montes, quien es cirujano dental de profesion, trabaja para el ministerio de
salud (MINSA) en el distrito de Chorrillos; y viene desempefiandose como catedratico
en los cursos de biologia y anatomia humana nos cuenta lo siguiente: Las carencias que
se ve en las universidades estatales por su infraestructura y tecnologia para la ensefianza
de los alumnos en comparacion a las universidades privadas equipadas con todos los
instrumentos necesarios para una clase normal en una aula de clase. Las fuentes a las
que recurren sus alumnos para resolver sus tareas recomendadas por él son: los libros
de Atlas para identificar las partes del cuerpo humano entre otros libros con sus

bibliografias que recomienda, también aconsejan no confiarnos todo lo que esté en el
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internet porgue muchas veces la informacion es incompleta y hasta errénea. Cuando se
le consult6 de si un tercero le pudiera ayudar a sus estudiantes a resolver sus tareas, la
respuesta fue positiva de parte del entrevistado porque a veces necesitan alguien que
los auxilie en algin tema especifico como sefiala en la entrevista pero recalco lo
siguiente: en cuanto a “tareas teoricas” un tercero les puede resolver las tareas pero
tiene que ayudarle a comprender lo que ha hecho porque acostumbra a preguntas
después en clase la tarea que mando6 hacer pero cuando deja “tareas practicas” como
traer moldes de dentadura, premolares de acrilico, entre otros casos; si o si, el alumno
tiene que resolverlo porque él se da cuenta facilmente si alguien lo ha hecho por el

alumno.

Andlisis: Se apoya en los resultados de las entrevistas realizadas a los encuestados y
expertos a través de gréaficos estadisticos que permita evaluar sus respuestas y entender
mejor sus problemas que tienen los estudiantes al momento de resolver sus tareas; como
también los antecedentes recogidos acerca de esta problematica como: Los usuarios de
inicial no tienen problemas para desarrollar sus tareas, o no tienen la necesidad de
asistir a una plataforma o una clase presencial para resolver dudas. Por lo que el publico
objetivo estaria por encima de la de edad de este. Por otro lado, usuarios de nivel
primaria, secundaria y superior, se quedan con dudas, pues la mayoria comenta que lo
gue se brinda en clase muchas veces no es suficiente para resolver sus tareas. Quedan
con dudas, y no logran responder con eficacia. Asimismo, el hecho de quedar con dudas
no permite que estos se desarrollen de manera eficiente en sus labores escolares. Los
alumnos buscan opciones como YouTube o plataformas para poder resolver dudas,
incluso algunos tratan de contactarse con su profesor o asistir a clases personalizadas,
sin embargo, no para todos existe la oportunidad. Esto se debe a que las clases pueden
ser costosas. Asimismo, que la informacion que encuentran en internet puede ser muy
confusa, 0 no tiene la suficiente informacion para que puedan resolver sus tareas. Los
expertos coinciden en que no es muy beneficioso que se ayude solamente en resolver
las tareas a los alumnos, sobre todo 16 en los cursos de practica donde la evaluacion
consiste en el desarrollo propio del estudiante sin intervencion de un tercero. Se tendra
que afinar este punto, tal vez con una redireccion del modelo de negocio implementado
con el aplicativo propuesto. La validacion de la problematica claramente existe por las
entrevistas realizadas o noticias encontradas, lo que da un mayor sustento a la idea de
negocio planteada en el presente trabajo y moldear a las necesidades del cliente en los

siguientes puntos.

2.2. Descripcion del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s)
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2.2.1. Value proposition canvas

Perfil del cliente: Para la elaboracion de la presente herramienta, se realiz6
entrevistas a nuestro segmento objetivo sobre la problematica planteada en los puntos
anteriores y se pudo identificar de las respuestas respondidas, qué resultados y
beneficios requiere el cliente, para resolver y entender sus dudas académicas,
explicado de manera resumida en el cuadrante de ‘“alegrias”; como también las
molestias que el cliente percibe y siente para solucionar sus problemas en el cuadrante
de “frustraciones” y en el cuadrante de “las tareas del cliente” que pretende resolver

como tareas que quieren solucionar, los problemas y necesidades a satisfacer.

Alegrias
SORPRESA
ESPERA Comparar
alternativas
Servicio de (precios)
calidad
DESEA Aplicativo
Precio justo interactivo con Trabajo(s)
Entendimiento | del cl 1
» 5 o
de la resolucion - Facil de usar el QLR o1 chente
de tareas aplicativo
PROBLEMA
Conocer las El aplicativo
TAREA int ertidumbre
experiencias de no colapse
los usuarios con Experiencia Oerntorn ma:on
dabh
los tutores. Fap— Falts ar
Aprendizaje profundidad
Frustraciones Auto NECESIDAD
crecmiento
EMOCION
Conocer Informacon
NEGATIVA COSTO SITUACION Funcionamuento
noevos
Molestia - INDESEADO RIESGO e
incomodidad El colapso del Engafio en la Herrameents
amigable pata
aplicativa o resolucion  de aprender

lenthud en &l

tareas

servicio.
- Perderse del
Pérdida de aplicativo por
tiempo por falta de
tutores mal informacion
preparados
Contar solo
con el pago de
tarjeta de
crédito.

Figura 2: Perfil del cliente Fuente: Elaboracion propia

Mapa de Valor: Mediante su elaboracion se pretende describir las caracteristicas de
nuestra propuesta de valor de nuestro modelo de negocio aln en proceso como es el
“HablaProfe” para nuestros clientes. En la seccion de “Productos y servicios” es un producto

digital como una aplicacién movil que suministre el servicio de interaccién entre un tutor y el
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usuario para el entendimiento y resolucion de las dudas o tareas académicas. Luego se empez6
a desarrollar como nuestro modelo de negocio aumentaba y creaba alegrias para producir
beneficios que el cliente espera, desea 0 con lo que se sorprenderia identificado en el punto

anterior. Por Gltimo, describir como nuestro aplicativo digital aliviaria frustraciones especificas

del cliente.
Creadores de alegrias
AUMENTA: CREA:
Las  alternativas  de - Comparabilidad de precios.
aprendizaje,
- Aplicativo integrador entre
- Certificar la calidad de los alumno y tutor,
proveedores y tutores.
- Experiencias inolvidables.
Productos - Ofrecer precios competitivos.
& Servicios - Estudiantes responsables y
- la facilidad de uso del competitivos.
aplicativo.
- Aplicacién movill,

Servicio para el
entendimiento  de
ejercicios
académicos,

- Interaccion répida
entre el tutor y el

alumno. Aliviadores de Frustraciones

- Comparabilidad de
precios entre los

tutores. ALIVIA: ELIMINA:
Flexibilidad de - Prejuicios de la calidad

horarios. de los aplicativos.
- Ahorro del tiempo, - Dificultad de uso del
y costos (transporte, aplicativo por parte del
alimentacion, etc.). estudiante,
- Preparacion « Comparar precios con
certificada de los academias o tutores
tutores. particulares.

Figura 3: Mapa de valor Fuente: Elaboracion propia
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Explicacion del encaje problema — solucion: El encaje del modelo se consigue
cuando el mapa de valor coincide con el perfil del cliente. El tipo de encaje utilizado es de
problema - solucién porque su aplicacion nos permitird abordar o identificar frustraciones y
alegrias de importancia relativa para el cliente y encajarlo con la propuesta de valor disefiada
para dar una solucién al problema. Se identificd que una herramienta digital cémo es un
aplicativo movil puede llegar a generar aliviadores de frustraciones en cuanto a la
disponibilidad del horario del usuario para resolver sus dudas académicas y ahorrarle tiempo y
dinero en desplazarse a otro lugar para atender sus dudas entre otros factores que alivian la
carga del usuario como también generar alegrias a través de diferentes alternativas de
aprendizaje para los segmentos identificados en el BMC, que se encuentren certificado la
calidad de los proveedores para el sostenimiento de la plataforma y la calidad de los tutores y
que el aplicativo sea de fécil entendimiento para su uso; y que todo lo mencionado en el mapa
de valor coinciden con varias frustraciones (tutores mal preparados para resolver las dudas del
estudiante, colapso de las herramientas digitales por contar con malos programadores
informaticos , etc.) y alegrias (encontrar un servicio de calidad, un precio justo, una herramienta
digital interactiva y de facil entendimiento respecto a su uso, etc.) importantes para el cliente

en la herramienta usada del perfil del cliente.

Mapa de Valor: Perfil del cliente:
Creadores de alegrias
Alegrias
AR A WO IA
Productos Precer procine COmptives T |~.. j ; e o ,“ s Trabayo(s)
4 Servicios e "" ey Pe _" ' bdranrd ol sy del chente
Asficacin sy . l MROSLIMA
- ~ T ¥ -
o d: S awe
- - Frustracones » \ o
Alvadores de Frustraciones R— WTA
Figura 4: Encaje problema - solucién Fuente: Elaboracion propia
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2.2.2. Determinacion del tamafo de mercado
Variables de segmentacion:

- Geogréfica: Alumnos que viven en Lima Metropolitana

- Demogréfica: Hombres y mujeres de entre 15 y 24 afios de nivel
socioeconémico A, By C.

= Conductual: se apoyan mucho en el uso de la tecnologia, realizan maltiples
tareas simultdneamente, el celular es una herramienta importante para ellos y
su principal medio de comunicacidn son las redes sociales.

- Psicografico: El estilo de vida que llevan es progresista, moderno y

sofisticado que corresponde del mismo modo al nivel socioeconémico.

Definicion del tamafio del mercado

Para poder definir el tamafio del mercado, es necesario, en primera instancia,
determinar el publico objetivo. La App “HablaProfe” es una plataforma que estara dirigida para
jovenes (hombres y mujeres) en el rango de edades de 15 a 24 afios, correspondientes a la
poblacion estudiantil de quinto de secundaria y nivel superior. Segun CPIl: Compafiia peruana
de estudios de mercados y opinion publica, en su ultimo reporte correspondiente al afio 2019
determind que la poblacién total de Lima Metropolitana (Lima y Callao) asciende a 10,580,900
personas, de los cuales el porcentaje de la poblacion de nivel socioeconémico A, By C con
rango de edad entre 15 y 24 afios equivale a 1,512,300. En un informe del ministerio de
educacion llamado “Unidad de estadistica” (2016) acompafiado con un informe de Sunedu
llamado “Informe Bienal sobre la realidad universitaria peruana” (2016) se determind que la
poblacién estudiantil a nivel secundaria es un total de 639,645 estudiantes y la poblacion
universitaria es de 240,777 estudiantes. Dandonos un total de estudiantes de 880,422
estudiantes en el afio 2016 en toda Lima Metropolitana. El 64,2% de la poblacion de Lima
Metropolitana usa Internet. En el trimestre de estudio, el 64,2% de la poblacion de 6 y méas afios
de edad que reside en Lima Metropolitana hace uso de Internet. Le sigue el 42,5% de la
poblacion del Resto urbano (no incluye Lima Metropolitana) y el 13,4% de la poblacion del
Area rural; registrandose incremento de 1,2 y 1,6 puntos porcentuales, respectivamente.
Lamentablemente no hay informacién actualizada disponible, por lo que se ha tenido que
estimar el pablico objetivo para determinar el tamafio de mercado a atender. Llegando a la
conclusion de que nuestro mercado objetivo por la tendencia que vemos de que cada afio
aumenta el nimero estudiantes y de acuerdo a los cuadros identificados de los informes, hemos
determinado que 20 nuestro mercado objetivo asciende atn aproximado de 553,745 estudiantes.
Cabe resaltar que es una estimacidn sustentada en informes pasados del Minedu, Sunedu, INEI
y CPI.
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Tabla 1: Hogares y poblacion por sexo y segmentos de edad segun NSE

AB 7591 2798 29228 217 2289 2722 2128 3559 120 6046 5264
c 11237 413 45071 4256 4089 4788 358.1 5855 11485 8806 645.7
D 6639 244 25532 241 2443 2825 2078 3371 658.0 488.2 3353
E 1741 64 5978 56 59.6 68.6 498 789 1538 1131 739
ITALUMA wa 2708 1000 009 1000 S67 1021  EAS 1354 2664 20885 15813

Fuente: CPI

Tabla 2: Cuadro de alumnos de secundaria matriculados seglin grado en Lima
Metropolitana 2019

— i [ » condaria i “presencal )
I s J Total |Primer grado|Segundo grado | Tercer grado| Cuarto grado| Quinto grado| Total |Primer grado | Segundo grado | Tercer grado | Cuarto grado |Quinto grado|
Total 673133 137,968 138160  141516) 132768  1woan| 65 137,902 138,063, 141,39 132657 122,561

Fuente: Ministerio de Educacién - Censo Escolar

Segln el Ministerio de Educacion existen 122,721 alumnos de quinto afio de secundaria
matriculados en colegios de Lima Metropolitana en el 2019. Con dicha informacion nos
planteamos distribuir el tamafio de mercado en relacién con alumnos de quinto de secundaria y

universitarios de UPC, USIL y Universidad de Lima, en Lima Metropolitana.
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Tabla 3: Tabla resumen de tamafio de mercado

DATO PORCENTAJE
Poblacién Lima Metropolitana 10,580,900 personas 100%
Poblacion Lima Metropolitana segun nivel 4,507,100 personas 42,6%

socioecondmico C

Cantidad de alumnos entre 13y 17 del NSE - C 358, 100 personas 7,95%

Cantidad de alumnos de quinto de secundaria de Lima 122,721 personas 34,27%
metropolitana

Fuente: Elaboracion propia

Cantidad de estudiantes que van a tomar asesoria

n= Tamafio de la muestra

Z= Nivel de confianza deseado

p= Proporcion de la poblacién con la caracteristica deseada (éxito)
g= Proporcion de la poblacién con la caracteristica deseada (fracaso)
e= Nivel de error dispuesto a cometer

N= Tamafio de la poblacion Margen: 10%

Nivel de confianza: 90% Poblacion: 122,721

n= 68 muestras

iTienes interes en que tus hijos se preparen para ingresar a alguna universidad?

69 respuestas

® S
® No

Figura 5: Porcentaje de interés en padres para ingreso a universidades

Fuente: Elaboracion propia
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i Estarias dispuesto a pagar clases de reforzamiento para que tu hijo se pueda preparar para
el examen de admision de alguna universidad?

69 respuestas

® S
® No

T )

Figura 6: Disposicion de padres al pago en clases de reforzamiento
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4: Cuadro de segmentacion segun muestra de alumnos quinto de secundaria

DATO RESULTADO PORCENTAJE

Cantidad de alumnos de quinto de 122,721 personas 100%
secundaria de Lima metropolitana

segln muestra/ aceptacion 113,885 personas 92.8%

Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados obtenidos en la encuesta que se realizé a una muestra de nuestra poblacién
gue son la cantidad de alumnos de secundaria de Lima metropolitana, podemos observar que un 92.8%
de padres de familia estarian dispuestos a pagar por clases de reforzamiento para sus hijos y asi de esa

forma puedan estar mejor preparados para poder postular y dar su examen de admision.
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Tabla 5: Cuadro de segmentacion universitarios

DATO RESULTADO PORCENTAJE
Poblacién Lima Metropolitana 10,580,900 personas 100%
Poblacion Lima Metropolitana segun 2,922,800 personas 27.62%
nivel socioeconémico A-B
Cantidad de alumnos entre 18 y 24 del 357,900 personas 12,25%
NSE-AyB
Cantidad de alumnos de la 86,815 personas 24,25%

universidades UPC, USIL, UL

Fuente: Elaboracion propia

Determinacion del tamafio de mercado en dinero (anual)

Tabla 6: Total de alumnos de quinto de secundaria

DATO TOTA | Precio por | total cantidad por una hora | total cantidad por
L hora de dictada de asesoria una hora dictada
asesoria (semanal) de asesoria
(Mensual)
Alumnos de | 200,70 30 soles 200,700* 30= 6,021,000 6,021,000*4 =
quinto y 0 24,084,000
universitarios

Fuente: Elaboracion propia

2.3. Descripcion de la solucion propuesta

Se empez6 por identificar el problema que los estudiantes padecian para resolver sus tareas y
en internet o cualquier otro medio, la mayoria de las veces no se encuentra la informacién precisa para
poder contestar las preguntas. Ante esto, se desarrolld una propuesta de solucidn que consiste en la
utilizacion de una herramienta digital como puede Ilegar hacer la creacion de un aplicativo que permita
una interaccion entre tutor y el estudiante para la comprension y resolucién de una tarea o ejercicios
académicos a realizar. En solucion planteada se propone a abordar los puntos de nuestra propuesta de
valor definida en el BMC del APP “HablaProfe” como era la resolucion y comprension de las tareas o
dudas académicas de los usuarios, el entendimiento sencillo de nuestro aplicativo para su uso y la

disponibilidad de horarios para que el usuario solicite nuestros servicios. Por otro lado, el entendimiento
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y facilidad de uso del aplicativo se consideré como un factor clave dentro del mapa de valor; por lo que
su uso practicamente se define en que cuente con un interfaz de login del usuario donde se tendra 2
opciones para escoger cual sera su desempefio en la aplicacién, puede elegir ser estudiante o ser 48 el
tutor. El registro sera instantaneo para el estudiante a penas se conecte al aplicativo para rapidamente
conectarlo con un tutor, conocer su tarifa y empezar a resolver las dudas que pueda tener el estudiante.
El motivo del parrafo anteriormente mencionado es explicar la facilidad del entendimiento del
aplicativo porque lo que se busca es resolver las dudas académicas y no ocasionarles mas problemas
para asi mantener la experiencia del usuario durante el uso del aplicativo. La propuesta de valor que se
disefid permite abordar varias de las frustraciones y alegrias en el perfil del cliente, pero todavia falta
mejorarlo y demostrarlo con las hipétesis planteadas a continuacion para ofrecer un servicio de calidad

al usuario.
2.3.1. Planteamiento de las hipdtesis del modelo de negocio (BMC)
Hipdtesis 1: Interés real de los usuarios de la aplicacion. Para lo que se realizaran
anuncios en las redes sociales (Facebook) para obtener interacciones (sean positivas
0 negativas) e informacién de potenciales clientes estudiantes interesados por los
beneficios que ofrece la aplicacion.
Tabla 7: Hipdtesis 1
HIPOTESIS Interés de la App por parte de los estudiantes colegiales y
universitarios.
METODO Anuncios en Redes Sociales.
METRICA Cantidad de usuarios que visitan la publicidad de la pagina de
Facebook
CRITERIO DE El nimero de visitas que llega a tener las publicidades de la pagina de
EXITO Facebook supera el total de 25 usuarios en el periodo de 1 dia luego de
lanzada la publicacion.

Fuente: Elaboracion propia
Hipdtesis 2: Interés real de los usuarios por las herramientas y/o funcionamiento de

nuestro prototipo que son disefiados por nuestros socios claves. Se realizaran

entrevistas a un nimero determinado de usuarios potenciales del aplicativo.
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Tabla 8: Hipotesis 2

HIPOTESIS Interés de los usuarios por las herramientas y/o funcionamiento de
nuestro prototipo que son disefiados por nuestros socios claves.

METODO Entrevistas a usuarios del aplicativo.

METRICA Numero de personas que han interactuado con el prototipo del
aplicativo

CRITERIO DE Numero de usuarios entrevistados que les agrado las herramientas de

EXITO nuestro prototipo que son disefiados por nuestros socios claves, sea en

un rango de 65% y 75%.

Fuente: Elaboracion propia

Hipdtesis 3: Facilidad de contacto y disponibilidad de los tutores. Se realizaran

entrevistas a los respectivos tutores para conocer su disponibilidad de tiempo en el

dia para dedicar al aplicativo. Asimismo, conocer sus ocupaciones para tener en

cuenta al momento de programar horarios dentro del aplicativo.

Tabla 9: Hipotesis 3

HIPOTESIS Facilidad de contacto y disponibilidad con tutores.

METODO Entrevistas a tutores

METRICA Cantidad de entrevistados que cuenten con disponibilidad para
dedicarle tiempo a la app.

CRITERIO DE El 65% de entrevistados posee disponibilidad de tiempo para dedicarse

EXITO al aplicativo.

Fuente: Elaboracion propia

Hipdtesis 4: Interés de los estudiantes por incentivos econdmicos (descuentos,

promociones, etc). Se realizaran descuentos y promociones a través de la pagina de

Facebook y con ello se buscara ver cual es la cantidad de usuarios interesados en

nuestro aplicativo por los beneficios econdémicos ofrecidos; asi como obtener

informacion de potenciales clientes.
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Tabla 10: Hipotesis 4

HIPOTESIS Interés de los estudiantes por incentivos econdémicos (descuentos,
promociones, etc.) para el uso del aplicativo.

METODO Anuncios en Redes Sociales

METRICA Cantidad de usuarios que visitan la publicidad de la pagina de
Facebook.

CRITERIO DE El nimero de visitas que llega a tener las publicidades de la pagina de

EXITO Facebook supera el total de 45 usuarios en un periodo de 1 dia luego de

lanzada la publicacion.

Fuente: Elaboracion propia

Hipotesis 5: Eficiente estrategia de Marketing. Se realizardn anuncios en redes sociales

con el fin de conocer qué le atrae al cliente captado en redes sociales, de esta manera

se manejan tasas de conversion que serviran para tener una estrategia mas eficiente y

saber cémo posicionarnos en este medio de comunicacion virtual.

Tabla 11: Hipotesis 5

HIPOTESIS Eficiente estrategia de Marketing.

METODO Anuncios en redes sociales.

METRICA Cantidad de usuarios que visitan la publicidad de la pagina de
Facebook.

CRITERIO DE El nimero de visitas que llega a tener las publicidades de la pagina de

EXITO Facebook sea en un rango mayor a 35 usuarios a lo largo de la duracion

de la publicidad

Fuente: Elaboracion propia

Hipotesis 6: Solucion de dudas académicas acorde al &rea. Para la solucion eficaz de las

dudas académicas solicitadas por los estudiantes, los tutores tienen que estar

capacitados para resolver y explicar temas especificos. Se realizaran entrevistas con

el fin de conocer el nivel académico de los tutores en temas planteados por la

aplicacidn para determinar si estan capacitados.
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Tabla 12: Hipotesis 6

HIPOTESIS Solucion de dudas académicas acorde al area.

METODO Entrevista a posibles tutores

METRICA Cantidad de tutores que cuenten con el nivel académico que es
necesario.

CRITERIO DE Numero de tutores entrevistados que cuenten con el nivel académico

EXITO sea en un rango de 70% y 80%.

Fuente: Elaboracion propia

Hipotesis 7: Interés real de los usuarios en cuanto al funcionamiento de nuestro prototipo

sean ofrecidas a través de una app, con comentarios constructivos que nos ayuden a

mejorar las herramientas con las que cuenta nuestro aplicativo.

Tabla 13: Hipotesis 7

HIPOTESIS Interés de los usuarios en cuanto al funcionamiento de nuestro
prototipo sean ofrecidas a través de una app

METODO Encuesta a usuarios respecto al aplicativo.

METRICA Numero de personas que presenten aceptacion al prototipo del
aplicativo.

CRITERIO DE NUmero de usuarios encuestados que les agrado que el funcionamiento

EXITO del prototipo se ofrezca a través de una app, sea en un rango de 65% y

75%.

Fuente: Elaboracion propia

2.3.2.

propuesto

Disefo y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio

2.3.2.1. MVP1: Publicacion en Facebook

En este experimento utilizamos la publicidad en las redes sociales como

Facebook disefiado para llamar la atencion de los usuarios y poder obtener

interacciones e informacion de potenciales clientes interesados por los beneficios que
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ofrece la aplicacion. A través de ella se podra validar si la estrategia de marketing, que

es anuncios para que interactden con la publicidad es adecuada.

Objetivo del experimento: El objetivo de este experimento es determinar el
interés de la app por parte de nuestro publico objetivo y conocer la eficiencia de esta
estrategia de marketing a través de publicaciones en las redes sociales (Facebook).

- Conocer el interés de la aplicacion por parte de los estudiantes colegiales y
universitarios.

- Conocer qué le atrae al cliente captado en redes sociales.

- Obtener informacion de clientes potenciales para definir el perfil de este.

- Obtener la cantidad de personas que han interactuado en los anuncios
realizados, asi como el nimero de reacciones y la cantidad de comentarios en
cada anuncio realizado.

- Plantear estrategias mas eficientes y saber como posicionarnos en las redes
sociales
Para esto hemos realizado nuestra primera publicacién en la pagina de

Facebook del aplicativo que nos permitird conocer si llegamos al criterio de éxito (El
numero de visitas que llega a tener las publicidades de la pagina de Facebook sea en
un rango mayor a 35 usuarios a lo largo de la duracién de la publicidad y las intenciones

de uso del servicio crezcan continuamente en 4% luego de publicacion).

Tabla 14: MVP 1 — Hipétesis 5

HIPOTESIS PARA | Eficiente estrategia de Marketing e interés de los usuarios en cuanto al

VALIDAR funcionamiento de nuestro prototipo sean ofrecidas a través de una app.

METODO Publicaciones en redes sociales

METRICA Cantidad de usuarios que visitan la publicidad de la pagina de
Facebook.

CRITERIO DE El nimero de visitas que llega a tener las publicidades de la pagina de

EXITO Facebook sea en un rango mayor a 35 usuarios a lo largo de la duracion
de la publicidad y las intenciones de uso del servicio crezcan
continuamente en 4% luego de publicacion.

Fuente: Elaboracion propia
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Se realiz6 una segunda publicacion en Facebook con la finalidad de informar un poco
mas de los beneficios de la Aplicacion “HablaProfe”. De esta manera se pudo generar interés por

parte de estudiantes colegiales que quieran prepararse para una futura postulacion.

Tabla 15: MVP 1 — Hipétesis 1

HIPOTESIS Interés de la App por parte de los estudiantes colegiales.

VALIDAR

METODO Anuncios en Redes Sociales.

METRICA Cantidad de usuarios que visitan la publicidad de la pagina de
Facebook.

CRITERIO DE El nimero de visitas que llega a tener las publicidades de la pagina de

EXITO Facebook supera el total de 25 usuarios en el periodo de 1 dia luego de
lanzada la publicacién.

Fuente: Elaboracion propia

Resultados obtenidos y su interpretacion

Primera publicacion en Facebook

HablaProfe .
~ 149 Romina Pared Ay si me vendria genal ! Buenismo , quisera
g mas info por favor
NQ te pierdas el ianzamiento Ce £5ta splicacion que facilitara tu vida = o
P 3 " 2T, - Me gusta Responder 1d
» 4 . cea tus oatos en el siguiente enlace y 5é el primero en
enterarte & g -------- >hitos://land.oage/habiaprofe/nablaprofe2020 Q 2 Autor

HablaProfe Hola Romina. agradecemos tu interés & Te

Ea@ mandaremos un mensaje a3l mbox, iguaimente te
- recomendamos dejar tu consuita en ef siguiente enlace

ntips/and pagehabisprofe’hablaprof=2020
Me gusts Respondaer 2 h o
Resuelve tus dUdas ac,adém'cas‘ ’ Estefany Hemandez Fernandez Necesto reforzar mis cursos.
HablaProfe te ayudara a reforzar tus : info por fa
cursos escolares o universitarios Me gusta Responder 1 -
mediante asesorias de docentes @ 7 o
calificados HablaProfe Hola Estefany. agradecemos tu interés &2

Te mandaremos un mansae 3 inbox, iguaimente ie
recomendamos Oejar tu Consuts en & siguiente enlace:

ntips://land page/hablaprofe/hablaprofe202(

Me gusta Respondar 2 h

6 Angela Pérez Arroyo Deseo informacidn pis

Me gusia  Responder 1d

[ & fastor
HablaProfe Hola Angela, agradecemos tu interés & . Te
mMmandaremos un mansaje al nbox. iguaimente te
recomendamos dejar tu consulta en e siguiente eniace
ntips-//land pagehablaprofhablaprof=2020

Me gusta Responder 2 h

c Esteban Vazquez info
2338 103 Me gusta  Responder 1d
-2 Promocionar de nuevo

Perzonaz alcanzadaz nteracciones ¥ . ST

Figura 7: Anuncio en Facebook- MVP1 Fuente: Anuncio en Facebook de
HablaProfe
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Alcance orgér“:;‘_- pagade S Clics en publicaciones | Reacciones, comentanos Yy veces que se comparto
Fecha Publicacion Tipo Segmentacion Alcance Participacion Promocionar
15001202 FoaRy 42 = %
50872020 @ 2K ‘ 4 — % Ver promocion
Figura 8: Anuncio en Facebook- MVP1 Fuente: Anuncio en Facebook de
HablaProfe
Rendimiento
$/12,00 gastados en 1dia
Interacciones con la 0 Alcance @ 2.282
publicacion
Costo por: (1)
62 Interaccion co... 5/0.19
Actividad
Interaccion con una publicacion
Reacciones a la publicacion
32

Figura 9: Rendimiento publicacién de Facebook Fuente: Anuncio en Facebook de
HablaProfe

Resultados: En Facebook se hizo una publicacion para validar el interés de los usuarios
para que nuestro prototipo sea ofrecido mediante una aplicacion. Se observé que el primer dia
de publicado llegé a 2338 personas y se tuvo un total de 103 interacciones, el cual nos da un
engagement rate de 4.4%. En el segundo, aument6 un aproximado de 100 interacciones mas.

Con lo que se supera el esperado
Engagement rate: Interacciones / Alcance x 100

ER pagina de Facebook: 103 /2338 x 100
ER publicacion: 4.4%
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Sequnda publicacién en Facebook

';'J HablaProfe

s a vt postulamte o ¢

Fromocionar de muevo

Figura 10: Anuncio en Facebook Fuente: Anuncio en Facebook de HablaProfe

Resultados: En Facebook se hizo una publicacion para validar el interés de estudiantes
escolares que quieran prepararse a una futura postulacion. Se observé que lleg6 a 1830 personas

y se tuvo un total de 94 interacciones, el cual nos da un engagement rate de 5.14%.

Engagement rate: Interacciones / Alcance x 100
ER pégina de Facebook: 94 / 1830 x 100
ER publicacion: 5.14%

Aprendizajes obtenidos
= Segun los resultados de la publicacion se puede observar que Ilegamos a un gran
alcance de personas. Mediante estos resultados se puede observar que si existe una
problematica y debido a esto un interés de utilizar y saber mas acerca de nuestro 34
aplicativo. Asimismo, se opto6 por utilizar Facebook para nuestra promocién, ya que es
una de las redes con mayor alcance a nivel mundial. Debido a esto, cualquier tipo de

emprendimiento de negocio gque tenga su pagina aqui, tendra mayores probabilidades
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de un reconocimiento por su publico objetivo. Finalmente, se consiguié Optimos

resultados al poder segmentar por tipo de cliente.

- La segunda publicidad por Facebook se hizo mediante una publicacion especifica a
alumnos escolares que quisieran prepararse para un futuro examen de admision, en la
cual se vio un gran alcance. Se debe tomar en cuenta que la publicidad pagada es util
pero no garantiza el éxito de una campafa por si sola. Se requiere que constantemente
se hagan nuevas publicaciones, historias y fotos que llamen méas adn la atencion del

usuario. De esta manera se podré garantizar el éxito de la campafa publicitaria.

2.3.2.2. MVP2: Landing page

A través de la pagina de Facebook podra ingresar al landing page para
registrarse y colocar alguna intencién. El landing page cumple con el fin de
recolectar datos sobre personas que tengan intencion de utilizar el servicio, ya

sea inscribirse como un tutor o acceder a la aplicacion como un tutor.

Objetivo del experimento:

- Obtener informacién de clientes potenciales respecto a esta nueva medida
tomada en las publicaciones de Facebook.
- Obtener la cantidad de personas que han interactuado en los anuncios

realizados, asi como el nimero de reacciones y la cantidad de comentarios en

cada anuncio realizado.

PROFESORES ONLINE

Figura 11: Landing page Fuente: Landing page HablaProfe
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Resultados obtenidos y su interpretacion

m Detengr putiicacion
Figura 12: Datos Landing page- MVP2 Fuente: Landing page HablaProfe
Total de visitas

Figura 13: Datos Landing page- MVP2 Fuente: Landing page
HablaProfe
Resultados:

El landing page a la fecha del 3 de septiembre a las 5:00 pm cuenta con un total de
vistas 77 y un total de interacciones en la pagina de 22 personas. Se incremento las vistas en el

Landing Page desde el dia 2 de septiembre siendo 18 vistas hasta las 59 vistas el dia 3 de
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septiembre. La tasa de participacion es de un 28.57%. Del total de personas que interactuaron
en el landing page 14.3% completaron el formulario desde una desktop y el 85.7% lo realizaron
mediante un smartphone.
Engagement rate: Interacciones / Alcance x 100
ER Landing page: 22 / 77 x 100
ER Landing page: 28.57%

Aprendizajes obtenidos

Dentro de la creacion de la Landing Page se obtuvieron datos de las personas y sus
consultas. Esto demuestra cudntas personas tienen tal interés por conocer mas acerca de nuestra
aplicacion. La Landing Page fue igualmente promocionada con ayuda de las publicaciones en
Facebook. Se ha comprobado que mediante un contenido mas atractivo en las publicaciones, se
suele tener una mejor respuesta por los usuarios. El papel de la Landing Page ha sido de gran
importancia para la creacion de una conexién mas directa con los usuarios, asimismo mediante
esta plataforma se puede resolver algunas dudas del funcionamiento del producto y fidelizar

alin mas a los usuarios.

2.3.2.2. MVP3: Prototipos

- Se ha realizado mediante mockups el disefio que como seria y cdmo funciona nuestro
aplicativo, a través de ella se busca validar 2 hipotesis.
- Se han presentado a los estudiantes el prototipo mediante videos, y fotos, ya que debido

a la situacion no pueden interactuar de manera directa.

Tabla 16: Prototipos

HIPOTESIS Interés de los usuarios por las herramientas y/o funcionamiento de
nuestro prototipo que son disefiados por nuestros socios claves.

METODO Entrevistas a usuarios del aplicativo.

METRICA NUmero de personas que han interactuado con el prototipo del
aplicativo

CRITERIO DE NUmero de usuarios entrevistados que les agrado las herramientas de

EXITO nuestro prototipo que son disefiados por nuestros socios claves, sea en

un rango de 65% y 75%.

Fuente: Elaboracion propia
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Prototipo de aplicacion en Mockups (Anexo 1)

1.

2.

Inicio de sesidn: El alumno tendra que tener un usuario registrado en la aplicacion para
poder disfrutar del servicio. Es importante estar registrado. Si no esta registrado en la

pantalla principal encontrara un boton de registrarse.

WTDAC
INTRASEN

INGRESAR

AN

Registro: En el menu de registro llena datos principales, como nombre usuario,
nombre del alumno correo electrénico, contrasefia y finalmente selecciona la
universidad que proviene. Habra un botdn de aceptacion de términos y condiciones del
uso de la cuenta, debido a que protegemos y damos uso de los datos para mejorar la
experiencia del usuario. Sobre los términos y condiciones Hablaprofe sera un aplicativo
gratuito dentro del cual el usuario podré efectuar micropagos para acceder a funciones
del servicio, eso se vera reflejado en los términos y condiciones del uso del aplicativo
gue el usuario acepta al momento del registro.

Inicio de Aplicacion: Una vez dentro de la aplicacién el mend principal mostrara los
cursos disponibles en la plataforma, haciendo clic en un curso te mostrara algunos
detalles del curso, y los profesores que ensefian ese curso. Este menu es super rapido
para que algin alumno que necesite consulta en algin curso llegue rapidamente a
contactarse con un profesor. Sin embargo, el aplicativo también tendra una pestafia de

todos los profesores y sus perfiles.
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4.

10.

Los profesores: En la pestafia profesores encontrara la lista de todos los profesores
del aplicativo, en esta pestafia podran observar una fotografia del profesor junto con su
nombre y el curso que ensefia.

Seleccion de profesor: Una vez que el alumno selecciona el profesor del curso (Lo
puede hacer desde el menu de inicio rapido de lista de cursos y también en la lista de
profesores) podra ver su perfil, las cantidad de clases que ha impartido y una
calificacion con estrellas del profesor. Dentro de esta pestafia el alumno podra descubrir
qué plataformas virtuales utiliza el profesor para dar sus clases, asi mismo poder ver
los horarios del profesor, realizar una consulta y reservar una clase.

Consulta de horarios: En la consulta de horarios podréa visualizar la disponibilidad
de dias y horas que tiene disponible el profesor para clases, y una vez el alumno lo haya
recibido podréa tomar la decision de qué dia y hora reservar una clase con el profesor.
Consulta: Si el alumno tiene alguna consulta podra enviarle un mensaje de consulta al
profesor , este medio serd muy limitado por lo que solo se permitirdn maximo 3
mensajes. El profesor puede responder el mensaje para aclarar algunas consultas del
alumno con respecto a los temas que desea revisar o si le puede explicar algin tema
especifico que le demanda la universidad.

Reserva de clase: Una vez que el alumno ya haya tomado la decision de reservar su
clase podra hacerlo con el botén de reservas y encontrara este mend donde sale el
detalle del dia y la hora que reservara y el costo en créditos que le demanda esa reserva.
Luego de ello le lleg6 una notificacion sobre la reserva de la clase.

Perfil del alumno: ElI perfil del alumno servirda para llenar informacién
complementaria, realizar recarga de créditos y visualizar sus reservaciones de clases.
En opci6n de mis reservas podra revisar la reserva que realizé con éxito y un mensaje
del profesor

Recarga de créditos: Cuando el alumno ponga la opcién de afiadir créditos, podra
visualizar que el costo de 1.000 créditos es de 30 soles. Cual es el precio por hora de
clases dentro del aplicativo. Con esto el alumno podra pagar con una tarjeta de crédito

y/o débito para afadir créditos a su perfil y pueda reservar mas clases.

Resultados:

Los alumnos que fueron entrevistados para que visualicen nuestros prototipos, fueron

una cantidad de 10, de esa cantidad el 60% aprobd los prototipos. Sin embargo, dieron
sugerencias para el cambio de colores, la letra, algunas funciones. Un 20% dijo que tan solo
por iméagenes no le parecian tan llamativas, pero que quiza interactuando seria mejor. Y el otro

20 % no lo acepto del todo.
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Aprendizajes:

educacion.

\

Cambiar los colores pues no son muy didacticos y mas porgue es un servicio para

Deberan de separarse por universitario o escolar, pues son cursos muy diferentes.
Podrian hacer méas préctica la manera de pagar, no tener que recargar con esas monedas.

No se llegé al rango esperado debido a que solo les agrado a un 60%, sin embargo, es

un porcentaje cercano al que se plante6. Para ello se deberan realizar las mejoras que

sugirieron los usuarios.

2.4. Plan de ejecucion del concierge

2.4.1.

Disefio y desarrollo de los experimentos

El plan concierge se organizd en cuadro por semana y por canales. En ella se

plantearon objetivos como:

Canal web y Redes sociales

- Aumentar en 25% la inscripciones

- Aumentar 100% de las inscripciones con respecto a la semana 1

- Aumentar 25% de las inscripciones con respecto a la semana 3

Servicio- Asesorias académicas

Figura 14: Concierge

Semanal

Semana 2

Semana 3

Semanad

Enlazar la pag web donde podran
contactarnos y consultar cualgquier
duda que tengan respecto al proyecto,
a través de un anuncic pagado en FB

Enlazar la pag web donde se
muestra informacion relevante
acerca de los tutores, a traves
de anuncio pago en Facebook

Enlazar |z pagweb donde ze
muestra informacion relevante
acerca de |3 metodologis para

reserva de asesorias 3 través de
anuncio pago en Facebook

Enlazar |z pag web donde z&
mostrara un video juntamente
con los mockupsde l3 app, 2
través de anuncic page en
Facebook

Aumentar 25% de las
inscripciones

Aumentar 100% de las
inscripciones con respecto a la
semana 1l

Aumentar 25% de las
inscripciones con respecto a
la semana 3

a4

5

Publicar en Facebook un anuncio
pagado con un enlace directo al
privado para que se inscribany

tengan su primera asesoria gratis.

Postear en Facebook unanuncio
pagado para sortear 1zemana
de szesoris gratis a los que se
hayaninscrito en el enlace de

253 5emana.

Postear en Facebook un anuncio
pagado para realizar dos sorteos
de asesorias gratis con el
requisito de compartir la
publicacion y etiguetara 3
personas, conun enlace directo
al privado

Postearen Fbun anuncio donde
se ofertara 50% de descuento
por |as primeras 5 asesorias, 8 2
amigos que e inscriban dentro
del programa, siendo invitados
por una persona ya inscrita, con
un enlace directo al privado.

Aumentar 25% de las
inscripciones

Aumentar 100% de las
inscripciones con respecto a la
zemana 1

Aumentar 25% de las
inscripciones con respecto a
la semana 3

Tabla 17: Hipotesis a validar mediante el plan concierge

Fuente: Elaboracion propia
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HIPOTESIS Interés de los estudiantes por incentivos econémicos (descuentos,
promociones, etc.) para el uso del aplicativo.

METODO POR Anuncios en Redes Sociales

USAR

METRICA Cantidad de usuarios que visitan la publicidad de la pagina de
Facebook.

CRITERIO DE El nimero de visitas que llega a tener las publicidades de la pagina de

EXITO Facebook supera el total de 45 usuarios en un periodo de 1 dia luego de

lanzada la publicacion.

Fuente: Elaboracion propia

PRIMERA SEMANA:

Se realiz6 una publicacion informativa, en la que los primeros que se inscriban podran
obtener una asesoria gratis la primera semana. A través de ella se busca que los usuarios
conozcan nuestro servicio y la calidad.

HablaProfe

L ]
B Informacién general =4 Anuncios %, Bandeja

Inicio

No te pierdas el lanzamiento de esta aplicacioén que
facilitara tu vida =" +@ =, deja tus datos en el siguiente
enlace y sé el primero en enterarte ! = -——>https:/
land.page/hablaprofe/hablaprofe2020

Resuelve tus dudas académicas,
HablaProfe te ayudara a reforzar tus
cursos escolares o universitarios
mediante asesorias de docentes
calificados.

Figura 15: Publicacion en facebook HablaProfe Fuente: Elaboracion propia

SEGUNDA SEMANA:

Se realizd un sorteo en el que antes tenian que haber tomado una clase. Esto se realiz6
con el fin de atraer usuarios a utilizar el servicio con la oportunidad de poder obtener una gratis
después.
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Figura 16:Publicacio

e HablaProfe

4d - Piblico

CHICOS! No se pueden perder esta gran oportunidad!
Quieren ganarse una semana de asesoria GRATIS? Lo
unico que deben hacer es haber tenido una clase con
nosotros o tener una clase desde hoy hasta el dia
miércoles 21 de Octubre y entraran al sorteo de una
semana de asesoria gratuita. Cualquier duda nos
pueden escribir al imbox.

Requisito:
1. Tener una clase con nosotros hasta el 21 de
Octubre, solicitandolo mediante el chat del fan page.

2. Haber tenido clases con nosotros anteriormente.

Fecha del sorteo miércoles 21 de Octubre a las 10 de
la noche.

Es la mejor opciin
e

—

n en facebook HablaProfe

TERCERA SEMANA:

Fuente: Elaboracion propia

HablaProfe
3d - Publico

*Ambos sorteos se realizaran a las 6pm de los dias

indicados*

iPARTICIPA!

XN\ IGRAN
SORTEO! ~

REQUISITOS:

©011 >

Todos los comentarios v

<

Milagros Flores Bernuy
Ya separé mi clase

Andrea Sandoval Lucero

59

1d Me gusta

Valeria

2d Meencanta Responder 20
0 Erika Martinez

Ya separé mi clase ¢4, Silvana Arteaga

1d Meencanta Responder 10

Ya separé mi clase &2 Kevin

Responder

*INSCRIBIRTE A UNA CLASE
(SEPARA TU CLASE POR IMBOX)

*ETIQUETAR A | AMIGO EN LA
PUBLICACION.

*COMPARTIR EN TU PERFIL

-_—

FECHA 1° SORTEO: 21/10/20
2° SORTEO: 25/10/20

OO Andrea Sandoval Lucero y 10 personas més

Iﬁ Me gusta D Comentar

3 comentarios

A} Compartir

Fl(!l]](’lll(l como HablaProfe (@) @

Figura 17: Publicacién en fa

CUARTA SEMANA:

cebook HablaProfe

Fuente: Elaboracion propia
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|ﬂ'J HablaProfe

HiOFRECEMOS: 50
PRIMERAS ASE

w

amigos a que se inscriban a clases con

0% la captura

*Se realizara un sortea con los que particgen. ™

*Solo seran 2 los gand

PARTICIPAN

Figura 18: Publicacion en facebook HablaProfe

Fuente: Elaboracion propia

2.4.2. Analisis e interpretacion de los resultados

Conforme al plan concierge planteado,

se han desarrollado actividades que

permitan cumplir con los objetivos. Las publicaciones obtuvieron gran acogida por

parte del publico.

Las ventas (ANEXO 3) no han seguido exactamente con lo que se plante6

semana a semana en el Concierge. En una semana se vendié mas del servicio y en otra

vendié menos de lo que se establecid. Sin embargo, el margen de ventas en la semana

que se vendié menos no era muy alta, 2 ventas como maximo, menos.

Interactuaron estudiantes universitarios como de colegios, los cuales

solicitaban una gran variedad de clases. Por lo que ésta representaria una gran propuesta

para ellos sobre todo en el contexto en el que se encuentra el pais.

2.4.3. Aprendizajes del concierge.

- Se necesita inversion alta y constante para realizar las publicaciones y

estas aparezcan en nuestros clientes destino. Pues con la publicidad

orgéanica no se puede llegar al

mucho més tiempo.

segmento que deseamos y demora
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- Las publicaciones deben contener imagenes Ilamativas. La propuesta
gue se debe plantear debe ser concisa y sin muchos requisitos para que
los alumnos puedan participar.

- El plan concierge nos permite plantearnos objetivos, pero podemos
superarlos y no llegar a la meta significa necesariamente que esté mal,
pero podemos mejorarlo con mayor publicidad o mejorar las
publicaciones.

2.5. Proyeccion de ventas

Para la proyeccion de ventas se ha tomado en cuenta el plan concierge, pero al tener un margen de
ventas muy corto, decidimos aumentar las ventas generadas bajo el sustento de una mayor inversion dentro
de los gastos publicitarios, es decir, los pagos que se realizan cuando hacemos las publicaciones por redes
sociales, los cuales hemos duplicado el monto que se ha usado. Por otro lado, hemos captado temporadas
importantes durante el afio académico, ya sea para universitarios como para preuniversitarios, siendo para
los universitarios importante los meses de Mayo y Noviembre, que viene a ser las fechas de temporada finales
para las universidades que hemos mencionado, por ello se ve un incremento en la cantidad de alumnos,
asimismo, para los preuniversitarios, en los meses de Febrero y Agosto, son meses claves porque es donde
entran en su mes previo a la postulacién o para rendir su examen de admision a la universidad. Por otro lado,
debido a las distintas promociones o descuentos que iremos generando mes tras mes, consideramos tener de
manera mensual una cantidad de personas no pagantes, como se puede reflejar en la tabla, con la finalidad
de poder atraer a mas personas. Finalmente, para el segundo y tercer afio hemos considerado un aumento del
40%, y eso debido a que la demanda de profesores particulares anualmente aumenta en un 40% (PQS
2020).

2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 | 2021 2021 2021 2021 2021 2021

2022

2023

Octubre |Noviembre| Diciembre | Enero | Febrero | Marzo | Abril Mayo | Junio | Julio | Agosto (Septiembre| Octubre |Noviembre| Diciembre | Acm Dic.

Acm Dic.

Acm Dic.

Alumnos no pagan 7 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5 5 10 5

Cantidad de alumnos 63 150 105 105 150 105 105 150 105 105 150 105 105 150 105 1,440

2,016

2,822

70 160 110 110 160 110 110 160 110 110 160 110 110 160 110

3. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO
3.1. Plan Estratégico

3.1.1. Declaraciones de Mision y Visién

Mision

Hacer més facil la intermediacion entre estudiantes y tutores a través de tutorias
personalizadas generando valor para ellos y accionistas.

Vision
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Ser el mejor aplicativo y la mejor opcion para que usuarios se interconectan para

intercambiar conocimientos.

3.1.2.  Analisis Externo

3.1.2.1. Andlisis de la competencia directa, indirecta y potencial.
Andlisis de proyectos similares locales e internacionales

Andlisis PESTEL

Politico/ social

En el Per( se han activado medidas de restriccion de transito debido al riesgo de
contagio por la pandemia Covid-19. Con el fin de mitigar los contagios, debido a que el sistema
de salud no cuenta con las facultades ni los implementos para afrontar una situacion de esta
magnitud. Debido al confinamiento las personas realizan variedad de actividades desde su casa.
Ha cambiado de manera obligatoria las costumbres para el ambito laboral, académico y ocio,
hay mas personas conectadas a la red, Asimismo, la confianza en las compras por linea ha
aumentado. Segun el gerente general manager de Comscore Latinoamérica, “en Perti la mayoria
de los usuarios de Internet son jovenes, alcanzando un porcentaje de 30.2%”. Del mismo modo
que “Peru tiene la franja etaria de usuarios digitales de entre 15 a 24 afios mas alta del
continente”. Y las categorias en las que prefieren interactuar al navegar en Internet, el estudio
de Comscore reveld que entretenimiento (6.2 horas), servicios (4.8 horas) y redes sociales (4.2

horas).

Econdmico

Segun el Banco Mundial (2014 - 2019), la expansion de la economia se desacelerd a
un promedio de 3.1% anual. Y actualmente, debido a la pandemia del COVID-19 se espera que
la economia se encuentre en recesion en el afio 2020, lo que provocara aumento de pobreza y
desigualdad. Se proyecta que la economia se recupere fuertemente en 2021, lo que conduciria
a una reanudacion en la reduccion de la pobreza. Ante una recesién econémica como la que
esta pasando el Perl muchas personas optan por generar ingresos. Asimismo, se encuentran en

blUsqueda de acceso a servicios alternativos con precios mas accesibles.

Tecnolégico
La tecnologia impulsa el intercambio de informacion, conocimientos y nuevas formas
de comercio. El factor tecnologia influye en el desarrollo comercial. Debido a ello las empresas,

nuevas empresas y otros tienen la necesidad de adaptarse al desarrollo de la era digital. De
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acuerdo con Osiptel: “el trafico de datos en el servicio de internet fijo se ha incrementado entre
30 a 60%, debido a las soluciones de trabajo y educacién a distancia implementadas por
instituciones publicas y privadas.” Las personas utilizan la tecnologia para crear oportunidades

de desarrollo de empresas e incursionar en lo digital.

Ecoldgico

Los consumidores se encuentran méas concientizados con el medio ambiente. Se
informan sobre los productos o servicios que consumen. Es por esta razon que las empresas le
han tomado mucha mayor importancia a la elaboracion de productos y/o servicios ecoldgicos.
A Través de ello se busca obtener nivel de confianza por parte de los consumidores. Si bien se
calcula que la web generaba hace unos afios un 2% del total de las emisiones de didxido de
carbono del planeta, es una informacion que las personas no toman en cuenta. Sin embargo, Si

lo notan en otro tipo de servicios y bienes.

Legal

En el Peru se facilita los procesos para el comercio. Los procesos se realizan mediante
plataformas que permiten una mayor agilidad de documentacion. A través de ello se busca
mejorar la competitividad y que los emprendedores obtengan la informacion requerida en
minimos tiempos y no tengan que inquirir en costos innecesarios. Se tendra que recurrir a la ley
de impuesto a la renta para entender si nuestro aplicativo estuviese obligado a tributar por el
servicio que ofrece. Segun la LIR (2020), nos dice que son fuente de renta peruana los servicios
digitales todo servicio que se pone a disposicion del usuario a través del Internet o de cualquier
adaptacion o aplicacion de los protocolos, plataformas o de la tecnologia utilizada por Internet
o cualquier otra red a través de la que se presten servicios equivalentes mediante accesos en
linea y que se caracteriza por ser esencialmente automatico y no ser viable en ausencia de la

tecnologia de la informacion.

Analisis de 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los clientes: En este caso los “alumnos” tienen un poder de
negociacion alto pues son ellos un sostén muy importante para que el servicio se realice. Sin
usuarios no habria uso del servicio y, por ende, utilidades. De la misma manera, los “tutores”
son muy importantes, pues son ellos los que brindan el servicio, y sin ellos no es posible la
intermediacion. Por altimo, los que usaron la plataforma como un medio de marketing poseen

un nivel de negociacion medio.
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Poder de negociacion de los proveedores: Los proveedores mas importantes son los
gue se encargan de lo necesario para la operacion del sistema, quienes poseen un poder de
negociacion medio, pues no hay proveedores con mismas capacidades y los precios son
similares. Por otro lado, se encuentran los proveedores del &mbito legal y econdmico, de

quienes su poder de negociacion es bajo. Pues los aspectos para operar no son tan exigentes.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: Para ingresar a este mercado las
barreras de entrada no son altas, por el contrario, las inversiones para el desarrollo de un
aplicativo o pagina web donde son bajas, comparandolas con emprendimientos tradicionales.

Por ello, es posible que existan ingresos de nuevos ofertantes del servicio a este mercado.

Amenaza de nuevos productos sustitutivos: Existen muchos productos sustitutos en
el mercado, por ejemplo, los que se encuentran en paginas web, academias que estan trabajando
de manera virtual. Por otro lado, el canal de ventas por volantes, avisos. Sin embargo,
“HablaProfe” ofrece un producto a bajo costo y personalizado, por lo que el costo de cambio

para otro servicio seria mas alto.

Rivalidad entre los competidores: Existen competencias directas e indirectas. Las
cuales tienen un mayor alcance por el tiempo que poseen en el mercado de este servicio. Por
ejemplo, academias como “Alumni”, Me apunto, las cuales ofrecen un servicio a un grupo
grande de estudiantes. Sin embargo, nosotros ofrecemos un servicio personalizado, mediante

un aplicativo.

Tabla 18: Matriz con respecto a los costos de los competidores:

Costos HablaProfe TusClases.pe | Alumni Me apunto | Socratic
Soporte de Back y Front end Asume No asume No asume No asume Asume
Alquiler de locales No No No No No
Servicio al cliente 10% mas Si No No Si

Pago a profesores Si Si Si Si No
Marketing Asume Asume Asume Asume Asume
Pago equipo administrativo Tercerizamos Si Si Si Si

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 19: Matriz con respecto a los servicios de los competidores:
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Caracteristicas HablaProfe TusClases.pe | Alumni Me apunto | Branly
Tipo de competencia Nosotros Directa directa directa indirecta
Variedad de servicio Media Alta Alta Alta Media
Precio accesible Si No No No Si
Aplicativo movil Si No No No Si
Sitio web Si Si No No No
Personalizacion de Si No No No No
clases
Evaluacion continuaa | Si No No No Si
los tutores
Estudiantes como Si Si No No No
asesores
Zona de alcance USIL- UPC-U | Pert UPC UPC Mundo
de Lima -
Alumnos 5to
de secundaria

Fuente: Elaboracion propia
Graéfico de competencia

El entorno de servicios académicos es amplio. Sin embargo, nosotros nos
diferenciamos por personalizacion en el servicio. Para determinar en qué lugar se encuentra
nuestro aplicativo respecto a otros servicios con publico objetivo similar, se ha determinado
gue en el eje X se colocara la variedad de servicios brindados por la empresa, ya sea
competencia directa e indirecta, y en el eje Y, el precio que manejan en promedio, se considerd

que estos dos factores son relevantes al momento de utilizar un servicio como este.
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Figura 19: Grafico de competencia

Fuente: Elaboracion Propia

Respecto al grafico de competencia, en el eje X, podemos observar que el aplicativo

“HablaProfe” respecto a los otros competidores se encuentra en un nivel medio. Dado que tanto

Alumni y Me Apunto, poseen una mayor cantidad de servicios, también poseen un mayor

precio, esto puede deberse a que manejan un mayor segmento de mercado y se encuentran 42

en el mercado mucho mayor tiempo. Por otro lado, Brainly, se encuentra en un nivel mucho

mas bajo en cuanto a servicios y precios.

3.1.3. Analisis Interno

Tabla 20: Factores Internos

FACTORES INTERNOS CLAVE Ponderacig| Clasificacion | Valor
FORTALEZAS
Fl.Clzes perzonalimdasz, Seil d2 encontrar zin dificultades 0.18 4 0.72
F1. No Requiere de gastos de local pam las clsas. 0.14 3 0.42
F3.Buena gestion de costos 0.13 3 0.39
F4. Mavorakance de mercado objetivo 0.15 3 0.45
DEBILIDADES
D1. Dificultad de encontrar profsores fjos. 0.12 2 0.24
D2. Falta de expenienci en este mercade 0.15 1 0.15
D3. Mercado enfocado en pocas universidades de prestigio. 0.13 2 0.26
TOTAL 1.00 2.63

Fuente: Elaboracion propia
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Para realizar el anélisis interno empezamos realizando la Matriz EFI, donde podremos
ver las fortalezas y debilidades que tiene la empresa. En primer lugar, podemos ver que
la fortaleza que prevalece en “HablaProfe” son las clases personalizadas, ya que a
diferencia de la mayoria de competencia estas atienden a grupos pequefios (1 a 3
personas), para lo cual se va a poder manejar de manera Optima porque es algo
diferencial, mientras que otra fortaleza fuerte es la del servicio online que permite no
gastar en local, para lo cual otras empresas como Me Apunto o Alumni si las tienen. Por
otro lado, una de las grandes debilidades que tiene “HablaProfe” es la inexperiencia en
este mercado, ya que este proyecto esta contando con personas que recién entran a este
rubro, mientras que otras academias ya tienen afios dentro del mercado, sin embargo, se
estd buscando contrarrestar ello con estrategias de marketing donde se buscara reducir
dicha debilidad. Finalmente, se puede verificar que el resultado final después de la
ponderacion y clasificacion es de 2.63 lo cual se puede concluir que “HablaProfe” sabra
aprovechar las fortalezas que tiene y podra enfrentar de manera eficiente las debilidades

gue tendran.
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3.1.4.

Analisis FODA INTEGRADO

FODA
“HABLAPROFE”

FORTALEZAS

F1. Clases personalizadas,
facil de encontrar sin
dificultades

F2. No Requiere de gastos
de local para las clases.

F3. Buena gestién de costos

F4. Mayor alcance de
mercado objetivo

DEBILIDADES
D1. Dificultad de encontrar
profesores fijos.

D2. Falta de experiencia en
este mercado

D3. Mercado enfocado en
pocas universidades de
prestigio.

OPORTUNIDADES
O1. Crecimiento de la demanda
de universidades

O2. Crecimiento del uso de
herramientas online para estudiar.

0O3. Crecimiento de la demanda
de academias en epocas de
examenes parciales y finales

ESTRATEGIAS
OFENSIVAS

F1/01. Desarrollar una
solucién con un valor
diferencial

F3/02. Invertir en marketing
efectivo para captar
potenciales clientes

F4/03. Mejorar la capacidad
y tener un alcance nacional

ESTRATEGIAS DE
ORIENTACION

D1/01. Contratar servicio
tercerizado de contratacion de
talentos

D2/02. Gestionar las
herramientas digitales para
evitar las pérdidas monetarias

D3/03. Asesoramiento de
especialistas para enfocar el
mercado objetivo

AMENAZAS

Al. Academias clasicas que
adaptan su ensefianza a esta nueva
demanda online.

A2. Menor exigencia de las
universidades ante la nueva
modalidad.

A3. Popularizacion de medios
digitales para la entrada de nuevos
competidores.

ESTRATEGIAS
DEFENSIVAS

F1/A1. Alianzas con
profesores o grupo
estratégico para fortalecer el
modelo

F3.F2/A2. Invertir para
detectar necesidades
insatisfechas

F4/A3. Implementar
estrategias para mantener
liderazgo

ESTRATEGIAS DE
SUPERVIVENCIA

D1/AL. Fidelizar a clientes y
profesores al uso de nuestra
plataforma

D2/A2. Tener profesores de
respaldo de asignaturas
demandadas.

D3/A3. Estudiar nuevas
alternativas donde ofrecer
nuestra propuesta

Tabla 21: Matriz FODA integrada

3.1.5.

3.1.5.1

Anélisis de objetivos y estrategias

Objetivos

Objetivos a corto plazo (2020):

Fuente: Elaboracion propia
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Brindar a los usuarios por medio de publicaciones como videos y afiches la
informacién de las caracteristicas y ventajas del servicio de asesoria de
HablaProfe a fines de septiembre, se espera ejecutar 2 videos y 10 afiches

dentro de la pagina de Facebook.

Encontrar estabilidad con los profesores a cargo de las asesorias y establecer
filtros necesarios para una mejor evaluacion de estos con el fin de tener a

inicios de diciembre unos 15 profesores.

Generar en redes sociales expectativa por la apertura de la App utilizando
encuestas, publicaciones y videos publicitarios de la gran apertura de la marca
generando visualizaciones e interacciones en la pagina de Facebook por
encima de 250 y 100 personas respectivamente.

Aperturar las asesorias virtuales en Lima con la finalidad de obtener en el

primer trimestre unos 50 usuarios activos en la App.

Objetivos a mediano plazo (primera mitad del 2021):
Recabar informacion de 25 usuarios activos en la App HablaProfe con el fin
de poder ir mejorando la plataforma de acuerdo con las necesidades y

preferencias de los consumidores.

Incrementar la cantidad de seguidores en un 25% en las redes sociales y
mantenerlos informados sobre las novedades de cursos, asesorias e

informacidon de HablaProfe que puedan estar buscando.

Seleccionar informacion de un 50% de usuarios activos durante el primer
trimestre en base a nuestra encuesta de identificacion en la App, lo cual
permitiria focalizar segln localizacion, universidades, colegios y cursos la
publicidad en nuestras redes sociales incrementando en un 30% la cantidad de

trafico en la aplicacion.

Aumentar la cantidad de usuarios activos en la plataforma en un 100% con

respecto a los 50 usuarios esperados de los objetivos a corto plazo.

Realizar un mantenimiento en el primer trimestre del afio 2021 de la App con

el fin de poder corregir en un 100% los errores de la plataforma. c) Objetivo a
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largo plazo (segunda mitad del 2021): - Aumentar la cantidad de usuarios
activos en la plataforma en un 100% con respecto a los 100 usuarios esperados

de los objetivos a mediano plazo.

3.15.2. Estrategia Genérica

Estrategia Genérica
La App HablaProfe utilizara una estrategia de diferenciacion ya que es una de las pocas

empresas peruanas de educacion virtual que se enfoca en la personalizacion de las asesorias

virtuales. La cantidad de alumnos maxima por asesoria son de 5 alumnos. Los cursos estan

enfocados en base a las necesidades de los alumnos tanto de quinto de secundaria y

universitarios. Es una alternativa nueva la cual se esta adaptando a la era digital mediante la

educacion a distancia y que tiene como ideal mejorar la educacion del Peru.

b)

d)

Estrategias
Realizar una campafa publicitaria, por redes sociales como Facebook para dar a
conocer la marca y los beneficios de los servicios de asesorias digitales. Se utilizaran
videos, afiches, fotos y encuestas para la interaccion y ejecucion de la estrategia.
Aprovechar las tendencias de trabajar desde casa para fidelizar las alianzas con
profesores 0 grupo estratégico de educacién desarrollando oportunidades de trabajo a
universitarios que deseen ensefiar con el fin de contar con personal capacitado para
fortalecer el modelo de negocio.
Crear dentro de la aplicacion un proceso tipo cuestionario posterior a la asesoria para
cuantificar la satisfaccion y detectar las necesidades insatisfechas en las asesorias
virtuales con el fin de mantener una retroalimentacion efectiva en cada asesoria. Nos
permitira contar con informacioén de la calidad de la asesoria y la metodologia de
ensefianza del profesor.
Crear promociones mediante paquetes de asesorias semanal y mensualmente para
fidelizar a clientes y profesores al uso de nuestra plataforma brindandoles beneficios
de practicidad y sostenibilidad en una sola plataforma. La unificacion de todos los
procesos de contacto entre alumno y profesor y la comunicacion entre ellos hasta llegar

al punto de transaccion de pago final.

3.1.6. Formalizacién de la empresa
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Tipo de Empresa

En este “Habla profe” sera una sociedad anénima cerrada (S.A.C). Debido a que la

cantidad de accionistas que la conformamos es reducida (5 accionistas). Asimismo,

no se inscribiran acciones en el Registro Publico del Mercado de Valores (SMV). Por

otro lado, las acciones seran distribuidas en base a los aportes de capital que los

accionistas inviertan. Del mismo modo la empresa va a tributar en el Régimen MYPE

Tributario (RMT). Para formalizar la empresa hay instituciones publicas que debemos

tener presente en el proceso de formalizacion como SUNAT y SUNARP.

1.

3.1.7.

Busqueda y reserva de nombre: Este paso es recomendable realizarlo ya que
verificara si existe algun nombre similar o igual al que se desea poner para la
empresa. El paso se realizar4 mediante plataformas online y offline por parte
de la SUNARP.

Elaboracion de la minuta: Este paso puede ser elaborado por parte de una
notaria o de otro modo mediante el internet se puede ya encontrar plantillas en
la web, disminuyendo el costo de la elaboracién de la minuta. La minuta es un
documento legal en el cual se estipula la voluntad de los socios al participar en
el proyecto del mismo modo se especifica los aportes de cada uno de ellos y
finalmente el porcentaje de la empresa que cuenta cada uno de los socios.
Elaboracion de escritura publica: Después de ejecutar el documento de la
minuta se debe acercar a una notaria para la legalizacion de la escritura publica.
Del mismo modo para ese momento ya se tiene que haber depositado el monto
por socio de acuerdo con la especificacién de la minuta.

Inscribir el RUC: Para la organizacién es importantisimo tener el Registro
Unico de Contribuyente (RUC) el cual es el nimero que identifica a una
persona natural o juridica en la sociedad peruana. La inscripcion del RUC se
realiza mediante la SUNAT.

Formalizar los procesos de facturacion: Para la organizacion de HablaProfe y
al ser una empresa que brinda servicios digitales lo mas recomendable es la
facturacion electronica. Esta modalidad de facturacion genera beneficios al
negocio, cdmo ahorrar en costos de impresion, almacenaje y facilitan los

procesos administrativos.

Diagrama Gantt de las metas propuestas
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Diagrama de Ganit de HablaProfe

Actividad

11

delplan aliz: de negocio, propuesta de

valor)

Creacion del fan page y landing page para la comunicaciény desarrallo del proyecto

Realizacidn de filtros y reclutamiento de tutores

Publicaciones en el fan page para la promocion de la app

Desarrollo del landing page para la inscripcion de los alumnos.

Desarrollo y creacion de prototipos de 1a app

‘Charias a tutores sobre el uso y condiciones de la app

Realizacion de afertas mediante ¢ fan page para mayor acogida del publica.

Ejscucion del inicio de. a y

Cobros y pagos a tutores por reforzamientos dictados.

Tabla 22: Diagrama Gantt

3.2. Plan de Operaciones

3.2.1. Cadenade valor

Fuente: Elaboracion propia

En las operaciones de “HablaProfe”, la cadena de valor permite conocer a nivel general

las actividades realizadas e importantes para la compafiia, asi también aquellas

actividades que podran servir de soporte para el planteamiento y desarrollo de estas.

Por otro lado, esta herramienta ayudara a definir la ventaja que la empresa pueda tener

frente a otras compafiias en el mismo rubro o sector. Por ello, las actividades primarias

para el desarrollo operacional de la empresa son la logistica interna, la produccion,

logistica externa, marketing y ventas y el servicio post — venta. Finalmente, las

actividades de soporte que permitiran realizar dichas actividades primarias son la

infraestructura de la empresa, la administracion de Recursos Humanos, el desarrollo de

la tecnologia y el abastecimiento o aprovisionamiento.

Tabla 23: Tabla Cadena de Valor




INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Elaboracidn de Objetivos generales.

Financiamiento bancario.

Inversion para la Constitucion de la empresa
Planificacion de las estrategias a corto y largo plazo.
Departamentos de Marketing y Contabilidad-Finanzas.

Vvl

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Elaboracidn del perfil del trabajador y seleccion de puestos de trabajo.
Tutores comprometidos con el aprendizaje de los alumnos.
Programas de capacitacion de manera periddica para el uso de la aplicacion.

-
-
-
- Comunicacion permanente

DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA

Implementacién de una web para la aplicacién.
Innovacion sobre disefio de la aplicacion y web.
Seguimiento de la valoracién a los tutores.

-
-
-
- Implementacion de una base de datos de alumnos registrados.

APROVISIONAMIENTO

- Compra de publicidad en los post en las redes sociales.
= Compra de dominio para el uso de la web.
= Adquisicién de un sistema de programacion para el desarrollo de la aplicacién.

L. INTERNA OPERACION L. EXTERNA MRK'Y
VENTAS
Busqueda de un . Desarrollo de la . Obtencidn del dominio de
ingeniero de Software. aplicacion y pagina la web y licencia para uso Publicidad en
web. en las tiendas de los | redessocialesy
Listado de alumnos operadores maviles. pagina web.

con dia, horay curso a Busqueda de

dictar. tutores para que Verificacion de . Promociones de
Cronograma de dictan asesorias. solicitudes de posibles manera periddica.
actividades a desarrollar tutores.

en la semana. Aplicacion . Andlisis de
estrategias para la Metodologia para la | obtencidn de
obtencion obtencion de clases | asesorias online.
clases. mediante redes sociales.

POST VENTA

. Seguimiento de
las asesorias
realizadas.

. Area de reclamo
para los alumnos.

Plataforma
online para
sugerencias y
novedades.

Fuente: Elaboracion propia

3.2.1.1. Actividades primarias
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Logistica interna

Una parte primordial para el desarrollo y ejecucién de las actividades de la compafiia
es poder conseguir un ingeniero de software para que desarrolle la app y la pagina web.
Por otro lado, es necesario mantener en orden las asesorias a desarrollar en el transcurso
de la semana, mediante un listado donde se especificara el dia, hora y el curso o tema
en la cual se va a desarrollar dicha asesoria. Finalmente, es siempre importante tener
un cronograma donde se sabrd qué dia se realizard cada actividad dentro de la
compafiia, ya sea, por ejemplo: publicaciones en redes como también el seguimiento y

verificacion de las clases que se estan llevando a cabo, etc.
Operaciones

La actividad mas importante es la de desarrollo de la app y la pagina web, ya que es
ahi donde radica, el funcionamiento de las asesorias online. A su vez, se buscard
posibles tutores para que puedan dictar dichas asesorias, conforme al conocimiento y
habilidades que tengan en determinadas materias. Finalmente, se realizaran estrategias
gue permitira poder concretar y realizar asesorias personalizadas a los alumnos que la

necesiten.
Logistica externa

Se conoce que cuando se concluye en el desarrollo de una web y una app, normalmente
se tiene que comprar el dominio por la web, para que sea una plataforma exclusiva de
la compafiia, a su vez para la app obtener la licencia para que se pueda descargar en las
tiendas moviles es importante, por ello es necesario gestionar dicha licencia. Por otro
lado, es importante poder verificar las solicitudes de los posibles tutores postulantes y
definir aquellos que podran dictar dichas asesorias. Finalmente, es importante tener
como metodologia apoyarnos de las redes sociales para poder crear contenido y asi

concretar asesorias a las personas que lo necesitan.
Marketing y ventas

Para poder concretar las asesorias es importante generar contenido e interaccion en
redes sociales como es el Facebook de la empresa. Por ello, es indispensable generar
publicaciones de manera periodica donde estas tengan promociones incluidas para que
sean vistas con buenos 0jos para posibles clientes y aprovechar para enlazar el enlace
de la web donde se encuentra todo el contenido e informacién de la empresa, donde a

su vez se incurrird a poder promocionar la app a usar para el desarrollo de las asesorias.
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Al concluir esta etapa, es importante verificar y realizar un andlisis para saber si dichas
publicaciones fueron de gran impacto para las personas y verificar si hay una gran

demanda por las ofertas que se estan realizando hacia las personas
Servicio post venta

Es importante tener un seguimiento de dichas asesorias que se han podido realizar, ya
que es ahi donde se verificara el rendimiento de los tutores y a su vez la satisfaccion de
los usuarios o clientes. Por otro lado, se generard un area de reclamo de parte de los
clientes y asi poder saber la razén de su disgusto con la asesoria realizada, para luego
tomar una decision para cada situacion. A su vez, se abrird un area donde los posibles
usuarios o los mismos usuarios podran mencionar las sugerencias que tienen con la
aplicacion o web que se puedan mejorar por el bien tanto de la compafiia como para

ellos mismos.

3.2.1.2. Actividades de apoyo

Infraestructura de la empresa

Este proyecto podra ejecutarse gracias a un financiamiento que se podra generar en una
entidad bancaria, donde dicho dinero ira dirigido para la constitucion de la empresa, ya
sea para actividades legales, como para el desarrollo de los posibles activos que
requiera la compafiia. Por otro lado, es importante mencionar que para poder realizar
todas estas actividades es importante definir los objetivos que se trazara la empresa, a
su vez, la planificacion de estrategias tanto a corto y largo plazo es crucial para poder
aplicarlas en el desarrollo de actividades de esta. Finalmente, se crearan departamentos
0 areas importantes que contara la empresa a lo largo de este proyecto, siendo estas:
Departamento de Marketing y el Departamento de Contabilidad y Finanzas, donde

habra personas encargadas para cada area.
Administracion de Recursos Humanos

Para el proyecto es relevante disponer de tutores comprometidos con el aprendizaje y
satisfaccion de los alumnos, para ello se realizard una detenida y fuerte basqueda de
tutores capacitados para poder realizar de manera eficiente dichas asesorias. Por otro
lado, es importante mencionar que para los distintos puestos a ocupar dentro de la
compafiia se elaborara el perfil para cada puesto, donde a su vez se seleccionara los
puestos a ocupar. A su vez, se realizar4 programas de capacitaciones de manera

periddica para aquellas personas que trabajaran con la aplicacion y la web, para un
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mayor conocimiento y esto genere un mayor apoyo para los posibles clientes o
usuarios. Finalmente es preciso mencionar que la comunicacion es algo crucial en esta
parte, ya que de esta forma se podra brindar apoyo a quienes lo requieran y poder buscar

soluciones ante cualquier problematica que ocurra.
Desarrollo de tecnologia

Es preciso mencionar que la compafiia al brindar netamente servicios, el desarrollo de
la pagina web y la aplicacion son cruciales para el funcionamiento y desarrollo de las
asesorias, por ello se realizara diferentes pruebas de estas donde se evaluara la mejor
version para su ejecucion. Por otro lado, se generard un area dentro de la aplicacion
donde se buscara tener un conocimiento de la valoracion que le dan los usuarios o
clientes a los diferentes tutores donde han recibido alguna asesoria. Finalmente, se
creard una base de datos con aquellos alumnos que hayan podido tener una clase o
asesoria dentro de la aplicacion, y asi poder buscar que estos mismos sigan

consumiendo el servicio que se le brinda.
Abastecimiento

La busqueda de interaccién y generar un mayor reconocimiento hacia la empresa solo
se podré generar con la compra de publicidad que seran adquiridas durante la ejecucién
de contenido en redes sociales, donde se buscara hacer llegar y saber a posibles usuarios
el servicio que estamos brindando. Por otro lado, al finalizar el desarrollo de la web, es
importante comprar el dominio de esta para que sea exclusiva de la empresa y asi
difundirla en las plataformas online. Finalmente, en la basqueda de un desarrollador de
software es importante poder tener y conseguir un sistema de programacién para que

esta app cuando se encuentre finalizada pueda darse mantenimiento.
Ventaja Competitiva

Después de conocer el servicio que se estd brindando, podemos mencionar que
"HablaProfe" ha generado una ventaja sobre otros grupos de estudio por su bajo costo
y por la personalizacion de clases (maximo 3 alumnos), donde los profesores no estan
siendo remunerados con algo fijo sino por comisiones por clase. A su vez, "HablaProfe"
se diferencia porque tiene un area para sugerencias y mejoras como también de
reclamos, pero lo méas importante son las valoraciones de los profesores donde los
alumnos seran quienes califiquen el nivel de ensefianza que han podido brindar los
tutores. Ademas, podemos mencionar que todas las asesorias puedes realizarla desde

la comodidad de sus casas debido a que es todo virtual y no debe de ir a cierto sitio a

56



poder tener dicha clase. Finalmente, la empresa se muestra como un mediador entre
alumno y profesores porque los alumnos podran encontrar dentro de la aplicacion o las
plataformas por las cuales tiene la empresa a los profesores que se encuentren dentro y

las materias que ellos ensefian, donde se ahorra tiempo de bdsqueda y dinero.

Finalmente, la empresa se muestra como un mediador entre alumno y profesores porque
son los alumnos quienes podran encontrar a los profesores mediante la app o las
plataformas que cuenta la compafiia, donde a su vez, se podré ver las materias que los
profesores ensefian o se especializan, generando de esta manera ahorro de tiempo en

blusqueda a los profesores y ademas ahorro de dinero.

3.2.2.  Determinacién de procesos

3.2.2.1. Mapa general de procesos de la organizacion

PROCESOS ESTRATEGICOS

Plan de Marketing Politica de promaocionas

L

LA
L p=
E PROCESOS OPERATIVOS O CLAVES i
= »
et d venta del Gestidén ¥ g
o =y Registro de Registro en 0.
a compra da pago e calidad del - =
=] servicio =
< m
(] —
] 0
= =
PROCESOS DE SOPORTE ™
Mantenimiento y Contabilidad y Gestidn de Recursos
desarrollo de la App Finanzas Humanos
Figura 20: Mapa de procesos Fuente: Elaboracion propia
3.2.2.2. Descripcién de procesos estratégicos

Plan de marketing: Es necesario mantener un orden de cuéles son los
medios necesarios y adecuados para lograr ser competitivos en el mercado. En
primer lugar, elegir las estrategias y objetivos a seguir. En segundo lugar,
cuales son los medios que se utilizardn para implementar y efectuar las

estrategias, en este caso las redes sociales, principalmente el Facebook sera de
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importante uso para contactar con el cliente. Asimismo, realizar publicidad por

este medio.

Politica de promociones: Esto ayudara a determinar cuéles seran las
estrategias que serdn implantadas acerca del precio y el tamafio del mercado.
Para ello se evaluara la demanda del mercado vy la situacién de la empresa, pues
deberén ser estrategias que permitan tener crecimiento y/o mantenerla. En este
caso, se brindaran con el propdsito de atraer clientes y hacer conocida la
calidad del servicio que se brinda. Se realizar& por segmentacion y temporadas.
En el caso de alumnos de quinto de secundaria, por ejemplo, se podria brindar
en los meses finales del afio escolar y para universitarios en época de parciales

o finales.

3.2.2.2.1. Politica de promociones

En este proceso se determina las estrategias tomadas por el area de
marketing y publicidad, entre ellas estdn las estrategias de precios y
promociones con la finalidad de incrementar las ventas de la empresa. Para
esto el area de contabilidad debe generar un informe de las ventas y costo que
ha venido teniendo en los Ultimos periodos. Finalmente, esta estrategia es
valuada por gerencia para que pueda ser aplicada. Si no es aprobada, se

replantea la estrategia.
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Figura 21: Flujograma politica de promociones
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|

informa a gerencia de -
s estrategia a tomar

Aphca la estrategia |,

-

Se acepta la propuesta
> luego de una evaluacidn
minuciows
Fuente: Elaboracion propia
3.2.2.3. Descripcién y flujograma de procesos operativos

Registro de compra: es el proceso por el cual los usuarios acceden a
utilizar el servicio, que es el de acceder a clases personalizadas. Este es el
primer proceso, por medio de este el cliente se registrard, seleccionara el
horario, la clase y el medio por el cual va a realizar el encuentro con el tutor.

Este es el proceso por el cual se genera contacto con el cliente.
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Registro del pago: Mediante este proceso el usuario elegira el medio
por el cual va a realizar el pago. Y a traves de este la contabilidad obtendra la

informacidn necesaria para mantener el control de las ventas.

Venta del servicio: aqui se realizara la clase dictada por el tutor, esta
se realizara luego del pago. Los alumnos acceden a la clase mediante el

sistema, tutor y hora que han elegido.

Gestidn y calidad del servicio: Luego de acabada la clase los usuarios
podran acceder a una encuesta para calificar la labor de cada tutor. A través de
ella se obtendra informacién de la calidad que se esta brindando respecto al
servicio. Asimismo, les servira a los demas usuarios para tener una referencia
de cudles son los tutores con mejores calificaciones y puedan acceder a ellos.
Por otro lado, al final también podran acceder a una bandeja donde los usuarios
podran reportar sus quejas o brindar sus recomendaciones para con el servicio

o el aplicativo.
3.2.2.3.1. Adquisicion del servicio

En este proceso el cliente ingresa a la aplicacion de HablaProfe para
generar una solicitud de la clase que él o ella desea tomar, la aplicacién por si
misma le muestra los horarios y profesores disponibles para que el cliente
pueda escoger. Después de esto, el cliente elige el método de pago, ya sea por
yape, plin, tarjeta VISA o MasterCard. Finalmente, se programa la clase y se

le avisa al cliente.
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Cliente Area de Ventas

Envia solicitud de Recibe solicitud v
clase * muestra profesores
dispjnibles
'
. 5
Introduce metodo
de pago
Se programa la clase
Separa su clase . establecida por el
cliente
- @
Figura 22: Flujograma politica de ventas Fuente: Elaboracion propia
3.2.2.4. Descripcién de procesos de soporte

Mantenimiento y desarrollo de la App: Este proceso sirve para que
el aplicativo tenga un correcto funcionamiento. Se realizara mediante la ayuda
de personal especializado. Con esto se garantiza la buena operatividad y con
ello los usuarios no tengan problemas para su registro o la realizacion de su

compra, pago y venta del servicio.

Contabilidad y finanzas: este proceso permitira ver cuéles son los
gastos y costos que se estan realizando de manera ordenada. A través de este
se podrd manejar mejor los recursos financieros de la empresa. Con ello, se
podra medir economicamente el crecimiento de la empresa, por ejemplo,

mediante ratios que quiza en el largo plazo pueda incluir inversores. Por
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Gltimo, con este se presentard las declaraciones mensuales y anuales para

cumplir con las obligaciones con la SUNAT.

Gestion de recursos humanos: este proceso es muy importante para
efectuar las actividades de HablaProfe. Sobre todo, para la incorporacion de
los tutores que brindaran el servicio, pues se tendra filtros. Estos ademas
contaran con evaluaciones de manera constante para que el servicio sea
ofrecido con la calidad que es una de las propuestas que da HablaProfe. Por
otro lado, para la demés planilla, para las que las méas importantes se pueda
establecer algun tipo de capacitacion.

3.2.2.4.1. Seleccion de tutores

Dentro de este proceso, un docente que quiera trabajar dentro de
HablaProfe debe primero enviar una solicitud con su CV respectivo al correo
de la empresa. El area de recursos humanos debe evaluar a esta persona segin
sus capacidades y experiencia ensefiando. Una vez que cumpla con los
requisitos, se le envia una respuesta con los términos y condiciones que
establece la empresa. Asimismo, se le programa una capacitacion y finalmente

se le contrata.
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Figura 23: Flujograma seleccion de tutores Fuente: Elaboracion propia
3.2.2.5. Capacidad produccion y/o servicio

La capacidad del servicio que brinda HablaProfe dependera del nimero de
profesores disponibles por periodo. Se sabe que las clases brindadas en las
distintas plataformas digitales como Zoom, Discord, Skype, Google Meet,

entre otras, permitiran como maximo el acceso de 3 alumnos.

Esto quiere decir que si en un mes tenemos
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3.2.2.6.

Planificacion de actividades operacionales

Planificacion de Actividades Pre-operacionales

Actividades Cantidad Costo Unitario| Costo Total
Constitucion de la empresa 1 650 650
Creacion de la App 1 14,750 14,750
Creacion de la Pagina Web 1 250 250
Publicaciones en la redes sociales 12 mensual 10 120
15,770
Planificacion de Actividades Operacionales
Actividades Cantidad Costo Unitario| Costo Total
Mantenimiento de la App 12 160 1,520
Publicaciones en la redes sociales 12 10 120
2,040

Tabla 24: Actividades operacionales

Fuente: Elaboracion propia

Las actividades preoperacionales de HablaProfe estan basadas en las

necesidades técnicas para la creacion del servicio de asesorias virtuales. La iniciacién

de una empresa parte de la constitucion de esta, por ello es una actividad primordial

para el inicio de actividades. El punto clave de las asesorias de HablaProfe recae en la

facilidad, practicidad y eficiencia de su plataforma de acuerdo con ello se necesita tener

una App Yy una pagina web en condiciones para la interaccion 6ptima de los usuarios.

La comunicacion con los usuarios es muy importante ante, durante y después de brindar

el servicio por lo que la creacion de redes sociales como Facebook es primordial ya que

mediante las publicaciones se van enterando de informacion muy relevante de

HablaProfe.

3.2.3. Presupuesto

Presupuesta Operacional Mensual

020:201

Item Octubre | Noviembre | Diciembre |  Enero Fabrero

Marzo

Abril Mayo

lunio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre | Noviembre

Diciembra

Constitucion de I3 empresa B50

Creacion de plataforma virtual (AP y Pagina Web) 417 a7 a7 a7 a7

a7

a7 447

a7

a7 a7

a7

a7 447

447

Mantenieminto plataforma 160 160 160 160

160

160 160

160

160 160

160

160 160

160

Gastos de publicidad 360 360 360 360 360

360

360

&0

80 360

360

360 360

360

Aquiler (50m2 en San Migue!) 2023 200 | 208 | 2098 | 200 | 20m

208

2008 | 20

2,09

200 | 20m

209

200 | 200

2,00

(astos de infraestructura 2023 150 150 150 150 150

150

150 150

150

150 150

150

150 150

150

Gastos de servicios generales 600 800 600 600 600

&00

&00 &00

£00

£00 €00

£00

£00 00

&00

Tabla 25: Presupuesto de operaciones

Fuente: Elaboracion propia
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Afig 2020 3,300
Afio 2021 10,880

A partir del afio 2021-2022 no se contara con los gastos Afg 2022 10,230
de creacion de plataforma virtual ni constitucign de la
empresa Afg 2023 45,704

3.3.

Presupuesto Operacional Anual
Item Ano 2020-2021|Afo 2021-2022|Anfc 2022-2023
Fresupuestd 3,300 40,054 65,227

A partir del afio 2021-2022 no se contara con los gastos de

creacion de plataforma virtual ni constitucion de la empresa

Plan de Recursos Humanos

3.3.1. Estructura organizacional

La estructura organizacional que proponemos es Funcional de forma jerarquica
vertical ya que al ser una pequefia empresa la comunicacion es mas directa lo que
permitira gerenciar con mayor control a los empleados y supervisando las actividades.
Adicional a ello como la empresa solo ofrece el aplicativo y soporte web, y publicidad

esta estructura resultara ser la mas adecuada.

En el primer afio las actividades iniciales seran con principalmente con el
desarrollador de software que cuente con experiencia en creacion de aplicaciones bajo
la supervision de un personal administrativo que sera se hara cargo de una gran
variedad de funciones administrativas como la actualizacion, registro y
almacenamiento de informacién; fotocopias; archivado; tratamiento de textos; atencion
telefénica y gestion del correo electronico. Ademas, se encargaré de la gestion de las
redes sociales de la empresa. El gerente se hara cargo de las estrategias de ventas y todo

sobre los temas financieros.

En el segundo afio un puesto se incluird en la estructura un asistente de
marketing digital que potenciara las ventas y se hara cargo integramente de las redes

sociales publicidad y el soporte web interaccion sobre las ventas.
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En el tercer afio a medida que crece el mercado la estructura y los ingresos en

aumento se requerird un asistente financiero que se encargue integramente de todos los

temas de contabilidad y finanzas de la empresa.

3.3.1.1. Organigrama del Primer afio

Gerente

Asistente
Administrativo

[ Profesores

) |

Desarrollador de
software

Figura 24: Organigrama afo 1

3.3.1.2. Organigrama del Segundo afio

Fuente: Elaboracion propia

Gerente

Asistente
Administrativo

Profesores

J |

Desarrollador de
software

Asistente de
Marketing Digital

|

Figura 25: Organigrama afio 2

Fuente: Elaboracion propia
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3.3.1.2. Organigrama del tercer afio

[ Gerente ]

[ ]
Asistente [ Asistente ]
Administrativo Financiero

) e )

software Marketing Digital

Figura 26: Organigrama afio 3

3.3.2.

Fuente: Elaboracion propia

Determinacion del personal requerido

Gerente General:

El gerente general se encargara de la toma de decisiones y serd la
méaxima autoridad dentro de la empresa. Esta persona supervisara
todas las areas de la empresa para que cada una desarrolle sus
actividades de acuerdo con los objetivos fijados por la empresa. El area
de gerencia se encargara también de generar estrategias para mejorar
la rentabilidad de la empresa. Esta estard apoyada de las demas areas
gue también aportaran en las reuniones laborales.

Asistente Administrativo:

El asistente administrativo se encargara de toda la parte administrativa
de la empresa tales como planificar, organizar y evaluar los procesos
administrativos del personal, temas contables y recursos humanos.
Asimismo, estara a cargo de los profesores, el desarrollador de
software y el asistente de marketing digital.

Asistente Financiero:

El asistente financiero estara a cargo de la elaboracion del presupuesto
financiero y este se coordinara con gerencia. Trabajara a la par con el
asistente administrativo para la elaboracion de los informes contables
y financieros. Asimismo, toda transaccion financiera y pagos de
impuestos tendra que ser elaborado por el asistente financiero e

informado a gerencia.
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Asistente de Marketing Digital:

El asistente de marketing digital esta encargado de la creacion de
publicaciones en redes sociales con la finalidad de tener mucha mayor
acogida a la marca. Investigarad las nuevas tendencias digitales para
poder desarrollar diferentes estrategias. Tomard acciones en los
distintos canales digitales para poder tener nuevos clientes y también
fidelizarlos.

Desarrollador de Software:

El desarrollador de Software sera el encargado de la creacion de la
aplicacion, asimismo sera el encargado del mantenimiento de la
aplicacion, asi como actualizaciones que se exigiran con el tiempo

segun el crecimiento de los clientes.

3.3.3. Descripcion de los puestos de trabajo requeridos

Puesto: Gerente General
Funciones: = Velar por excelente funcionamiento de la empresa
- Asegurarse del cumplimiento de objetivos
- Realizar la elaboracion de estrategias del negocio
- Mantener la operatividad de las actividades del negocio
= Planeacion de las actividades que se desarrollen dentro de la empresa
Estudios: Titulo universitario o Bachiller Universitario en Ingenieria, Administracién, Economia o carreras
afines.
Experiencia: Minima de tres afios (03) en: Cargos gerenciales y administrativos

Conocimientos:

Vvl

Conocimiento en desarrollo de recursos humanos
Conocimientos de gestion de proyecto

Manejo de herramientas de gestién como SAP
Gestion comercial y mercadeo

Conocimientos de gestion financiera.

Vil

Habilidad de Negociacion.
Sdlida Formacion en Valores
Capacidad para trabajar en equipo.
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Puesto: Asistente administrativo

Funciones: - Encargado de las relaciones del grupo de profesores del APP
- Conocer la solucién de necesidades de los clientes.
- Intermediario entre clientes y profesores en caso de incidentes
- Resolucion de problemas reclamos de clientes.
Estudios: Titulado de las especialidades de Administracion de empresas
Experiencia: Minima de dos afios (02) en: Cargos administrativos
Conocimientos: - Conocimientos de las principales herramientas ofimaticas (procesador de

texto, hoja de célculo, bases de datos, etc.
- Conocimiento de calculo bésico y facilidad para las matematicas.

Competencias Requeridas: > Capacidad de comunicacion, sintesis y anlisis
> Capacidad para manejar personal
> Capacidad para trabajar en equipo Pensamiento critico
Puesto: Asistente Financiero

Funciones: - Encargado de manejar la monetizacion del APP y diferentes
recaudos
- Encargado de realizar los respectivos pagos de planilla y demas
pagos necesarios para el funcionamiento de la empresa
- Se encargara de llevar la contabilidad de la empresa.
- Actualizar hojas de calculo financieras con las transacciones diarias
- Tramitar facturas y realizar el seguimiento con los clientes,
proveedores y socios cuando sea hecesario

Estudios: Titulado de las especialidades de Administracion de empresas o Contabilidad
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Experiencia:

Minima de dos afios (02) en; Cargos administrativos

Conocimientos: -  Conocimiento de hojas de calculo financieras con las transacciones diaria
- Excel Nivel Avanzado y financiero
Competencias Requeridas: -  Capacidad de analisis numérico y productividad
-  Capacidad para trabajar bajo presion
- Capacidad para trabajar en equipo.
Puesto: Desarrollador de Software
Funciones: - Encargado de desarrollar el aplicativo de HablaProfe.
> Encargado de las actualizaciones correspondientes del aplicativo
> Encargado de brindar solucion de problemas de aplicativo y soporte.
Estudios: Titulado de las especialidades de Informatica o Ingenieria de Software.
Experiencia: Minima de dos afios (02) en: Desarrollo de software

Conocimientos:

-
-

Desarrollo de aplicativos moviles
Dominio de lenguajes de programacion (Paradigmas: Estructurados,

Orientado a Objetos, etc.).

> Conocimiento de Bases de Datos y lenguaje de consultas estructurado
> Algoritmos y estructuras de datos.
> Conocimiento de Servicios Web
Competencias Requeridas: > Capacidad de comunicacion, sintesis y andlisis
- Capacidad para manejar personal
- Capacidad para trabajar en equipo
- Crear soluciones para fallas existentes.
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Puesto:

Tutor

Funciones: = Planificar el proceso de ensefianza online
= Brindar asesoria y clases a alumnos
- Realizar la clase en diversas plataformas
Estudios: Formacion técnica en ensefianza.
Experiencia: Minima de un afio (01) en: Dictando clases de manera presencial u online.

Otros podréan pasar por filtros.

Conocimientos:

Conocimiento amplio de la materia que domina

Dominio de diversas plataformas virtuales Google Meet, Zoom,
Discord, Skype, etc

Dominio de programas informéaticos como Oficce.

Vi

2

Competencias Requeridas:

Capacidad creativa

Inclinacion al mundo digital

Capacidad de adaptacién a los cambios (flexibilidad).
Capacidad de sintesis

Vi vl
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Puesto: Asistente de marketing digital
Funciones: - Realizar disefio dentro de la App.
-  Gestionar las redes sociales de la empresa
- Realizar contenido para las redes sociales
-  Mantener la imagen de la compafiia u organizacion, obtener
publicidad y difundir informacién
- Responder y otorgar informacion a posibles clientes
Estudios: Titulado de las especialidades de Disefio gréafico o publicidad
Experiencia: Minima de un afio (01) en: Como community manager o content manager
Conocimientos: - Conocimientos de cultura artistica y popular, como fuente de
inspiracion.
- Conocimientos de disefio gréfico, informatica, fotografia y nuevos
medios de comunicacion.
- Dominar los entornos digitales
Competencias Requeridas: - Capacidad creativa
- Inclinacién al mundo digital
- Capacidad para trabajar en equipo.

3.3.4. Presupuesto

Tabla 26: Presupuesto de recursos humanos

Presupuesto de Recursos Humanos Anual
Item Afio 2020-2021lARo 2021-2022{Aio 2022-2023]
Presupuesto 26,300 26,300 67,184
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Presupuesto de Recursos Humanos Mensual

2023

Item Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre|  Total
Tutores 420 1000 700 700 1000 700 700 1000 700 700 1000 700 9320
Personal Marketing 2023 930 1201 1395 930 930 930 930 1201 1395 930 930 930 12632
Personal Admisnistrativo 1250 1615 1875 1250 1250 1250 1250 1615 1875 1250 1250 1350 16980
Personal Financiero 2023 1150 1485 1725 1150 1150 1150 1150 1485 1725 1150 1150 1150 15620
Personal de Operaciones 2023 930 1201 1395 930 930 930 930 1201 1395 930 930 930 12632
Afio 1 26,300
] Gratificacid a
Beneficios de personal CTS (50%) Afio 2 26,300
n (50%)
Personal Administrativo 365 625 Ano 3 67,184
Persnal Marketing 271 465
Personal Financiero (afio 2021-2022) 335 575
Personal de Operaciones (afio 2022-2023) 271 465

Fuente: Elaboracion propia
3.4. Plan de Marketing

3.4.1.

34.1.1.

Estrategias de marketing (offline y online)

Descripcidn de estrategias de producto

Descripcioén y caracteristicas del producto/servicio:

“HablaProfe” es un proyecto en el cual los alumnos, de 5to afio de secundaria

o alumnos universitarios podran acceder a una variedad de tutores a través de un

aplicativo, mediante el cual podran recibir asesorias de manera personalizada de

diferentes temas, en el cual tengan complicaciones o tengan dudas. Las asesorias

brindadas son de manera virtual y sus reservaciones se realizan mediante las

plataformas de Facebook, o mediante la pagina web.

Producto

Aumentado

Asesorfas
personalizadas

Mediador entre alumnos
y asesores

Valoracién de asesores
post-asesorfas

Figura 27: Nivel de servicio adaptado para
Fuente: Elaboracion Propia

Producto Real

Asesorfas virtuales

P4gina web

Fan page (Facebook)

Servicio Basico

Asesorfas para
estudiantes
preuniversitarios y
universitarios

Variedad de plataformas
para las clases virtuales

“HablaProfe”
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Servicio Basico: Asesorias para estudiantes preuniversitarios y

universitarios.

Servicio Real: Asesorias virtuales, pagina web, fan Page(Facebook),

variedad de plataformas para las clases virtuales.

Servicio Aumentado: Asesorias personalizadas, mediador entre alumnos y

asesores, valoracion de asesores post-asesorias.
Estrategia de Producto/Servicio:

Matriz Ansoff:

Desarrollo de

Diversificacién
Nuevo Mercado

Mercados

Penetracion Desarrollo de
de Mercado Productos

&

Existente

Existente Productos Nuevo
y Servicios

Figura 28: Matriz Ansoff adaptado para “HablaProfe”

Fuente: Elaboracion Propia
Estrategia elegida - Estrategia de Penetracion de Mercados:

La estrategia de Penetracién de Mercados se basa en poder realizar acciones para
incrementar la presencia y participacion de la empresa dentro de la industria. De esta forma,
dicho incremento se puede dar mediante el aumento de nuevos clientes o la participacién de

estos consumiendo nuevamente tu producto o servicio, y a su vez, puedan consumir mas.
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Componentes del Producto/ Servicio:

- Paginaweb: La empresa contara con su plataforma web, ya que ahi sera donde
los futuros clientes o alumnos, sabran todo acerca del proyecto y ademas, podra
realizar la reservacion de sus asesorias.

-> Asesorias personalizadas: Se propuso que las asesorias se trabajen de manera

personalizada para un 6ptimo Yy eficiente apoyo a los alumnos.

Intermediarios: Nosotros mediante el proyecto propuesto seremos quienes
acercaremos a los alumnos con los profesores, ya que contaremos con su informacion

de cada uno y las materias que ensefiaran dentro de nuestras plataformas

3.4.1.2.  Descripcion de estrategias de fijacion de precio

En un principio, se evalué el precio entre 20 a 30 soles, por hora de asesoria,
tomando en cuenta los precios que muchas academias cobran a los alumnos en sus
clases. Por ello, se decidi6 cobrar un monto de 30 soles debido a que solamente estamos

hablando de una hora (aproximadamente 45 minutos).

Tras el inicio de las primeras semanas segun el concierge, hemos podido ver
que las personas han mostrado cierto grado de interés por las asesorias, por ello se ha
podido lograr con los objetivos trazados para las primeras semanas, por ello creemos
que el precio esta bien encaminado, y podemos ir generando un aumento en la cantidad

de clases realizadas a lo largo de cada semana.

Se realizaran ofertas y promociones para atraer al pablico y a los usuarios.

Empresa Precio(soles) | Tiempo Alumnos
"HablaProfe" 30 1hora 1-3 alumnos
Alumni 30 Zhoras  [20-30 alumnos
Me Apunto 30 Zhoras  [20-30 alumnos
TusClases.pe 34.4 1hora 1-3 alumnos

Tabla 27: Tabla Comparativa de Precios con la Competencia Fuente:
Elaboracién propia

3.4.13. Descripcion de estrategias de plaza
Estrategia elegida de Plaza- Estrategia de servicio via internet:

“HablaProfe” utilizara un servicio virtual, debido a que vemos comdn en la

competencia ver que sus clases lo realizan de manera presencial en su mayoria, por ello
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vemos una fantéstica oportunidad realizarlo de manera virtual, y asi generar comodidad
desde el espacio de sus casas tener sus asesorias y ahorrar tiempo en ir hasta el local ,

ademas de flexibilidad de horarios segun la hora pactada con el asesor.

Esta modalidad virtual, ayuda bastante tanto a la empresa como al estudiante,
debido a que hace una disminucidon de gastos, ya sea de un alquiler de un local para las
asesorias, las herramientas o materiales a utilizar para el dictado de las mismas, y a su
vez, la luz, agua, u otras cosas que pueda generar gasto, mientras que por el otro lado ,
el estudiante ahorra en posibles pasajes, y mas que eso el tiempo que puede tomar en
Ilegar al lugar y poder tener su clase que necesita o quiera tener.

Finalmente, dichos canales que la empresa va a trabajar seran las redes sociales
(Facebook) y la pagina web, donde ambas serviran como medios informativos y medios

de ventas o reservacion de asesorias para los alumnos.
3.4.1.4. Descripcién de estrategias de promocion
Herramientas de promocion:

Publicidad: La herramienta de publicidad se basara en publicaciones pagadas
en las redes sociales de la empresa, con el objetivo de poder cumplir con las metas
trazadas a lo largo del trabajo, donde serd importante tener un mayor alcance en cada

post o informacidn que se lance en las redes sociales.

Promocidén de ventas: Se llegara a generar incentivos a los clientes para que
puedan reservar sus clases mediante: Ofertas, promociones , descuentos y eventos
especiales por dias particulares, como por ejemplo una promocién por el “Dia de la

Madre”.
Medios BTL:

Las promociones se realizaran mediante los medios BTL, ya que estamos
hablando de un servicio virtual la cual estamos ofreciendo para ellos nos basaremos en
las Estrategias “Pull”, porque la idea es poder atraer a los clientes a la marca, para ello
usaremos estrategias en Marketing Digital, y mostraremos un breve analisis de la

empresa y sus competidores, para posteriormente mostrar las estrategias a realizar.
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Andlisis del mercado:
Interno (empresa):

=> Activos en contenido e interaccion en redes sociales

= Presencia en la plataforma méas usada en redes sociales (Facebook)

-> Nivel de respuesta rapida

= P4gina web con trafico casi nulo

-> No se realiza inversién en anuncios en google

= El equipo se encarga de realizar la subida de contenido en redes.

Externo (competidores):

Tusclases.pe : Academia que se basa en clases a alumnos donde quienes dictan
pueden terminar siendo profesores 0 alumnos mismos especializados en un tema en

especifico. Sus clases estan orientadas a alumnos de todo el pais.

Alumni: Es una academia donde realizan clases actualmente de manera
virtual, pero antes de la pandemia era presencial, a su vez, cuentan con profesores que
son conocidos, pero que relativamente no cambian, sino se mantienen a lo largo de los

afos.

Me Apunto: Es una academia que realizan clases virtuales, para lo cual su
segmento esta enfocado en alumnos netamente de la UPC, y cuenta con una variedad

de profesores y cursos que se dictan a los alumnos.
3.4.2. Presupuesto

Las actividades de marketing estan basadas en las necesidades para la puesta
en marcha de las estrategias elegidas para el beneficio de HablaProfe. Se realizaran de
manera similar a lo establecido en el concierge. Las actividades se realizaran sobre todo
mediante las redes sociales. En este caso a través de la pagina de facebook del
HablaProfe. Con ellas se buscard que las estrategias tengan efecto. Mediante la
informacion a los posibles usuarios. Los descuentos y sorteos ofrecidos para cumplir

con los objetivos.
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Tabla 28: Presupuesto de Marketing

Fuente: Elaboracion propia

Presupuesto de Marketing
. . Requerimie Unidad de | Frecuencia | Cantidad Costo
Estrategia Actividad nto para . . Costo Total
L Medida al mes por vez Unitario
actividad
Publicacion parala |Promocidn
Estrategia de personalizacidn de en Soles 1 2 5/.25 50.00
Penetracidn de asesorias virtuales Facebook
Mercado Creacion de la Promocion
plataforma virtual en Soles 1 2 s/. 30 60.00
{pagina web y App) Facebook
Publicaciones en videos| Promocidn
e imagenes sobre la en Soles 1 4 s/. 15 60.00
Estrategiade |descripcion del servicio| Facebook
servicio via
internet Desarrollo de Promocion
promaociones exclusivas en Soles 1 3 s/.20 160.00
por las redes sociales | Facebook

Fuente: Maqueira, J. M., & Bruque, 5. (2009). Marketing 2.0: el nuevo marketing en la web de las redes sociales (pp. 106-

110). Ra-Ma.
Presupuesto Anual de Marketing
Octubre Noviembre Diciembre | Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio | Agosto |Septiembre| Tofal

Presupuesto

330.0 363.0 330.0

330.0

330.0 330.0

330.0 330.0

363.0 330.0 330.0

33000 40260

Se Incrementd en los meses de noviembre y junio un 10% con respecto a la base mensual por temporada de exdmenes

Presupuesto proyectado a 3 ainos

Afio 2020-2021

Afio 2021-2022

Afio 2022-2023

Costo Total

4026.0

4831.2

6039

Se incrementd un 20% anual del primer afo y un 25% con respecto al
segundo para el tercer afno

3.5. Plan de Responsabilidad Social Empresarial

Stakeholders primarios:

Accionistas

Son considerados parte importante para el desarrollo de las actividades del negocio,

son quienes desean el crecimiento de la empresa y cuentan con poder de decision dentro de la

misma. Es importante mantener una constante comunicacién con los asociados de la empresa

mencionando la situacion actual y comunicar oportunamente todo lo que esta ocurriendo dentro

de la empresa.
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Colaboradores

Dentro de este grupo de interés consideramos tanto el personal administrativo y los
profesores que pertenecen al staff fijo de HablaProfe. Este grupo es primordial para el
funcionamiento operacional de HablaProfe por eso es de vital importancia brindar un ambiente
laboral adecuado para la realizacion optima de las actividades. Los empleados deben sentirse
parte de la empresa y visualizar los objetivos como si fueran propios para obtener excelentes
resultados de su parte.

Clientes

Los clientes son la fuente principal de ingresos de la empresa, por ello es necesario
darles solucidn a sus problemas qué es la razon porque acuden a nuestro servicio. El objetivo
es satisfacer las necesidades de nuestros clientes brindandoles un servicio de calidad con el
diferencial que ofrece HablaProfe, una manera sencilla de encontrar profesor para asesorias
personalizadas.

Stakeholders secundarios:
Entidades financieras

A pesar de que, si la empresa cuenta 0 no con socios, es importante tener una buena
relacién con los bancos, manteniendo un buen historial crediticio, para ello es necesario estar
al dia en los pagos de los productos financieros que cuente la empresa. Asi mismo ser
transparentes con las entidades financieras ante cualquier eventualidad de inversién o necesidad

de capital para la mejora de la empresa.
Competidores

Es de gran importancia estar atento a la competencia, es un grupo de interés el cual se
debe tener vigilado constantemente para poder implementar estrategias oportunamente ante una
eventual accion de su parte para ganar nuevos clientes, de esta forma seguir creciendo en el

mercado constantemente y no quedarse en el camino.
Gobierno

El estado peruano cuenta con diversas entidades reguladoras, quienes estan
relacionados al ambito que HablaProfe se desarrollard serd la MINEDU que es una de las

entidades que se encarga regular la politica educativa en el Pert, ademas de realizar las
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inversiones correspondientes sobre proyectos educativos. INDECOPI la entidad que se encarga

de promover la sana competencia de las empresas y SUNAT encargada de la recaudacion de

los tributos como son el impuesto a larentay el IGV.

Sociedad

La sociedad es parte inherente en el desarrollo de las actividades de cualquier empresa

sea el rubro que sea, HablaProfe tiene el compromiso moral y ético de desarrollar sus

actividades de manera transparente y honesta. Generando una interaccion educativa con buenos

valores para mejorar el desarrollo de nuestro pais.

3.5.1.  Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs. emprendimiento
IMPORTANCIA PARA LA
GRUPQ DE EXPECTATIVAS DEL | RIESGO 51 NO ATIENDO
; . GHUPO DE INTERES EPECTATIVAS SOSTENIBILIDAD DE LA | ACCIONES QUE DEBEMOS EJECUTAR

EMPRESA (del 14l 10)

Realizar actividades como dinamicas

Buen ambiente laboral | Personal desmotivado Alta 9/10 ) i
que mejoren el ambiente laboral
Colaboradores| r\ayihilidad de horario | Personal desmotivado Media 7/10 Evaluar el desempefio del colabarador
_ Busca otra cportunidad Sueldo como prioridad de pagos de la
Salarios a tiempo ) Alta 10/10
de trabajo empresa
o Busca otro oportunidad Evaluar el sueldo del gerente segun el
Salario justo de trabel Alta 10/10 desempef
Gerents 5 Et ahajo | — esempefio —
, esmaotivacion en e ealizar reuniones para aporte de
Libertad de decision Alta9/10 P P
trabajo ideas
Participacion en las Realizar reuniones quincenales
P Se retiran del negocio Alta /10 b v
decisiones definir roles
Generar estrategias de marketin
Alta rentabilidad de Ia _ e &
Accionistas empress Terminan su inversidn Alta 10/10 disminuir costos y tomar buenas
d decisiones
Transparencia de la | Desconfianza en seguir Alta 10/10 Realizar informes mensuales para los
informacion invirtiendo accionistas

Tabla 29: Matriz de acciones alineadas de los Stakeholders internos

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 30: Matriz de acciones alineadas de los stakeholders externos

No vuelve a adquirir el | Eval stantemente la calidad de |
Ensefianzade calidad | oo @ adquinre Alta 10/10 arcan aes *
servicio las clases
Poner un precio justo que genere
Precio justo por Adguiere servicios de la .
a servicio competencia Alta9f10 ganancias y sea llamativo para el
cliente
Tener suficientes profesores
i ibil chos
Disponibilidad de Mo obtener mu Alta3/10 disponibles para cubrir la demanda de
horarios servicios a la semana
clases
Deja de trabajar para la Organizar un cronograma de pagos
Pagos puntuales ) jar p Alta 10410 B o8 Pag
0 t SMmpresa para los docentes
Comunicacion activa Desconfianza en el Alta9/10 Generar una comunicacién directa de
con la empresa nNegecio la empresa hacia los docentes
Organizar un cronograma de pagos de
P i i I Alta 1041
ago de impuestos Cierre del negocio 010 impuestos
Tener los permisos
Gobierno necesarios para NB:; per::i:e q:: ls Alta 10410 Tener hsﬂ' ua:::d:im ¥
trabajar prese ape
Transparenciaen la | Sancionesy multas por Alta 10/10 Tener un registro de las operaciones
operacion del negocio parte del estados de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

3.5.2.

Actividades por desarrollar

Tabla 31: Actividades a realizar

Nivel de satisfaccion con ol

Buen ambiente laboral Idertificacién con | Beal 4 de confr
B0ICH Con [g empresa alizar m_.r
G fl e heaario Eficlnciaansustunciones | i Evaluarel Ao del 3 Desempedo del
> r
Cumplinients da sus " Ponef ol sualde de log colaboraderes como
1 [L-l "
Salarics a tiempo raso X o tianios oidsdenel e dale ampcei Inkiands oparaciones | Cuartas de suelcos pagadas
Satariojusto Biciencis e sush ' Reconocer ns horas trabajadas Wclmtﬁon@mﬁowwam Prienat sfic do Nivel da satisfacciony
incluidas las horas axtras <on similures funcicoes cpReacionas Sesampado dal peracte
a0 da decitide Toma de cacisiones dien Planificaciée de para | Replizas racnionas qui les con todos los Priesas pho de ADoyo 8 183 decisicons
i) 1a toma da ducisicoes miambees dal directono couracionas tomadas por gacencia |
Pacticipacico en las Apcyo en las decisiones de m.":“.' 'A' ““:::” Definir of rol de bos socion y realizar reunicoss con Primar ofio de innlas el
decisiones perencia o il oo operaciones diraciseio
Informarse lzar los
yanahaar
Acciceistas Alta rentabilidad de la Crearp para I o Primar afo de
7 resutadosdelnemprasagan | L e MR, oais Margen cpanitive
AN LTS S W— delre
- mpcasy ? -
n ,“ mw.uolo Aslstencia en las reuniones Raalizar info q para los .,““. M b
informacica cperaciones inkotmmas
Ensefianza de calidad Fidelidad con fa marca Encuestas s clientes Tomar en cuenta las iciando ope Mcm‘Jo o
Cliartes Precio justo pee servicio Se idantifique con la empresa NaalGincuay erataga de Gererac ofertasy descuentos por el seevicio dado aote Porcantale da puriich
Precics y pi P de mercado
ot de horari Se ol negocio Calificacico a peofesores Reclutar vaniedad de docentes alala i
cperaciones reciutados poe mes
Pages puntudles Colidad de ansefianiy Ejecutar una politics e pagos Raalizas un cronograma e pages Initinndo oparacionas | Cuartas de sueldes pagadas
Docertes 5
. Comenicacion activaconla | Purtualidad y responsabilidad en Cnvaun‘umﬂ sy ” . Nivel de satisfaccion del
ompresa 1u3 laboces comunicacién directs docente
Pago deimpuestos Recibic mejores servicios piblicos 8 datramitesy - - Inkiando operaciones om.n pendientes :l estado
e Tanar los permises sec Tener una relacicn clara y justa atuainacion perddica Iniciacdo operaciones pLriviiiace
Godierno jpara trabajar permisos al afo
¥ Eadoras informaes de maners Numaro padido de
T""‘"';“‘,‘”“","""“ Facitidadenlostramites | pariddica dulasop al un registro de las op paraciones ifcaciones 6o
L2000 documentos

Fuente: Elaboracion propia
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3.5.3. Presupuesto

Dentro del presupuesto destinado para Actividades de RSE dividimos estan
divididos en dos, la primera de corto plazo, que tendria una duracién de un afio
efectuandose, iniciando las operaciones. Y la segunda que apunta para actividades de

mediano y largo plazo

. Tabla 32: Presupuesto RSE - corto plazo

Actividad de Responsabilidad Social Emprearial: Corto Plazo

Actividades ligadas a la Costo por | Frecuencia
Stakeholders Estrategia . . . Costo Total
& estrategia actividad al mes
Crear programas de apoyo en
g POy $/.200 1 $/.200
cituaciones en crisis
comorses | e
[ elebracion de fechas
i 5/.180 1 5/.180
especiales
Pago de bonificadones 5/.250 1 §/.250

Fuente: Elaboracion propia

Es responsabilidad de la empresa brindar un ambiente agradable para el trabajador.
Donde pueda desarrollar sus actividades de la mejor manera y un ambiente saludable y alegre.
Por ello proponemos realizar actividades recreativas como, por ejemplo, sorteos, o
competencias que tengan algin premio, estas serian dirigidas para todos los colaboradores, para
una mejor interrelacion del personal. Asi mismo implementar recompensas en base al
cumplimiento de objetivos, estas recompensas haran que los trabajadores tengan mas animos

de trabajar y lograr sus metas acordes al area.
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Tabla 33: Presupuesto RSE - Mediano y largo plazo

Actividad de Responsabilidad Social Emprearial: Mediano Plazo y Largo Plazo
Actividades ligadas a la Costo por | Frecuencia
estrategia actividad al mes

Stakeholders Estrategia Costo Total

Concientizacion de . )
e Publicidad en redes sociales
utilizacion de

Clientes de las ventajas de llevar una 20 6 s/.120
recursos .
. . clase virtual, y como
tecnologicos ) .
realizarlo de la mejor manera
Generar contenido educativo

Culturizaciény e informativo y difundirlo
mejora del mediante redes sociales,
Sociedad Jor _ _ 10 12 5/.120
contenido para mejorar el habito de
compartido consumo de materiales en
linea
Realizar una investigacidn de
] N mercado mediante encuestas
Diferenciacion en o focusgroup para determinar
Competidores | servicios de ahorro groupp 200 2 5/.400

factores diferendales
importantes del servicio de la
competencia

de energia

Se incremento un 20% anual del primer afio al segundo afio y un 25% con respecto

Fuente:

Elaboracién propia

Para los clientes, brindarles mejor informacion sobre el uso de las herramientas,
generando una confianza y transparencia por parte de la empresa. En sociedad, generar
contenido informativo, curiosidades, y actividades ligadas a la educacion para que puedan
visualizarlo a través de las redes sociales y compartirlo. Finalmente, para los competidores,
realizar un estudio para encontrar diferenciar nuestro producto, generando una competencia
sana que apunte a mejorar el servicio prestado a los clientes de esta manera el consumidor sea

beneficiado.
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Presupsesto svwal de BSE: covbo plaso
Octobre | Nowiembre | Bidembee | fners | Febrero | Mamo | bl My bunla iuko | Agosto |Septiembre| Tl
Prejupuesta LI L) LHLI LEL & 5300 X0 S5 G LELD 500 ) LxL0 H5m T
Presspuesto anual de RSE: medunc ylargo plaro
Octubre | Hodembre | Didembee | Enes | Febvers |  Mamo Abril Mayo Junin Jukn gosio |Septembre | Total
Preduguested 68000 &0 00 B 00 E40 0 E40.00 £40 00 S0 00 ] B4 00 &40 B40.00 &8000 TE0 0 |
Presupuesto proyectado a 3 afios
Afio 2020-2021 Afio 2021-2022 Afio 2022-20203
Costo Total 15240,00 18288 22860




3.6. Plan Financiero

3.6.1.

Ingresos y egresos

Etiquetas de fila
Ventas virtuales
2020
2021
2022
2023
Total general

EEFF
Iem

Costa del servicio
Etiquetas de fila

2020 2020 2020 2021 201 204 201 201 204
Octubre Noviembre | Diciembre | Enero Febrero Marzo Abil Mayo Junio
[antidad de alumnos no paga 7 0 2 2 10 2 2 0 2
Cantidad de alumnos f3 150 05 05 150 105 105 150 05
0 160 110 10 150 10 10 160 10
Clases 24.00 54.00 31.00 300 54.00 3700 3700 54.00 3100
Precio 0 0 30 30 30 0 0 30 30
Ingresos Clase 1.890 4,500 3,150 3,150 4,500 3,150 3,150 4,500 3,150
Costa unitaria 20 20 20 20 20 20 20 20 20
costo de Tutores 480 1,080 40 740 1,080 140 T40 1,080 740
2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2022 2023
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Acm Dic. Acm Dic. Acm Dic.
5 10 5 5 10 5
105 150 105 105 150 105 1,440 2,016 2,822
110 160 110 110 160 110
37.00 54.00 37.00 37.00 54.00 37.00 512 717 1,004
30 30 30 30 30 30 30 30 30
3,150 4,500 3,150 3,150 4,500 3,150 43,200 60,480 84,672
20 20 20 20 20 20 240 336 470
740 1,080 740 740 1,080 740 10,240 14,336 20,070
[
EEFF Wentas

Suma de Enero . Suma de Febi Suma de Ma Suma de Al Suma de Mz Suma de Ju Suma de Ji Suma de Agc Suma de Septien Suma de Dot Suma de Novierr Suma de Dicien Acumulado

0 a a a a

3150 4,500 3,50 3,150 4,500
4.410 6,300 4.410 4,410 6,300
6174 8,820 B.1r4 6174 8820
13.734 19.620 13,734 13,734 19.620

Gastas Produccidn
Tutores

Suma de Enero

a

3150
4.410
B.174
13,734

a a

3,150 4,500
4410 6,300
B.174 8820
13,734 19.620

o 1830 4,500

3150 3150 <.500
4,410 4,410 6,300
6,174 6,174 8.820
13.734 15.624 24,120

ats0” 2,540

1607 43200

4410 60480

[RTC R Y13
16,884

Suma de Febi Suma de Ma Suma de Al Suma de Mz Suma de Ju Suma de Ji Suma de Agc Suma de Septien Suma de Oct. Suma de Novien Suma de Dicien Acumulado

2020 -450 -1.030 -740 -2,300
2021 =740 -T40 -1.080 =740 =740 -1.080 =740 =740 -1.080 =740 =740 o0 " -10,240
2022 -1038 -1036 -1512 -1036 -1036 -1512 -1.038 -1036 -1512 -1.036 -1.036 s -14.336
2023 -1450 -1450 -2117 -1450 -1450 -2, 117 -1450 -1450 -2,117 -1.450 -1.450 27" -z0070
Total general -3.430 -4.900 -3.430 -3.430 -4._9500 -3.430 -3.430 -4._9500 -3.430 -3.850 -5.900 -4.130
Ingresos EEFF Ventas a

Etiquetas de fila
=Ventas Presenciales
2023

Total general

EEFF
Item
Costo del semvicio
Etiquetas de fila
2023

Total general

11,700 11,700 11,700 11,700 11,700
1,700 1,700 1,700 1,700 11,700
1,700 11,700 11,700 11,700 11,700

Gastos Producci 1
Tutores Presenci 1

-3.400
-3.900

-3

-3.900

ol 3,300

-3.900

-3,300
-3,900

11,700
1,700
11,700

-3.500
-3,900

1| Suma de Enero  Suma de Febi Suma de Ma Suma de Al Suma de Mz Suma de Ju Suma de Ji Suma de Agt Suma de Septien Suma de Octv Suma de Novier Suma de Dicien Acumulado

11,700 11,700 11,700 11,700 11,700
1,700 11,700 11,700 11,700 11,700
11,700 11,700 11,700 11,700 11,700

-3,300
-3.900

-3,300
-3.900

=5l

-3,300

300

-3,300
-3.900

~ | Suma de Enero  Suma de Febi Suma de Ma Suma de Al Suma de Mz Suma de Ju Suma de Jh Suma de Agt Suma de Septien Suma de Octv Suma de Novier Suma de Dicien Acumulada
-3.400
-3.900

3,300
-3,900

11,700
1,700
11,700

140,400

-3.500
-3,900

-46,800
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Clases presenciales
Ingresos Costo del Tutor

Semanas 52 Semanas 52

Alumnos 30

Por Salon 15
Jdazes semanle| G [Clases semanles =]
Ingreso por als 30| Costo por clase 150
Ingreso semar 2,700 | Costo semanal 300
Ingreso annua 140,400 | Costo annual 46,500
Ingreso men5|.l 11,700 | Costo mensual 3,900

Los ingresos y egresos de “HablaProfe” se basan en lo recaudado durante las clases y el
pago a los tutores por asesoria o clase impartida, por ello podemos mencionar que el costo
de la clase es de s/30 soles por alumno y el pago a cada tutor por clase es de s/20 soles,
por eso podemos ver en las tablas, que los ingresos son la multiplicacion del costo por
clase por la cantidad de alumnos que habra segun el tiempo indicado, a su vez, los egresos
se definen en el precio a pagar al tutor por la cantidad de asesorias brindadas, asimismo
estamos considerando que las asesorias estan evaluadas con el tope de 3 alumnos por
asesoria en su gran mayoria, solo dejando 1 asesoria con 1 o 2 alumnos. Por otro lado,
podemos mencionar que en el afio 2 el aumento es del 40% por el motivo ya explicado
en la proyeccion de ventas, pero en el afio 3, si bien es cierto también aumenta en un 40%
la cantidad de ventas, también se esta considerando la propuesta de tener clases
presenciales, estas se realizaran en un local que se estaria alquilando, con el fin de tener
6 clases semanales (1 clases aproximada por dia), asimismo, tener en cuenta que cada
salon contara con 15 alumnos la cual consideramos poder llenarlo sin problemas, y que
el pago al profesor por clase sea de s/150 soles y el cobro a cada alumno se mantenga en

s/30 soles.

3.6.2. Inversiones

Tabla 34: Inversiones

Plan de Inversion

Inversiones Fijas Afo 0 Ano 1 Ao 2

Alquiler {adelanto de tres meses) 6,254.00
Inversiones Diferidos

Gastos de publicidad 120.00
Gastos de Infraestructura 150.00
Constitucion de la empresa 650.00
Creacion de plataforma virtual (APP y Pagina Web) 15,000.00

Capital de Trabajo

10,000.00
Total de Inversién 25,770.00 6,444.00
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Fuente: Elaboracion propia

La inversion que se realizara para poner en marcha el negocio sera inicialmente de publicidad

mediante redes, para dar a conocer el servicio. Asimismo, hay una inversién para constituir la empresa,

dentro de esto se encuentran gastos administrativos y legales. Por otro lado, esta la mayor inversion y

principal que es la creacion del aplicativo para que el servicio inicie de la manera en la que se ha

planteado. Por Ultimo, en el afio 2 se realizard una inversién para el alquiler de un local y gastos en

infraestructura, tales como sillas, mesas y otros Utiles necesario para hacer uso de la oficina. Oficina

que luego servira para el plan de accion con el fin de obtener otros ingresos.

3.6.3. Estados financieros

Estado de Situacién financiera

Tabla 35: Balance general

Estado de Situacion Financiera Anual Ano
2020 2021 2022 2023
Activo corriente Efectivo 4,427 | 19,466 | 26,797 | 48,503
Total Activo corriente 4,427 | 19,466 | 26,797 | 48,503
Activo no Corriente Intangible 15,000 | 15,000 | 15,000 | 15,000
Amaortizacidn Intangible | -1,250 | -6,250 |(-11,250 (-15,000
Total Activo no Corriente 13,730 | 8,730 3,750 ]
Total de Activo 18,177 | 28,216 | 30,547 | 48,503
Pasivo Corriente Cuentas por pagar 10,000 ] 2,500 2,500
Impuesto a la Renta 0 220 1.879 | 13,115
Impuesto por pagar 0
Total Pasivo Corriente 10,000 220 4,379 | 15,615
Pasivo Mo Corriente Prestamo por pagar 0 23,000 | 34,000 | 34,000
Total de Pasivo no corriente 23,000 | 34,000 | 34,000
Total de Pasivo 10,000 | 23,220 | 38,379 | 49,615
Patrimonio Capital 10,000 | 10,000 | 10,000 | 10,000
Resultado Acumulado o -5,532 |-22,325 [-42,454
Resultado del ejercicio -1,823 527 4492 | 31,341
Total Patrimonio 8,177 | 4,995 | -7,833 | -1,112
Total de Pasivo y Patrimonio 18,177 | 28,216 | 30,547 | 48,503

Fuente: Elaboracion propia

86




Para medir el desempefio de la propuesta el analisis de los estados de situacion

financiera utilizaremos las siguientes ratios:

Fondo de maniobra
Ratio de Liquidez
Ratio de deuda

Ratio Férmula 2020 2021 2022 2023
Fondo de maniobra Activo C - -5573 19246 22418 32888
Pasivo C

Observamos que el fondo de maniobra para el primer afio tenemos una cifra negativo]a esto debido a
gue ese afio solo se trabajé el ultimo trimestre del afio por lo que esto afecta la liquidez negativamente
debido a la gran inversion inicial y al cierre del afio en un solo trimestre no logra compensar. Sin
embargo, observamos que el ratio es positivo para los proximos 3 afios siguientes lo cual es un buen

indicador que nos demuestra que la empresa puede hacer frente a sus deudas de corto plazo.

Ratio Formula 2020 2021 2022 2023
R. Liquidez Activo C/ 0.44 88.48 6.12 3.106
Pasivo C

En la liquidez observamos que afecta los ratios del primer y segundo afio esto debido a que el primer
afio se pone en marcha operaciones para el ultimo trimestre y la empresa cuenta con una deuda
observamos un ratio menor a 1. En el segundo afio el ratio aumenta debido a que se cancelan las deudas
del primer afio. El ratio se estabiliza en los afios 2022 y 2023 y observamos que es superior a 1 lo que

es una sefial de liquidez inmediata para deudas de corto plazo.
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Ratio Foérmula 2020 2021 2022 2023

R. de deuda Pasivo/ 0.55 0.82 1.26 1.02

Activo

La propuesta de trabajo demanda una inversion inicial minima que genera grandes retornos de capital
por lo que observamos en los dos primeros afios debido a la naturaleza del negocio un ratio inferior a
1 lo que demuestra que los retornos de capital que se genera supera los pasivos y los recursos internos
, sin embargo en los dos ultimos afios estos retornos no logran cubrir el total de recursos propios con
los cuales se maneja la empresa por lo tanto se implementaria una nueva estrategia comercial, debido a

gue en los Gltimos afios el funcionamiento dependeria de financiamiento bancario en bajas proporciones

debido a que el ratio no supera por mucho a 1.

Estado de ganancias y perdidas

Tabla 36: Estado de ganancias y pérdidas

Flujo C. Estado de resultados |-T

Suma de Total Etiquetas de columna -

Etiquetas de fila -1 2020 2021 2022 2023
Gastos de Administracian 5,390 16,980 24,540 65,957
Gastos de Venta 2,103 8,313 8,313 25,321
Gastos Produccion 3,870 17,160 21,256 89,333
Ventas -9,540 -43,200 -60,480 -225,072
Impuesto a la Renta 220 1,879 13,115
Total general 1,823 -527  -4,492 -31.341
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Etiquetas de fila A SumadeEnero  Suma de Febrero Suma de Marzo Suma de Abil Suma de Maya Suma de Junia Suma de Julio Suma de Agosto Suma de Septiembre Suma de Octubire Suma de Noviembre Suma de Diciembre

22020 0 0 0 ] 0 ] 0 [ 0 1,597 505 ]
Gastos de Administracic 0 1] 1] 0 1] 0 1] 0 1] 1900 1515 1875
Gastos de Venta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 60 13 640
Gastos Produccion 0 0 ] 0 ] 0 0 0 0 897 1657 3
Vientas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -1,890 4500 3150

YUl 107 143 [y 1 878 1105 107 1283 7 107 878 10712
(Gastos de Administracit 1250 1150 1250 1150 1615 1875 150 1150 1150 1150 1615 1475
Gastos de Venta 630 60 6% 630 60 Ik 6%0 6% 60 60 60 60
Gastos Produccion 137 1307 1657 130 130 1657 1307 130 1657 1307 13 1657
Vientas 3150 4500 3150 3150 4500 53150 3150 450 3150 3150 4500 3150

<02 -1 2107 Uy -1 -L152 90 -2 -7 pit] -0 -17152 874
Gastos de Administracit 1,880 1880 1880 1880 1,145 2505 1880 1880 1880 1880 145 2505
Gastos de Venta 630 690 6% 630 600 P 630 690 600 690 690 600
Gastos Produccion 1613 1613 2089 1613 1613 208 1613 1613 108 1613 1613 108
Ventas 4410 4,300 4410 440 4,300 4210 4410 4300 4410 4410 £,300 4410

ENIVE] -3,519 -6,165 -1853 -3519 4923 -690 -3518 -6,165 -1853 -3936 -5,340 474
(astos de Administracit 513 513 5139 513 538 b,4%4 5139 513 513 513 599 R
Gastos de Venta 1930 1930 1930 1930 181 18 1930 1930 1930 1930 201 PRIL]
(Gastos Produccion 786 118 1951 785 1376 8107 7286 7,85 195 6,860 6,360 169
Ventas 17874 10500 17804 17874 20500 17874 17814 050 17874 17874 10520 17874

Total general 3,640 0,526 -L157 3640 1,554 132 3640 45% PALY 2460 8476 L703

Fuente: Elaboracion propia

Ventas: Para entender las ventas se tiene que saber las siguientes consideraciones.

- En un mes normal, se dictan 110 clases de las cuales 105 son pagadas y 5

dadas en promociones.

- En un mes optimista en las cuales hay mayor demanda, debido a época de
examenes finales y parciales de la universidad, asi como también las clases
tomadas por jovenes preuniversitarios, se dictan en total 160 clases de las

cuales 150 son pagadas y 10 son dadas por promociones.
- El costo de cada clase es de 30 soles

e Enel 2020, las ventas del mes de octubre fueron de 70 clases, de las cuales se considero
solo 63 clases ya que 7 clases fueron gratis por promocion, en el mes de noviembre
como es un mes previo a exdmenes finales se considero6 un total de 150 clases pagadas
y finalmente en diciembre, se tomé como un mes normal en donde se tendra 105 clases
pagadas. Esto da en total 9540 soles en ventas, considerando que el precio de cada clase

es de 30 soles.
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Enel 2021, se ha considerado los meses de enero, marzo, abril, junio, julio, septiembre,
octubre y diciembre como meses normales (105 clases pagadas); y a febrero, mayo,
agosto y noviembre como meses optimistas (150 clases pagadas). Esto da un total de

43200 soles en ventas.

En el 2022, se considerd un aumento de 40% en las ventas, lo cual nos da un monto
total de 60480 soles.

En el 2023, se considerd un aumento de 40% en las ventas y ademas en ese afio se dara
lo que son clases presenciales mejorando el ingreso por ventas el cual llegara a 84672
soles por clases virtuales y 140400 por clases presenciales, dando un total de 225072

soles.

Costo de servicio: Dentro del costo de servicio se considera que, por cada clase dada, se le

entregard al profesor 20 soles. Se consideran también las clases dadas por promociones u

ofertas.

En el 2020, se obtuvo un costo total de 3870, el cual proviene 1250 soles de la creacién
de la App y Pagina Web, 320 soles de mantenimiento de plataforma y 2300 soles por

el pago de los profesores.

En el 2021, se obtuvo un costo total de 17160, el cual proviene 5000 soles de la creacion
de la App y Pagina Web, 1920 soles de mantenimiento de plataforma y 10240 soles por

el pago de los profesores.

En el 2022, se obtuvo un costo total de 21256, el cual proviene 5000 soles de la creacion
de la App y Pagina Web, 1920 soles de mantenimiento de plataformay 14336 soles por

el pago de los profesores.

En el 2023, se obtuvo un costo total de 89338, el cual proviene 3750 soles de la creacion
de la App y Pagina Web, 1920 soles de mantenimiento de plataforma, 12586.80 soles
por costo de alquiler de local, 20070.4 soles por pago a profesores que ensefian de
forma virtual, 46800 soles por pago a profesores presenciales y 4210.67 soles por pago

a personal de operaciones.

Gastos Administrativos:

En el 2020, se tomd en cuenta como gastos administrativos 650 soles en la constitucion
de la empresa y 4740 soles en personal administrativo. Esto da un total de 5390 soles

en gastos administrativos.
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En el 2021, se tuvo un total de 16980 soles en gastos administrativos provenientes de

los sueldos del personal.

En el 2022, se tuvo un total de 16980 soles en gastos administrativos provenientes de
los sueldos del personal. Asimismo, se tiene un gasto de presupuesto de responsabilidad
social empresarial de 630 soles mensuales, dando un total de 7560 soles en el afio. Esto

da un total de 24540 soles en gastos administrativos.

En el 2023, se tuvo un total de 65957 soles en gastos administrativos, las cuales vienen
de cuentas como el alquiler del local (12586.80 soles), gastos de infraestructura (1800
soles), gastos de servicios generales (7200 soles), personal administrativo (16980
soles), personal financiero (15620 soles), personal de operaciones (4210.67 soles) y el
presupuesto de responsabilidad social empresarial (7560 soles).

Gastos de venta:

En el 2020, se registrd un gasto de ventas de 2103 soles, los cuales provienen de 1080
soles de gastos de publicidad y 1023 soles de marketing.

En el 2021, se registrd un gasto de ventas de 8313 soles, los cuales provienen de 4320

soles de gastos de publicidad y 3993 soles de marketing.

En el 2022, se registrd un gasto de ventas de 8313 soles, los cuales provienen de 4320

soles de gastos de publicidad y 3993 soles de marketing.

En el 2023, se registrd un gasto de ventas de 25320.67 soles, los cuales provienen de
4320 soles de gastos de publicidad, 12797 soles de personal de marketing, 4210.67

soles de personal de operaciones y 3993 soles en marketing.

Utilidad Neta: Dentro del estado de resultados no se cuenta con gastos financieros y se

considera recién un impuesto a la renta a partir del afio 2021 al haber utilidad positiva.

En el 2020, se registr6 una utilidad neta de -1823 soles.
En el 2021, se registr6 una utilidad neta de 527 soles.
En el 2022, se registr6 una utilidad neta de 4492 soles.

En el 2023, se registrd una utilidad neta de 31341 soles.
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Flujo de Caja

El flujo de caja es un indicador importante para la empresa. En este caso el flujo de caja de Habla profe

presenta resultados éptimos, pues e primer afio se obtienen resultados positivos. Debido a que se ha

manejado buena inversion en publicidad, el cual se presenta en los estados de resultados. Gracias a ello

se han obtenido buenos resultados en ventas. Asimismo, el plan que se ha generado para el Gltimo afio,

con el fin de obtener mayores ventas y, por ende, mayores ingresos. La inversion del primer afio consta

de publicidad, la creacion del aplicativo, la formacién de la empresa y otros necesarios para la puesta

en marcha del servicio.

Tabla 37: Flujo de caja

-l Actividades de financiamiento 10,000 22,000 11,000
Aporte de Capital 10,000
Prestamos Accionistas 23,000 11,000
-l Actividades de Inversion -5,000 -10,000
Compra de intangibles -5.000 -10,000
-l Actividades de operacion -573 5,747 11,371 48,206
Alguiler [50m2 en San Miguel) Al tercer afio -25,174
Constitucion de la empresa -650
Gastos de infraestructura -1,800
Gastos de publicidad -1,080 4,320 -4,320 -4,320
Gastosde servicios generales -7,200
Impuesto 3 1a renta 2021 4]
Impuesto a la renta 2022 4]
Mantenieminto plataforma =320 -1,920 -1,920 -1,920
Marketing -1,023  -3,383 -3,583 -3,583
Personal Administrative -4,740 -16,980 -16,980 -16,980
Personal de Financierolafio-2023) -15,620
Personal de Operaciones [afio-2023) -12,632
Perzonal Marketing -12,797
Responsabilidad social -7,580 -7,580
Tutores -66,870
Tutores -2,300 -10,240 -14,338
Wentas 9,540 43,200 60,430 225,072
- Saldo inicial 719 4,426 297
Saldoinicial 719 4426 297
Total general 4,427 19,466 26,797 48,503
FLUMD DE CAlA 2020 2021 2022 2023
Inversicn -25770 -5294
Fluo de caja 4. 427 19 466 26,797 48,503
Flujo de caja acumulado 4427 23,893 50,689 99,192

Fuente: Elaboracion propia

3.6.4. Indicadores financieros

VAN, TIR, PRI (periodo de recuperacion de la inversion).
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Para hallar el VAN utilizaremos una tasa de descuento que el COK. La deuda seréa financiada
con los accionistas, es por ello que no existe relacion entre la deuda patrimonio.
- El beta desapalancado se obtuvo segln la tabla de betas por industria de estados
unidos.
= Se utiliz6 el modelo del CAPM.
- Lasuma de riesgo fue obtenida del Banco de Reserva del Perd.
Esto permite conocer la tasa de descuento que se utilizara para poder descontar los flujos de

caja del futuro.

Tabla 38: Ratios Financieros

COK 2235
VAN 27587.83
TIR 573

PRI 123
WaCC 22%%
Beta apalancado 1.45
r 0.19%
ron-rf 9.67%
COK en dolares 14 21%%
Riesgo pais 1.60%
COK USD PER 15 81%
inflacion Lp soles 2 B6E%%
inflacion Lp USDr 1.55%;
COK PEM PER 17 .00
Prima de riesgo 5%
COK PEM PER 22 00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 39: Margen bruto - Margen neto Punto de Equilibrio, EBITDA

2020 2021 2022 2023
Margen bruto 59% 60% 65% 60%
Margen neto -19% 1.22% 7.43% 13.92%
EBITDA (1823) 747 6371 44456




Fuente: Elaboracion propia

3.6.5.

Analisis de los estados financieros del proyecto

3.7. Plan de Financiamiento

3.7.1.

Identificacion y justificacion de los modelos de financiacion propuestos

El servicio de “HablaProfe” requerira de financiamiento para solventar una

variedad de gastos que son necesarios para lograr el alcance de los objetivos que se han

planteado. El monto de la inversion necesaria por cada afio es de 25,920 para el afio 0

y de 6,294 para el afio 2.

Para ello, se ha decidido realizar el financiamiento a través de aportes de los

fundadores y un préstamo familiar.

3.7.2.

Aportes de fundadores: cada uno de los integrantes realizard un aporte de
para solventar lo necesario para el primer afio. Segun nuestro flujo de caja la
inversion total para el primer afio es 25,920, para lo cual se repartira en 5 partes
iguales, lo cual da un aporte por miembro de 5,184. Esto serd de mucha
importancia pues permitira iniciar el negocio de manera que a fin de afio se

logren salvaguardar los objetivos.

Inversor angel: Para el segundo afio se ha decidido contar con una inversion
externa. En este caso la inversion de un familiar de los socios fundadores. Esta
persona es Rosa Elvira Castilla de Jara, quien esta interesada en invertir dinero
pues quiere diversificar. Ella esta identificada con Dni: 15354102, y es duefia
de una propiedad agricola, el cual esta ubicado en San Judas - Proyecto Herbay

Valle Cafiete - San Vicente de Cafiete. La inversién sera por un monto de 7,000.

Calculo del valor del emprendimiento

Método Scorecard

En el método de Scorecard como grupos nos basaremos en datos que se

encontraron de un estudio en la Universidad del Pacifico, con el apoyo y colaboracion

con la Universidad Catolica de Chile, donde se especificard que el ticket o monto

promedio de inversion por proyecto para el afio 2018 es de 54,864 USD, siendo este

dato utilizado por nosotros para poder realizar el calculo de la valorizacion, se puede

94



mencionar que los inversores en el sector de educacién invierten en promedio un
aproximado de 17.4% (ver Anexo2) . Posteriormente, nosotros realizaremos una hoja
de trabajo donde realizaremos la valoracion respectiva que nos servird para que el

cuadro de Factor de Riesgo pueda ser armado.

Figura 29: Hoja de valoracion

HOp e tratep de valoraoon
Ponderacdn Fectorsy PO (Fl PrOcuCto eta JeAnid y Gesaroliado?
1TPACIO 00 18 WHOraoOn O et compatias e pre gresos, estredis i Este producto e una pidors vitaminica
. 3te product &5 un anaigésico
O XM Fortaleca Gl emorendedor § el equPO drectve ® 5% PrOducto 84 un SAEGRICC 1 ehecton securder Ca
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Fuente: Elaboracion propia

En la realizacién de la compafiia vs comparable, se ha considerado como referencia las
empresas y/o competencia dentro del rubro de asesorias conocidas en el mercado como Alumni,
Me Apunto y Tusclases.pe.
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Tabla 40: Factores de Comparacién

factor de Comparacion Y% Compania |Factor
Capacidad del equipo emprendedor 20% 70% 0.14
Tamano de la oportunidad 10% 200% 0.2
Producto/Tecnologia 10% 100% 0.1
Entorno Competitivo 5% 60% 0.03
Marketing/Ventas/Alianzas 10% 70% 0.07
MNecesidad de inversion adicional 5% 60% 0.03
otros 5% 100% 0.05
0.62

Fuente: Elaboracion propia

De esta forma, después del andlisis realizado y generando un factor de 0.62, se

multiplica este factor con el monto o ticket de inversion promedio que es de 54,864 USD, siendo

este monto un total de 34,015.68 USD vy este total en soles convertido bajo un tipo de cambio

de 3.60 soles, genera un total de s/ 122,456.448 soles, siendo este monto el valor de preventa

del proyecto “HablaProfe”.

Meétodo del Flujo de caja descontado

Otro método para la valoracién del emprendimiento es mediante el Valor actual neto (VAN), mediante

el cual considerando los flujos del negocio HablaProfe en un periodo de 3 afios, con un cok de 22%.

Este es un método que es considerado mejor estimado, debido a que es més especifico y muestra

nimeros de acuerdo con la realidad de HablaProfe.

En este caso se ha obtenido un VAN positivo, lo cual es beneficioso para la valoracion. Esto muestra

que el proyecto trae consigo buenos resultados.

COK

22%

VAN

27587.83

Fuente: Elaboracion propia
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4,

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

- Se hapodido verificar mediante las sustentaciones de hipdtesis que existe una problematica

dentro de los estudiantes para resolver sus dudas académicas. Ademas, se ha podido
evidenciar mediante las publicaciones en Facebook y con la creacion de la Landing Page,
que muchos jovenes tiene cierto grado de interés por el funcionamiento de la Aplicacion.
Asimismo, se debe seguir teniendo varias interacciones dentro de la pagina de Facebook
para que la promocion siga llegando a mas usuarios y tenga éxito.

HablaProfe es un proyecto innovador con proyeccion a futuro, es la solucién a una
problemética estudiantil muy recurrente. El desarrollo de servicios que emplean un medio
tecnoldgico para llevarse a cabo es un paso que todas las empresas estan realizando con
impulso acelerado debido a la coyuntura actual del COVID19. Nuestro proyecto ayudara
a muchos estudiantes que tienen dominado el uso de la tecnologia a conectarse con un

profesor que pueda absolver sus dudas y los prepare para afrontar su etapa estudiantil.

= Gracias a las entrevistas de alumnos, pudimos darnos cuenta de que los estudiantes tienen

una disposicion de pago alta para poder llevar refuerzos sobre los cursos. Estos recursos
invertidos por los estudiantes principalmente eran para las academias que ante la coyuntura
actual tuvieron que adaptarse. Sin embargo, HablaProfe es una alternativa diferente que
permitira una busqueda mas sencilla de profesores, que a diferencia de las academias bajo
su modelo de negocio necesitan completar cupos de alumnos para brindar clases

especificas.

=> Se recomienda el desarrollo constante de nuevos cursos, asesorias a mas alumnos con el

fin de que las ventas proyectadas se puedan ejecutar para que al final del ejercicio 2023 se
empiece a estabilizar la organizacion.

Una recomendacion seria, poder buscar la manera de disminuir gastos, y a su vez buscar
fidelizar a los alumnos, donde el crecimiento de asesorias no debe darse de manera anual,
sino buscar que se genere de manera mensual, con promociones o paquetes para poder

enganchar a estos mismos y asi aumentar nuestro portafolio de asesorias y cursos dictados.
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Anexo 1: Figura 30 - Prototipo
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Anexo 3: Figura 32 - VENTAS

944 9:48 @ : 9:44

(—‘ Alum. Fernanda (—l #) Alum. Cristal (—. Alum. Fernanda

separarte una clase
Ok muchas gracias, esperos

Hola, tengo disponibilidad para mafiana
alas 6 de la tarde, te parece bien a esa
hora?

Hmm

Si esta bien a esa hora

Ok dime tu nombre completo para poder
programar tu asistencia

Fernanda Soto

Listo te parece bien usar zoom para la
clase? r

Si si esta bien

Ok tu asistencia esta programada para
mafana alas 6 p.m.

Se te enviard un link minutos antes de la
clase para que puedas ingresar

Ok perfecto gracias

1)
3)

~

9:48 @

I @) <

(—"’\ Alum. Cristal

HOY
@ Los mensajes y las llamadas estan cifrados de
extremo a extremo. Nadie fuera de at, ni siquiera
WhatsApp, puede leerlos ni e s. Toca para

obtener mas informacion
Hola, HablaProfe ha elegido a las
primeras personas que dejaron sus datos
en nuestra pagina para una clase gratis.
Estarias interesado?

Si claro, me podria brindar informacion
porfavor

Si, dime que cursos masomenos tienes
problemas o quieres que te refuercen?
Estas en la universidad o colegio?

Estoy en la universidad y tengo problemas
con los cursos de nimeros
Que cursos de nimeros estas llevando?

Tengo problemas enmate basica y
estadistica

En mate*

Justo tengo disponible una clase de ¥
estadistica para mafiana a las 6 p.m.

@)
A

]

Estoy en la universidad y tengo problemas
con los cursos de nimeros

Que cursos de nimeros estas llevando?

Tengo problemas enmate basica y
estadistica

En mate*

Justo tengo disponible una clase de
estadistica para mafana alas 6 p.m.

Estarias interesada ?

Si claro, seria perfecto! Como es el
proceso ?

Ok dame un momento

Dame tu nombre y apellido y te lo reservo
para mafana

Cristal Ramirez

Ok tu asistencia esta programada para el
dia de mafana a las 6pm

Se te enviara un link de zoom unos
minutos antes para que puedas ingresar a
la clase

Hola, quiero separar una clase @

Hola, Andrea
El costo por clase es de 20 soles y
la duracién es de 45 minutos.
Usamos plataformas como Zoom,
Skype, Google Meet y Discord.
Contamos con docentes
calificados y disponibles

De que curso o tema quisieras?

Quisiera el tema de planillas que
ensefian en ContaFi

Muy bien, tenemos tutor para ese
curso.

¢En qué horario te gustarfa?

Horario tarde, a partir de las 4pm
estaria bien, se puede?

Si, por supuesto
¢Te parece viernes a las 7pm?
CREAR CITA
Si, perfecto

Cémo hago con el pago?

Listo, para completar la separacion
tienes que yapearnos

Cuentas con este medio?

HoY

@ Los mensajes y las llamadas estan cifrados de
extremo a extremo. Nadie fuera de este chat, ni siquiera
WhatsApp, puede leerlos ni escucharlos. Toca para
obtener mas informacion

Hola, HablaProfe ha elegido a las
primeras personas que dejaron sus datos
en nuestra pagina para una clase gratis.
Estarias interesado?

Ah genial! Justo tengo problemas en un
tema

Ensefan estadistica?

Si claro, que tipo de estadistica estas
llevando?

Estadistica para comunicadores

Ok dame unos minutos y te mandaré la
disponibilidad del profesor para poder
separarte una clase

Ok muchas gracias, esperozs
Hola, tengo disponibilidad para mafana
alas 6 de la tarde, te parece bien a esa
hora ?

14

No cuento con yape, puedo realizar
una transferencia bancaria?

Si, estd bien

Interbank, te parece?

A% Siperfecto
(3

Minumero de Cuenta de Cuenta
Simple Soles en Interbank es:
8983148141713

Mi nimero de Cuenta Interbancario
en Interbank es:
00389801314814171340

Nos envias el voucher y listo.

Luego te enviamos el link te
comunicamos con tu tutor

Esta bien, transfiero
A%  tarde. Muchas gracias
e

Listo, te esperamos @
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:./ Erika

Buenas noches, como hago para
separar una clase?

Hola, buenas noches
El costo por clase es de 20 soles y
la duracién es de 45 minutos.
Usamos plataformas como Zoom,
Skype, Google Meet y Discord.
Contamos con docentes
calificados y disponibles

¢Qué clase desearias?
Clase de economia empresarial
Claro, ¢para qué horario desearias?

Viernes a las 4 pm

CREAR CITA

Si, tenemos disponible con un tutor
Te interesa?
Si
Y cémo hago con el pago?

Bueno, para completar la
separacion de tu clase d
yapearnos

Y se te enviara el link
Tu eliges el medio

El nimero de yape es 922396934

Ya listo, ahora yapeo

Vale, te esperamos &

-’&) Milagros

Cuentas con yape? Nos puedes
yapear y con eso estarias
confirmado la separacion de clase.
Es 100% seguro

Si, claro, mafana estaria yapeando

W ELGELERCITIE 6]
Esta bien, espero @&
Aqui puedes yapear 922396934

erfecto, muchas gracias **

Listo, tu clase esta separada para
sabado 4pm, ahora se te
comunicara con tu tutor.

CREAR CITA

E 4

) Erika
El nimero de yape es 922396934
Ya listo, ahora yapeo

Vale, te esperamos @

®,  Ahiesté el pago

Listo, tu clase esté separada para
viernes 4pm, ahora se te
comunicara con tu tutor

CREAR CITA

]

Natali Del Pino

Hola, me recomendaron esta
pagina para unas clases
personalizadas

‘ Quisiera mas info

Hola! El costo por clase es de
30 soles y la duracién es de 45
minutos.

Usamos plataformas como

Zoom, Skype, Google Meet y
Discord.

Contamos con docentes
calificados y disponibles

Buenazo, cuentan con alguno para
’ costos y presupuestos?

profesor para ese

0O & ¢ A ® &

]

51 Gd &
~
f&) Milagros

Holaa

Quiero separar una asesoria para el
curso de célculo, ;es posible?

Hola! El costo por clase es de 20
soles y la duracién es de 45
minutos.

Usamos plataformas como Zoom,
Skype, Google Meet y Discord.
Contamos con docentes
calificados y disponibles

Para cuando estarias interesada?
Para el dia sabado por la tarde
Una hora exacta? A las 4pm podria
ser?
CREAR CITA
Si, esta perfecto esa hora

Entonces te separo para ese dia

Disculpe, ¢y por qué medio puedo
pagar?

Cuenltas con yape? Nos puedes
yapear y con eso estarias
confirmado la separacién de clase.
Es 100% seguro

Si, claro, mafiana estaria yapeando

Mafiana temprano
Esta bien, espero &
Aqui puedes yapear 922396934

Perfecto, muchas gracias **

<« ‘ Natali (i ]

Buenazo, cuentan con alguno para
. costos y presupuestos?

Si tenemos profesor para ese

curso! Para que dia y hora
desearia la clase?

Lunes a las 5pm por favor

CREAR CITA

. Como seria para hacer el pago?

Si tenemos disponible a esa
hora, mire el pago es por yape.

Aqui puedes yapear 922396934

Ya perfecto
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Elizabeth Robles

-

@ buenas noches

Hola buenas noches, en que
podemos ayudarte?

Tendran disponible una clase de
microeconomia?

Si claro, para qué dia y hora?

Para el lunes a las 4:00 pm

Cual es el medio de pago?

o
)
£

ﬁ Cuénto cuesta?

Perfecto! La hora me parece

[0 I
1l ® <
1033 =00 - [ R
* 6 José i ]

aro
diay hora

Ahora les yapeo

(‘ Para confirmar

Listo lo espero

ahi esta

4 LESLIEDELOS ANGELES JARA
APOYALA

®

Perfecto entonces queda

reservado su asesoria! Nos
vemos en su asesoria! Gracias
por confiar en nosotros!

& (& Elizabeth @

Perfecto! La hora me parece
bien, mira el medio de pago es

por yape y el costo de clase es
de 30 soles

Ya ok
Ahorita lo yapeo

A que nro?

Aqui puedes yapear 922396934

Ok

Un momento

+30.00

1] @] <

Caroline Piazza
A Cardinello
~

Asignar conversacion v

Hola

Me gustaria obtener make
informacion de las clases y

& el costo y lo que incluye

Hola, si claro! El costo por
clase es de 30 soles y fa

duracion es de 45 minutos.
Usamos plataformas como

Zoom, Skype, Google Meet
y Discord.

Contamos con docentes
calificados y disponibles.

Genial

Y cémo lo pago? Puede
ser a fravés de yape?

or Jordan Serguen Osorio [?]

103300 & - oA
« a José (i ]

Quiero mas informacién sobre

(‘ esta escuela.

Hola, si claro! El costo por
clase es de 30 soles y la
duracion es de 45 minutos
Usamos plataformas como

Zoom, Skype, Google Meet y
Discord

Contamos con docentes
calificados y disponibles.

cémo es el método de pago? y qué
(‘ clases ofrecen??

El método de pago se hace
mediante yape al numero
922396934, y las clases

tenemos variedad, para
administracion, ingenieria y
comunicaciones.

ah que bueno

creo que lo puedo cancelar por
yape

6 quisiera temas de admi

0@ ¢ A o b
I @] <

Caroline Piazza
H Cardinello

Asignar conversacion v

Detalle de yapeo <

Has yapeado

#30.00

LESLIE DE LOS ANGELES JARA
APOYALA

B3 Mie 1411012020 - 08:25 pm

[

hablaprofe

Ir ainicio
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«# Nataly Falcon Morales

Asignar conversacion v

Hola

Me podrian brindar mayor
informacion acerca de las
clases por favor?

Cuanto es el costo y todo
lo que incluye?

-~
' Hola

Hola, si claro! EI costo por
clase es de 30 soles y la

duracién es de 45 minutos.
Usamos plataformas como

Zoom, Skype, Google Meet
y Discord.

Contamos con docentes
calificados y disponibles.

Enviado por Jordan Serguen Osorio [?]

Anexo 4

Nataly Falcon Morales

s
” Asignar conversacion v

Realiz6 el pago en unos
minutos y te envio el
screen

&

# Nataly respondio a HablaProfe

Si el pago se realiza
primero, para poder..

A nombre de quien ?

Detalle de yapeo <SS

Has yapeado

¥30.00

5 LESLIE DE LOS ANGELES JARA
APOYALA

« . Nataly Falcon Morales

Asignar conversacion v

Ir a inicio

Me confirmas porfavor y
nos vemos el miercoles 14

-
, de octubre

Es conforme! Es a ese
nombre. Listo gracias, nos
vemos el miercoles. Y

nuevamente gracias por
confiar en nosotros!
Buenas noches-

=
L

Enviado por Jordan Serguen Osorio [?]

Link de classe: https://drive.google.com/drive/folders/1k7xCliJ21xVzS5Umz26F6D4acjFFllgx
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