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RESUMEN

En la actualidad, uno de los problemas que ha generado la pandemia de covid-19 es la falta de
orientacion vocacional en los jovenes estudiantes de cuarto y quinto de secundaria de diversos
centros de estudios a nivel nacional.

El objetivo del sitio web dUit! es poder brindar una experiencia vivencial a todos aquellos
jovenes que se encuentran cursando los ultimos afios de secundaria y que no cuentan con la
decision final en la eleccion de la carrera universitaria. Asimismo, busca generar mayor
conocimiento acerca de las diferentes carreras que se dictan en diversas universidades del Perd.
Es por ello que dUit! orienta a los jovenes mediante talleres vivenciales, que tienen como
finalidad que cada uno de ellos puedan lograr vivir con mayor cercania una posible carrera
mediante asesorias virtuales y experiencias propias de estudiantes y egresados de dichas
carreras preseleccionadas.

Para poder validar el interés de los consumidores, se realizaron varios experimentos y asi poder
ver qué tan dispuestos estan en adquirir el servicio mediante sus comentarios y mensajes en las
redes sociales. La estructura del trabajo estd compuesta por la problemética a solucionar y
contintia con los disefios del modelo de negocio, para poder justificar la viabilidad del proyecto.
Por dltimo, se realizo el plan financiero para demostrar que el proyecto si es viable, se utilizé

......

terminar, el VAN resulté positivo, es decir que nuestro proyecto es rentable.

Palabras clave: dUit!, experiencia vivencial, carrera universitaria, universidades, talleres
vivenciales, asesorias virtuales



ABSTRACT

Currently, one of the problems that has generated the pandemic of covid-19 is the lack of
vocational orientation among young students in the fourth and fifth years of high school in
various schools nationwide.

The objective of the dUit! the website is to provide an experiential experience to all those young
people who are in their final years of high school and who have not made a final decision on
the choice of a university career. It also seeks to generate more knowledge about the different
careers that are taught in various universities in Peru. That is why dUit! orients young people
through experiential workshops, whose purpose is that each of them can achieve a closer
experience of a possible career through virtual counseling and experiences of students and
graduates of these pre-selected careers.

In order to validate the interest of consumers, several experiments were conducted to see how
willing they are to purchase the service through their comments and messages on social
networks. The structure of the work is composed of the problem to be solved and continues
with the designs of the business model, in order to justify the viability of the project. Finally,
the financial plan was made to demonstrate that the project is viable, an initial investment of
S/. 23,200 was used, which will allow us to start operations, and finally, the NPV was positive,
meaning that our project is profitable.

Keywords: dUit!, experiential experience, university career, universities, experiential
workshops, virtual consultancies
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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

Carpio Carazas, Jaime Daniel

Estudiante de Administracion y marketing que se encuentra
cursando el 10mo ciclo con experiencia en marketing digital y
ventas. Por lo que las principales funciones que realizara dentro del
proyecto estan relacionadas a estrategias de branding y de difusion
a través de campafias digitales tanto en Instagram como en
Facebook para su posterior andlisis a través Kpis.

Chéavez Barboza, Andrea Claudia

Estudiante de 21 afios de la carrera de Administracion y Marketing.
Con experiencia de liderazgo en Marketing, comportamiento del
consumidor, growth, ventas y marketing digital. En el presente
proyecto, tendrd la funcién de ejecutar camparias de marketing,
branding e investigacion de mercados para lograr el rapido y
exitoso ingreso al mercado.

Figueroa Romero, Renzo Martin

Estudiante de 23 afios de la carrera de Administracién y Finanzas.
Con experiencia en areas administrativas, contacto con clientes y
desarrollo del liderazgo en el ambito laboral. En el presente
proyecto, tendrd la funcion de ver las mejores opciones
financieras a fin de que el proyecto pueda generar rentabilidades
Y pueda crecer en nuestro horizonte de tiempo.+




Moncada Araya, Maria Fernanda

Estudiante de 22 afios de la carrera de Administracion y
Marketing. Con experiencia en comunicacion con relacion con
clientes y altos conocimientos en marketing estratégico. Los
principales roles que desarrollara en el proyecto sera la
realizacion de una correcta planificacion estratégica y la
identificacion de insights de los clientes.

Sanchez Gago, Maria Katherine

Estudiante de 24 afios de la carrera de Administracion y
Marketing. Con experiencia en Marketing digital, estudios de
mercado, contacto con los clientes, growth y ventas. En el actual
proyecto, tendra la funcidn de ejecutar campafias de Marketing
Digital, creacion de contenido de valor, planificacion estratégica
y comunicacion con los clientes para construir una buena
reputacién de marca.

2. VALIDACION DEL PROBLEMA

2.1. Breve explicacion del problema que se espera resolver

El problema reside en que los jovenes de 4to y 5to de secundaria no se encuentran seguros con
respecto a la eleccién de la carrera profesional que desean estudiar durante los proximos afios.

2.2. Disefio y guia de entrevistas de exploracion

2.2.1. Entrevista a personas del publico objetivo (20 entrevistas)

Se entrevistaron a jovenes de 4to a 5to de secundaria y a padres de familia a traves de
videollamadas realizadas por zoom. Por lo que los jovenes procedieron a responder 9 preguntas
y los padres de familia 7 preguntas. Brindando respuestas siempre desde sus propios puntos de
vista y vivencias experimentadas.

Preguntas al publico objetivo:

1. ¢En qué grado te encuentras cursando actualmente?

2. ¢En estos momentos te encuentras seguro(a) de qué carrera vas a elegir?



3. ¢Qué informacion necesitas para tomar la decision de la eleccion de tu carrera profesional?

4. ¢Que tan relevantes son para ti los comentarios que tengan los demés acerca de tu eleccion
de carrera?

5. Debido a la pandemia, ¢qué dificultades has tenido para elegir tu carrera profesional, debido
a la falta de orientacion vocacional presencial?

6. (Qué tan frecuente escuchas de tus conocidos “no sé qué estudiar”?

7. Considerando tus intereses, mencionar que actividades te gusta hacer relacionandolo con
carreras profesionales.

8. ¢Qué necesitas para tomar la decision de tener una carrera profesional?

9. ¢Qué herramientas te ayudan a obtener informacion, respecto a la carrera que te interesa?

Preguntas para los padres de familia:
1. ¢Aceptarias la carrera que su hijo elija o hay ciertas carreras que no aceptarias?

2. ¢Rechazarias una universidad, que conlleve un mayor esfuerzo econémico a comparacion
de otras?

3. Considerando su preferencia, ¢En qué universidad le gustaria que su hijo(a) estudie en los
proximos afios?

4. ¢Por qué es tan importante que su hijo elija de manera adecuada una carrera profesional?
5. ¢Usted considera que esta involucrado en la decision de la eleccion de carrera de su hijo?
6. ¢Hay alguna otra persona que influya en las decisiones de eleccion de carrera de su hijo?

7. ¢ Tiene alguna preferencia de carreras que le gustaria que su hijo estudie?

2.2.2. Entrevistas a expertos (5 entrevistas)

Las entrevistas a profesores, psicologos y personas que realizan charlas vocacionales se
realizaron a través de mensajes de voz compartidos por WhatsApp y videollamadas realizadas



por Zoom. Por lo que cada uno de los entrevistados procedio a responder cada una de las 7
preguntas formuladas, desde su punto de vista y experiencia.

Preguntas para expertos (5 expertos)

1. Segun tu experiencia, ¢qué tan bien informados se encuentran los jovenes de entre 15 a 17
afios, acerca de las carreras profesionales?

2. ¢Qué orientacion necesitan los jovenes de entre 15 a 17 afios, para elegir correctamente una
carrera universitaria?

3. ¢Cudl es el mayor desafio que enfrentan los jovenes actualmente al momento de elegir una
carrera profesional?

4. ¢Como ayudaria a que los jovenes elijan adecuadamente una carrera universitaria?

5. En base a su experiencia, ¢que podria sugerirle a un joven estudiante para que tome una
decision para la eleccion de su carrera?

6. ¢Considera que es adecuado que un padre de familia influya en gran medida en las
decisiones que toman sus hijos, respecto a la carrera que desean estudiar? ¢Por qué?

7. En tiempos de pandemia, ;COomo crees que se ha visto influenciada la decision de los
jovenes en la eleccion de su carrera universitaria?

2.3. Sintesis de los resultados obtenidos

En las entrevistas realizadas al publico objetivo (estudiantes de 4to y 5to de secundaria), padres
de familia y expertos se pudo obtener datos muy importantes. En cuanto al publico objetivo,
nos menciona que, si bien tiene no tan confirmado su decision de la carrera profesional que
deseen llevar, no tienen mucha informacion de todas las carreras a pesar de una falta de
orientacion vocacional, apoyo por parte de carreras y esto puede ser el problema que enfrentan
sabiendo que estan proximos a terminar el colegio (ya sea de 1 a 2 afios) Con respecto a los
padres de familia, nos comentan que estan brindando el apoyo a sus menores hijos en la
eleccion de sus carreras profesionales porque saben bien que de las decisiones de sus hijos
seran el sustento para que puedan trabajar y puedan ser independientes. Ademas, una
conclusion de todos los padres en las entrevistas es que la universidad que desee su hijo, lo
respetard siempre y cuando estén en las posibilidades economicas del ambiente familiar. Por
altimo, en cuanto a los expertos, nos comentan que los adolescentes tienen una herramienta
muy importante para que puedan investigar que es el internet, pero no es lo mismo tener a
alguien que te pueda orientar sobre que carrera elegir para estudiar en los proximos afios.
Ademas, comentan que los alumnos de colegio deberian recibir una orientacion vocacional,



pero por temas de pandemia, es dificultoso y entonces los profesores y/o psicélogos pueden
hablarles de las carreras que tengan relacion con lo que deseen.

2.4. Breve explicacion de los hallazgos principales de cada una de las entrevistas
desarrolladas

A. Entrevistas a publico objetivo

a. Publico objetivo 1.

Nombre: Johan Lépez

Alumno de colegio que actualmente se encuentra en 5to afio de secundaria. Segun lo que nos
comenta el estudiante es que actualmente no se encuentra seguro de la carrera que desea
estudiar en la universidad, lo cual, le genera un poco de dificultad por las clases virtuales que
existen actualmente. Ademas, esto Ultimo se complementa con la falta de informacion que tiene
a la mano para apoyarse en una decision y poderlo realizar y escoger. También, el estudiante
considera que los comentarios externos a su decision no son tan relevantes ya que no influyen
directamente en lo que quiere. Con respecto a la pandemia y a la falta de informacién, es que
no recibe orientacion vocacional y que, al parecer, su colegio no se estaria preocupando por
brindarle este recurso que es muy importante para los alumnos de 4to y 5to de secundaria. En
cuanto a su salon de clase (por momento virtual) casi todo el salén no esta seguro de la carrera
a estudiar en los préximos afios, por la misma cuestion de que no tienen una orientacion
vocacional o alguien que les pueda explicar sobre lo que trata cada carrera. Con respecto a las
cosas que le gusta hacer con respecto a una posible carrera, lo que le interesa son los nimeros,
las matematicas ya que por tiempo de pandemia esta dentro de su casa sin salir, lo cual tiene
tiempo para realizar dicha actividad y adicionalmente ejercicios para su salud y otras
actividades basicas. También, el estudiante Johan comenta que necesita el apoyo de sus padres
para poder seguir estudiando en los préximos afios, contando con una informacion suficiente
de una persona. Por Gltimo, al no contar con un recurso importante que es la orientacion, se
dedica a ver algunas ventajas o desventajas de las carreras que existen actualmente (las méas
demandadas), investigar con conocidos y que le puedan recomendar méas no tomar decisiones
por él.

b. Publico objetivo 2
Nombre: Francisco Aguinaga Araya

Alumno del colegio “Buen Pastor”, él actualmente se encuentra en el ultimo afio de secundaria.
Francisco nos comentaba que hasta el momento aun no tiene definida la carrera profesional que
va a elegir. Sin embargo, comentaba que su primera opcion es la carrera de derecho. La
informacidn que él requiere es saber qué universidades tienen la carrera que ha escogido y qué
oportunidades le ofrecen. Para Francisco es muy importante los comentarios de su familia, ya
que considera estos los mas importantes para su eleccion, ademas nos comento que la opinion
de sus amigos también los toma en cuenta ya que son ellos con los que comparte mas tiempo.
Debido a la pandemia, nos comentaba que no ha podido tener ningun tipo de orientacion
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vocacional por parte de ninguna de su colegio o alguna institucion, comento6 que antes era muy
comun las charlas de universidades pero que lamentablemente no ha tenido la oportunidad de
poder escuchar alguna. Para él es muy frecuente escuchar la frase de “no sé qué estudiar” y
esto se debe ya que no han tenido una buena formacion vocacional para tener un mayor
conocimiento de las carreras. Francisco mencionaba que una de las actividades que mas realiza,
que va de acuerdo con la carrera que mas le interesa, es la lectura, en su tiempo libre le gusta
leer y estd muy acostumbrado a la lectura ya que cuando encuentra un tema de interés le gusta
profundizar el tema leyendo diferentes articulos para tener una idea mas clara. Considera que
necesita tener mucha informacion de las universidades para poder tener una decision final de
la eleccion de su carrera profesional, ademas de la aprobacion de sus familiares. Por altimo, la
herramienta que mas le ayuda obtener informacion de la carrera es la pagina web de las
universidades, por medio de estas él podrd conseguir datos necesarios para que pueda
profundizar en los temas y pueda solucionar las dudas que tiene.

c. Publico objetivo 3
Nombre: Karol Sanchez Ingaruca

Alumna del colegio “Inca Garcilaso de la Vega”, actualmente cursando el 4to grado de
secundaria. A pesar de tener un afio mas por llevar en el colegio, mencionar que no se encuentra
segura de su decision sobre la carrera que desea estudiar, ya que a pesar de que se ha informado
constantemente mediante charlas virtuales y basquedas de carrera, siente que no es lo mismo a
como hubiera sido si la situacion seria presencial, solo conoce su las carreras por definicion,
viendo y comparando la malla curricular, también ha visto videos de experiencias de otras
personas Y lo relaciona con algo que le gusta que son las matematicas, disefio y organizacion.
Ademas, nos comentd que la mayoria de sus amigos del colegio no se encuentran seguros de
las carreras que piensan estudiar, por lo que suele escuchar un “no s¢ qué estudiar” en sus
conocidos casi todos los dias, la mayoria solo conoce algunas carreras basicas, debido a las
charlas virtuales que el colegio les ha ofrecido desde 3ero de secundaria y en su mayoria porque
tienen familiares de diferentes carreras como ejemplo y suelen elegir carreras similares como
decision final. Sin embargo, cree que una vision mas realista de su carrera en donde pueda
saber de qué son los cursos que va a estudiar, sobre qué trata cada uno, o qué aptitudes debe
tener para estar mas preparada, le ayudaria a definir mejor sus objetivos, estar mas segura de
su decision ya que tiene el temor de que esté eligiendo la carrera incorrecta y tenga que estudiar
algo que realmente no le guste o cambie de carrera, ya que siente que podria perder algunos
afios, y por ultimo, al tener la idea méas clara no consideraria tan relevante la opinion de los
demas (amigos o familia) a la hora de elegir su carrera.

d. Pdblico objetivo 4
Nombre: Daphne Arellanos

Alumna del colegio “Inca Garcilaso de la Vega”, actualmente en 4to de secundaria. Daphne
nos comentd que todavia no se encuentra segura de que quiere estudiar ya que siente que le
falta informarse més sobre las carreras, en que trabajaria si es lo que le gusta y le inspirard
estudiar, ademas que siente que, si toma una decision desde ahora, no podréa ver otras carreras.
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Lo que considera mas importante es la opinion de su familia, ya que suele hacer lo que le dicen
como llevar talleres de verano, clases adicionales e idiomas, por ese motivo cree que si estudia
algo que no les agrada, lo consideraria antes de decidir. La pandemia le ha complicado la toma
de su decision, ya que al tener una hermana mayor en donde pudo vivir las charlas presenciales,
siente que a diferencia de ella se siente menos preparada, ademas considera que no es lo mismo,
porque no tiene la oportunidad de ir a las universidades y ver los salones, areas de estudio y
universitarios de diferentes carreras, ya que a ella le gustaria imaginarse ahi como estudiante y
cdmo seria su dia. Sus amigos mas cercanos todavia no estan decididos sobre lo que quieren
estudiar, ya que sienten que todavia tienen un afio mas para decidir y no se encuentran
presionados por sus familias, a diferencia de ella que de una u otra manera sus padres influyen
y le preguntan si ya tiene alguna carrera en mente. Entre las cosas que mas le gusta hacer es
escuchar a las personas, apoyarlas, tener tiempo para ellas y cuidarlas, por lo que espera decidir
estudiar algo relacionado a eso. Entre otras actividades que le gustan es leer, y pasar tiempo
con sus amigos por llamada, en donde a veces suelen hablar del futuro y que les gustaria hacer.
La Unica manera que ha buscado informacion de las carreras, son comentarios y videos por
internet, leer un poco de los libros de su hermana, realizar test vocacionales y ver las paginas
de algunas universidades. Por ultimo, le preocupa los primeros cursos que llevaria en el primer
afio, ya que siente que es ahi donde estaria segura de lo que quiere estudiar.

e. Publico objetivo 5
Nombre: Andrés Carrillo

Alumno del colegio “Inca Garcilaso de la Vega”, actualmente en 4to de secundaria. Lo primero
que nos comentd es que no esta seguro de lo que quiere estudiar, ya que ve muchas opciones y
no tiene toda la informacién que le gustaria para tomar la decision sobre qué quiere estudiar,
ademas que influye en su decision la cantidad de afios que debe estudiar y la inversién que
requiere. A pesar de tener esas dudas, no considera relevante la opinion de los demas ya que
siente que es una decision que cambiaria su vida y debe decidirlo solo. Es consciente que la
pandemia ha hecho las cosas mas dificiles al volver las charlas virtuales, sin embargo, no lo
considera relevante ya que no le preocupa mucho la diferencia en las universidades, sino lo
cursos gue llevaria en donde suelen ser muy parecidas, por lo que encontrar informacion no es
tan complicado; ademas esta a la espera de la charla que ofrece el colegio para poder comparar
carreras segun lo que le guste o llame la atencion. También nos comenté que muchos de sus
amigos no saben qué carrera elegir, por lo que no se siente solo en “la bisqueda”. Entre las
carreras que mas le llama la atencion es marketing o administracion. Le gusta dibujar mucho,
que ha llegado a considerar disefio grafico como una carrera que puede estudiar, estudio en
verano cursos relacionados a eso, y siente que esta recibiendo el apoyo de sus padres ya que no
se oponen en lo que le gusta y le ayudan a ver cursos cortos, le mandan informacion y
novedades de los temas que le interesa. Lo que necesita para tomar la decision final es tiempo,
ver que hacen en cada carrera, saber que haria como estudiante, qué recursos necesitaria y sentir
que es lo correcto.

f. Publico objetivo 6
Nombre: Gonzalo Sifuentes



Alumno del colegio “Inca Garcilaso de la Vega”, actualmente estudiante de 4to de secundaria.
No esta seguro en lo que quiere estudiar, sin embargo, nos comentd que muchos de sus
familiares estan esperando su decision. Lo que mas le importa de la carrera es la dificultad y
accesibilidad de recursos que le ayuden a entender su carrera profesional, ademas de que tan
disponible tenga todo a su alcance. No considera relevantes las “ideas” de otras personas, ya
que siente que es su decision y no le afecta los comentarios ni recomendaciones de los demas,
por lo que lo toma con tiempo concentrandose en buscar diferentes actividades y cursos donde
no todo sea teoria. La pandemia si le ha afectado en su decision, ya que siente que normalmente
en las presenciales les aclaran el panorama y las dudas que surjan en el momento, ademas de
estar ahi y sentir que realmente esta preparandose para su decision, y lo mas importante son las
actividades que hacen por carrera. Siente que las clases y charlas virtuales, solo son diapositivas
como resumen y no lo que verdaderamente quiere saber para elegir qué estudiar, ademas no
recibe la informacién como le gustaria. Muchos de sus amigos tienen el mismo problema ya
que al no poder vivir la eleccion como a ellos les hubiera gustado, no tiene en claro que estudiar
todavia, por lo que sabe que debe esforzarse mas al buscar sus propios medios. Para estar seguro
de lo que quiere estudiar nos dijo que quiere “intentarlo y hacerla” ya que siente que la mejor
manera de vivirlo y descubrir qué es lo correcto es haciendo actividades que llevara en el futuro
y si se siente comodo y feliz, sabra cual es su decision final. Las Unicas herramientas que tiene
disponible son el internet y libros, sin embargo, no es lo que realmente le gustaria tener, lo que
maés nos impacto fue cuando dijo que valora mas la experiencia que la teoria, ya que este Ultimo
cualquiera le puede dar, pero la experiencia es lo Unico que le ayudaria a definir qué es lo que
quiere en realidad.

g. Publico objetivo 7
Nombre: Joshue Smith Lara

Alumno de “Dora Mayer”, actualmente Joshue se encuentra cursando el cuarto afio de
secundaria. Comenta que aun no tiene claro la carrera profesional que quiere estudiar, pero lo
que si tiene claro es que su carrera tiene que estar relacionada con la tecnologia. La informacion
que él necesita principalmente es conocer las carreras que tengan como principal rubro la
tecnologia, Joshue no tiene clara que carreras estan enfocadas en eso, asi que le vendria perfecto
tener mucha informacion de nombres de diferentes carreras. Nos comenta que para él no es
relevante la opinion de sus amigos ya que no lo considera mucho, sin embargo, los comentarios
de su familia si son relevantes ya que considera mucho sus opiniones. Debido a la pandemia,
Joshue no ha podido vivir ningan tipo de experiencia con relacion a la orientacion vocacional,
nos comenta que si le gustaria contar con este tipo de experiencia asi sea virtual para poder
tener informacién mucho mas detallada, pero su colegio no ha organizado ningun tipo de
evento de carreras profesionales. Es muy comun escuchar “no s¢ qué estudiar” por parte de sus
comparieros de clase, y esto se debe a que muchos de ellos creen que adn les falta mucho tiempo
para tomar esa decision. A Joshue le apasiona el fatbol, pero sabe que no podra dedicarse
profesionalmente, por ello es que su segunda opcion es tener una carrera relacionada con la
tecnologia ya que también le gustan los programas de edicion. Las herramientas que Joshue
necesita es que las universidades pongan clara la informacidn de sus carreras, menciona que a



través del internet le gustaria conseguir toda la informacion para no tener que arriesgarse a
salir.

h. Publico objetivo 8
Nombre: Grecia Ortiz

Alumno del colegio “Trener” que se encuentra cursando el quinto afio de secundaria comento
que hasta el dia de hoy no se encuentra seguro de la carrera que quiere estudiar en los siguientes
afios. Ademas de ello, menciona que, para encontrarse segura de la carrera a estudiar, necesita
ver videos mas a detalle en lo que se refiere a las carreras que existen en el Perd. Por ejemplo,
videos en donde se explique a profundidad diferentes carreras, en donde existan comentarios
de profesores de las carreras o incluso alumnos de la misma, con la finalidad de que pueda
identificar qué carrera le gusta. Asi mismo, tener comentarios de personas que llevaron la
carrera serian muy importantes para ella. En lo que respecta a la relevancia de la opinion de
personas cercanas con la eleccion de su carrera a elegir es medianamente importante, ya que
manifiesta querer tener cierta aceptacion; sin embargo, si sucediera lo contrario, sabe que sus
padres estan para apoyarla en la carrera que al final de cuentas pudiera elegir. Por otro lado,
comenta que la mayoria de sus comparfieros del colegio no tienen claro qué carrera estudiar o
incluso que se encuentran indecisos entre dos a tres carreras. Finalmente, menciona que las
mejores herramientas para conocer las posibles carreras a estudiar seria bueno mencionar las
habilidades que se requieren para la carrera y a la par mencionar algunas ventajas y desventajas
para analizar en totalidad el contexto. Y junto a ello finaliza con impulsar el uso de videos en
donde se pueda interactuar con los alumnos y el hecho de comunicarse directamente con las
universidades en la pagina de contacto es ciertamente tedioso en lugar de poder relacionarse de
manera directa.

i. Publico objetivo 9
Nombre: Maryely Navarro

Alumno del colegio particular “San Roque” cursa actualmente el quinto afio de secundaria y
no tiene realmente en claro que carrera estudiar el siguiente afio. Asi mismo, Maryely menciona
que necesita informacion mas clara y concisa con respecto a los beneficios y ciertamente de las
desventajas que tendrian las carreras en el mundo laboral, ademas del perfil de la carrera, para
ponerse en el lugar y pensar si realmente podrian desarrollar las habilidades con la finalidad de
adaptarse de la mejor manera a su préxima carrera profesional. Por otro lado, menciona que es
importante la opinion de su familia, pero que la decision final la tiene ella, teniendo en cuenta
el aspecto economico por el cual sus padres estarian dispuestos a pagar en base a un presupuesto
existente o del cual se podria seguir aumentando. Ademas de ello, manifiesta que, si no fuera
por la pandemia, ella ya hubiera ido a un lugar presencial para realizar un test vocacional para
conocer de manera mas cercana la posible carrera a estudiar. También menciona que
seleccionar una carrera profesional de manera segura evitara que se cambie a otra carrera a
mitad de camino, ocasionando insatisfaccion personal e incluso sentir que habria perdido
tiempo en vano al no quedarse con la carrera que eligio al inicio, pero con dudas. Finalmente,
Maryely comenta que toda carrera deberia mostrar opiniones de estudiantes de las carreras y

-9-



mostrar la malla curricular de las mismas de manera preferencial, en donde se contenga
informacion valiosa e importante, como, por ejemplo, en que puestos te podrias desempefiar al
momento de terminar de carrera 0 cOmo te iria econdmicamente.

j. Publico objetivo 10
Nombre: Marcelo Salazar Mori

Alumno del colegio “Maria Reyna” que cursa el ultimo afio del colegio. Marcelo coment6 en
su entrevista que hasta la fecha no tiene claro la carrera universitaria que va a estudiar. La
informacion que seria muy importante para él son testimonios que pueda recopilar de diferentes
personas que han pasado por este proceso, también de informacion que pueda encontrar en las
paginas de las universidades ya que sabe que hay algunas que destacan mas que otras y los
nombres de las carreras de cada una de ellas. Para él los comentarios de las personas de su
entorno son medianamente importantes, porque sabe que es él el que finalmente va a estudiar
eso y va a vivir de ello. Sin embargo, comenta que de todas formas le gustaria escuchar sus
experiencias porque al ser personas mayores pueden comentar y darle referencias. Debido a la
pandemia, Marcelo no ha podido vivir los talleres vivenciales, nos comenta que su hermano
que es mayor que él si pudo tener ese tipo de experiencia ya que en su colegio organizaron
actividades de la mano con distintas universidades. El sefiala que si bien a veces recibir
informacidn no es lo mismo que tener una experiencia vivencial. Nos cuenta que es muy
frecuente escuchar el “no sé qué estudiar” de sus compafieros, nos comenta que todos estan en
la misma situacion de incertidumbre. Una de las actividades que le gustan hacer es cocinar, la
cual va muy relacionado con la carrera de Gastronomia, sin embargo, aln no esta seguro de su
decision. Por ultimo, las herramientas que mas ayudaria a Marcelo es tener clases via zoom
con profesores universitarios ya que asi podria tener informacion mucho mas precisa de las
carreras profesionales.

B. Entrevistas a padres de familia

a. Padre de familia 1
Nombre: Gustavo Bardales Chumpitaz

En esta oportunidad, se entrevistd a un padre de familia donde se realizd las preguntas
respectivas formuladas por el equipo. Lo que menciona el Sr. Gustavo es que él respetaria la
decision de su menor hijo a la eleccion de su carrera profesional. Es decir, no tendria ningun
problema en que su hijo pueda elegir alguna carrera que no le guste al Sr. Gustavo. Ademas,
nos menciond que podria realizar un esfuerzo mayor en caso su menor hijo desearia ir a una
universidad donde le demande mayor esfuerzo economico y que estaba comprometido a
ayudarle en sus decisiones para tener una educacion de calidad. También comenta que siempre
tendra el apoyo de él para la carrera que elegiran sus hijos y puedan culminar. Esto conlleva a
una respuesta interesante donde manifiesta que escucha entre sus conocidos que han elegido
carreras que no lo llegaron a culminar porque no era parte de lo que le gustaba. Es por ello que
recalca el tema de que sus hijos puedan elegir una carrera que les guste, que puedan ser
profesionales y sean el sustento de sus vidas. En la vida cotidiana, recibe tambiéen
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recomendaciones de su mama sobre las carreras profesionales y por parte del Sr. Gustavo
también, pero siempre serd su hijo menor el que tenga la decision de la carrera. EIl Sr. Gustavo,
le gustaria que su hijo estudie Ingenieria Ambiental ya que es una de sus preferencias, pero
todo depende de su hijo, él respetara su decision.

b. Padre de familia 2
Nombre: Adriana Menacho Acosta

Se realizo la entrevista a la sefiora Adriana, la cual actualmente tiene un hijo cursando el dltimo
afio de colegio. Mediante las preguntas, la sefiora Adriana comentd que aceptaria que su hijo
elija la carrera profesional de su mayor agrado, lo importante para ella es que él se sienta
cémodo y que realmente le guste lo que estudie y asi en el futuro no tenga la decision de
cambiarse de carrera. Menciond ademas que, si la futura universidad de su hijo conlleva un
mayor esfuerzo econdémico, ella se esforzaria mucho mas en el trabajo para que su hijo pueda
estudiar la universidad que él elija, no le negaria a su hijo esa oportunidad. Segin su
preferencia, la sefiora Adriana menciona que ella le gustaria una universidad cerca de su
residencia para que su hijo no le conlleva mucho tiempo en el traslado y que esté dentro de sus
posibilidades econdmicas, sin embargo, si dentro de las opciones de su hijo estan fuera de lo
que menciono de todas formas seguird apoyandolo. Considera que la eleccion de la carrera de
su hijo es muy importante ya que serd esa profesion a la que se dedicara toda su vida y lo
importante es que a él le guste y se sienta comodo, nos confirma que ella no podria importarle
una carrera a su hijo ya que no le va a poner ganas y lo mas seguro es que no llegue a terminar
la carrera. Ella siente que, si estd involucrada en la decision, cree firmemente que esta mal
imponer a los hijos la carrera, pero si ayudarlos y guiarlos en todo el proceso. La sefiora Adriana
comenta que dentro de las personas que mas influyen en las decisiones de eleccion de carrera
de su hijo son los amigos y la familia, es muy importante orientar a los hijos ya que con la
experiencia de los padres ellos sabran tomar una mejor decision y no dejarse llevar por malos
comentarios de los amigos o de los mismos familiares. Por Gltimo, ella no tiene preferencia con
la carrera que elija su hijo, comenta que lo mas importante es que su hijo esté feliz y comodo.

c. Padre de familia 3
Nombre: Javier Navarro Adriansén

El presente padre de familia cuenta con 3 hijas, la primera de ellas se encuentra cursando el 5to
afio de secundaria, la segunda esta en lero de secundaria y la tercera ain en primaria. En este
caso, Javier menciona que sus hijas pueden tomar la decision con respecto a qué carrera
estudiar, ya que esta la acompafiara a lo largo de sus vidas. Ademas, considera que el aspecto
presupuestal que se invertiria en la universidad no es problema alguno, ya que la educacién no
es algo de lo que se pueda discutir. Referente a la preferencia con la universidad, espera que
sea una privada o que incluso una estatal podria ser una buena opcion, siempre y cuando sus
hijas se encuentren seguras en las carreras que piensan estudiar los siguientes afios. Por otro
lado, acota que puede que de cierta manera su hija que esta por terminar el colegio pueda
sentirse influenciada por la carrera que su padre estudia; sin embargo, considera que las
asesorias personalizadas lograrian vincular las habilidades innatas de su hija con una carrera
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que tenga el mismo perfil. Finalmente, menciona que no tiene una carrera preferente para que
su mayor hija estudie al terminar el colegio, pues considera que lo mas importante es que ella
se sienta segura y feliz con la eleccién, para que al final no tenga esa duda en si continuar
estudiando la carrera que eligid desde un inicio.

d. Padre de familia 4
Nombre: Marisol Ingaruca Mendoza

Se realizé la entrevista a la sefiora Marisol, madre de Karol Sanchez quien es estudiante de 4to
de secundaria del colegio “Garcilaso de la Vega”. Nos comentd que esta bastante orgullosa que
su hija sea una persona decidida y le apoya en su decision de estudiar lo que ella decida, sin
embargo, tiene dudas ya que todavia tiene 1 afio mas y le preocupa que no vea otras carreras
por centrarse solo en una. Considera que es una de las decisiones mas importantes de su vida,
por lo que ella, su esposo y la hermana mayor de la estudiante estan para aconsejar y guiarla
para que descubra sus gustos Y talentos, sin embargo no cuenta con una preferencia especifica
en carreras, ya que en su familia suelen estudiar administracién, ingenieria y medicina y no se
opondria a sus decisiones, por lo que solo le brindan consejos, siendo su Gnica preocupacion
que continte sus estudios y no deje pasar mucho tiempo después que termine el colegio. Por
otro lado, le gustaria que estudie en la UPC, Universidad de Lima o Pacifico, ya que considera
que son universidades con grandes oportunidades laborales, y con posibilidad de estudiar en el
extranjero, por lo que a pesar de que suelen ser un poco mas del promedio el costo de la pensién,
haria un mayor esfuerzo para darle una buena educacién. Por Gltimo, cree que es importante
que en este Gltimo afio (5to de secundaria) debe apoyar aun mas en definir sus objetivos, brindar
mayor conocimiento de las carreras en donde pueda conocer mas de cada una a profundidad
para evitar que se concentre en una sola y tenga problemas de cambio de carrera a futuro y
charlas de colegio, vocacionales y de universidades que la puedan orientar para que la decision
que tome al final sea la correcta y no lo sienta muy “chocante” cuando empiece a estudiar.

e. Padre de familia 5
Nombre: Fernanda Torres

La sefiora Fernanda menciona y deja en claro que si aceptaria y respetaria la carrera que sus
dos hijos podrian elegir proximamente, estando el mayor en cuarto de secundaria y el segundo
en primaria. También indica que si bien las carreras universitarias requieren un mayor esfuerzo
econdémico, como madre siempre tratara de buscar la mejor opcion cuando trate de la educacion
de sus hijos. La entrevistada tiene la posibilidad de pagar un precio promedio en alguna
universidad, incluso poder realizar un mayor esfuerzo si se encuentra en sus posibilidades y
vea que sus hijos en verdad quieren estudiar alguna carrera en alguna universidad en especial.
Por otro lado, considera que es importante que sus hijas se sientan realmente seguros con la
carrera que puedan elegir, ya que una mala eleccion, ocasiona varios hechos que ha podido
evidenciar en los hijos de sus amistades, en donde muchos de los hijos se cambiaban de carrera
a mitad del camino y otros casi al terminar. Lo mencionado anteriormente, le causa impotencia
porque teme no orientar de la manera correcta a sus hijos en la eleccion de sus carreras
profesionales. Fernanda comenta que no menciona la palabra “pero” cuando sus hijos, sobre
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todo el hijo mayor muestra interés en algunas carreras, porque manifiesta que una negacion
podria espantarlo de una opcion que sus hijos tengan en mente. Asi mismo, se siente
convencida de no influir directamente en la toma de decision de su hijo mayor que el siguiente
afio terminaria el colegio, solo que piensa que sus hijos podrian vivir ciertas experiencias
cuando tanto ella como su esposo llegan al hogar. Finalmente, menciona que no tiene una
preferencia actual con alguna carrera universitaria para sus hijos, solo espero que ellos mismos
encuentren una carrera que les encante para que cada vez que tengan que ir a trabajar se sientan
felices de haber elegido sus respectivas carreras profesionales.

f. Padre de familia 6
Nombre: Facundo Fernandez

El Sr. Facundo nos menciona sobre la eleccién de la carrera de su hijo, lo cual refiere de que
respetaria la carrera que su hijo pueda elegir ya que si €l, como padre de familia, le impone sus
preferencias, no podré sentirse cbmodo con la carrera que puede tener en los préximos afos.
Por ello, dice que su hijo es libre de elegir la carrera que elija ya que puede tomar sus propias
decisiones en este aspecto. Ademas, nos comenta que no seria tan relevante el tema econémico
que le demandaria la carrera y universidad que pueda elegir su hijo, lo que le resultaria
importante saber estos temas para poder proyectarse en poder pagar la universidad elegida sin
ningun problema. Lo que, si le parece un tema fundamental que su hijo elija una carrera que le
guste porgue de ser asi, podra tener un sustento y una forma adecuada evaluando las ventajas
y desventajas de su hijo. También, menciona gue no esta involucrado en las decisiones de su
hijo actualmente con respecto a la carrera profesional que desee llevar en los proximos afos,
pero si resalta las ventajas y desventajas de algunas carreras que haya escuchado. Una de las
personas que también estd pendiente de la carrera profesional de su hijo es la mama debido a
que también, como padres de familia, siempre tratan de ver por el bienestar del hijo y por esta
razon, le brindan el apoyo de sus decisiones. También menciona que una de las carreras o sector
que le gustaria que estudie su hijo es la informatica, analisis de base de datos lo que hoy es lo
gue mayor se demanda y sera el futuro de muchos jovenes.

g. Padre de familia 7
Nombre: Ruth Vargas

La Sra. Ruth nos menciona en la entrevista que si aceptaria la carrera que pueda elegir su hija
porque de esta manera estaria estudiando para poder ser un gran profesional, a diferencia de
que si le escogen la carrera sus padres, posiblemente no pueda rendir o ser solamente una
profesional comun. También nos comento sobre el esfuerzo econémico que tendria que hacer
en caso su hija desee estudiar en una universidad privada. Lo que nos dijo es que en caso no
pueda realizar los pagos de la universidad o no pueda realizar una financiacion, debera elegir
una universidad publica ya que le es mas conveniente y de esta manera podra seguir con sus
estudios y que va de acuerdo con las posibilidades econémicas del momento en que se
encuentre. Asi mismo, nos comentd que, a su parecer, no tiene preferencia por alguna
universidad que estudie su hija porque siempre tiene grabada la frase “el alumno hace la
universidad” refiriéndose basicamente a que su hija puede dar lo mejor de si en cualquier
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universidad que se encuentre. La Sra. Ruth también nos comenta que es muy importante en
estos momentos que su hija (se encuentra en 5to afio de secundaria) tenga en claro su carrera
profesional y sea lo méas adecuado porque de esto depende su futuro propio y que no influye
los comentarios que puede hacer la sefiora con la carrera que desea su hija. También menciona
que su hija recibe el apoyo de sus primos, tios, familiares que tengan una carrera profesional y
les comenté sobre ello, asi puede tener un panorama mas claro y poder estar mas seguro de lo
que realmente desea estudiar.

h. Padre de familia 8
Nombre: Brayan Espinoza

El Sr. Brayan Espinoza, padre de familia de su menor hijo que se encuentra en 5to afio de
secundaria, nos comenta que cualquier persona, sea nifio, adolescente o adulto, siempre estara
feliz con una decision que desea tomar, es decir, en nuestro caso, él aceptara lo que su hijo
quiera estudiar, sin poner alguna condicion. Esto con el fin de evitar que en el futuro pueda ser
un profesional que no tenga vocacion por lo que haya estudiado. Ademas, nos comenta que, en
cuanto a presupuesto econémico, siempre evaluaria las pensiones que le podrian asignar en la
carrera y universidad que desea su hijo porque, de lo contrario, recomendaria una universidad
que pueda ser menos costosa y que pueda seguir con sus estudios con previa evaluacion
econdmica. El padre de familia también nos menciona que no tiene ninguna preferencia por
alguna universidad especifica porque siempre depende de las carreras o la distancia que pueda
llegar a su destino, claro teniendo la seguridad y eleccion de la carrera profesional que mas se
adecUe a su personalidad. Este ultimo punto, también se refirié de que si esta involucrado en la
carrera de su hijo porque desde que era mas pequefio ya le hablaba sobre las carreras que
existian y poco a poco comenzo a decidir, pero al final es su hijo quien tiene la Gltima palabra
de poder decidir la carrera profesional. También comenta que, hasta donde él tiene
conocimiento, el Unico que tiene la decisién es su hijo sin importar los comentarios de los
demas y que el sefior no tiene alguna preferencia en alguna carrera profesional si desea optar
por uno, él lo aceptara.

i. Padre de familia 9
Nombre: Enrique Gutiérrez

El sefior Enrique Gutiérrez durante la entrevista ha manifestado que aceptaria aquella carrera
gue su hija desee estudiar siempre y cuando esta la haga feliz. Sin embargo, debido a las
condiciones en las que se encuentra el pais, la economia de su familia se ha visto afectada, por
lo si su hija eligiera estudiar en una universidad particular que le genere una boleta elevada,
lamentablemente tendria que rechazarla. Asimismo, el entrevistado ha manifestado que su hija
le ha expresado que quiere estudiar en la UNI, por lo que le gustaria estudiar alli, sin embargo,
las universidades San Marcos y Villarreal también le parecen buenas alternativas. Por otro lado,
el sefior Gutiérrez expresa que es importante que su hija elija de manera adecuada su carrera
profesional porque la eleccion correcta de su carrera le permitira ser feliz en el futuro y trabajar
de aquello que le apasiona. Finalmente, expresa que no se considera involucrado en la eleccion
de la carrera de su hija, sin embargo, su esposa en su momento le dio algunas recomendaciones
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segun las habilidades e intereses que ella ha percibido. Cerrando la entrevista manifesto que no
tiene preferencia por alguna carrera en particular para que su hija estudie en el futuro.

J. Padre de familia 10
Nombre: Cristina Carpio

La sefiora Cristina durante la entrevista ha manifestado que aceptaria cualquier carrera que su
hijo desee estudiar, ya que sera él quien decida su futuro, sin embargo, le gustaria que la carrera
que elija sea la definitiva y no busque un cambio en el futuro. Ademas, estaria dispuesto a
apoyar a su hijo en lo que €l decida, por lo que de darse el caso de que este decida estudiar en
una universidad particular que tenga una pensién alta, haria su mayor esfuerzo con tal de
pagarla. Asimismo, la entrevistada manifiesta que no tiene una preferencia por alguna
universidad en particular, sino mas bien desea que esta cumpla con todas las expectativas de
su hijo. Por otro lado, la sefiora Carpio expresa que es importante que su hijo elija de manera
adecuada su carrera profesional porque en el futuro vivira de su trabajo, el cual seguramente
estard muy relacionado a la carrera que elija estudiar. Por lo que una correcta eleccién de ella
le permitira trabajar en lo que él ama. Finalmente, expresa que no se considera involucrado en
la eleccidn de la carrera de su hijo. Sin embargo, si lo ha apoyado llevandolo a psic6logos para
que lo evallen con un test vocacional que le permita elegir posteriormente aquella carrera que
esté mas cercana a sus intereses. Siendo el hermano de su hijo su mayor influencia, respecto a
la decisidn en la eleccion de su carrera, ya que admira mucho su trabajo y las actividades que
él realiza. Cerrando la entrevista manifestando que no tiene preferencia por alguna carrera en
especial para que su joven hijo estudie en el futuro.

C. Entrevistas a expertos

a. Experto 1

Nombre: Mario Zabalb( Tapia

Profesion: Profesor

Colegio: Manuel Antonio Ramirez Barinaga

Segun el profesor Mario Zabalbu, los jovenes de entre 15 a 17 afios estan bastante informados
respecto a las diferentes carreras profesionales que existen debido a que cuentan con una
herramienta tan importante como es internet para buscar informacion de las mismas. Ademas
de que estos suelen participar en las exposiciones realizadas por un grupo de universidades e
institutos seleccionadas por sus colegios, a fin de conocer mas de ellas y de las carreras que
brindan. Sin embargo, para una correcta eleccion de la carrera que desean estudiar, los jévenes
necesitan de la orientacién profesional de un psicélogo que ejecute en ellos una prueba de
orientacion vocacional profesional, a fin de analizar los resultados obtenidos y llegar a una
conclusion satisfactoria para los mismos. Asimismo, el profesor detecta que entre los
adolescentes prevalece el miedo a equivocarse en la eleccion de su carrera, ya que como
cualquier persona, estos pueden tener varias habilidades resaltantes que podrian llevarlos a
elegir una carrera universitaria que en el futuro no los satisfaga del todo. Por otro lado, el
entrevistado manifiesta que podria ayudar a que los jovenes elijan adecuadamente una carrera
universitaria a través de la sugerencia de que ejecuten a conciencia los test de orientacion
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vocacional que desarrollan en sus centros educativos, ya que de ello dependera su futuro.
Brindando el consejo de que se informen en todo sentido respecto a la carrera que mas les
interesa, haciendo énfasis en el futuro laboral de las mismas con una proyeccion de aqui a cinco
afios, siendo ellos quienes deben elegir su propio futuro y no sus padres. Finalmente, segln su
punto de vista la pandemia no influye en la decision de los jovenes respecto a la eleccion de la
carrera que desean estudiar.

b. Experto 2

Nombre: Ana Quispe Trujillo

Profesion: Profesor

Colegio: Manuel Antonio Ramirez Barinaga

Segun la profesora Ana Quispe, un gran nimero de los jovenes estan muy bien informados
respecto a las diferentes carreras profesionales existentes, debido a que suelen buscar
informacidn de estas utilizando el internet y redes sociales como medios para tal fin. Ademas
de que muchos de ellos suelen participar en ferias vocacionales organizadas por sus colegios.
Sin embargo, para una correcta eleccion de la carrera que desean estudiar, estos necesitan la
ayuda de un psicdlogo, que, a través de un test de orientacion vocacional, los ayude a descubrir
las carreras que podrian seguir en el futuro. Asimismo, la profesora detecta, que los jovenes
muchas veces no estan seguros en la eleccion de su carrera universitaria, lo cual les produce
ansiedad. Por otro lado, la entrevistada sugiere que podria ayudar a los jovenes en la eleccion
de su carrera, incentivandolos a que participen de las ferias y charlas que brindan sus centros
educativos Ademas de gque hablaria con sus padres, a fin de que los apoyen al 100%. Brindando
el consejo de que los jovenes deben informarse lo més que puedan respecto a la carrera que
desean seguir, utilizando para tal fin los diferentes medios de comunicacion con los que
disponen, como son el internet y redes sociales. Acto seguido, segun su opinion, es importante
que los jovenes elijan libremente lo que desean estudiar, ya que uno debe estudiar lo que le
apasiona y los padres deben aceptarlo con amor y respeto. Finalmente, desde su punto de vista
la pandemia no influye en la decision de los adolescentes respecto a la eleccion de la carrera
universitaria que desean seguir.

c. Experto 3

Nombre: Maria Moretti de la Torre

Profesion: Especialista en orientacion profesional
Colegio: Universidad del Pacifico

Segun la experta Maria, alrededor del 80% de los jovenes de escuelas publicas y privadas que
ha orientado, no se encuentran realmente informados en la carrera que piensan estudiar en un
futuro, por lo que considera que es muy importante que incentivar la experiencia y los test
online debido a la cercania con el mundo digital en los jévenes de hoy. Asi mismo, menciona
que los jovenes necesitan compartir experiencias con los propios profesionales de las carreras
que piensan estudiar, siempre y cuando exista la posibilidad, logrando ir mas alla que una
simple charla. Ademas, acota que los psicologos que laboran en los centros educativos no son
suficientes para la gran cantidad de alumnos que posee un colegio. Por la misma razon, la
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informacion y el soporte son claves para orientar a los alumnos de la mejor manera. En el caso
de los colegios particulares, en donde existe mayor formacion académica, no tratan de llevar
dicha orientacion a la parte préactica, en donde el alumno pueda lograr experimentar méas de
cerca las carreras que tiene en mente y eso lo he evidenciado al momento de orientar a algunos
alumnos de dicha procedencia. La mejor opcidén para ayudar a los jovenes es mediante
experiencias vivenciales, en donde se le pueda brindar un acompafiamiento personalizado de
manera cercana con profesionales de las carreras a elegir. El hecho de intercambiar ideas y el
asesoramiento, tendrian la finalidad de que muchos jovenes puedan sentirse en “la cancha” y
no solo proyectarse mediante la imaginacién. Con respecto a la influencia de los padres en las
carreras de los hijos, manifiesta que, si se da el caso, los jovenes pueden sentirse presionados
a tal punto que podrian elegir la carrera solo por presion o simplemente para no decepcionarlos.

d. Experto 4
Nombre: Estela Ramirez
Profesion: Psicologa, especialista en recursos humanos

Segun la psicdloga Estela Ramirez, depende mucho de los colegios y el ambiente en el cual
estan los jovenes ya que esto afectaria directamente en que tan informados se encuentren los
jovenes de 15 a 17 afios, ademas el ambiente familiar puede influir en las decisiones de las
carreras que elijan los jovenes indirectamente. Prioriza la importancia de las tutorias y charlas
vocacionales, ya que es importante que en los Gltimos afios de colegio se les brinde la
informacidn necesaria ya sea con experiencias de terceros, charlas de las mismas universidades
y charlas con la familia; ademas de orientarlos a una vocacidn netamente por servicio, en donde
puedan desarrollarse y prioricen sus talentos y gustos mas que una decision sobre una profesion
“por fines lucrativos” o ganancias que pueden obtener a futuro, ya que suelen enfocarse en qué
carrera ganarian mas, revisan las carreras mas pagadas y las que tengan potencial a futuro, sin
embargo el 60% de alumnos que eligen por este medio, terminan abandonando o cambiando
de carrera cuando descubren que no es lo que querian realmente. Es consciente que, en la
actualidad, son los jovenes quienes toman sus decisiones y puede ser dificil tomar la decision
final ya que de eso depende su futuro, ademas ya no hay muchos casos en donde los padres se
oponen por alguna preferencia en especifico, sin embargo son de gran influencia porque los
jévenes crecen en un ambiente similar a los padres y hermanos, viendo cémo se desarrollan
profesionalmente y por su comodidad deciden una carrera similar al tomarlos como ejemplo.

e. Experto 5

Nombre: José Ledn

Profesion: Profesor

Colegio: San Luis de Barranco

Segun el profesor José Ledn, la gran mayoria de jovenes de entre 15 a 17 afios estan muy bien
informados respecto a las diferentes carreras profesionales que existen debido a que en varios
colegios nacionales y particulares existen politicas que incluyen la organizacion de charlas con
universidades e institutos, a las cuales los estudiantes estan obligados a asistir. Ademas,
muchos de estos colegios suelen tener un profesional de psicologia que los ayude con un test
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vocacional. Por lo que para una correcta eleccion de la carrera profesional que el joven desea
estudiar, la orientacion de un profesional en psicologia es fundamental, a fin de esto los ayude
a elegir correctamente la carrera que mas se asocie a sus intereses y habilidades. Asimismo, el
profesor detecta que entre los adolescentes prevalece el miedo a equivocarse en la eleccion de
la carrera que estudiaran en el futuro. Por lo que, el entrevistado manifiesta que podria ayudar
a que los jovenes elijan adecuadamente su carrera universitaria diciéndoles que sean sinceros
y conscientes al momento de entrevistarse con el psicologo y al realizar el test vocacional, ya
que su futuro dependeréa de ello. Brindandoles el consejo de que busquen participar de talleres
online relacionadas a las carreras que mas les interesan, que busquen opiniones de egresados
de estas carreras, que analicen las mallas educativas de las mismas y sobre todo que consulten
sus decisiones con sus padres, ya que muchas veces son ellos quienes terminan de convencerlos
para que sigan una determinada profesién. Sin embargo, que un padre le imponga una profesion
a su hijo, le parece desagradable. Finalmente, desde su punto de vista la pandemia no influye
en la decision de los jovenes respecto a la eleccién de la carrera que desean estudiar.

2.5. Aprendizajes (explicar cambios o pivots a realizar, de ser el caso)

Al realizar todas las entrevistas y el mejoramiento del sitio web de dUit!!, hemos podido
evidenciar que surgieron cambios con respecto al prototipo inicial, mas aun en la busqueda de
contenido para los cursos de las carreras que tenemos en cada una de las tres facultades que
incorporamos de acuerdo a las necesidades y los ranking. Otros de los cambios que se pudieron
evidenciar, es la incorporacion de silabos y la renovacion de material que se adjunta para cada
carrera que ofrece Eduline. Finalmente, otro de los cambios a realizar, es el ranking, en el cual
se ofreceran las mejores opciones en el mejoramiento de las carreras.

2.6. Sustentacion de la validacién del problema (enlace de videos, audios o transcripciones
de las entrevistas)

A. Entrevistas a publico objetivo

a. Publico Objetivo: Johan Lopez
Link de la entrevista: https://drive.google.com/file/d/10b-
Xbnn2F5A0Ge81VgSC8SNcB4VsI8Ux/view?usp=sharing

b. Publico Objetivo: Francisco Aguinaga
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1QwhyoEKcsxkYnaOJaxtZUAdyhO1BISZN/view?usp=shari

ng

c. Publico Objetivo: Karol Sanchez
Link de la entrevista:
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https://drive.google.com/file/d/1Qb-Xbnn2F5AQGe81VgSC8SNcB4Vsl8Ux/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Qb-Xbnn2F5AQGe81VgSC8SNcB4Vsl8Ux/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1QwhyoEKcsxkYnaOJgxtZUAdyhO1BlSZN/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1QwhyoEKcsxkYnaOJgxtZUAdyhO1BlSZN/view?usp=sharing

https://drive.google.com/file/d/2uWY8JAjlom61cFABwWHKB2LD36VOmur46/view?usp=dri
vesdk

d. Publico Objetivo: Daphne Arellanos
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1-LTD--csVV-h63144mfhNU X41JWrkvbO0/view?usp=drivesdk

e. Publico Objetivo: Andrés Carrillo
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1MANp3f3hJyok3LZBXQ8vtZ7dDk8Q2I14b/view?usp=sharin

g

f. Publico Objetivo: Gonzalo Sifuentes
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1QkGEypyma0RWuiDi4Vxd8LQp6Kfko4T /view?usp=shari

ng

g. Pablico Objetivo: Joshue Smith
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/drive/folders/1IEZIPPtOfXW-xBlwsUOKC6g9Cg20TmYIf

h. Publico Objetivo: Grecia Ortiz

Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1PpL5-
DUaghLfdj07gG4XXt72hDMVSfd_/view?usp=sharing

i. Publico Objetivo: Maryely Navarro
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1dEitR5MBBAIVVYUuPnjfBV]EUhVQFe671/view?usp=sharin

g

j. Puablico Objetivo: Marcelo Salazar Mori
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/drive/folders/1EZIPPtOfXW-xBlwsUOKC609Ca20TmYIf

B. Entrevistas a padres de familia

a. Padre de familia: Gustavo Bardales
Link de la entrevista: https://www.youtube.com/watch?v=E5uUTyWAwmI

b. Padre de familia; Adriana Menacho Acosta
Link de la entrevista: https://drive.google.com/drive/folders/1EZIPPtQfXW-
xBlwsUOKC609Cg20TmYIf
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https://drive.google.com/file/d/1uWY8JAj1om61cFABwHkB2LD36VQmur46/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1uWY8JAj1om61cFABwHkB2LD36VQmur46/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1-LTD--csV-h63l44mfhNU_X41JWrkvb0/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1MAnp3f3hJyok3LZBXQ8vtZ7dDk8Q2I4b/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1MAnp3f3hJyok3LZBXQ8vtZ7dDk8Q2I4b/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1QkGEypyma0RWuiDi4Vxd8LQp6Kfko4T_/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1QkGEypyma0RWuiDi4Vxd8LQp6Kfko4T_/view?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1EZlPPtQfXW-xBIwsUOkC6g9Cg2QTmYlf
https://drive.google.com/file/d/1PpL5-DUaghLfdj07gG4XXt72hDMVSfd_/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1PpL5-DUaghLfdj07gG4XXt72hDMVSfd_/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1dEitR5MBBAiVvYuPnjfBVjEUhVQFe67l/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1dEitR5MBBAiVvYuPnjfBVjEUhVQFe67l/view?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1EZlPPtQfXW-xBIwsUOkC6g9Cg2QTmYlf
https://www.youtube.com/watch?v=E5uUTyWAwmI
https://drive.google.com/drive/folders/1EZlPPtQfXW-xBIwsUOkC6g9Cg2QTmYlf
https://drive.google.com/drive/folders/1EZlPPtQfXW-xBIwsUOkC6g9Cg2QTmYlf

c. Padre de familia: Javier Navarro Adriansén

Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1g2JiFyeKNYhlyWEXvLwWQtG5aYHPxOIZW/view?usp=sha
rin

d. Padre de familia: Marisol Ingaruca
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1Zkwwucen7Ef7kgKNgJKKHCSTogFc8IWL/view?usp=shari

ng

e. Padre de familia: Fernanda Torres.

Link de la entrevista:

https://drive.google.com/file/d/1P1VCIICDLEe CXmPOQSEEQLeoC1Xc Ov/view?usp=sha
rin

f. Padre de familia: Facundo Fernandez
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/14kDihleden75WmS4c3CmehY qurryMLdd/view?usp=sharin

g.

g. Padre de familia: Ruth Vargas

Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1dBgmigUWS8EI3Uai5ewZKMuyYmHg2TrDV/view?usp=sha
rin

h. Padre de familia: Brayan Espinoza

Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1YIzDoy-ZXbiQ-
gW9wP4cuBBORLzZWQtKS/view?usp=sharing

i. Padre de familia: Enrique Gutiérrez

Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1IRqTIHVH-
PkDCdsChJ42wP21lpjDzkxDN/view?usp=sharing

J. Padre de familia: Cristina Carpio
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1KagB1fmz49H27zxidZjCxjjJYJOQVYVjObe/view?usp=sharing

C. Entrevistas a expertos

a. Experto: Mario Zabalbu
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https://drive.google.com/file/d/1q2JiFyeKNYhIyWFXvLwQtG5aYHPxOlZW/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1q2JiFyeKNYhIyWFXvLwQtG5aYHPxOlZW/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Zkwwucen7Ef7kqKNqJKkHCSToqFc8lWL/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Zkwwucen7Ef7kqKNqJKkHCSToqFc8lWL/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1P1VCliCDLEe_CXmP0Q8EEQLeoC1Xc_Ov/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1P1VCliCDLEe_CXmP0Q8EEQLeoC1Xc_Ov/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/14kDihIeden75WmS4c3CmehYgurryMLdd/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/14kDihIeden75WmS4c3CmehYgurryMLdd/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1dBgmiqUW8El3Uai5ewZKMuyYmHq2TrDV/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1dBgmiqUW8El3Uai5ewZKMuyYmHq2TrDV/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1YlzDoy-ZXbiQ-gW9wP4cuBB0RLzWQtKS/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1YlzDoy-ZXbiQ-gW9wP4cuBB0RLzWQtKS/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1RqTlHVH-PkDCdsCbJ42wP2IlpjDzkxDN/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1RqTlHVH-PkDCdsCbJ42wP2IlpjDzkxDN/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1KqB1fmz49H27zxidZjCxjjJYJQVyjObe/view?usp=sharing

Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1Lery7TmcmOSxJxY LsgnZR8bN82bIEsWd/view?usp=shari

ng

b. Experto: Ana Quispe Trujillo
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1cM3nbi8SquY gKEvKZPBXiwvPd4FI76 Xw/view?usp=shari

ng

c. Experto: Maria Moretti
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/1f2xWrJRz4jgwhchnJ3S UrtPWi-26iyZ/view?usp=sharing

d. Experto: Estela Ramirez
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/10w2e06ghpkxFXN-Lrs0gZalnmp9qUnIT/view?usp=sharing

e. Experto: José Ledn
Link de la entrevista:
https://drive.google.com/file/d/11r9zT6KhGNvVCKI3 0V XSiGPrUsEerwBA/view?usp=sharin

g

3. VALUE PROPOSITION CANVAS

Propuesta de valor ‘ | Segmento de mercado

Informacion
detallada de
las carreras

Experiencia vivencial
en las carreras
profesionales
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carreras

Contacto con

Plataforma Eleccion de la asesores .
de uso carrera Trabajos
intuiti Creadores de alegrias
ntuitve p a4 g Practicidad
o ’ Satisfaccion
Productos y servicios

Identificarse con
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I 3
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vanguardia Dolores S
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Alternativa T Poca informacion
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Accesibilidad en
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momento del dia Carreras de acuerdo
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Colegios no
preocupados por el
futuro profesional

Figura 1: Value proposition canvas de dUit!!
Fuente: Elaboracion propia
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https://drive.google.com/file/d/1Lery7TmcmOSxJxYLsqnZR8bN82bIEsWd/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Lery7TmcmOSxJxYLsqnZR8bN82bIEsWd/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1cM3nbi8SguYgKEvKZPBXiwvPd4Fl76Xw/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1cM3nbi8SguYgKEvKZPBXiwvPd4Fl76Xw/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1f2xWrJRz4jgwhchnJ3S_UrtPWi-26iyZ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Ow2eo6qhpkxFXN-Lrs0qZalnmp9qUnIT/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Ir9zT6KhGNvCKl3_0VXSiGPrUsEerwBA/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Ir9zT6KhGNvCKl3_0VXSiGPrUsEerwBA/view?usp=sharing

3.1. Perfil del cliente

e Satisfaccion

- Eleccidn de la carrera profesional

Los estudiantes consideran un gran logro el elegir una carrera profesional ante tantas dudas e
inconvenientes que tienen, ya que es una decisién que cambiara toda su vida y les da emocion
saber que hay maés alla del colegio.

- Informacion detallada de las carreras

Al tener tantas curiosidades, dudas y miedos, lo que mas les da satisfaccion a los estudiantes
es el encontrar toda la informacion que necesitan en un solo lugar, consideran que el detalle es
muy importante ya que les permite comparar y analizar de una manera mas completa.

- Materiales dinamicos

Nada mejor que tener toda la informacién de una manera didéctica para los estudiantes, ya que
esto les permite ver de una manera mas interactiva y divertida diferentes temas sobre las
carreras universitarias, ademas les motiva a continuar leyendo e investigando sobre los temas,
es de gran ayuda para aprender.

- Contacto con asesores profesionales

En caso surjan dudas, los estudiantes buscan tener contacto con asesores profesionales que los
puedan guiar en cualquier momento, ya que les da mayor seguridad el apoyo de un experto en
caso lo necesiten.

e Dolores

- Falta de asesoramiento y seguimiento en la eleccion de carreras

Los estudiantes consideran que no tienen un asesoramiento al 100% y no cuentan con un
seguimiento de sus habilidades, gustos e intereses, por lo que se le dificulta tomar una decision
segura sobre lo que quieren estudiar

- Poca informacion en la web de universidades

A pesar de que tienen la libertad de visitar las paginas de varias universidades, consideran que
no es completa y solo muestran datos generales de las carreras, por lo que no es una solucién a
sus dudas

- Colegios no preocupados por el futuro profesional

Al tener una modalidad virtual, los colegios ya no realizan seguimientos, test vocacionales y
se redujeron las charlas que brindaron en el colegio algunas universidades en sus visitas, por
lo que la decision solo queda en ellos.
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e Trabajos

- Practicidad

La practicidad del servicio estd en la funcionalidad de los elementos que estan dentro de la
web. Las diferentes opciones que tienen para poder brindar un excelente servicio son muchas
y los alumnos pueden aprovecharla de la mejor manera para que puedan tomar la decision de
su carrera universitaria.

- ldentificarse con la carrera

El servicio les permite identificarse y conectarse con la carrera que les guste y sientan que es
la correcta, esto por la informacion de las diferentes carreras, clases, temas y archivos
dindmicos que permite que se “empapen’ de la carrera.

- Sentirse empatizados

Es normal que los jovenes al tener muchas dudas sobre lo que quieren estudiar sientan que no
les comprenden, las universidades, colegio y familia pueden ser de gran presion, por lo que
buscan sentirse empatizados y escuchados para solucionar sus miedos.

3.2.  Mapa de valor
e Producto y servicios

- Plataforma virtual de uso intuitivo

La plataforma de dUit! esta disefiada como un reflejo de la esencia de la empresa, por lo que
se eligieron cuidadosamente los colores, imagenes, videos y tipografia a fin de ser un canal
agradable e intuitivo que genere confianza y una buena impresion.

- Carreras a la vanguardia

dUit! maneja una seleccion de las carreras mas demandadas en el mercado peruano, teniendo
en cuenta el perfil de los entrevistados anteriormente, pudiendo identificar las posibles carreras
que nuestro publico objetivo se encontraria dispuesto a estudiar tras haber investigado mas
junto a nosotros.

- Alternativa innovadora

El sitio web de dUit! es un modelo de negocio que presenta escalabilidad en el tiempo debido
a que es un problema que seguird ocurriendo con el pasar de los afios si no existe una
preocupacion latente en los colegios. Por la misma razon, dUit! se encarga de brindar una
experiencia unica con los estudiantes a través de un medio digital que tiene un gran alcance
con los jovenes adolescentes de hoy.

e Creadores de alegrias
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- Experiencia vivencial con carreras profesionales

Lo que dUit! planea generar una conexion con los estudiantes escolares que se encuentran
cursando los ultimos dos afios del colegio, con la finalidad de que experimenten de manera mas
cercana su carrera profesional a futuro.

- Asesoramiento y comunicacion con profesionales de carreras

Sabemos por las entrevistas, que una clara comunicacion entre los profesionales de la carrera
incentivard a los alumnos a vivir nuevas experiencias con posibles carreras a estudiar. Ademas
de ello, dUit! busca potenciar la cercania de los conocimientos y conceptos bésicos del
profesional que dicta un curso, a traves de los conocimientos que posee el estudiante, haciendo
hincapié al hecho de potenciar las habilidades blandas de los mismos.

e Aliviadores de frustraciones

- Accesibilidad en cualquier momento del dia

Un atributo que valoran los estudiantes es que al encontrarse visualizando todo la plataforma
virtual de dUit!, van a ser capaces de poder ingresar al contenido de las carreras cuando deseen
si en caso tomaran la decision de analizar algunos conceptos méas claros con respecto a su
eleccion de carrera profesional.

- Informacion clara sobre las carreras

dUit! se encarga de brindar informacidn relevante y selecta para los estudiantes, debido a que
en las entrevistas se logré hallar informacion que ellos valoran para lograr tomar una decision
final con respecto a la carrera que van a estudiar, teniendo en cuenta el silabo, el contenido y
recomendaciones de universidades.

- Carreras de acuerdo a habilidades

dUit! tiene como objetivo brindar y establecer ese “match” entre estudiante y carrera
profesional, debido a que existe un mejor conocimiento de la carrera, ademas de realizar
actividades que se recomiendan en cada leccion de los cursos, van a lograr sentirse
identificados con su carrera ideal.

3.3. Encaje

dUit! es una plataforma que busca ayudar a todos esos jovenes de cuarto y quinto de secundaria
que no tienen en claro la carrera profesional que desean estudiar una vez que terminen el
colegio. Por esta misma razon, lo que dUit! desea potenciar la experiencia vivencial por parte
de los jovenes para que puedan sentirse seguros al momento de elegir una carrera, ya sea porque
aln no cuentan con una carrera en mente y desean obtener mas informacién o cuando se tenga
duda entre dos 0 més carreras profesionales.
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3.4. Descripcion de la propuesta de valor

dUit! presenta un valor diferencial en el mercado peruano e incluso latinoamericano, ya que
identifica la problematica de los jovenes que cursan los dos Ultimos afios del colegio y no saben
qué estudiar o se encuentran indecisos. Es por ello que dUit! mantiene una propuesta de valor
de brindar una ensefianza de calidad mediante la experiencia vivencial de diversas carreras
profesionales en el Perd, realizando un match entres las habilidades e intereses de los jovenes
con su posible mejor opcion de carrera y a la par con una universidad segun los rankings.

3.5. Identificacion de elementos diferenciales (versus competidores)

Al ser una plataforma donde los estudiantes puedan probar y conocer aun mas de las carreras,
se diferencia de los demas al ofrecer una experiencia vivencial, donde no solo conoceran a la
carrera de una manera tedrica, sino que ellos mismo descubriran y viviran lo basico de los
primeros cursos de las carreras universitarias, y podran estar preparados para cuando tengan
una decision final. Esto no solo orienta a los jovenes, sino que también los anima y convence
de estudiar algo que realmente les guste.

4. BUSINESS MODEL CANVAS

4.1. BMC (grafico)

Se elaboré el siguiente BMC siguiendo los consejos de Carrasco et al.,2015:

Actividades Clave " .
i Propuesta de Valor Relacién con los Clientes :
Socios clave CorfumicaCisn via il P Segmento de Clientes

whatsapp con colegios, Rede el
" e edes sociales
Colixios piblices y inversionistas y proveedores Brindar una ensefiarza y
privades que se Publicidad en redes experiencia vivencial a Jévenes hombres y
i Perti 5 jovenes que ain no
encuentren en Perl sociales e o Asistencia Telefénica mujeres de 15a 17
Creacién de experiencias Sl ELE

deseen pertenecer a una

Inversionistas vivenciales virtuales universidad. que se BFICUB_"I‘I.TBH
Correos electrénicos cursando los ultimos
afios de colegio.

Atencion personalizada

Proveedores

tecnoldgicos Recursos Clave Canales
Boca a boca
Desarrolladores web
Equipo creativo
Servicio de mensajeria
Estructura de Costos Fuentes de ingreso

Gastos de
Costo de Suscripciones Suscripciones Suscripciones
Costo de personal elaboracidn de sitio plan basico plan duo plan premium
Costos de web
actualizacion

Figura 2: Business model canvas (BMC) de dUit!
Fuente: Elaboracion propia
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4.2. Desarrollo y sustento de cuadrantes (texto)

Socios Claves

e Colegios publicos y privados que se encuentren en Peru:
Se enfocara en tener una alianza estratégica con los colegios para poder apoyar en una
orientacion vocacional a sus alumnos de 4to y 5to de secundaria.

e Inversionistas
Buscar inversionistas que confien en la propuesta de valor de dUit!, apoyando su desarrollo a
la propia inversion de su dinero.

e Proveedores tecnoldgicos
Elegir a los proveedores tecnologicos adecuadamente, en busca de que el sitio web funcione
de manera eficaz y eficiente.

Actividades Clave

e Comunicacion via email y WhatsApp con colegios, inversionistas y proveedores

Como bien se explica, se pretende como actividad clave la comunicacion con nuestros
asociados claves via correo y WhatsApp debido a que, por tiempo de pandemia, es lo que mas
se utiliza y se puede obtener una respuesta inmediata.

e Publicidad en redes sociales
Se utilizara la red social de Facebook, por lo que se procedera a realizar campafas publicitarias
usando la herramienta de Facebook Ads.

e Creacidn de experiencias vivenciales virtuales

La creacion de experiencias vivenciales virtuales a través de videos previamente cargadas en
el sitio web y que serviran para que el alumno tenga un primer acercamiento real con la carrera
que desea estudiar

e Atencion personalizada
La introduccién de una atencion personalizada, ya que cada usuario tiene intereses y dudas
particulares que seran resueltas a través de un asesor.

Recursos clave

e Base de datos:

Gracias a la alianza que planea tener dUit! con colegios publicos y privados se podran obtener
datos personales de los alumnos de 4to y 5to de secundaria. Los cuales podran ser usados
posteriormente para campafas publicitarias mas efectivas y para el uso del email marketing.
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e Servidores
Se utilizara Vencel para poder desarrollar el sitio web de dUit! dénde nos permitird modificar
cualquier aspecto que sea por la  preferencia del publico objetivo.

e Desarrolladores web
Los desarrolladores web que disefian, crean y realizan el mantenimiento del sitio web.

e Equipo creativo
El equipo creativo desarrollara las piezas graficas que se encuentren en el sitio web, asi como
las pertenecientes a las campanas publicitarias.

e Sitio web
El sitio web de dUit! compuesto por paginas web de inicio, nosotros, cursos, premium y
contéctanos.

e Profesores calificados
El grupo de profesores contratados por dUit! que llevaran a cabo las clases de los cursos a los
cuales quieran pertenecer los usuarios.

e Drive
También se utilizara el Google Drive donde se almacenara el PowerPoint de los cursos que se
tiene en las secciones de cada facultad.

Propuesta de Valor

Nuestra propuesta de valor se basa en brindar una ensefianza y experiencia vivencial a jovenes
que aun no sepan que estudiar y deseen pertenecer a una universidad.

Relacién con los clientes

e Redes sociales

Planteamos tener una comunicacion directa mediante las redes sociales con nuestro publico
objetivo y padres de familia, teniendo una respuesta inmediata y solucionando sus dudas. Para
ello se wusardn como medios para tal fin WhatsApp, YouTube y Facebook.

e Asistencia telefonica
dUit! contara con ayuda por llamada, para cualquier duda que puedan tener los alumnos de
colegio y padres de familia para solucionar sus dudas o consultas.

e Correos electronicos

Ademas, se ha creado un correo empresarial de dUit! para recibir dudas, quejas o alguna
recomendacion sobre el sitio web. Es por ello que el correo creado para tales fines es
dUit.elearning@gmail.com.
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Canales

e Bocaaboca
En este caso, planteamos los canales del Boca a Boca donde los clientes se sientan satisfechos
y puedan recomendar a sus amigos, familiares o allegados para que se afilien al sitio web.

e Redes sociales:

Los canales que usard dUit! tanto para comunicar su propuesta de valor serdn Facebook y
YouTube. Los cuales ademas seran utilizados para informar y generar intereses en sus clientes
actuales y potenciales.

e Pagina web
Mediante la pagina web, se tendra una forma de comunicacion con el publico objetivo a través
de la funcionalidad hacer sus preguntas en los contenidos del plan premium.

e Servicio de mensajeria instantanea:

dUit! utilizara la plataforma WhatsApp Business para comunicarse con sus clientes actuales y
potenciales a través de didlogos personalizados que incluyen responder dudas, compartir
informacidn valiosa, actualizaciones o promociones.

e Correo electronico:
Se utilizard dUit.elearning@agmail.com como un canal de comunicacién con los clientes, de
distribucion y de ventas.

Segmentos de clientes

e JOvenes hombres y mujeres de 15 a 17 afios de NSE A, B y C que se encuentren cursando
los ultimos afos de colegio.

De acuerdo con nuestro segmento de clientes, nos centramos en jovenes (hombres y mujeres)

de 15 a 17 afios de los sectores NSE A, B y C que actualmente estén estudiando en 4to y 5to

afio de secundaria, lo que nos dard un mayor acercamiento a nuestra intencién del

emprendimiento

e Hombres y mujeres padres de familia que estan interesados en que sus hijos, que pertenecen
a los dos dltimos afios del colegio, tengan una buena orientacion vocacional.

Ademas, de aquellos hombres y mujeres que sean padres de familia y que estén interesados en

que sus hijos, que pertenecen a los dos ultimos afios de colegio, tengan una buena orientacion

vocacional.

Estructura de costos
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e Costos de personal

Aqui se incluyen a la mano de obra directa, como es el costo asociado al desarrollador de la
pagina web y a la mano de obra indirecta que incluye al equipo creativo y a los profesores
contratados por la plataforma.

e (Gastos de publicidad
Los gastos de publicidad seran para promocionar la plataforma de dUit! en Facebook a fin de
utilizarlo como intermediario para que los clientes puedan llegar al sitio web.

e Costos de actualizacion
Se plantea tener un costo donde se necesite actualizar el sitio web de dUit! con apoyo de una
persona capacitada en los temas de codigos y dominios.

e Costo de elaboracion del sitio web.
En esta parte, se considera la labor realizada por el desarrollador del sitio web de dUit, donde
cobro 15 soles por hora contabilizando un total de 18 horas (en total, 270 soles)

Fuentes de ingreso

e Espacio publicitario dentro de sitio web.
Los ingresos que tiene la plataforma dUit! son aquellas empresas que desean que se les haga
publicidad a ellos mismos y de esta forma se puede negociar y recibir liquidez.

e Suscripciones premium

Ademas, tener los ingresos por suscripciones de aquellos alumnos y padres de familia que
deseen ayudar a sus hijos, por lo que al registrarse deberan pagar mensualmente S/.30, lo cual
les permitird tener acceso a cursos mas especificos sobre las facultades que deseen visitar.

e Espacio publicitario dentro de YouTube.

También, se obtendran ingresos a partir de cada 1000 visualizaciones que tengan los videos
colgados en el canal que posee dUit! en YouTube. Asimismo, gracias a las politicas de
YouTube, se podran colocar anuncios de otras empresas en cada video, por lo que también se
recibiran beneficios del uso que Google haga de nuestro canal.
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5. VALIDACION DE LA SOLUCION

5.1. Validacién técnica de la solucion

5.1.1. Experimento 1: Sitio web de dUit!

5.1.1.1.  Objetivo del experimento

Determinar el funcionamiento Optimo del sitio web de dUit! para su incorporacion y
presentacion oficial ante los jovenes escolares.

5.1.1.2. Disefio y desarrollo del experimento

5.1.1.2.1. Descripcion del experimento

El presente sitio web fue desarrollado por los presentes alumnos universitarios, tras haber
identificado el verdadero problema que aqueja a todos aquellos jévenes adolescentes al
momento de terminar el colegio. Asi mismo, para su elaboracion, se tuvo en cuenta un espacio
para las experiencias de personas que terminaron sus carreras, luego de ello, la incorporacion
de cuatro facultades requeridas en el mercado nacional y finalmente, una seccién con
testimonios de otros aquellos jovenes universitarios que gracias a dUit!, lograron encontrar su
carrera profesional con éxito.

5.1.1.2.2. Bitacora de actividades

Tabla 1: Bitacora de actividades para la validacion técnica de la solucién.

Actividad Tarea Resultado
Crear plataforma digital de https://dUit-
duit! plataforma.vercel.app/

ditt a

Disefio de la plataforma

Creacion de la
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pagina web

Facultades y carreras

Temas en cada carrera

Fuente: Elaboracién propia

5.1.1.3. Andlisis e interpretacion de resultados

Los resultados fueron satisfactorios, debido a que el sitio web incorpora ciertas funcionalidades
que son necesarias para la calidad de educacion que merecen los jovenes adolescentes en la
busqueda de informacion de alguna carrera profesional en particular, en los cuales nosotros
brindamos asesoramiento y dinamismo para su interaccion y manipulacion de modulos en el
plan basico como premium.

5.1.1.4. Aprendizajes — Cambios a realizar

En la parte de aprendizajes, hemos identificado que el hecho de buscar videos e informacion
para los médulos es relativamente complicado, por lo que la decisién de este contenido se
llevar4 a cabo por profesores con conocimientos en las carreras en las que brindamos
asesoramiento y experiencia vivencial.

5.1.1.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

= iEl cambio comienza aqui! |
\ 4 NI W S

/ Piersa en grande y confia en que i eieccion es a ideal

Figura 3: Pagina de inicio de sitio web de dUit!
Fuente: Elaboracion propia
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Experiencias

Facultad de Negocios Facultad de Comunicacion Facuitad de Ingenieria Facultad de Medicina

« Administracién » Economiay
Finanzas - Finanzas - Marketing -
Negocios Internacionales

- Audiovisuales - Fotografia - - Ing. de Sistemas = Ing. de Redes -
Periodismo - Psicologia del Ing. Mecatrénica - Ing. Ambiental =
Consumidor - Publicidad Ing. Industrial

- Gastroenterologia « Neurologia =
Nutricién - Odontologia =
Oftalmologia » Pediatria

Figura 4: Pagina de inicio de sitio web de dUit!
Fuente: Elaboracion propia

Nuevos Cursos

Negocios: Marketing Negocios: Finanzas Negocios: Administracién

iConoce esta grandiosa carrera para tit jConoce esta grandiosa carrera para ti! iConace esta grandiosa carrera para tit

Facultad de Negocios Facultad de Negocios Facultad de Negocios

Comunicacién: Audiovisuales Comunicacién: Periodismo Comunicacién: Publicidad

{Conoce esta grandiosa carrera para tit jConoce esta grandiosa carrera para ti! {Conoce esta grandiosa carrera para tit

Facultad de Comunicaciones| Facultad de Comunicaciones Facultad de Comunicaciones|

Figura 5: Carreras de administracion y comunicaciones
Fuente: Elaboracién propia

Ingenierfa: Ing. de Sistemas Ingenierfa: Ing. Ambiental Ingenierfa: Ing. Industrial

jConoce esta grandiosa carrera para tit jConoce esta grandiosa carrera para tit {Conoce esta grandiosa carrera para il

Facultad de Ingenieria Facultad de Ingenieria Facultad de Ingenieria

| & Vsl
< i

Medicina: Nutricién Medicina: Odontologia Medicina: Pediatria

{Conoce esta grandiosa carrera para ti! {Conoce esta grandiosa carrera para tit {Conoce esta grandiosa carrera para til

Facultad de Medicinal Facultad de Medicinal Facultad de Medicinal

Figura 6: Carreras de ingenieria y medicina
Fuente: Elaboracion propia
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Testimonios

‘Geancarlo Zavala Luciana Mendieta Alexa Luccar

“Estuve indeciso al querer elegir una
carrera y gracias a Uit pude conocer

realmente |z carrera que apa s
que sé que quiero estudiar los > profesional, lo recomiendo 100%.

= fos™, 00%".
siguientes afos” 100% 2021-04-01
2021-03-22 2021-03-24

Sobre nosotros Conoce mas de nosotros

El equipo de dUitt nos encargamos de que cada alumno viva una experiencia tnica. A través de entretenidos videos que Cursos

los ayudard a tomar una de las decisiones mis importantes jsu carrera universitariat. Nos comprometemos con ellos en
ayudarlos en su seleccion y asimismo que disfruten este proceso. Mision: Brindar un servicio de calidad con experiencias Nosofros.
que nuestros alumnos puedan disfrutar. Visién: Ser lider en la ayuda de orientacién vocacional de los alumnos. Valores: Premium

Compromiso, responsabilidad, pasién, trabajo en equipo

Leer mas

Contactos

Iniciar sesién

Registrar usuario

Figura 7: Testimonios del uso de dUit!
Fuente: Elaboracién propia

Categorias Cursos Planes

Facultad de Negoci
Facultad de Nego

Facuitad de
Facuitad de Com

Facultad de Ingenieria

yoOome

Figura 8: Categorias, Cargos, Planes y contacto de dUit!
Fuente: Elaboracién propia

5.1.2. Experimento 2: (post sitio web)

5.1.2.1. Objetivo del experimento

Implementar mejoras en los aspectos brindados por los estudiantes de 4to y 5to de secundaria,
para un funcionamiento 6ptimo del sitio web de dUit!

5.1.2.2. Disefio y desarrollo del experimento

5.1.2.2.1. Descripcion del experimento

El presente sitio web de dUit! ha incorporado mejoras debido a las entrevistas realizadas con
anterioridad, en donde gracias a una malla receptora, pudimos identificar aquellos puntos de
vital importancia que necesitan ser mejorados. Ademas de ello, de aquellas que si fueron de
total gusto, han sido incorporadas como propuesta de valor, al identificar un valor diferencial
para la plataforma de dUit!. Asi mismo, el mejoramiento del material de cada carrera fue
mejorado y se llevé a cabo la incorporacion de un silabo y ranking de mejores universidades
de acuerdo al portal de Rankia Peru y Revista Nuve.
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Mejoras al material de cada carrera

[Bisrwvenid® » ta Comunidad! “™

1)
‘ - FACULTAD
= .

NEGOCIOS

e o m————y

e ARINAL &
IR Eian 4 na
AR

Figura 9: Material de carrera de administracion
Fuente: Elaboracién propia

dit!

Te sugerimos estas
Universidades:

e Universidad de Lima

» Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas

* Universidad Pacifico

.TE ANIMAS A
IHGRESAR A UNA
DE ELLAS?

Figura 10: Sugerencia de universidades
Fuente: Elaboracion propia



dWit!

SILABO DE MARKETING — FACULTAD DE NEGOCIOS

1. Introduccién al Marketing
Taller 1: ¢éQué es el Marketing?
Taller 2: Las 4Ps de Marketing
Taller 3: El Plan de Marketing

2. Tipos de Marketing Digital
Taller 1: Marketing Digital
Taller 2: Marketing Viral
Taller 3: Marketing Directo
Taller 4: Performance Marketing
Taller 5: Inbound Marketing
Taller 6: Email Marketing
Taller 7: Mobile Marketing
Taller 8: Marketing Influencers
Taller 9: Video Marketing
Taller 10: Marketing de Guerrilla

iBienvenid@ a la Comunidad! .

)
& - FACULTAD

A DE
. NEGOCIOS

Figura 11: Silabo de facultad de negocios
Fuente: Elaboracion propia

5.1.2.2.2. Bitacora de actividades

Tabla 2: Bitacora de actividades para validacion técnica de la solucion 2.

Actividad Tarea Resultado

Cambios en la plataforma https://dUit-
digital de dUit! plataforma.vercel.app/

dit!

SILABO DE MARKETING ~ FACULTAD DE NEGOCIOS

1. Introduccién al Marketing
Talle

Incorporacion del silabo en las
carreras

Creacion de la
pagina web

dllit!

Te sugerimos estas
.. . Universidades:
Incorporacion del ranking de « Univarsida do Lima

* Universidad Peruana de

universidades por carreras Clrcie A
profesionales

;TEANIMAS A
INGRESAR A UNA
DE ELLAS?




Mejoramiento del PPT por
carreras profesionales

Fuente: Elaboracion propia

5.1.2.3. Andlisis e interpretacion de resultados

En cuanto al analisis, se puede evidenciar diversas incorporaciones de mejora, tanto en el
material, el cual fue mejorado gracias a los diversos feedbacks otorgados por nuestro publico
objetivo principal. Ademas de ello, se llevo a cabo la realizacion de un silabo en donde tiene
como meta, brindar informacion mas detallada de lo que se hablara en el carrera en cuestion.
Por otro lado, fue de vital ayuda, la herramienta Canva para mejorar el disefio de las
diapositivas para los cursos, los cuales fueron mas a menos, ademas de integrar preguntas que
tienen como consecuencia, entablar una mejor interaccion entre el usuario final y el profesor
que dicta conocimientos basicos y previos al inicio de la etapa universitaria de una carrera en
especifico.

5.1.2.4. Aprendizajes — Cambios a realizar

Al realizar los cambios en las diapositivas del material de cursos, nos dimos cuenta de que los
alumnos tenian una mejor disposicion para aceptarlas y aprender con ellas. Muchos de ellos
comentaron que ahora con esas diapositivas serd mucho mas facil poder tener una mejor
interaccion con los profesores y los ayudara a enfocarse en los temas propuestos.

Incorporar el silabo dentro de cada carrera nos ayudo a entender que cada alumno podra tener
mapeados los temas y podré organizarse de una mejor manera y poder tener la consolidacién
de temas listos.

Por ultimo, agregar el ranking de universidades por carreras profesionales fue de vital
importancia ya que muchos de los alumnos nos sugirieron que era importante tener opciones
de universidades segun carrera e investigamos diferentes fuentes para poder darles un ranking
real de universidades segun diferentes aspectos.

5.1.2.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)
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¢ Qué es el Marketing?

"El marketing es un proceso social y
administrativo donde personas obtienen
lo que necesitan y desean al
intercambiar productos de valor con sus
semejantes” - Philip Kotler

AHORA PIENSA EN
’ PRODUCTOS O
SERVICIOS QUE
ADQUIRISTE

N—
Figura 12: Diapositiva de ¢Qué es el marketing?
Fuente: Elaboracién propia

Incorporacion de material interactivo

Link del ppt: https://docs.google.com/presentation/d/1Iw3UuK-UhE9n93 4WyJYcUwVY]-
WDfNVmlgza419CPs/edit?usp=sharing

Link del silabo:
https://drive.google.com/drive/folders/14fluwdgT TULAQV20RG9j6znyIF43e69b

5.2.  Validacion de la experiencia de usuario

5.2.1. Experimento 1: Sitio web de dUit! (exp. 1 de valid. técnica)

5.2.1.1. Objetivo del experimento

El objetivo principal del experimento es poder conocer la opinién del publico acerca del sitio
web de dUit!.

5.2.1.2. Disefio y desarrollo del experimento

5.2.1.2.1. Descripcion del experimento

Para ello el usuario podré interactuar con la web y asi podréa realizar diferentes opiniones acerca
de él y mediante sus respuestas poder validar si es que nuestra propuesta de la web esta
solucionando el problema principal, el cual es que muchos chicos de cuarto y quinto de
secundaria no se encuentran seguros con respecto a la eleccion de la carrera profesional que
desean estudiar durante los proximos afos.

Para poder desarrollar este experimento se realizaron entrevistas via Zoom con el puablico
objetivo. En estas entrevistas, los usuarios tenian el acceso a la pagina web de dUit! y podran
interactuar con ella. Dentro de esta, cada uno de los entrevistados podia seleccionar y revisar
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cada una de las secciones de la plataforma. Mediante este experimento se hicieron diferentes
preguntas para escuchar sus gustos, sus opiniones y lo que podemos mejorar de la pagina web.

5.2.1.2.2. Bitacora de actividades

Tabla 3: Bitacora de actividades para la validacion de experiencia de usuario.

Actividad Tarea Resultado
Crear plataforma digital de https://dUit-
duit! plataforma.vercel.app/

ditt =]

Disefio de la plataforma

Creacion de la
pagina web

Afadir las facultades y
carreras

Anadir temas en cada carrera

Entrevista 5 personas

Fuente: Elaboracion propia

5.2.1.3. Analisis e interpretacion de resultados

Las siguientes entrevistas se realizaron a usuarios que pertenezcan al pablico objetivo con el
fin de que puedan interactuar con la plataforma digital de dUit! y asi poder escuchar sus
comentarios al respecto de la web.

Publico Obijetivo 1: Yaco Cortez
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Se entrevistd a Yaco Cortez, un alumno de quinto de secundaria del colegio San Felipe. En las
entrevista, €l nos comentaba que la propuesta de dUit! ayudara a muchos estudiantes que estan
pasando por la dificil etapa de no saber qué estudiar, ya que con esta herramienta les ayudara
a conseguir informacion que por la coyuntura no es facil conseguir. Lo que mas le gusto a Yaco
de la web son las imagenes que se relacionan con los temas, la paleta de colores, ademas la
seccion de experiencia le parecido muy interesante ya que se pueden escuchar testimonios de
egresados y asi estos pueden permitir que los futuros universitarios, como él, se animen a elegir
una carrera, y por ultimo los temas tratados en las carreras. Lo que menos le gusto, es que los
archivos para descargar no son tan dinamicos y agregar nuevas carreras universitarias. Lo que
a Yaco le gustaria agregar es poder tener un espacio social, en donde poder interactuar con los
mismos estudiantes y escuchar recomendaciones de ellos. Por Gltimo, le gustaria saber cuanto
vaa durar el plan premium. Coment6 definitivamente si recomendaria el servicio en su entorno.

Publico Objetivo 2: Matthew Balcazar

Se entrevisto a un estudiante de 5to de Secundaria donde se le mostro el sitio web de dUit! por
completo (junto con sus funciones) y pueda darnos su opinién sobre dicha péagina. Segin nos
comenté Matthew, le parecid interesante y muy interactiva desde el primer momento que lo
vio y sabia a lo que se referia cada opcion que estaba dentro del sitio web. Se sinti6 muy
cémodo al escuchar los testimonios de cada facultad sobre las ventajas y desventajas que
ofrecia, lo cual lo hizo ver los videos casi por completo. También estaba interesado por los
cursos mostrados en cada seccion de la facultad. Esto Gltimo también vio que era muy dinamico
y completo, mostrando en un corto video sobre la leccion aprendida. Se le mostrd también las
preguntas donde se realizan y tienen interaccion entre el alumno y profesor, para consultar
cualquier duda que puedan tener y asi tengan una respuesta mas inmediata. Ademas, algunos
aspectos no le gustaron como las diapositivas tenian mucho texto y que se demoran en cargar
la pagina al comienzo. En conclusion de la entrevista, lo que se resalta es que al estudiante
Matthew definitivamente si le gustd la pagina web pero ciertamente agregaria cambios y le
ayudarian a definir mejor su carrera profesional que desea estudiar en la universidad. Todos
estos detalles se mejoraran para brindarles un mejor servicio y pueda ser dUit! su satisfaccion.

Pablico Objetivo 3: Astrid Braedt

Al entrevistar a Astrid Braedt, menciono y se evidencio una interaccion amena, la cual se puede
enfatizar al momento de interactuar con el sitio web de dUit!. Ademas de ello, al momento de
visualizar las experiencias de las cuatro facultades, menciond el gran interés y la importancia
por el hecho de compartir emociones al vivir la carrera, ademas de poder identificarse en un
futuro con alguno de ellos al sentir mayor interés por alguna facultad. Por otro lado, Astrid, al
crearse su cuenta para ingresar al plan premium, menciona que es muy valioso tener un video
de introduccion al curso y también al tener un material extra que pueda ser descargable. Sin
embargo, uno de los aspectos de mejora que se pudieron evidenciar, es el mismo material
mencionado anteriormente, ya que no se encontraba totalmente dindmico para un aprendizaje
autonomo. Asi mismo, manifestd una preferencia por el tema de rankings de las mejores
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universidades en el Per( que ofrecen las carreras de su interés. Con respecto a los colores que
emplea dUit! en el sitio web, son considerados aspectos positivos, ya que le brindaron una
sensacion de comodidad y diversion con aprendizaje. Finalmente, menciond que era muy
bueno el hecho de tener contacto con el asesor que brinda el curso, ademés de un espacio para
los comentarios de las demas personas que se encuentran interesadas al igual que ella o que
presentan alguna duda en particular en donde pueda existir apoyo mutuo.

Pablico Objetivo 4: Karol Sanchez

Se entrevistd a Karol Sanchez, estudiante de 4to de secundaria del Inca Garcilaso de la Vega
en donde la alumna pudo conocer la experiencia dUit! Inicialmente tenia altas expectativas, ya
que al conocer la idea, le anima saber que habria una plataforma que le ayude a identificar de
manera correcta sus gustos e intereses en una carrera universitaria. Lo primero que le llamo la
atencion fueron los colores e imagenes ya que era muy alegre, ademas le gusto que por cada
facultad, carrera y curso tenga diferentes videos ya que le permite conocer mas sobre lo que de
verdad es una carrera, a diferencia del colegio que son temas predeterminados. Lo que menos
le gustd es que no encuentra una relacién del sitio web con las redes sociales, siente que deberia
tener una relacion directa para entrar y facilitar el acceso a mas informacion, ademas considera
que las explicaciones suelen ser extensas y la letra es pequefia lo cual hace que se pueda
“perder” y no le permita leer de una manera mas comoda. En general, le gustan mucho las
diferentes acciones e informacién que tiene el sitio web por lo que considera que lo Gnico que
podria afiadir son enlaces directos con las redes sociales que mas usa como Facebook e
Instagram. Por Gltimo, su principal duda es c6mo mantiene la comunicacion con los profesores
y en caso tenga dudas en el sitio web, ya que le preocupa que la interaccion no se sienta 0 no
le lleguen a contestar como en otras paginas que ofrecen cursos virtuales.

Pablico Obijetivo 5: Sofia Gallegos

Se entrevistd a Sofia Gallegos, madre de familia de un estudiante de 4to de secundaria. La cual
luego de interactuar con el sitio web de dUit! coment6 que le gustaron mucho las imagenes,
colores y sobre todo la seccion de experiencias, ya que considera que los testimonios de los
egresados representantes de cada facultad son muy importantes para que los jovenes y padres
que visiten el sitio web tengan una visién mas profunda acerca de los beneficios que otorga
cada facultad, lo cual, ademas, les permitira a los futuros universitarios animarse por una u otra
carrera. Ahora bien, no hay muchas cosas que no le hayan gustado, sin embargo observé que
el sitio web se demora un poco en cargar y los archivos que se descargan no estan bien
estructurados ya que tienen mucha letra. A continuacion, sugiero incorporar enlaces directos
de WhatsApp y Telegram al sitio web de dUit! porque considera que son necesarios debido a
que suele verlas en muchos sitios web parecidos al nuestro. Concluyendo la entrevista con la
siguiente interrogante: “...una vez me haga premium ;Cuanto tiempo durara esa suscripcion ?
(1 mes o mas tiempo?”’.
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Tabla 4: Malla receptora

Cosas interesantes (+) Criticas constructivas ([1)

e Las imagenes referentes a cada e Las diapositivas que se muestran
una de las carreras por carrera no son interactivas

e Lapaleta de colores dentro de la e Agregar mas carreras
plataforma universitarias, menos comunes

e L os testimonios interesantes de pero con alta demanda
experiencias pasadas e El texto se pierde al ser mucho y

e (Cada tema tratado dentro de las con letra pequefa
carreras

e Concepto de ayudar a los
alumnos a encontrar una carrera

Preguntas (?) Ideas nuevas ()
e Cuanto tiempo podré tener la e Realizar un silabo por cada curso.
suscripcion premium? e Agregar un espacio social en
e Si tengo alguna consulta donde los alumnos puedan
adicional sobre los temas que se interactuar entre ellos.
tratan, me puedo comunicar con e Incorporar enlaces directos de
WhatsApp y Telegram.

el profesor que dicta la clase?

Fuente: Elaboracion propia

5.2.1.4. Aprendizajes — Cambios a realizar

En base a los resultados obtenidos y mostrados anteriormente, se ha determinado que los
entrevistados (publico objetivo) reconocen lo que trata el sitio web de dUit! donde les muestra
sobre las experiencias y cursos de las facultades que se estan poniendo a disposicién de ellos.
Ademas, se puede inferir que les puede servir mucho ya que tienen carreras donde son las méas
demandadas hoy en dia, lo que seria un motivo de poder estudiarlo y ser profesionales.

Asi mismo, se puede inferir a través de las entrevistas que los estudiantes tienen el animo de
ver sobre las experiencias de cada facultad y que ahora, como es de manera virtual las clases,
es interesante la manera en el servicio entregado en la pagina web, lo que les ayudaria a decidir
mejor sus opciones de escoger una carrera profesional. Por ultimo, se realizan algunos cambios
gue nos comentaron en las entrevistas como, por ejemplo, mejorar los archivos o diapositivas
de cada carrera y mejorar las interacciones para resolver las consultas que tienen los propios
estudiantes.

5.2.1.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

Entrevista 1: Yaco Cortez
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Link de la entrevista: https://youtu.be/bAlvVEDHH50s

Entrevista 2: Matthew Balcazar
Link de la entrevista:
https://www.youtube.com/watch?v=wFucgfAg8Ic&t=9s.

Entrevista 3: Astrid Braedt
Link de la entrevista: https://youtu.be/ zPG 7jUlpA

Entrevista 4: Karol Sanchez
Link de la entrevista:
https://www.youtube.com/watch?v=yNWaR90M-HA

Entrevista 5: Sofia Gallegos
Link de la entrevista:

https://drive.google.com/file/d/1Kb2i] GTs7xtFMfU vZF5722HCBK8Bxm/view?usp=shari

ng
5.2.2. Experimento 2: Entrevistas

5.2.2.1. Objetivo del experimento

Analizar la aceptabilidad del sitio web de dUit! tras haberle afiadido nuevas caracteristicas.

5.2.2.2. Disefio y desarrollo del experimento

5.2.2.2.1. Descripcion del experimento

Para poder realizar este experimento se procedio a entrevistar, via Zoom, a 5 nuevos usuarios
que forman parte de nuestro publico objetivo. De esta manera los entrevistados tenian total
libertad para interactuar con el sitio web de dUit, registrarse en él y ver los testimonios y cursos
ofrecidos para cada carrera. Para luego de ello, procedieron a responder diferentes preguntas

respecto a su experiencia.

5.2.2.2.2. Bitacora de actividades
Tabla 5: Bitacora de actividades de entrevistas.

Actividad Tarea

Resultado
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https://youtu.be/bAlvEDHH5qs
https://www.youtube.com/watch?v=wFucgfAg8Ic&t=9s
https://youtu.be/_zPG_7jU1pA
https://www.youtube.com/watch?v=yNWaR9oM-HA
https://drive.google.com/file/d/1Kb2ij_GTs7xtFMfU_vZF5722HCBK8Bxm/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Kb2ij_GTs7xtFMfU_vZF5722HCBK8Bxm/view?usp=sharing

Coordinar entrevistas con

estudiantes de 4to y 5to de sec. -
Nuevas =
entrevistas para d[Wit!
conocer la e
opinidn del
usuario Mostrar el sitio web https://dUit-

plataforma.vercel.app/

Mostrar mejoras afiadidas

Comprobar viabilidad y
respuesta de estudiantes Nuevas opiniones de
estudiantes

Fuente: Elaboracion propia

5.2.2.3. Andlisis e interpretacion de resultados
Publico Objetivo 1: Daphne Llanos

Se entrevistd a una estudiante de 4to de secundaria del colegio Inca Garcilaso de la Vega, en
donde se le explico nuestro principal motivo, el cual es orientar a estudiantes como ella a tener
una mejor decision en su carrera universitaria, nos comento que le gustaria estudiar psicologia
0 comunicaciones, por lo que tener toda la informacion y temas que se ensefian en la
universidad, le permitira estar segura de su decision. Al inicio se encontraba emocionada
porque le parecia algo novedoso, su primera impresion fueron los colores e imagenes, lo sintié
divertido y juvenil pero con el orden de una plataforma universitaria, se le mostr6 también las
diferentes carreras, archivos y temas que manejamos en la plataforma y se le comento6 que tiene
un nuevo espacio de testimonios, lo cual respondié sorprendida que le da mayor seguridad.
Otro punto importante es sobre el nuevo material, el cual pudo ver las imagenes, colores e
informacion de la carrera de Marketing y le gusto como de una manera visual le explican
nuevos datos que en el momento no conocia. Por Ultimo considera que lo Unico que le gustaria
es que se conecte directamente su usuario con Google, Instagram o Facebook, considera
también que es muy completo y no afiadiria mas.

Pablico Objetivo 2: Valentino Balcazar

Se entrevistd a un publico objetivo luego de realizar las modificaciones del experimento 1.
Valentino Balcazar actualmente se encuentra estudiando en 4to afio de secundaria y esta
pensando ya en elegir una carrera profesional, pero por las circunstancias de la pandemia, aun
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tiene dudas de cual elegir y si serd lo correcto para estudiar los proximos afios. Se le presentd
el sitio web de dUit! donde se muestran los testimonios de cada facultad y las carreras de cada
uno de ellos. Al comienzo de la entrevista, al estudiante se le vio muy motivado con el sitio
web donde mostraba interés en que pueda hacer el recorrido respectivo. Lo menciona el
entrevistado es que lo que le gustd del sitio web es que es muy interactivo, se puede visualizar
por el tema de los colores, que tiene un aspecto muy amigable y es el prop6sito de este trabajo
también ser familiarizado con los estudiantes. Por ello, estuve viendo el sitio web sobre sus
funcionalidades y explicando mientras veia nuestra herramienta de proyecto. Ademas, se le
consulto sobre el nuevo cambio de la presentacion del curso de Marketing donde se puso mas
interactivo, fue un criterio donde si le gusté al estudiante y pudo constatar mediante los dibujos
y la lista de universidades que fueron recomendadas por parte del equipo al estudiante. Ademas,
Valentino considera que la pagina esté bien realizada y que no le afiadiria mas funciones ya
que esta completa y muy educativa.

Publico objetivo 3: Ghina Martinez

Al realizar la entrevista a Ghina Martinez, una estudiante del ultimo afio del colegio particular
de San Roque de Surco que aun no sabe qué estudiar. Por tal motivo, le presentamos el sitio
web de dUit!, en donde afirmd y expres6 emocién al darse cuenta de que dUit! ofrece
experiencias de alumnos o egresados para las carreras mas importantes en el Pert. Asi mismo,
menciona que el material, en el caso del curso de Marketing, es muy dindmico y el hecho de
que brinde preguntas casi de manera consecutiva, asegura que a chicos asi como ella, pudieron
acceder y cosas de manera amena los cursos. Por otro lado, menciona que la carga del sitio web
es moderada, ya que no se demora mucho cada vez que cambias de pestafia. Ademas, menciona
que los colores que emplea dUit! en el sitio web son muy Ilamativos, logrando que exista mayor
visibilidad en el contenido, asi como en la experiencia de las personas. Finalmente, menciond
que se encontraba contenta, debido a las carreras que ofrece dUit!, los cuales son considerados
los mas populares y reclamados a nivel nacional en las cuatro facultades mas demandadas.

Pablico objetivo 4: Diego Hinostroza

Se entrevistd a Diego Hinostroza, estudiante de 5to de secundaria del colegio Manuel Antonio
Ramirez Barinaga, el cual luego de tener una experiencia de uso con el sitio web de dUit! y de
revisar minuciosamente expreso que lo que mas le gusté de este fueron los videos que observo,
ya que le parecieron extraordinarios y con muy buena informacion, destacando de entre ellos a
las relacionadas a las secciones de cada carrera, ya que la distribucién de los temas realmente
generaron en él un interés hacia esa carrera. Asimismo la combinacion de colores e imagenes
le parecieron correctamente seleccionadas, ya que representaban muy bien cada carrera a la
que estaban relacionadas. Destacando que lo que mas le asombrd fue el archivo de drive de la
carrera de Marketing, ya que contenia colores llamativos e informacién altamente valiosa,
sorprendiéndolo en gran medida la recomendacion final de universidades en las cuales podria
estudiar esta carrera. Sin embargo, lo que menos le gusto, tal vez por la velocidad de su internet,
es que el sitio web demorara en cargar, manifestando que no haria cambios ni le agregaria
nuevas funciones al sitio web, terminando la entrevista sin hacer alguna consulta adicional.
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Pablico objetivo 5: Camila Chaparro

Se entrevistd a Camila Chaparro, una estudiante de 5to de secundaria del colegio Sophianum.
Actualmente se encuentra estudiando y la principal dificultad es que no sabe exactamente la
carrera que estudiard en los proximos afios. A Camila se le mostro la pagina web y pudo
interactuar con ella, resaltd que la plataforma ayudard a muchos alumnos que como ella no
deciden qué estudiar y tienen muchas dudas al respecto. Las ideas que mas le llamé la atencion
fueron los cursos y los temas que desprenden de cada uno de ellos. Nos coment6 que entre sus
opciones esta la carrera de Comunicacion y al revisar la plataforma virtual pudo obtener
informacion mediante los videos y ahora le queda mucho més clara. Camila considera que la
pagina web estd muy completa, que la seccion de preguntas le llamo la atencion y se encuentra
muy emocionada por los nuevos temas y videos que se subiran a la web. Nos sugirié una
asesoria personalizada para cada alumno, sin embargo se le comento6 que una vez los alumnos
pertenezcan a la cuenta premium, podran llevar asesorias personalizadas con un profesional
que los guiara en todo el proceso. Por tltimo, Camila comentd que no le queda ninguna duda
al respecto con la web ya que al haber podido interactuar con ella y todo esta muy claro.

Tabla 6: Malla receptora

Cosas interesantes (+) Criticas constructivas (L)
e Colores e imagenes correctamente e El sitio web demora en cargar
seleccionadas e Informacién de los profesores

e Lainformacién brindada en el
archivo de drive esta relacionada a
la carrera de Marketing.

e Recomendaciones de universidades

e Seccidn de preguntas

e Silabo con temas interesantes

Preguntas (?) Ideas nuevas ()
e Podreé tener contacto directo con el e Mejorar la usabilidad desde
asesor? celular

e ;Podré descargar el material?

Fuente: Elaboracion propia

5.2.2.4. Aprendizajes — Cambios a realizar

Se realizé una segunda entrevista a nuestro publico objetivo donde fueron estudiantes de 4to y
5to de secundaria. Los resultados que obtuvimos son que los cambios que se realizaron respecto
a la primera experiencia fueron buenos. Los entrevistados mostraron interés por todo el sitio
web, lo que les parecia novedoso y facil de usar. Ademas, los estudiantes se mostraron
interesados por la diapositiva implementada en el curso de Marketing donde se les mostré mas
interactivo, con menos palabras y mas dibujos, lo que, sin duda, quisieron verlo méas y las
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recomendaciones de universidades que si fue buena la idea para los estudiantes. Por ello, se les
consulto a los estudiantes y comentaron que la pagina web estaba bien dindmica y tenia todos
los componentes necesarios para dar un buen servicio al publico en general.

5.2.2.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

Entrevista 1: Daphne Llanos
Link de la entrevista: https://youtu.be/eFDflwIG4PI

Entrevista 2: VValentino Balcazar
Link de la
entrevista: https://www.youtube.com/watch?v=0fv- wvI8Ws

Entrevista 3: Ghina Martinez
Link de la entrevista: https://youtu.be/qgVhK Jrl930.

Entrevista 4: Diego Hinostroza
Link de la entrevista: https://www.youtube.com/watch?v=0gJ4SUj1QyCk

Entrevista 5: Camila Chaparro
Link de la entrevista: https://youtu.be/sNnm8yuAO0mI

6. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

6.1. Validacion de canales

6.1.1. Experimento 1: Campafia digital en Facebook

6.1.1.1.  Objetivo del experimento

Verificar si Facebook es un canal digital adecuado para el sitio web de dUit!
6.1.1.2. Disefio y desarrollo del experimento
6.1.1.2.1. Descripcion del experimento

Se utilizd Facebook Ads para elaborar una camparia bajo el objetivo de interaccion, siguiendo
los consejos de Hootsuite (2019) y G-talent (2020).
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Crear nueva campaina Usar la campana existente b4

Elige un objetivo de la campaiia
Mas informacion

Reconocimiento de Trafico Conversiones
marca
@ Interaccidn Ventas del catdlogo
Alcance
Descargas de Tréafico enel
aplicaciones negocio

Reproducciones de
video

Generacion de
clientes potenciales

Mensajes

Interaccion con la publicacion -

cancelar m

Figura 13: Material de carrera de administracion
Fuente: Elaboracion propia

Por lo que se selecciond a un segmento de clientes compuesto por hombres y mujeres de entre
16 a 42 afios y que vivan en Lima, y que ademas tengan los siguientes intereses:

Segmentacion detallada P . .
g Definicion de la audiencia
Incluir personas que coincidan con @

Tu audiencia estd

Intereses > Otros intereses > Formacion Profesional !/'l\ definida.

Formacién Profesional

_ . . R Alcance potencial: 16 000 personas @
Q Afiade datos demograficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

y también deben coincidir con @ »

Resultados diarios estimados
Intereses > Otros intereses = Institutos

Alcance @
Institutos
553-1,6K
Intereses > Otros intereses > Universidades
Universidades Interaccién con la publicacion @
16 - 50

Q) Afiade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

Figura 14: Intereses de segmento de clientes
Fuente: Elaboracion propia
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y también deben coincidir con @ X
Datos demogréficos = Trabajo > Sectores
Negocios y finanzas
Intereses > Aficiones y actividades = Arte y mlsica
Fotografia
Intereses = Negocios e industria

Ingenieria

Publicidad

-

Q Afade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

/-\ Tu audiencia esta -]
‘ definida.

Aleance potencial: 16 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
553 - 1,6K

Interaccion con la publicacién @

16 - 50

Figura 15: Intereses de segmento de clientes
Fuente: Elaboracién propia

Intereses = Otros intereses > Medicina
Medicina
Intereses = Otros intereses > Periodismo

Periodismo

Q, Anade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

y también deben coincidir con @ X
Intereses = Negocios e industria -
Ingenieria
Publicidad

/-\ Tu audiencia estd -
‘ definida.

Alcance potencial: 16 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
553 -1,6K

Interaccion con la publicacién @

16 - 50

Figura 16: Intereses de segmento de clientes
Fuente: Elaboracion propia

Datos demogréficos = Relacion = Situacion sentimental

Casado
En una relacion
Prometido(a)

Soltero
Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar
y también deben coincidir con @ X
Intereses = Otros intereses > Ofertas del dia
Ofertas del dia
Q Afade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

Excluir Acotar mas

/\ Tu audiencia estd o
‘ definida.

Alcance potencial: 16 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
553-1,6K

Interaccién con la publicacién @

16 - 50

Figura 17: Intereses de segmento de clientes
Fuente: Elaboracion propia
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De esta manera, el niUmero de personas que determind Facebook para nuestra camparia fue de
16000 personas, con un alcance diario de entre 553 a 1600 personas por dia. Dando inicio el
28 de Abril a las 10 pm y finalizando el 30 de Abril a las 10 pm, con una inversion total de 30

soles.

6.1.1.2.2.

Bitacora de actividades

Tabla 7: Bitacora de actividades para la validacion de canales.

Actividad

Tarea

Resultado

Realizar publicidad

por Facebook

Crear Facehook de dUit!

https://www.facebook.com/D

Uit.elearning/

Disefio de piezas gréficas

Publicar anuncio en Facebook
Ads

553 - 1,6K

16 -50

Obtener métricas del anuncio

Alcance: 2689
Comentarios: 11
Likes: 28
Compartidos: 6
Mensajes directos: 4

Fuente: Elaboracion propia

6.1.1.3.

Analisis e interpretacion de resultados
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I3 campaiias 1 seleccionado x 95 Conjuntos de anuncios 1 seleccionado X [7] Anuncios 1 seleccionado X

(W Duplicar - # Editar - Méas w Ver configuracién @ I} Columnas: Personalizada w "B Desglose w Informes =

Activad:
o Nombre de la campaia . Resultados Alcance Impresiones
desactih

Coste por

resultado Importe gastado Fin CPC (t

2689 5339

v . Duit-elearning 45 0,79 S/ 30,00 S, 30 abr 2021

Figura 18: Resultados de campafia dUit-e-learning
Fuente: Elaboracién propia

Luego de 3 dias de campafia, se obtuvo un alcance pagado de 2689 personas, de los cuales 45
personas interactuaron directamente con la publicacion, generando un total de 11 comentarios
que buscaban méas informacion de la feria de carreras fomentada por dUit!, 28 me gusta y 6
compartidos. Ademas se recibieron 4 mensajes directos a la fan page, por lo que se puede
concluir que existe un interés del publico objetivo hacia un producto como dUit!, lo cual
permite validar el medio utilizado para generar tal interés (Facebook).

6.1.1.4. Aprendizajes — Cambios a realizar

Dentro de los aprendizajes podriamos indicar que una correcta combinacién de texto, pieza
grafica, CTA y segmentacion le han permitido a la campafia tener éxito en tan solo 3 dias de
duracién. Sin embargo, no se logro alcanzar a todo el publico generado por Facebook (16000
personas), por lo que se sugiere invertir una mayor cantidad de dinero en el mismo tiempo de
ejecucion de la campafa publicitaria a fin de obtener mejores resultados (likes, comentarios y
compartidos) y alcanzar a mas personas por dia.

Finalmente, y pese a los buenos resultados obtenidos, se recomienda utilizar herramientas de
analisis de comportamientos e intereses como audience insights de Facebook para mejorar la
segmentacion y poder impactar de manera mas efectiva a aquellos clientes verdaderamente
interesados en el producto (dUit!). Asi, como también, es importante analizar si fue correcto
dirigir 1 sola campafia publicitaria hace 2 segmentos de clientes diferentes, ya que otro tipo de
ejecucion pudo haber dado resultados aun més satisfactorios.

6.1.1.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

Link de foto publicitada:
https://www.facebook.com/DUit.elearning/photos/a.105999571635962/110317764537476/

Se utilizé la siguiente imagen para la campafia de tréafico, con un call de action de enviar
mensaje.
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Duit se & siente feliz. .

28 de abril a las 21:53 - Q

die

iAcceso gratuito por 24 horas! {7 iDisfruta de nuestras experiencias
gratis! Compartelo, mira aquellas que estarén disponibles en los
proximos dias y cuéntanos a cudles te inscribirds. &

Disfruta la experiencia de hoy aqui 4 https://duit-

plataforma.vercel.app/

Ingenieria = Medicina
(29 de Abril) {30 de Abril)
" o

Comunicaciones Negocios
(O1 de Mayo) (02 de Mayo)

Duit
= Enviar mensaje
Sitio web de educacion ° )

Q0 28 11 comentarios 6 veces compartido

Figura 19: Pieza grafica utilizada
Fuente: Elaboracién propia

Q, searchInb
g‘ Joime Den
@ = [

Carpeta princ... W e

Joime Den 12:53 12-53
86 Quiero informacion de I: era...

Daniel Zevallos 12:50
(~] \as detalles por favor
Quiero informacion de las

carreras de comunicaciones,

; t porfa

P Roberto Zapata mié
&_-“Q las info, por favor.

Michel Marthans Condezo
Q nforr 2ras

Wiew Post

Figura 20: Mensajes recibidos a la bandeja de entrada de dUit!

Fuente: Elaboracion propia



6.2. Validacion de recursos clave

6.2.1. Experimento 1

6.2.1.1.  Objetivo del experimento

Conocer el grado de aceptacion que tienen los profesores para formar parte del personal de
dUit! y ademaés saber las condiciones de trabajo el cual ellos desean aceptar el trabajo.

6.2.1.2. Disefio y desarrollo del experimento

6.2.1.2.1. Descripcion del experimento

En este experimento se buscara un docente que esté buscando poder dictar pequefios cursos en
plataformas digitales. Para poder realizar la entrevista nos contactaremos via zoom con una
docente que en sus tiempo libres pueda dictar cursos, evaluaremos mediante la entrevista su
disponibilidad y el grado de aceptacidén que tiene con respecto a poder trabajar con dUit!.
Ademas, se recogera informacion relevante acerca de los requisitos que necesitan para poder
aceptar la propuesta. Una vez recogidas todas las respuestas, se procedera a hacer la malla
receptora para evaluar la propuesta de trabajo.

6.2.1.2.2. Bitacora de actividades

Tabla 8: Bitacora de actividades para la validacion de recursos claves.

Actividad Tarea Resultado
Buscar un docente que nos N Prushis :
brinde una entrevista

saluda Maria Fernanda Moncada, queria
saber si me podrias brindar una
entrevista?

Es para recopilar informacién para mi
trabajo de la universidad

Buenas noches Marla Fernanda, si claro!
Muchas gracias:)
Podrfa ser mafiana en la mafiana?
Estards libre?
si, claro!

Perfecto entonces a las 11 la llamo

Entrevista con
docente

Muchas gracias

80, 4Club €5 la te llamé mas la atencidn

Elaborar la guia de preguntas
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Mostrar sitio web

Entrevista con el docente

Recopilar informacion

Fuente: Elaboracion propia

6.2.1.3. Analisis e interpretacion de resultados

Luego de la entrevista con la docente Vanessa Araya Vidarte, se pudo obtener diferentes
comentarios que se pueden rescatar para poder obtener informacion sobre el grado de
aceptacion de la docente para pertenecer al equipo de dUit!. Para comenzar Vanessa trabaja
como profesora de tiempo completo en la Universidad Peruana de Ciencias Informaéticas,
dictando el curso de Globalizacion a estudiantes que van ingresando a sus primeros ciclos de
la universidad. Ella nos comento que fue un proceso un poco dificil adaptarse a las clases 100%
virtuales ya que ya se habia acostumbrado a las clases presenciales. Con estos nuevos procesos
virtuales, ella pudo identificar nuevos problemas que antes no tenia como la conexion inestable
que muchos alumnos tienen. Con respecto a la web de dUit!, mencion6 que le llamé la atencion
la seccién de preguntas ya que cree que es importante la comunicacion entre el alumno vy el
docente para poder aclarar dudas y que todo quede super claro, otro punto que resalté de la web
fue la clasificacion de los temas ya que puede asi facilitar a los alumnos a poder encontrar cada
tema mucho mas facil y por altimo, las diapositivas interactivas ya que puede captar mejor la
atencion de los alumnos. VVanessa si estaria dispuesta trabajar en una plataforma virtual ya que
se puede acomodar a sus tiempo libres. Los requisitos que ella solicita tener para poder trabajar
dentro de dUit! es tener claro las horas que va a dictar, el nimero de alumnos, las capacitaciones
y segun eso ella evaluaria la propuesta. Por ahora ella esta considerando trabajar 6 horas por
semana, estas horas las utilizaria en sus fines de semana aprovechando su tiempo libre de su
otro trabajo. Ademas menciona que si es importante una capacitacion y que sea constante. Por
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parte del sueldo, nos comentd que los docentes ganan por hora dictada asi que ella esta
dispuesta a trabajar si se respeta ese proceso. Por Gltimo, Vanessa nos dijo que una idea nueva
para la plataforma como tener nuevos temas todas las semanas e incluir un contacto directo
entre docente y alumno para incluir un servicio mucho mas personalizado.

Tabla 9: Malla receptora para la validacion de recursos claves.

Cosas interesantes (+) Criticas constructivas ([1)
e Laseccion de preguntas dentro e El sitio web se demora un poco en
de la plataforma cargar

e La clasificacion de los temas
Diapositivas interactivas
e |dea del proyecto creativa

Preguntas (?) Ideas nuevas ()
e ;Cuantas horas al dia tendria que e Incluir temas todas las semanas.
trabajar? e Incluir un contacto directo entre
e ;Quién hara los silabos de los docente y alumno

e (Capacitaciones constante a los

temas que se dictaran?
docentes

e ;Se haran capacitaciones
constantes a los docentes?

Fuente: Elaboracion propia

6.2.1.4. Aprendizajes — Cambios a realizar

A través de la entrevista con la docente Vanessa Vidarte pudimos identificar diferentes
requisitos que tienen muchos de los profesores ahora con esta nueva normalidad. Entre ellos es
poder crear lazos cercanos con los alumnos, para los profesoras es importante poder crear cierto
vinculo con sus alumnos ya que no se puede tener ese contacto mas cercano que se podia dar
en el saldn de clases. Ademas con la entrevista, se pudo conocer como es que los profesores
reciben sus ingresos mensuales, la docente nos comento que todos trabajan por hora dictada y
que es asi como ellos suelen trabajar. Es por ello, que consideramos importante este comentario
ya que esa seria la modalidad de pago de los profesores que pertenezcan a dUit!.

Consideramos que la propuesta de dUit! para sus futuros profesores es muy interesante y que
muchos de ellos se animaran a pertenecer a la plataforma. Tomaremos en cuenta todos los
comentarios que obtuvimos por parte de la dicente Vidarte para poder captar el interés de
nuevos profesores.

6.2.1.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)
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Entrevista al docente: Vanessa Vidarte - Profesora a tiempo completo Universidad Peruana de

Ciencias Informaticas
Link de la entrevista: https://youtu.be/ 1CM11J8aZg

6.3. Validacion de actividades clave

6.3.1. Experimento 1

6.3.1.1. Objetivo del experimento

El equipo de dUit es capaz de atraer clientes potenciales a través de publicidad en Facebook.

6.3.1.2. Disefio y desarrollo del experimento

6.3.1.2.1. Descripcion del experimento

Se utiliz6 Facebook Ads para elaborar una campafia digital bajo el objetivo de tréafico
(redireccion a sitio web de dUit!), siguiendo las indicaciones de Hootsuite (2019) y G-talent

Crear nueva campana Usar la campafia existente
Elige un objetivo de la camparia
Mas informacién
Reconocimiento de @ Trifico
marca
Interaccién
Alcance
Descargas de
aplicaciones
Reproducciones de
video
Generacion de
clientes potenciales
Mensajes
Trafico

Conversiones
Ventas del catdlogo

Trafico en el
negocio

Figura 21: Objetivo seguido en campafia digital

Fuente: Elaboracién propia

Tipo de campafa ejecutada

Por lo que se selecciond a un segmento de clientes compuesto por hombres y mujeres de entre

16 a 40 afos y que vivan en Lima, que ademas tengan los siguientes intereses:
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Segmentacion detallada

Incluir personas que coincidan con @
Intereses > Otros intereses

Formacion Profesional

y también deben coincidir con €@
Intereses > Otros intereses

Universidad privada

Universidad publica

y también deben coincidir con €@

Q Afade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

X

Q, Afiade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

X

Definicion de la audiencia

/'\ Tu audiencia esta
[ ‘ definida.

Aleance potencial: 55 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
1,1K - 3,2K

Clics en el enlace @

11-39

Figura 22: Intereses para actividades claves

Fuente: Elaboracién propia

Datos demogréficos = Trabajo = Sectores
Administracion
Intereses > Negocios e industria

Marketing

Publicidad
Intereses = Otros intereses

Audiovisual

Excluir Acotar mas

Expansién de la segmentacidn detallada €@

Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

-

Definicion de la audiencia

/-\ Tu audiencia esta
‘ definida.

Aleance potencial: 55 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
1,1K - 3,2K

Clics en el enlace @

11-39

Figura 23: Intereses para actividades claves

Fuente: Elaboracion propia

Audiovisual

Finanzas

Ingenieria ambiental

ingenieria de sistemas

Ingenieria industrial

NUTRICION ¥ BIENESTAR

Excluir Acotar mds

Expansién de la segmentacion detallada @

Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

Llega a personas que no hayas seleccionado en la segmentacidn detallada cuando

Definicion de la audiencia

/‘-\ Tu audiencia estd
[ l definida.

Alcance potencial: 55 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
1,1K - 3,2K

Clics en el enlace @

11-39

Figura 24: Intereses para actividades claves

Fuente: Elaboracion propia




Ingenieria ambiental

ingenieria de sisternas

Ingenieria industrial

NUTRICION Y BIENESTAR

Odontologia

Periodismo

Excluir Acotar mas

Expansién de la segmentacion detallada €@

Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamientos Sugerencias Explorar

Definicion de la audiencia

2
[

Tu audiencia estd
definida

Alcance potencial: 55 000 personas @

Resultados diarios estimados
Alcance @
1,1K - 3,2K

Clics en el enlace @

11-39

Figura 25: Intereses para actividades claves
Fuente: Elaboracion propia

De esta manera, el nimero de personas que determind Facebook para nuestra campafia fue de

55000 personas, con un alcance diario de entre 1100 a 3200 personas por dia. Dando inicio el

24 de Abril a las 6 pm y finalizando el 27 de Abril a las 6 pm, con una inversion total de 30

soles.

6.3.1.2.2.

Bitacora de actividades

Tabla 10: Malla receptora para la validacion de actividades claves.

Actividad

Tarea

Resultado

Realizar publicidad
por Facebook

Crear Facebook de dUit!

https://www.facebook.com/D

Uit.elearning/

Disefio de piezas gréaficas

Publicar anuncio en Facebook

Ads

Definicién de la audiencia

/—\ Tu audiencia esta
{ l definida

Alcance potencial: 55 000 personas @

Resultados diarios estimados
Alcance @
1,1K-3,2K

Clics en el enlace @
11-39
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Alcance: 2331
Obtener métricas del anuncio | Clics totales: 141
Clics totales en el enlace: 41

Fuente: Elaboracion propia

6.3.1.3.  Andlisis e interpretacion de resultados

3 campaiias 28 Conjuntos de anuncios Anuncios

(W Duplica - # Editar - Mas w Ver configuracion @ 1l Columnas: Personalizada » "= Desglose w Informes

[ ] N Coste por
Configuracién © Resultados Alcance Impresiones resultado

da atrihuriAn

Nombre de la campana Presupuesto

. DuUIT Con el presupu 7 dias despu 41 2331 6082

Figura 26: Resultados obtenidos para actividades claves
Fuente: Elaboracion propia

I8 Campanias 82 Cenjuntos de anuncios [ Anuncios

(& Duplica - # Editar v Mas w Ver configuracion @ 11l Columnas: Personalizada v "= Desglose ¥ Informes =

Tasade

Nombre de la campana Fin CTR (todos) CPC (todos) Clics (todos) resultados

® purt 30,00 &/ 27 abr 2021 2,32% 0,218/ 141 0,67%

Figura 27: Resultados obtenidos para actividades claves
Fuente: Elaboracion propia

Resultados obtenidos

Luego de 3 dias de camparia, se obtuvo un alcance pagado de 2331 personas, de los cuales 141
personas se mostraron interesadas en la publicidad y dieron el clic en el anuncio, detectandose
que 41 personas llegaron a la landing page de dUit!, mientras que las 100 personas restantes
no lograron terminar de ejecutar tal accion. Sin embargo, se puede considerar a 141 personas
como un publico potencial para dUit!, por lo que se puede validar que el equipo de dUit! es
capaz de atraer clientes potenciales a través de publicidad en Facebook.

6.3.1.4. Aprendizajes — Cambios a realizar

En la parte de aprendizajes se puede decir que la correcta combinacion del texto, pieza gréafica,
call to action y segmentacién bien definida le ha permitido a la campafia publicitaria ser exitosa.

Mientras que en la parte de cambios a realizar, se podria invertir una mayor cantidad de dinero
en el mismo tiempo de ejecucion de la campafa (3 dias) a fin de lograr un mayor alcance de

personas por dia, lo cual traeria mejores resultados.

Finalmente, y pese a los resultados obtenidos, es importante revisar la segmentacion, y
determinar si fue adecuado dirigir 1 sola campafa publicitaria hace 2 segmentos de clientes
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diferentes, ya que 55000 personas es una cantidad muy alta para campafas publicitarias de s6lo

3 dias.

6.3.1.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

Se utiliz6 la siguiente imagen para la campafia de trafico, con un call de action de mas

informacion.

d[Mw Duit

jHola a todos! 5 &
Somos DUit! Una nueva plataforma e-learning
que te permite vivir la experiencia ... Ver mas

IEL CAMBIO
COMIENZA AQUIY

PREPARATE

PARA TU
FUTURO

DULT-PLATAFORMA VER..
iVive la experiencia! I MAS INFORMACION

r

i-rb Megusta () Comentar > Compartir

Figura 28: Pieza grafica utilizada para actividades claves.

Fuente: Elaboracién propia

En donde el sitio web de direccion fue:
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Figura 29: Sitio web de dUit
Fuente: Elaboracion propia

Link de sitio web: https://dUit-plataforma.vercel.app

6.4. Validacién de socios clave

6.4.1. Experimento 1

6.4.1.1. Objetivo del experimento

Validar que el uso de Vercel para la creacion de la plataforma es un adecuado proveedor
tecnoldgico para dUit!

6.4.1.2. Disefio y desarrollo del experimento

6.4.1.2.1. Descripcion del experimento

En este experimento se tendra una entrevista con un ingeniero de sistemas, el cual se ha
especializado como desarrollador web. Es la primera vez que vera la pagina, por lo que
inicialmente podra darnos su percepcién como usuario y profesional. El principal objetivo es
que nos brinde sus opiniones sobre nuestro sitio web actual, evalGe nuestra propuesta y nos
comente si a largo plazo es viable, teniendo en cuenta que debe tener un mantenimiento y cuidar
de soluciones cualquier problema que surja como el retraso en el tiempo de carga y el enlace
con las redes sociales. Una vez realizada la entrevista, se procedera a hacer la malla receptora
para evaluar los resultados.
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6.4.1.2.2. Bitacora de actividades

Tabla 11: Malla receptora para la validacion de socios claves.

Actividad Tarea Resultado
Contactar a un especialista y Sl bl
coordinar la fecha de la :

entrevista

Elaborar la guia de preguntas

Entrevista con
desarrollador web

Mostrar la pagina web
actualizada

Entrevista con el
desarrollador web

Recopilar informacion

Fuente: Elaboracion propia

6.4.1.3. Analisis e interpretacion de resultados

Tras la entrevista a Junior Figueroa, se puede obtener un nuevo punto de vista de la plataforma
de dUit!, principalmente logramos identificar algunas ventajas de nuestro principal socio clave:
Vercel. Nos coment6 que el sitio web es muy interactivo, Vercel permite tener el manejo de
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varias plataformas y tecnologias con una organizacion clave, lo que permite tener varias pagina
web en un sitio web, ademas que es personalizable segun las plantillas que maneja.

Algunas desventajas que identificoé es que demora un tiempo estimado en aprender las
funcionalidades, ubicar los pequefios detalles que no se puede ver a simple vista, la
programacion es en inglés, por lo que toma tiempo adicional organizar los procedimientos a
seguir si no se maneja bien el idioma.

Sobre el mantenimiento que deberia tener, nos coment6 que Vercel permite que la decision sea
depende de nosotros, lo recomendado es brindar actualizaciones y cambios cada 6 a 12 meses
para mantener la interaccién con el pablico objetivo.

Tabla 12: Malla receptora para la validacion de socios claves.

Cosas interesantes (+) Criticas constructivas ([7)
e Perfecto para el segmento e El sitio web se demora un poco en
e Interactivo cargar
e Buen uso de imagenes e Video muy pesados
e |dea del proyecto creativa

e Imagenes que pueden estar de mas

Preguntas (?) Ideas nuevas ()
e Cual es el publico y que le llama e Renderizar iméagenes y videos
mas la atencién? para tener una buena calidad a una

mejor velocidad
e Enlazar con redes sociales
e Actualizaciones en el inicio

Fuente: Elaboracion propia

6.4.1.4. Aprendizajes — Cambios a realizar

Nuestro entrevistado considera que esta bien hecho para el publico, en donde le comentamos
que por lo general son jovenes que aun estdn en el colegio. Nos recomendd brindar
actualizaciones cada 6 meses, en donde podamos enfocar un cambio en el registro del inicio,
afiadir mas cursos, mejorar o cambiar el disefio de la pagina en caso el publico lo demande.
Nos comentd ademas que para tener en cuenta estos cambios, se debe plantear con 3 meses de
anticipacion, en donde evaluemos la percepcion de los jovenes y adecuarlo mejor con el uso.
Por ultimo, un tip que nos brindd es el de reducir un poco iméagenes o videos que pueden estar
de mas ya que esto puede sobrecargar y demorar la carga y respuesta de la pagina; renderizar
el material visual es de gran ayuda para mejorar el tiempo de navegacion y hacer mas fluida la
experiencia.

Se puede enlazar con las redes sociales, pero esta depende del disefio y posicion que deseamos,
ya que Vercel permite esta opcion y mucho méas. Con esto podemos validar que Vercel es el
adecuado para el segmento, por su personalizacion e interfaz que va dirigida a un publico
juvenil.
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6.4.1.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

Entrevistado: Junior Figueroa - Ingeniero de Sistemas/Desarrollador web - 28 afios

Link de la entrevista: https://www.youtube.com/watch?v=Af8hTOzYWa4

6.5. Validacion de estructura de costos

6.5.1. Experimento 1 : Costos de personal

6.5.1.1. Objetivo del experimento

Determinar el costo total del personal para realizar el sitio web dUit!

6.5.1.2. Disefio y desarrollo del experimento

6.5.1.2.1. Descripcion del experimento

Para poder determinar el costo de personal para realizar el sitio web de dUit!, se tuvo que buscar
a una persona que tenga conocimientos claros sobre el desarrollo de sitio web. En este caso,
estuvimos contactando con una persona para que nos pueda dar soporte digital y pueda tener
como tal una pagina de dUit! ofreciendo los servicios que se estaba pensando con el equipo de
trabajo. Como parte de nuestros costos, hemos considerado al integrante de desarrollador web
ya que se negocio6 por unos dias, lo cual se decidié cobrar por su labor, 15 soles la hora en el
cual demandaba su trabajo y esfuerzo por realizar el sitio web. A través de esta persona, y con
el apoyo del equipo, se pudo realizar la plataforma dUit!. Se afiade en la estructura de costos
en que no contamos con un Costo fijo (ya sea un dominio o un Hosting), lo cual se obtuvo una

plantilla gratuita y a partir de ello, se realizo el sitio web.

6.5.1.2.2. Bitacora de actividades

Tabla 13: Bitacora de actividades para estructura de costos.

Actividad Tarea Resultado

‘ oam & Impis.Sschiter W@

Buscar a un desarrollador de
pagina web
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https://www.youtube.com/watch?v=Af8hTOzYWq4

Determinar el costo
por realizar dUit!

Reuniones constantes con el
desarrollador de la web

52 Pr toE...
@ oyecto E

Hola Jack, qué tal! Si, ya
Claudia te habra comentado
un poco sobre nuestro
proyecto y querfamos
también poder tener tu
ayuda con el tiempo libre
que puedas contar, desde
ya muchas gracias por eso
H

Desarrollador dUit!

Hola a todos, si Claudia me
comenté un poco, tienen
tiempo mafana a las 8AM?
O si fuera mas temprano
mejor a las 7, en qué horario
pueden ?

Claudia rmu
Hola Jack, yo considero que
nadria ser mafiana 7:30am?

Negociacion con el
desarrollador para determinar
el costo

@ Desarrolla...
=

Jack!! Con respecto al sitio
web que te habiamos
comentado por meet,
cuanto nos cobrarias por
hora de trabajo?

Hola si les puedo cobrar 15
soles, no creo demorarme
mucho

Esta bien,
aproximadamente, ;dentro
de cuanto tiempo lo
terminaras?

Un dia... creo @

Genial, nos avisas por favor
H

Clmata mennmiinan @

Creacion de la plataforma
duit!

https://dUit-
plataforma.vercel.app/

Fuente: Elaboracion propia

6.5.1.3.

Tabla 14: Estructura de costo de personal

Estructura de costos fijos, variables y unitarios

Estructura de Costo de personal
Factor Mimero Unidades
Integrantes del grupo 5 miembros
MO [unitario) 15 soles
Horas empleadas 15 horas
Costo fijo 0 Soles
Costo Total 270 zoles

Monto invertido por miembro o4

solesimiembro

Fuente: Elaboracion propia



https://duit-plataforma.vercel.app/
https://duit-plataforma.vercel.app/

MOI: Mano de Obra Indirecta, costo destinado para el
personal que no tiene relacion con la actividad del proyecto.

Adicionalmente, en este punto se debe aclarar las diferencias entre lo comdn llamado Gasto de
personal con el Costo de Personal. En Costo de Personal nos referimos a las retribuciones
directas al personal encargado, donde se incluye los salarios propiamente dicho, mientras que
en Gasto de personal es lo que se destina mensual o periédicamente al trabajador por algin
servicio que tenga relacion con el rubro de la empresa. En nuestra evaluacion, nos referimos al
Costo de Personal expresado en la Mano de Obra Directa donde se le destina un salario con
una actividad que no tiene relacion especifica en el negocio.

6.5.1.4. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

@ l?rroyerct’or F-I?arrr‘ningrd‘uritl I e Q : X Info. del grupo

te acuerdas ba de los 4 videitos iba el
titulo de

y abajo el del testimonios?

creo que eso no mas faltaria (3 X \

Lo habia olvidado, lo haré ahora hasta las 10

Proyecto E-learning dUit! /7

Bueno, ya ntp

ya se como agregar mas cositas :3 Descripcion

En que link estan?

Creare un link

Figura 30: Evidencia de validacion de costos
Fuente: Elaboracion propia
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(%\ Proyecto E-learning dUit!

Ok, a las 10
Perfecto, hoy a las 10pm nos vemos!

chicos les dejaré los links para que vayan viendo la web, y a las 10 me dicen
como estd

Strapi Admin

api-proyecto-upcherokuapp.com

Home

Figura 31: Evidencia de validacion de costos
Fuente: Elaboracién propia

7. VALIDACION DEL INTERES DE COMPRA

a. Definicion de Mercado Meta
Tabla 15: Mercado meta

Edades Total Con smartphone e

Internet

Escolares
14-17 afios 2006897 1268359

Padres de familia

30-39 afios 5407046 5033960
40-49 anos 4601356 4210241
Mercado meta 10512559

Fuente: Elaboracién propia

Segun INEI (2020), el numero de escolares que se encuentran en el Per( es de 2 006 897
personas, el nimero de personas de entre 30 a 39 afios es de 5 407 046 personas y el de 40 a
49 afios de 4 601 356 personas. Sin embargo, Andina.pe (2020), sefiala que solo el 63.2% del
primer grupo, el 93.1% del segundo grupo y el 91.5% del tercer grupo cuentan con smartphone
e internet. Dando un total de 10 512 559 personas que serian el mercado meta (publico
potencial) de dUit.

b. Buyer persona
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e Estudiante

BUYER PERSONA

Estudiante escolar

INFORMACION METAS U
PERSONAL , OBJETIVOS

EDUCACION: Secundaria Ingresar a una universidad

EDAD: 16 afios LA ' Terminar el colegio
NSE:A,ByC Ser un gran profesional

!

MIEDOS NECESIDADES
VALORES RRSS

Reponsabilidad Facebook Ayuda profesional en

Compromiso Instagram orientacién vocacional
que desea Honesto Twitter Informacién del proceso de

Poca informacién de Respeto TikTok ingreso a universidades
carreras profesionales

No saber que estudiar
No ingresar a la universidad

Justo

Figura 32: Buyer persona de estudiante
Fuente: Elaboracién propia

e Padre de Familia

BUYER PERSONA

Padres de familia

INFORMACION METAS U
PERSONAL ) OBJETIVOS

EDAD: 46 anos

PROFESION: Jefa Comercial
NSE:A,ByC

INGRESO: S/.3000 a S/.10000

Crecer profesionalmente
Lograr el éxito profesional

de sus hijos

MIEDOS NECESIDADES
VALORES RRSS

Perder su trabajo Reponsabilidad Facebook Ver profesionales a sus

Que sus hijos no hijos en la etapa

Compromiso Instagram

encuenten su carrera ideal universitaria.

Honesto Twitter

Respeto

Figura 33: Buyer persona de padre de familia
Fuente: Elaboracién propia

c. Objetivos del Plan Concierge
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Objetivos generales:

e Lograr 40 intenciones de compra durante el mes de Junio.
e Identificar el canal de venta de mayor potencial entre Facebook e Instagram.

d. Estrategias de las 4Ps

- Producto

El servicio principal de dUit! es brindar una asesoria personalizada a alumnos de 4to y 5to de
secundaria, los cuales aiin no se han decidido por la carrera universitaria que van a estudiar. Es
por ello, que dUit! brinda 3 tipos de planes los cuales ayudaran a los alumnos poder recibir
orientacion vocacional de diferentes carreras profesionales que les interese y asi poder tener
una idea més clara de la malla curricular. Todo esto con la ayuda de profesionales como
profesores de universidades y psicélogos que los acompafiaran en todo el proceso hasta que el
alumno esté listo para elegir una carrera profesional.

La estrategia que se ha realizado para conocer la intencion de compra del producto se han
realizado diferentes experimentos para asi saber qué tan dispuestos estan los alumnos en poder
adquirir el servicio. Los experimentos se realizaron a través de Facebook, Instagram y una
Landing Page, las cuales nos ayudaron a poder medir el interés de posibles alumnos.

Teniendo en cuenta las diferentes interacciones en las redes sociales, se hara uso de diferentes
piezas gréficas con Hashtags que permitan a los usuarios interactuar y poder Ilegar también de
una manera organica, generando una cercania con el usuario y a la vez conozcan el servicio
que ofrece dUit!
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Nuevos Cursos

Negocios: Marketing Negocios: Finanzas Negocios: Administracion

iConoce esta grandiosa carrera para ti! iConoce esta grandiosa carrera para ti! iConoce esta grandiosa carrera para ti!

Facultad de Negoclos Facultad de Negoclos Facultad de Negoclos

Comunicacién: Audiovisuales Comunicacién: Periodismo Comunicacién: Publicidad

iConoce esta grandiosa carrera para il iConoce esta grandiosa carrera para til iConoce esta grandiosa carrera para til

Facultad de Comunicaciones Facultad de Comunicaciones Facultad de Comunicaciones

Ingenieria: Ing. de Sistemas Ingenieria: Ing. Ambiental Ingenieria: Ing. Industrial

iConoce esta grandiosa carrera para ti! iConoce esta grandiosa carrera para ti! iConoce esta grandiosa carrera para tit

Facultad de ingenlerla Facultad de ingenleria Facultad de Ingenleria)

Figura 34: Pieza gréfica de producto
Fuente: Elaboracion propia

dlie  duit.pe

d t'
.
mu  duitpe Tenemos las carreras

iMAs DE 1 2 profesioneales mas requeridas en el
Peri @
CARRERAS

Somos una plataforma online que te
permite vivir la experiencia
universitaria desde colegio [

¢Quieres conocer mas?
QO LinkenlaBiO O

#online #preuniversitario #estudiar

4 Me gusta

@Duit.elearningy (© Aade un comentario

Qv W

Figura 35: Pieza grafica de producto
Fuente: Elaboracién propia
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FACULTAD DE FACULTAD DE
INGENIERIA NEGOCIOS

.;‘f%

Wi o

= - d : y
® S
o '
INGENIERIA DE INGENIERIA INGENIERIA m m ADMINISTRACION
SISTEMAS AMBIENTAL INDUSTRIAL

Acércat a b que & apasiona <] U ] Aeércal a b que & apasiona c u

Figura 36: Pieza gréfica carrusel de producto
Fuente: Elaboracion propia

FACULTAD DE
BUMUNICACIUNES

FACULTAD DE
MEDICINA

y - ' 4
AUDIOVISUALES PERIODISMO PUBLICIDAD W ODONTOLOGIA PEDIATRIA

Aetreats alo que & gpasima | U 4]

Aetreat alo quetapasina | U 17

Figura 37: Pieza gréfica carrusel de producto
Fuente: Elaboracién propia

- Precio

Con respecto al precio dUit! ha creado 3 planes los cuales los alumnos pueden elegir segln sus
necesidades. El primero es el plan basico el cual tiene un costo de S/. 14.90 mensual, este plan
ofrece experiencias vivenciales de egresados y estudiantes también el acceso a 1 carrera
profesional a eleccion. El segundo es el plan ddo este de igual manera contiene experiencias
vivenciales de egresados y estudiantes, el acceso a 4 carrera profesional a eleccion y materiales
didacticos, pagando S/. 39.90 mensualmente. Por altimo, el plan premium el cual tiene como
los anteriores ofrece experiencias vivenciales de egresados y estudiantes, acceso a todas las
carrera profesional a eleccion, materiales didacticos y afiadiendo recomendaciones de
diferentes universidades, el precio de este plan es S/. 49.90.

La estrategia de concierge que hemos usado es poder ver la aceptacion de los clientes a los 3
diferentes precios. Ademas, de aplicar una estrategia de penetracion de mercado el cual se basa
en fijar precios bajos para cada tipo de plan (Plan basico, dio y premium) asi esperar tener
penetracion en el mercado objetivo mucho mas rapido.
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NUESTROS PLANES

+ Experiencias vivenciales de
egresados y estudiantes
* Acceso a todas las carreras

Precio Precio

S/. 14.90 .- S/. 39.90)..- S/. 49.90;..

Figura 38: Planes de dUit!
Fuente: Elaboracién propia

- Plaza

La plaza de dUit! es su sitio web, es a través de ella que los estudiantes pueden recibir el
servicio. Desde ella se pueden inscribir a los planes de estudio y también poder recibir sus
clases. Se hicieron varios prototipos de paginas web hasta que pudimos encontrar la manera
perfecta de que todo quede perfectamente organizado y asi los alumnos puedan vivir una buena
experiencia desde la web.

La estrategia que se usé en esta dimension fue poder crear diferentes espacios en donde se
pueda encontrar informacion muy valiosa del servicio y que sirva como plaza para dar a
conocer el servicio. Es por ello, que se crearon cuentas de Facebook e Instagram para que estén
implementadas con informacion acerca de los planes, precios y diferentes datos que puedan
ayudar a solucionar diferentes preguntas tanto de los alumnos como los padres de familia.

d mit! ISl NOSOTROS CURSOS  PREMIUM 55 er
s

Preparate para tu futuro

dUit! se encuentra comprometido con tu educacion

Experiencias

Figura 39: Pagina de inicio del sitio web de dUit!
Fuente: Elaboracion propia
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Experiencias

Facultad de Negocios

« Administracion « Economia y
Finanzas » Finanzas « Marketing
+ Negocios Internacionales

Facultad de Comunicacion

« Audiovisuales » Fotografia «
Periodismo » Psicologia del
Consumidor « Publicidad

Facultad de Ingenieria

= Ing. de Sistemas = Ing. de
Redes « Ing. Mecatrdnica = Ing.
Ambiental = Ing. Industrial

Facultad de Medicina

« Gastroenterologla « Neurologia
= Nutricién » Odontologla «
Oftalmologia » Pediatria

Figura 40: Sitio web de dUit!
Fuente: Elaboracién propia

- Promocion

Las promociones de dUit! se realizaron para poder motivar a los estudiantes a poder unirse a
la plataforma, estos descuentos se realizan a través de la landing page. Para poder recopilar sus
datos y poder ver la cantidad exacta de personas que estuvieron interesadas en las promociones
y que tan dispuestos estan a comprar el servicio con el incentivo del descuento. Constante se
haran este tipo de descuentos a través de las redes sociales para poder impulsar la compra.

jHasta 35% de descuento si te regisiras hoy!

Selecciona un plan

(O Flon bésico
(O Plon dic

(O Plan Premium

MNombre y Apellido

Email

Telgfono

Enviar

Contactanos

Calle Antero Aspillaga, Lima 15073 -

San Isidro
Tel +51974136094

Email - duit.elearning@gmail.com

N\
f L

Figura 41: Formulario de primera landing page con promocion
Fuente: Elaboracion propia
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Accede aun descuento adicional de 15%
hasta el 20 de Junio

Contactanos

| Planbasico

Planddo Calle Antero Aspillaga, Lima 15073 -

Plan Premium San Isidro
Tel +51974136094

_ Email - duit.elearning@gmail.com
Nombre y Apellido Teléfono

Email /\

fiC

Figura 42: Formulario de segunda landing page con promocion
Fuente: Elaboracion propia

7.1. Experimento 0

7.1.1. Objetivo del experimento

Lograr 20 intenciones de compra durante la tercera semana de mayo a través de una
comunicacion directa y personalizada mediante una campafa de trafico a mensajeria directa
por Facebook, WhatsApp e Instagram.

7.1.2. Disefio y desarrollo del experimento

7.1.2.1. Descripcion del experimento

Se utiliz6 Business Manager para realizar la campafia, en cual tuvo un objetivo de mensajes

para generar intenciones de compra en la red social de Facebook, WhatsApp e Instagram de
duit!.
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Elige un objetivo de la campania
Mas informacion

Reconocimiento de Trafico Conversiones
marca

Interaccion Ventas del catalogo
Alcance

Descargas de Trafico en el

aplicaciones negocio

Reproducciones de
video

Generacion de
clientes potenciales

@® Mensajes

Mensajes -

Cancelor m

Figura 43: Objetivo de mensajes para experimento 0
Fuente: Elaboracién propia

Durante esta campafia se selecciond a un segmento de clientes compuesto por hombres y
mujeres de entre 14 a 17 afios que vivan en Lima, con la finalidad de concretar intenciones de
compra que vayan acorde a sus intereses y necesidades.

Definicién del pablico
¢
o
Q
o
Resultados diarios estimados
e @
IS 2,5K - 7,4K
(} ere 0
° X 11-39

Figura 44: Intereses para experimento O
Fuente: Elaboracion propia

Por lo tanto, el numero de personas que determind Facebook para nuestra campafa fue de
56000 personas, debido a la poca segmentacion de intereses. Dando inicio el 25 de Mayo a las
5 pmy finalizando el 29 de Mayo a las 5 pm, con una inversién total de 35 soles.

7.1.2.2. Estrategias de promocion, fidelizacion y precio (relacion con el cliente)

Estrategia de promocion:
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Consiste en dar a conocer las mas de las 12 carreras profesionales que ofrece dUit! para
aquellos jovenes que aun presentan dudas con respecto a qué carrera estudiar en un futuro

proximo. Es asi que bajo el objetivo de mensajes, se utilizé una misma pieza grafica que fue
difundida en Facebook, Instagram y WhatsApp.

Tabla 16: Pieza gréfica utilizada

Facebook Instagram WhatsApp

dMiu Duit e-learning oo Instagram
duit pe
& ;Teimaginas no estar seguro de lo que vas

a estudiar?
& Aqui tienes la solucion: Ver mas

d0i!

pd e _;,
Link de WhatsApp e
cada anuncio de

>
55 = Facebook e Instagram:
Hogta i ¥ s e @ T s s e ko https://wa.link/9uueel
[QM gust: () Comentar /) Compart

Fuente: Elaboracién propia

7.1.2.3. Bitacora de actividades

Tabla 17: Bitacora de actividades de experimento 0.

Actividad Tarea Resultado

https://www.instagram.com/d

Crear Instagram de dUit! Uit.pe/
Enlazar namero de WhatsApp
Crear pagina de Facebook https://wa.link/2scm0g

https://www.facebook.com/D
Uit-e-learning-
100213788953225/

Disefio de pieza gréaficas
Realizar publicidad

-75-


https://wa.link/9uuee1?fbclid=IwAR3xTrG26RjbVVZyaVIovmIH9DFkGU8I4-_sRVUNiiEfIzmBp9rgiI0vs6M
https://www.instagram.com/duit.pe/
https://www.instagram.com/duit.pe/
https://wa.link/2scm0g
https://www.facebook.com/Duit-e-learning-100213788953225/
https://www.facebook.com/Duit-e-learning-100213788953225/
https://www.facebook.com/Duit-e-learning-100213788953225/

por FaCEbOOk, Definicién del pablico

Instagram y 75
WhatsApp (7

Pu bl icar an u ncio en Facebook Resultados diarios estimados
Ads s

2,5K - 7,4K

11-39

Alcance: 9766

NUmero de mensajes
Obtener métricas del anuncio | recibidos: 4

Tasa de conversion: 0.04%

Fuente: Elaboracién propia

7.1.3. Anadlisis e interpretacion de resultados

i. Resultados del embudo de ventas

Alcance 9766 (100%)

Interés 50 (0.51%)

Deseo 4 (0.04%)

Figura 45: Embudo de ventas para experimento 0
Fuente: Elaboracion propia

ii. Resultados de la campafia
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DUIT-PLATAFORMA.VERCEL.APP

Mas informacion
Home

9.766 85 -

Personas alcanzadas Interacciones Puntuacion de distribucién

Promocionada el 7 de junio a las 20:35 Finalizada
De Mafer Moncada

Personas p Clics en el
9,8 mil 50
alcanzadas enlace

Ver resultades

Figura 46: Resultados de campafia para experimento O
Fuente: Elaboracién propia

Publico

Este anuncio llego a 0 personas de tu publico.

Personas Ubicaciones Lugares

51.1% Mujeres  48.9% Hombres

50%

40%
30%
20%
10%
1317 1

4 25-34 3544 4554 5564 65+

[=5]
ra

Caracteristicas del publico

Solo la persona que cred este anuncio puede ver las caracteristicas del
publico

Figura 47: Resultados de camparia para experimento 0
Fuente: Elaboracion propia

Luego de 3 dias de campafia, se obtuvo un alcance pagado de 9450 personas, de los cuales 4
personas mostraron deseo de adquirir el producto ofrecido, debido a que enviaron mensajes
directos al DM de Instagram en busca de mas informacion, forma de pago, como es el plan
premium, etc. Sin embargo, el resultado en Facebook fue nulo, ya que se lograron recibir
mensajes directos a la bandeja de entrada, pero ninguna de ellos estuvo dispuesto a dejar sus
datos durante el seguimiento de la conversacion, por lo que solo se quedaron en la fase de
interés dentro del embudo de ventas. Asimismo, en WhatsApp el resultado también fue
negativo ya que no se recibid ningdn mensaje por este medio. Finalmente la tasa de conversion
fue de 4 personas (0.04%), lo cual nos permite reconocer que una campafa de mensajes a un
medio de comunicacion directo no es la mejor opcidn para generar intenciones de compra.
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7.1.4.  Aprendizajes - cambios a realizar

Es importante mantener un disefio, paleta de colores, y temas que generen interaccion para
poder crear mayor presencia. A las personas que nos vamos dirigidos, es un publico constante
si se brinda informacion y forma una comunidad. Por otro lado, hemos podido identificar que
no generaron las intenciones de compra planteadas como objetivo, debido a que se llevo a cabo
una conversacion para identificar si los jévenes tenian intenciones de compra con respecto a
nuestros planes presentados por el DM de Instagram, el cual solo tuvo resultado. Finalmente,
al ser menores de edad suelen tener mayor desconfianza al entablar una conversacién directa,
por lo que se recurrira a otro medio para la recoleccion de leads

Cambios a realizar:

Teniendo en cuenta la curiosidad de los usuarios que consultaron por DM, suelen ser similares,
por lo que se puede trabajar mayor contenido de valor logrando brindarles la informacion
necesaria y conseguir clientes potenciales. También es necesario mencionar que una buena
manera de poder llegar a méas publico para concretar intenciones de compra seria al tener una
landing que muestre los beneficios en concreto y el precio para conocer verdaderamente el
interés y la decision de compra de las personas.

7.1.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audio, videos, imagenes, etc.)

Instagram:

Interés en el plan basico

, fjoaquincalderon @ : fjoaquincalderon @
OB BT G

LN BASKCY PANDSS LN PREM

VOSY0 2P 0

(Te gustaria acceder a alguno de

nuestros planes con grandes
beneficios que tenemos para ti?

dit

® ! M4 O

Figura 48: Intereses en plan basico
Fuente: Elaboracién propia
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’ fjoaquincalderon

Me interesa el plan basico, esta
muy interesante porgue ando
en duda con una carrera que

’ ustedes tienen

Si y como realizé el pago? Con

‘ tarjeta, verdad?

Perfecto, entonces estarias
accediendo al plan basico de
14.90 soles. @ @

iAsf es, Joaquin! En breves
momentos te compartiré los
métodos de pago. [

M0

Figura 49: Intereses en plan bésico
Fuente: Elaboracion propia

&

©®  Enviaun mensaje..

carmela.barboza @

Mucho gusto! Me pareci6 muy
importante que se preceupen
por el futuro de la educacion.
Quisiera saber los métodos de
pago para acceder a los cursos,
Ya que quiere iniciar una carrera
Universitaria,

Muchas gracias de antemano

Hola Carmela, bienvenida a

dUit! £7 %

Por supuesto, estamos para
impulsar la educacion hacia una

&4 O

" carmela.barboza

Perfecto! (DM

Quisiera el plan bésico si fuera
tan amable

T

@ Enviaun mensaje..

Por supuesto, estamos para
impulsar la educacién hacia una
perspectiva profesional.

En breves momentos te
brindaremos informacién sobre

nuestros cursos. @ %

Figura 50: Intereses en plan bésico
Fuente: Elaboracién propia

" carmela.barboza

Perfecto! (@Y

Quisiera el plan basico si fuera
tan amable @

Clare que sil En verdad que serd
muy (til conocer més carreras
profesionales $§

;Camo puedo realizar el paga?
Tienen cuenta de Interbank? @

w

@ Eia un mensaje

Perfecto, entonces estarias
accediendo al plan basico de

1450 soles. @ @

(4O

Figura 51: Intereses en plan basico
Fuente: Elaboracién propia

Interés en el Plan Dlo
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“ _adrimendieta @ “ _adrimendieta @

Hola! Bienvenida a dUit!

Soy tu asesora Claudia, te
comento que actualmente
contamos con 3 planes que te

duit.pe ¢ ;Sabias que en dUit! llevaran a vivir experiencias
encuentras las carreras unicas para la eleccion de tu
profesionales... futura carrera universitaria

Hola dlit

NUESTROS PLANES

Vi esta publicacién y quisiera Tenemos més de 2 carreree
@ info por favor profesioneles 8 tu deposicién.

—
Hola! Bienvenida a dUit! 8 -
LU LU LN PREMIOY

@ Envia un mensaje 4 O © Eoviaunmenssie R w)

Figura 52: Intereses en plan duo
Fuente: Elaboracion propia

“ _adrimendieta @

vVey0-Pe

;Te gustaria acceder a alguno de
nuestros planes con grandes
beneficios que tenemos para ti?

Si por favor, quiero el plan duo,
c como puedo pagar?

Perfecto, entonces estarias
accediendo al plan dtio de 39.90
soles,

En breves momentos te
compartiré los medios de pago.

@ P

Figura 53: Intereses en plan duo
Fuente: Elaboracion propia

M4 O

Interés en el Plan Premium
o kimfio_hb @ o kimfio_hb @

EURTK TR VAT X ) s an

Hola me
los cusos

sstaria mas info de

o Y cuanto cuesta?

;Te gustaria acceder a alguno de
Hola! Bienvenida a dUit! & nuestros planes con grandes
beneficios que tenemos para ti?

Soy tu asesora Claudia, te
comento que actualmente

contamos con 3 planes que te Claro, en verdad que me llamo
llevaran a vivir experiencias la atencién sus 12 carreras
unicas para la eleccion de tu uniersitarias, como no se que
futura carrera universitaria estudiar quisiera el plan

— o premium
l B0 || @ memmen 5o

Figura 54: Intereses en plan Premium
Fuente: Elaboracion propia




o kimfio_hb @

o%

iNosotros te ayudamos a

encontrar tu carrera ideal

Entonces estarias accediendo al

plan duo de 49.90 soles. @ &
Sisiis, pasenme las cuentas por

Figura 55: Intereses en plan Premium
Fuente: Elaboracién propia

Resumen:

Tabla 18: Resultados obtenidos por tipo de plan.

Tipo de plan ‘ NuUmero de personas interesadas
Plan Bésico 2
Plan Duo 1
Plan Premium 1
Total 4

Fuente: Elaboracion propia
7.2.  Experimento 1

7.2.1. Objetivos del desarrollo

Lograr que 10 personas, durante la primera semana de junio, concreten una intencion de compra
mediante la seleccidn de un plan ubicado en la landing tras la campafa de Facebook.

7.2.2. Disefo y desarrollo del experimento

7.2.2.1. Descripcion del experimento

Se utilizo Facebook Ads para elaborar una camparia bajo el objetivo de tréafico, siguiendo los
consejos de Hootsuite (2019) y G-talent (2020).

-81-



Elige un objetivo de la campana
Mas informacion

Reconocimiento de @ Trafico
marca

Interaccion
Alcance

Descargas de
aplicaciones

Reproducciones de
video

Generacion de
clientes potenciales

Mensajes

Conversiones
Ventas del catalogo

Tréfico en el
negocio

-

Cance‘ar m

Figura 56: Objetivo de trafico para e
Fuente: Elaboracion propia

xperimento 1

Por lo que se selecciond a un segmento de clientes compuesto por hombres y mujeres de entre
14 a 17 afios y que vivan en Per(, a fin de descentralizar la campafia publicitaria. Asimismo,

éstos deben incluir los siguientes intereses:

Segmentacion detallada
Incluir personas que coincidan con @

Intereses > Otros intereses
ESAN
Intereses > Otros intereses = Universidad de Lima
Universidad de Lima
Intereses > Otros intereses > Universidad del Pacifico
Universidad del Pacifico
Intereses > Otros intereses > Universidad Macional de Ingenieria
Universidad Nacional de Ingenieria -
Q ARade datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar
y también deben coincidir con @ »
Intereses > Negocios e industria
Educacion superior
Intereses > Otros intereses > Formacion Profesional

Formacidn Profesional

Definicion de la audiencia

/‘\\ Tu seleccion es
bastante amplia.

Alcance potencial: 20 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
2,2K - 6,4K

Clics en el enlace @
19 - 54

iTe han sido de ayuda estas estimaciones?

Figura 57: Objetivo de trafico para experimento 1
Fuente: Elaboracion propia
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Segmentacion detallada

h . Definicion de la audiencia
Incluir personas que coincidan con @

/-\ Tu seleccion es
- bastante amplia
Universidad Nacional Federico Villarreal I /

Intereses = Otros intereses > Universidad Nacional Mayor de San Marcos

. R . Alcance potencial: 20 000 personas @
Universidad Nacional Mayor de San Marcos . .

Intereses = Otros intereses = universidad peruana de ciencias aplicadas
Resultados diarios estimados
universidad peruana de ciencias aplicadas

Alcance @

Intereses = Otros intereses = Universidad San Ignacio de Loyola Z,ZK . 6,4K

Universidad San Ignacio de Loyola

Clics en el enlace @
Q) Afade datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar 19 -54

y también deben coincidir con @ 4

Intereses = Negocios e industria

Educacion superior

Intereses = Otros intereses = Formacion Profesional

Formacidn Profesional

£Te han sido de ayuda estas estimaciones?

Figura 58: Obijetivo de trafico para experimento 1
Fuente: Elaboracion propia

Intereses > Negocios e industria

. Definicion de la audiencia
Educacion superior

X X Tu seleccion es
Intereses = Otros intereses = Formacion Profesional bastante amplia.

[/

Formacion Profesional

Q Afade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar | Aleance potencial: 20 000 personas @

y también deben coincidir con @ b4

oo Resultados diarios estimados
Intereses = Otros intereses > Juegos para mdviles

Alcance @
2,2K - 6,4K

Juegos para moviles

Q Afiade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar
Clics en el enlace @

y también deben coincidir con @ b4
19-54

Intereses = Otros intereses = Tik Tok

Tik Tok

Q Anade datos demoaraficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar

Excluir Acotar mas

stimaciones?

iTe han sido de ayuda
decllodo B

Figura 59: Obijetivo de trafico para experimento 1
Fuente: Elaboracion propia

De esta manera, el niUmero de personas que determind Facebook para nuestra camparia fue de
20000 personas, con un alcance diario de entre 2200 a 6400 personas por dia. Dando inicio el
03 de Junio a las 5 pm y finalizando el 06 de Junio a las 5 pm, con una inversion total de 25
soles.

7.2.2.2. Estrategias de promocion, fidelizacion y precio (relacion con el cliente)

Estrategia de promocion:

-83-



Campanas publicitarias en Facebook

Se utilizara Facebook Ads para ejecutar una campafia publicitaria compuesta por una imagen
(pieza grafica) dirigida a nuestro segmento de mercado a fin de obtener un mayor alcance en
busca de que parte de las personas que la observen le den clic al call to action de mas
informacidn, se redirija a la landing page y dejen sus datos en busca del descuento ofrecido

Pieza Gréfica:

Landing page:

d[Miet Duit e-learning .o

& Te imaginas no estar seguro de que vas a
estudiar?
B Aqui tienes la solucion

PR s

:@‘\ POTENCIA

CON

®  NUESTRAS
5 ASESORIAS.
3

+ DE1 2 CARRERAS
DISPONIBLES /14,9

JDCCARAZAS.WIXSITEC...

Siente la experiencia MAS INFORMACION

&

Ub Me gusta C) Comentar ﬁ(} Compartir

Figura 60: Pieza gréfica para experimento 1

Fuente: Elaboracién propia
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iEL cambio comienza aqui! 9

T

+De-|2

calreras
universitarias a

b o & tu disposicion

iﬁé#@‘ Desde
A SA14.9.

Figura 61: Precios mostradas en primera landing page
Fuente: Elaboracién propia

Experiencias que
te ofrecemos

W

¥ | % ()

NEGOCIOS COMUNICACION
Ing. de Sistemas Gastroenterologia
Ing. de Redes Neurologia
Ing. Mecatrénica Nutricién
Ing. Ambiental Odentologia
Ing. Industrial Oftalmologia
Pediatria

Figura 62: Carreras que ofrece dUitj
Fuente: Elaboracion propia
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Planes y beneficios

Plan basico

Experiencias vivenciales de Experiencias vivenciales de Experiencias vivenciales de
egresados y estudiantes egresados y estudiantes egresados y estudiantes

Acceso directo a 1 carrera Acceso directo a 4 carreras Acceso directo a todas las carreras
profesional profesionales profesionales

Materiales didacticos Materiales didacticos

Recomendaciones de
universidades

Figura 63: Planes mostrados en landing page
Fuente: Elaboracién propia

jHasta 35% de descuento si te registras hoy!

Selecciona un plan
QO Plon basico Contactanos

QO Plondic

- Calle Antero Aspillaga, Lima 15073 -
QO  Plan Premium .
Tel +51974136094

Email - duitelearning@gmail.com
Nombre y Apellido seem

e
f

Email Tel&fone

Figura 64: Formulario de landing page
Fuente: Elaboracion propia

Estrategia de Fidelizacion:

La estrategia de fidelizacion que se adoptara en este experimento es a traves de los descuentos,
en este caso el 35%, que se les otorgara a las personas que llenen el formulario. Mediante este
descuento los usuarios se sentirdn mas atraidos a realizar la compra del servicio. La idea de
estos descuentos es poder llegar a tener un mayor nimero de suscripciones en la plataforma.

Estrategia de precio:

dUit plantea una estrategia de penetracion de mercado el cual se basa en fijar precios bajos
para cada tipo de plan (Plan basico, ddio y premium). Esperando poder tener una penetracion
en el mercado objetivo rapido y eficiente, lo cual permitiré atraer rdpidamente a un gran nimero
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de clientes potenciales. Asimismo los precios establecidos deben ayudar a impedir la entrada

de nuevos competidores.

7.2.2.3.

Tabla 19: Bitacora de actividades para experimento 1.

Actividad

Realizar publicidad
por Facebook

Bitacora de actividades

Tarea

Crear Facebook de dUit!

Resultado

https://www.facebook.com/D

Uit-e-learning-
100213788953225

Crear landing page

https://bit.ly/3pG4GwC

Disefio de piezas gréaficas

S POTENCIA
- CON
NUESTRAS

ASESORIAS.

+ DET 2 CARRERAS %%
DISPONIBLES

Publicar anuncio en Facebook
Ads

Definicién de la audiencia

[

Aleance potencial: 28 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
936 - 2,7K

Clics en el enlace @

8-32

Obtener métricas del anuncio

e Alcance: 2380

e Usuarios que han entrado
al landing page: 22

e Usuarios que han dejado
sus datos: 12

e Porcentaje de tasa
conversion: 0.5 %

e CPC: S/.0.55

Fuente: Elaboracién propia

Embudo de ventas:
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https://www.facebook.com/Duit-e-learning-100213788953225
https://www.facebook.com/Duit-e-learning-100213788953225
https://www.facebook.com/Duit-e-learning-100213788953225
https://bit.ly/3pG4GwC

Alcance 2380 (100%)

Interés

Deseo

Compra

Figura 65: Embudo de ventas de experimento 1
Fuente: Elaboracién propia

7.2.3. Analisis e interpretacion de resultados

(M Duplicar - # Editar - & Prueba A/B B O @ ¥ 9 Reglas w Ver configuracion @ m- - Informes w
N - Coste por - Clics tnicos en
Activad Nombre de la campana © Resultados Alcance Impresiones resultado Frecuencia ol enlace
Duit landing 1.0 8 /
v e ing o 22 2380 5501 o U9ESf 23 22

Figura 66: Resultados en Facebook para experimento 1
Fuente: Elaboracion propia

(W Duplicar  w # Editar & Prueba A/B 6] S @ w9 Reglas w Ver configuracion @ m - = - Informes w

Clics dnicos en Clicsenel

ol enlace enlace Clics (todos) CPC (todos) CTR (todos) {

Activad: Nombre de la campaia Frecuencia

Duit landing 1.0 23 22 22 39 0558/ 071%
v @ <

Figura 67: Resultados en Facebook para experimento 1
Fuente: Elaboracién propia

Luego de 3 dias de campafia, se obtuvo un alcance pagado de 2380 personas, de los cuales 22
personas le dieron clic al boton de més informacién y 12 de ellas mostraron su deseo de adquirir
el servicio, ya que completaron el formulario encontrado en la landing page, la cual no es una
cantidad suficiente para superar el objetivo planteado de lograr 10 intenciones de compra
durante la primera semana de Junio. Asimismo se aprecia que el CTR (clics / impresiones*100)
que se obtuvo fue de 0.71%,el cual es bajo ya que para que el anuncio tenga el éxito adecuado
éste debe ser mayor a 1%, lo cual indica que pese a la buena composicién de la pieza gréafica
que incluyen la implementacion del titulo, texto del anuncio (copywriting) y call to action, es
necesario utilizar otros tipos de contenidos multimedia como carruseles de imagenes o videos
a fin de garantizar una mayor visibilidad. Respecto al CPC que se obtuvo este fue de s/. 0.55,
un valor caro y elevado, lo cual demuestra que el anuncio que se desarroll6 no fue
suficientemente relevante para aquellas personas que la observaron, lo cual es sefial que se
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debe segmentar mejor la campafia respecto a la ubicacion, edad, sexo e intereses, incluyendo
en préximos anuncios comportamientos para que se generen mejores resultados. Finalmente,
pese a que la tasa de conversion fue de 12 personas (0.50%), es fundamental hacer mas
amigable la landing page a fin de generar un mayor impacto en aquellos que la observen por lo
que el disefio de la misma debe modificarse.

7.2.4.  Aprendizajes - cambios a realizar

Aprendizajes:

La cantidad de dinero invertido y dias de circulacion de la campafia debe ser mayor, ya que a
mayor dinero invertido mayor es el alcance y la probabilidad de obtener més leads.
Asimismo, es importante mostrar con qué carreras universitarias cuenta dUit! en el anuncio, a
fin de poder impactar de mejor manera a aquellas personas que realmente estén interesadas en
las carreras universitarias que se muestran, por lo que una secuencia de iméagenes o carruseles
seria mas efectiva que una sola imagen o pieza grafica. Finalmente es necesario, cambiar el
disefio de la landing page, haciéndola mas minimalista.

Cambios a realizar

Implementar colores e imagenes mas amigables en la landing page, asi como una oferta mas
potente como call to action para el formulario para que asi se produzcan mas leads. Mientras
que en el anuncio publicitario se debe introducir una secuencia de imagenes o carruseles que
muestre las carreras exactas que ofrece dUit en su plataforma en vez de una sola pieza gréfica.
Asimismo, la campafia debe durar més dias y el dinero invertido debe ser mayor.

Y por ultimo, es importante agregarle a la segmentacién demogréafica y psicogréafica, la de
comportamientos, ya que de esta manera se estaria llegando de una manera mas efectiva a
nuestro publico objetivo.

7.2.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audio, videos, imagenes, etc.)

Link de landing page: https://bit.ly/3pG4GwC

Formularios recibidos:

Horario de envio Selecciona una opcidn Nombre y Apellido Email Teléfono

1 06/06/2021 16:40 Plan basico Fabiola Casapaico fabieli_13@hctmail.com 996325847
2 06/06/2021 16:37 Plan basico Gabriela Abarca abarca?111@gmail.com 4768176560
3 06/06/2021 15:55 Plan Premium Romina Urtsaga romi.urteaaga?002@gmail.com 922057586
4 06/06/2021 12:55 Plan bésico Karcl sanchez karcl=aning@gmail.com 422617410
5 0&/06/2021 12:40 Plan diio Gianfranco Sifuentes neda.surf@hotmail.com 869231850

@
[=]
o
o
P
=]
2
r
in
=]

Plan ddo Jesis Romero jesus.adrian1608@gmail.com 422045639
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https://bit.ly/3pG4GwC

12

= Horario de envio

06/05/2021

06/04/2021

06/04/2021

06/04/2021

18:43

11:04

1749

16:11

15:55

Selecciona una opcion

Plan bésico

Plan Premium

Plan bésico

Plan bésico

Plan bésico

Plan bésico

Nombre v Apellido

Grecia Vésconez

Guadalupe Vilca Lobos

Luiggi Luchini

Jimena Luyo

Lucero Farfan

Karlo Gutierrez

Email

escorpio_gvr@hotmail.com

lupe. lobos1 7 @hotmail.com

luiggi lsilveral 308@gmail com

jimena8112&hotmail.com

| farfan.r@gmail.com

karlo_111@hotmail.com

932067581

963569123

965424649

925106536

978130023

985413613

Teléfono

Figura 68: Formularios recibidos en landing page
Fuente: Elaboracion propia

Resumen:
Tabla 20: Resultados obtenidos por tipo de plan.

7.3.

7.3.1.

Tipo de plan

‘ NUmero de personas interesadas

Plan Bésico 8
Plan Duo 2
Plan Premium 2
Total 12

Experimento 2

Fuente: Elaboracién propia

Objetivo del experimento

Incrementar en un 40% las intenciones de compra obtenidas en el experimento anterior a través

de una camparia con contenido de valor.

7.3.2.

7.3.2.1.

Descripcion del experimento

Disefio y desarrollo del experimento

Se utilizo Facebook Ads para elaborar una camparia bajo el objetivo de tréafico, siguiendo los
consejos de Hootsuite (2019) y G-talent (2020).
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Elige un objetivo de la campana
Mas informacion

Reconocimiento de ® Trafico Conversiones
marca

Interaccion Ventas del catalogo
Alcance

Descargas de Tréfico en el

aplicaciones negocio

Reproducciones de
video

Generacion de
clientes potenciales

Mensajes

Trafico <

Cance‘ar m

Figura 69: Objetivo para experimento 2
Fuente: Elaboracion propia

Por lo que se selecciond a un segmento de clientes compuesto por hombres y mujeres de entre
14 a 17 afios y que vivan en Perq, a fin de descentralizar la campafia publicitaria. Asimismo,
éstos deben incluir los siguientes intereses:

Segmentacion detallada

Incluir personas que coincidan con @ Definicién de la audiencia

Intereses = Otros intereses Tu seleccion es
/-\ bastante amplia.
ESAN [ /

Intereses > Otros intereses > Universidad de Lima

Universidad de Lima Alcance potencial: 16 000 personas @
Intereses > Otros intereses > Universidad del Pacifico

Resultados diarios estimados
Universidad del Pacifico

_ o _ o Alcance @
Intereses > Otros intereses = Universidad Nacional de Ingenieria 1,7K - 5,0K
Universidad Nacional de Ingenieria -
Q. Afade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar Clics en el enlace @
y también deben coincidir con @ b4 15-44

Intereses > Negocios e industria
Educacion superior

Intereses > Otros intereses = Formacién Profesional

Formacion Profesional

o hap sido de avuda petas sotimaciones?

Figura 70: Intereses para experimento 2
Fuente: Elaboracién propia
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Segmentacion detallada

Incluir personas que coincidan con @ Definicién de la audiencia

Universidad Nacional de Ingenieria - Tu seleccion es
bastante amplia.
Intereses > Otros intereses = Universidad Nacional Federico Villarreal

Universidad Nacional Federico Villarreal

. B . ~ Alcance potencial: 16 000 personas @
Intereses = Otros intereses = Universidad Nacional Mayor de San Marcos

Universidad Nacional Mayor de San Marcos
Resultados diarios estimados
Intereses > Otros intereses = universidad peruana de ciencias aplicadas

Alcance @
universidad peruana de ciencias aplicadas 1,7K - 5,0K
Intereses = Otros intereses = Universidad San Ignacio de Loyola b ——
Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar Clics en el enlace @
15-44

y también deben coincidir con @ »
Intereses > Negocios e industria
Educacion superior
Intereses = Otros intereses = Formacidn Profesional

Formacién Profesional

Figura 71: Intereses para experimento 2
Fuente: Elaboracién propia

Intereses = Negocios e industria
Definicién de la audiencia
Educacidn superior

/‘\ Tu seleccién es
Intereses = Otros intereses > Formacion Profesional I / bastante amplia.

Formacién Profesional Especifico Amplio

Alcance potencial: 16 000 personas @
Q, Anade datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar J

y también deben coincidir con @ *
Resultados diarios estimados
Intereses = Otros intereses = Juegos para maviles
Alcance @
Juegos para moviles -
gos p 1,7K - 5,0K

|
Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar
Clics en el enlace @
y también deben coincidir con €@ x 15-44
Intereses > Otros intereses = Tik Tok

Tik Tok

Figura 72: Intereses para experimento 2
Fuente: Elaboracion propia



Intereses = Otros intereses > Juegos para moviles L. . )
Definicion de la audiencia

Juegos para moviles /\ Tu seleccidn es
! / bastante amplia

Q Afade datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar

y también deben coincidir con @ b4
Alcance potencial: 16 000 personas €@
Intereses = Otros intereses = Tik Tok

Tik Tok - .
Resultados diarios estimados
Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar Alcance @
1,7K-5,0K

y también deben coincidir con @ *
Comportamientos > Usuario de dispositive movil e
poria . SpOS : Clics en el enlace @

Acceso a Facebook (mdvil): tabletas 15- 44

| Q Anade datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar

Excluir Acotar mas

Figura 73: Intereses para experimento 2
Fuente: Elaboracién propia

De esta manera, el nimero de personas que determind Facebook para nuestra campafia fue de
16000 personas, con un alcance diario de entre 1700 a 5000 personas por dia. Dando inicio el
07 de Junio a las 8 pm y finalizando el 10 de Junio a las 8 pm, con una inversion total de 35
soles.

7.3.2.2. Estrategias de promocion, fidelizacion y precio (relacion con el cliente)

Estrategia de promocion:
Campanias publicitarias en Facebook

Se utilizara Facebook Ads para elaborar una camparia en la red social Facebook a través de un
anuncio por secuencia (carrusel) que busca atraer a aquellas personas que estén interesadas en
las carreras que se muestran. Acto seguido se motiva a que se registren a través de un CTA
(call to action) que los dirija a una landing page en la que se muestra el precio, los beneficios
y el acceso a un descuento adicional si se registran y dejan sus datos.

Anuncio en secuencia:
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d[Mit Duit e-learning .o

Potencia tu futuro con nuestras asesorias. Te
ayudamos a conocer la carera ideal para ti 18¥

e

Acércate a [o REGISTRARTE Vive t}l |
que te apasiona experiel

[fb Me gusta D Comentar A} Compartir

d[it Duite-learning

Potencia tu futuro con nuestras asesorias. Te
ayudamos a conocer la carera ideal para ti 10V

. NN

Administrocion

(18]

[ﬁ‘) Me gusta D Comentar

Vive tu primera [:]RE SRR iCo
experiencia elr

A} Compartir

Figura 74: Secuencia de imagenes para experimento 2

Fuente: Elaboracion propia

d[Mit Duit e-learning .ee

Potencia tu futuro con nuestras asesorias. Te
ayudamos a conocer la carera ideal para ti 1%

SN\

(G

iConv‘lertete o TRARTE ] ivir
el mejor... exf

[ﬂ) Me gusta D Comentar > Compartir

d[it Duit e-learning

Potencia tu futuro con nuestras asesorias. Te
ayudamos a conocer la carera ideal para ti 1&

— . NN

[ﬁ) Me gusta D Comentar

e !a m?.]or REGISTRARTE
experiencia!

» Compartir

iNc
ma

Figura 75: Secuencia de imagenes para experimento 2

Fuente: Elaboracién propia
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d[Mia Duit e-learning

Potencia tu futuro con nuestras asesorias. Te
ayudamos a conocer la carera ideal para ti 1%

N

iNo lo pienses
mas...!

Sl c 7 28 NN\

REGISTRARTE |

[fb Megusta () Comentar > Compartir

Figura 76: Secuencia de imagenes para experimento 2
Fuente: Elaboracién propia

Landing page

JU

iEl cambio comienza aquil
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&
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Figura 77: Pagina de inicio para landing page
Fuente: Elaboracién propia
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Figura 78: Carreras mostradas en Iandlng page
Fuente: Elaboracién propia

PLAN DUO

« Experiencias vivencizles de
egresados y estudiantes

* Acceso z 4 carreras profesionales 2
eleccién

» Materizles didécticos
+ Recomendaciones de Universidades

Precio Precio) Precio

S/. 14-90/mes g% 3@0@@4@3@ S/o 49-90/mes

Figura 79: Planes mostrados en landing page
Fuente: Elaboracion propia
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Accede aun descuento adicional de 15%
hasta el 20 de Junio

Contactanos

¥ Flan basico

Plan dio Calle Antero Aspillaga, Lima 15073 -

Flan Premium San Isidro
Tel +51974136094

: Email - duit.elearning@gmail.com
Nombre y Apellide Teléfono

Email /\

e

Figura 80: Formulario con oferta para landing page
Fuente: Elaboracién propia

Estrategia de fidelizacion:

La estrategia de fidelizacion que se realizd en este experimento fue nuevamente ofrecer
descuento a los clientes, en este caso se adiciono un 15% de descuento a los clientes que se
registren en la landing page. Esta estrategia nuevamente se volvié a plantear nuevamente ya
que se pudo evidenciar que atrajo nuevos usuarios que les interesaba el servicio y se animaron
con el descuento.

Estrategia de precio:

dUit plantea una estrategia de penetracion de mercado el cual se basa en fijar un precios bajos
para cada plan ofrecido (plan basico, dio y premium) por un determinado tiempo (hasta el 20
de Junio). Todo esto generard que los clientes potenciales perciban que tendran grandes
beneficios (variedad de carreras, experiencias reales, recomendaciones, ping 8.8.8.8 materiales
didacticos, etc.) pese al pago que se les exige.

7.3.2.3. Bitacora de actividades

Tabla 21: Bitacora de actividades para experimento 2.

Crear Facehook de dUit! https://www.facebook.com/D
Uit-e-learning-
100213788953225

Crear Landing Page de dUit | https://bit.ly/dUitelearning
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Realizar
publicidad por
Facebook

Disefio de piezas gréaficas

Publicar anuncio en Facebook
Ads

Resultados diarios estimados

Aleance @
850 - 2,5K

ics e
8-31

definida.
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e Alcance: 2952

Obtener métricas del anuncio | e Usuarios que han entrado
al landing page: 21

e Usuarios que han dejado
sus datos: 17

e Tasa de conversion:
0.58%

e CPC:S/.0.89

Fuente: Elaboracion propia

Compra -

Figura 81: Embudo de ventas para experimento 2
Fuente: Elaboracién propia

Embudo de ventas:

7.3.3. Analisis e interpretacion de resultados

(‘ Duplicar - & Editar v Mds w Ver configuracién . Il Columnas: Personalizada w "B Desglose w» Informes w
Activadd Cosbe i
o Nombre de la campana © Resultados | Alcance Impresiones 1 ;Lo CPC (todos) [
desactiv resultado
7 ® Duit landing 2 2952 3909 199 §/ 089S/

Figura 82: Resultados obtenidos para experimento 2
Fuente: Elaboracion propia

(B Duplicar v #° Editar - Mis » Ver configuracion @ Il Columnas: Personalizada w "B Desglose w Informes w
Activads Cosis poé CPM (coste por
o Nombre de la campana reslk a‘:loo CPC (todos) Clics (todos) Frecuencia 1000
desactiv impresiones)
7 . Duit landing 199 S/ 0,89 S/ 39 151 3408/

Figura 83: Resultados obtenidos para experimento 2
Fuente: Elaboracion propia
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Luego de 4 dias de campafia, se obtuvo un alcance pagado de 2952 personas, de los cuales 21
llegaron a la landing page y 17 de ellos mostraron su deseo de adquirir el servicio al llenar el
formulario mostrado en la modificada landing page de dUit. La cual es una cantidad suficiente
para alcanzar el objetivo planteado de incrementar en 40% las intenciones de compra obtenidas
en el experimento anterior.

Ahora bien es importante resaltar que para que se haya logrado tal resultado la composicién de
la secuencia de imdgenes, el call to action, el texto utilizado, la implementacion de
comportamientos y el disefio de la landing page fueron importantes para que se genere intereses
y posterior deseo de parte de quienes observaron la publicidad. Finalmente se observa un CPC
de 0.89 s/, que al ser un costo elevado indica que el anuncio no fue relevante para quienes lo
observaron, lo que es sefial de que se debe segmentar mejor, incluyendo nuevos intereses para
lograr tal objetivo.

7.3.4. Aprendizajes - cambios a realizar

Aprendizajes:

Una inversidn total de S/.35 por 4 dias de circulacion en un anuncio por secuencia fue necesaria
para superar el objetivo planteado. Asimismo, es fundamental considerar nuevos intereses en
los siguientes experimentos, ya que al incluirlos estariamos cerca de modelar a nuestro buyer
persona perfecto y disminuir el CPC (costo por clic) que genera Facebook. Finalmente, es
importante seguir incorporando un call to action en el formulario de la landing page, a fin de
que quienes realmente estan interesados en el producto dejen sus datos.

Cambios a realizar

Introducir videos en vez de secuencias de imagenes permitirian obtener mejores resultados, ya
que se conoce que los videos son formatos muy difundidos y favorecidos por Facebook.

7.3.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audio, videos, iméagenes, etc.)

Link de landing page: https://bit.ly/dUitelearning

Formularios recibidos
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Figura 84: Formularios recibidos para experimento 2
Fuente: Elaboracién propia

Resumen:
Tabla 22: Resultados obtenidos por tipo de plan.

Tipo de plan # de personas interesadas
Plan basico 11
Plan duo 4
Plan Premium 2
Total 17

Fuente: Elaboracion propia

7.4. Experimento 3

7.4.1. Objetivo del experimento

Obtener un 10% mas de intenciones de compra en comparacion del experimento 2, a través de
un video que invite a los usuarios a la landing page.

7.4.2. Disefo y desarrollo del experimento

7.4.2.1. Descripcion del experimento

Se utiliz6 Facebook Ads para elaborar una campafia bajo el objetivo de tréafico, siguiendo los
consejos de Hootsuite (2019) y G-talent (2020).
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Elige un objetivo de la campana
Mas informacion

@ Trafico

Reconocimiento de Conversiones
marca

Interaccion Ventas del catalogo
Alcance

Descargas de Tréfico en el

aplicaciones negocio

Reproducciones de
video

Generacion de
clientes potenciales

Mensajes

Trafico <

Cance‘ar m

Figura 85: Objetivo de marketing para experimento 3
Fuente: Elaboracion propia

Por lo que se selecciond a un segmento de clientes compuesto por hombres y mujeres de entre
14 a 17 afios y que vivan en Per(, ya que la mayoria de estas personas estan entre 4to a 5to de
secundaria. Ademas de poseer los siguientes intereses:

Segmentacion detallada
Incluir personas que coincidan con @

Intereses = Otros intereses

ESAN

Intereses > Otros intereses > Universidad de Lima

Universidad de Lima

Intereses = Otfros intereses > Universidad del Pacifico

Universidad del Pacifico

Intereses = Otros intereses > Universidad Nacional de Ingenieria

Universidad Nacional de Ingenieria A

Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar

y también deben coincidir con @ K

Intereses > Megocios e industria
Educacion superior
Intereses = Otros intereses > Formacion Profesional

Formacidn Profesional

Definicion de la audiencia

7N

Tu seleccion es

l / bastante amplia.

Alcance potencial: 16 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
1,7K - 5,0K

Clics en el enlace @
15-44

iTobhap sido do avuda potas potimaciones?

Figura 86: Intereses para experimento 2
Fuente: Elaboracion propia
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Segmentacion detallada
Incluir personas que coincidan con @

Universidad Nacional de Ingenieria -
Intereses > Otros intereses = Universidad Nacional Federico Villarreal
Universidad Nacional Federico Villarreal
Intereses = Otros intereses = Universidad Nacional Mayor de San Marcos
Universidad Nacional Mayor de San Marcos
Intereses > Otros intereses = universidad peruana de ciencias aplicadas
universidad peruana de ciencias aplicadas
Intereses = Otros intereses = Universidad San Ignacio de Loyola b
Q, Afade datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar
y también deben coincidir con @ »
Intereses > Negocios e industria
Educacion superior
Intereses = Otros intereses = Formacidn Profesional

Formacién Profesional

Definicidn de la audiencia

Tu seleccion es
bastante amplia.

Alcance potencial: 16 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
1,7K - 5,0K
|

Clics en &l enlace @
15-44

Figura 87: Intereses para experimento 2
Fuente: Elaboracién propia

Intereses > Negocios e industria
Educacién superior
Intereses > Otros intereses > Formacion Profesional

Formacién Profesional

Q, Anade datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar J

y también deben coincidir con @ *
Intereses = Otros intereses = Juegos para maviles

Juegos para moviles

Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar
y también deben coincidir con @ X
Intereses > Otros intereses = Tik Tok

Tik Tok

Definicion de la audiencia

Tu seleccion es

I / bastante amplia

Alcance potencial: 16 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
1,7K - 5,0K
|

Clics en el enlace @
15-44

Figura 88: Intereses para experimento 2
Fuente: Elaboracion propia
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Intereses = Otros intereses > Juegos para moviles L. . )
Definicion de la audiencia

Juegos para moviles Tu seleccitn es
!/> bastante amplia
Q Anade datos demogréaficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar
y también deben coincidir con @ b4
Alcance potencial: 16 000 personas €@

Intereses = Otros intereses = Tik Tok

Tik Tok _— .
Resultados diarios estimados
Q, Anade datos demogréaficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar Alcance @
1,7K - 5,0K
y también deben coincidir con @ *

Comportamientos > Usuario de dispositivo movi Clics en el enlace @
Clics en el enlace

Acceso a Facebook (mdvil): tabletas 15- 44

| Q Anade datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar

Excluir Acotar mas

Figura 89: Intereses para experimento 2
Fuente: Elaboracion propia

De esta manera, el nUmero de personas que determind Facebook para nuestra campafia fue de
16000 personas, con un alcance diario de entre 1700 a 5000 personas por dia. Dando inicio el
10 de junio a las 9 pm vy finalizando el 13 de junio a las 9 pm, con una inversion total de 40
soles.

7.4.2.2. Estrategias de promocién, fidelizacién y precio (relacion con el cliente)

Estrategia de promocion:

Campanias publicitarias en Facebook:

Se realiz6 una nueva campafa publicitaria en la red social de Facebook publicando un video
interactivo expuesto en el feed de noticias y en las historias de la misma, en donde se presenta
el servicio de dUit! de una forma entretenida. Esto llama la atencion de nuestro publico objetivo,
los cuales son jovenes que les llama y prefieren este tipo de videos. Por medio de este video
hay altas posibilidades de que se vuelva viral y por medio de este tener mas intenciones de
venta.
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4 Duit e-learning

Potencia tu futuro con nuestras asesorias. Te
ayudamos a conocer la carera ideal para ti {0
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Figura 90: Publicidad en Facebook a través de video
Fuente: Elaboracion propia

Landing page

JU i

jEl cambio comienza aquil

+ De

a tu
disposicion

(A
Desde

D S/, 14.90) e

Figura 91: Pagina de inicio de landing page elaborada
Fuente: Elaboracion propia
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CARRERAS UNIVERSITARIAS

- —

%j e/ Neurologla d
éa o
IlggMQﬁ'lbtl 6tll 3 { 4 o:' t:i ||6‘§; /4
- In; glAl ndustrial

Figura 92: Formularios recibidos para experimento 2
Fuente: Elaboracién propia

PLAN DUO

« Experiencias vivencizles de
egresados y estudiantes

« Acceso a4 carreras profesionales 2
eleccién

* Materizles didécticos

Precio Precio Precio

S/. 14.90;.- S/. 39.90). S/. 49.90;.-

Figura 93: Planes de dUitj mostradas en landing page
Fuente: Elaboracién propia
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Accede aun descuento adicional de 15%
hasta el 20 de Junio

Contactanos

¥ Flan basico

Plan dio Calle Antero Aspillaga, Lima 15073 -

Flan Premium San Isidro
Tel +51974136094

: Email - duit.elearning@gmail.com
Nombre y Apellide Teléfono

Email /\

i

Figura 94: Formularios mostrado en landing page
Fuente: Elaboracién propia

Estrategia de fidelizacion:

Para este experimento se siguié manteniendo el descuento, sin embargo se tuvo un mayor
seguimiento de cada uno de los usuarios a través de los datos brindados en el formulario. Se
comenzoé a clasificar cada uno de los usuarios y seguir brindando el descuento de 15% de
descuento. Ademas, que por medio de los stories se pudo evaluar el flujo de visitas que tenia y
se confirmo que esta estrategia seguia siendo una buena opcion para conseguir nuevos clientes.

Estrategia de precio:

El Proyecto dUit! plantea una estrategia de penetracion de mercado el cual se basa en fijar un
precios bajos para cada plan ofrecido (plan basico, ddo y premium) por un determinado tiempo
(hasta el 20 de Junio). Todo esto generara que los clientes potenciales perciban que tendran
grandes beneficios (variedad de carreras, experiencias reales, recomendaciones, materiales
didacticos, etc.) pese al pago que se les exige.

7.4.2.3. Bitacora de actividades
Tabla 23: Bitacora de actividades para experimento 3.

Actividad Tarea Resultado
Crear Facehook de dUit! https://www.facebook.com/D
Uit-e-learning-
100213788953225

Crear Landing Page de dUit | https://bit.ly/dUitelearning
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Disefio de video utilizado
Realizar
publicidad por
Facebook

Definicién de la audiencia

N
[ 7
0 personas @
Publicar anuncio en Facebook Resultados diarios estimados
Alcance @
Ads 1,7K - 5,0

Clics en & enlace @
15-44

e Alcance: 2139

Obtener métricas del anuncio | e Usuarios que han entrado
al landing page: 29

e Usuarios que han dejado
sus datos: 19

e Tasa de conversion:
0.88%

e CPC:s/.0.77

Fuente: Elaboracion propia.

Embudo de ventas:

Alcance 2139 (100%)
Interés 29 (1.36%)

Deseo 19 (0.88%)

Figura 95: Embudo de ventas para experimento 3
Fuente: Elaboracion propia
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7.4.3. Andlisis e interpretacion de resultados

Campaiias 1 seleccionado X 85 Conjuntos de anuncios 1 seleccionado X [7] Anuncios 1 seleccionado X
[ﬁ Duplicar - " Editar - Mis w Ver configuracién (@ Il Columnas: Personalizada w "B Desglose w Informes w

Bt Coste por

Nombre de la campaia Estrategia de
o resultado

Presupuesto Resultados Alcance Impresiones
desacth P!

Importe gast:

v . Duit elearning-3 Con estrate Con el pres 29 2139 3989 0,90 8/ 35,56

Figura 96: Resultados para experimento 3
Fuente: Elaboracion propia

3 campaiias 1 seleccionado x 23 Conjuntos de anuncios 1 seleccionado X [F] Anuncios 1 seleccionado X
[H Duplicar - # Editar - Mas w Ver configuracién @ Il Columnas: Personalizada w "= Desglose = Informes w
Activads ics Gni i
n: i Nombre de la campana = Importe gastado Fin Frecuencia Clics dnicos en Clics enl CPC (todos) CTR
desacth el enlace enlace (todos)
W . Duit elearning-3 3558 S, 17 jun 2021 1,99 56 56 0,778 1,42%

Figura 97: Resultados para experimento 3
Fuente: Elaboracion propia

Luego de realizar la campafia en Facebook, se obtuvo que la publicacion tuvo un alcance 3989
personas, de los cuales 29 personas mostraron interés al darle clic a mas informacion. Ademas,
se puede apreciar que el CTR tuvo un puntaje mayor a 1, este valor fue de 1.42% esto quiere
decir que la publicacidn tiene un alto potencial de poder seguir llegando a muchas més personas
y poder tener un una buena intencion de compra. Por otro lado, el CPR fue menor a 0.22 por
lo que se puede interpretar que esta publicacion es mas cara con respecto a las otras
publicaciones.

7.4.4.  Aprendizajes - cambios a realizar

Aprendizajes:

Hemos identificado que a través de videos interactivos podemos tener un alcance mayor y esto
se debe a que son mucho mas Illamativos y tienen una mayor probabilidad de volverse virales.
Esto se puede deber a la gran acogida que ha tenido

Cambios a realizar

Los resultados obtenidos por medio del video subido a la plataforma de Facebook no llegaron
a obtener los resultados que buscabamos. Esto podria mejorar si estos son utilizados pero en la
red social Instagram, ya que es ahi donde jovenes de 4to a 5to de secundaria suelen pasar mas
tiempo. Es por ello, que replicamos este experimento en Instagram para evaluar los resultados
y Vver si es que hubo un incremento en el alcance.
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7.4.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audio, videos, imagenes, etc.)

Link video publicitario: https://bit.ly/3gb7UbJ

Link de landing page: https://bit.ly/dUitelearning

Formularios recibidos:

Hosara de enio Selecciona un plan Tekdora Mombee v Apelbdo Ema
1 06 7021 15:58 Plan bésico SE503831 Ranato Sincher Sisra Babilonia nwaps_168hatmall com
2 - Py 1112 Flan basico 81522814 HJErgs Araya radpal_snayaBoutiook som
3 DEAMTA21 0942 Plan dia WVanesss Vidare vansasava JO088gmal com
DEME021 1717 Plan bésico Luscis Camado car m
066 122 Flan Pramium [RE- ] o & ran
&  DaMAEDR Plan bdsico Raodriga Te Qo e b SO B
Horano de anmvia Salacciona un plan Takidans Hombre v Apalkds Erna
7 Dé | 2049 Flar Prarmem QAT HS Walesie Bl wishy_ramasdg Sthotms 1
8 D&M 52021 12:48 Planddés =000 923340457 7 WALERLA TORRES waiorresvicher@gmad com
a 61 52021 126 Plan dia Qg1914328 Fened Garcls reglan 38188 gmal com
10 0&M 52021 &1 Plan dia a5X314252 Al rvas albarsmsg@hobmail com
11 0&M42021 345 Plan Premasm oo 566004 Marcels Mabcorena marceliomy1 5038 gmal.com
12 0&aN420 23 Plan béaico S6230 emanda flores femanda2&37 Bhotmail com
Horario da amids Salacciona un plan Teléfeno MNomibre v Apellido Ermail
13 06M14/2021 22:02 Plan Premium 2B002T7400 Claudia Diaz claudiasaf3B8gmail com
14 0642021 21.56 Plan bdsico 200080129 Andrea Pristo andreajulypristo@igmail com
15 06142021 20:58 Plan bésico ap0T15055 Alorso Pozo alonsopgi 0@gmail.com
16 06142021 1954 Plan bésico gor0aeTv2 Chaparro Galvez camila.cg. 15@hotmail com
17 06142021 1723 Plan bésico 292736015 Adriana Armya Menacho adriarmyamenacho@gmad. com
18 061372021 19:38 Plan béaico arerg4an Carios Elguera carkcs 88, er@gmail.com
Horario de envio Selecciona un plan Teléfono Nombre y Apellido Email
19 08M3/2021 17:25 Plan dio S24251831 Yhair Egaavl Arauje yhairagaavil@grnail com

Figura 98: Formularios recibidos para experimento 3

Fuente: Elaboracion propia

Resumen:

Tabla 24: Resultados obtenidos por tipo de plan.

Tipo de plan

Numero de personas interesadas

Plan Basico

10

Plan Duo

5
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Plan Premium 4

Total 19
Fuente: Elaboracion propia

7.5. Experimento 4

7.5.1. Objetivo del experimento

Identificar si Instagram genera una mayor cantidad de leads respecto de Facebook, a través del
uso del mismo formato de video.

7.5.2. Disefio y desarrollo del experimento
7.5.2.1. Descripcion del experimento

Se utiliz6 Facebook Ads para elaborar una campafia bajo el objetivo de tréafico, siguiendo los
consejos de Hootsuite (2019) y G-talent (2020).

Elige un objetivo de la campana
Mas informacion

Reconocimiento de @ Trifico Conversiones
marca

Interaccion Ventas del catélogo
Alcance

Trafico en el
aplicaciones negocio

Reproducciones de
video

Generacion de

clientes potenciales
Mensajes
Trafico -

Canct“dr m

Figura 99: Objetivo de marketing para experimento 4
Fuente: Elaboracién propia

Por lo que se selecciond a un segmento de clientes compuesto por hombres y mujeres de entre
14 a 17 afios y que vivan en Per(, ya que la mayoria de estas personas estan entre 4to a 5to de
secundaria. Ademas de poseer los siguientes intereses:
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Segmentacion detallada
Incluir personas que coincidan con @

Intereses = Otros intereses
ESAN

Intereses = Otros intereses = Universidad de Lima
Universidad de Lima

Intereses > Otros intereses > Universidad del Pacifico
Universidad del Pacifico

Intereses = Otros intereses = Universidad Nacional de Ingenieria

Universidad Nacional de Ingenieria

y también deben coincidir con @
Intereses > Negocios e industria
Educacion superior
Intereses > Ofros intereses > Formacion Profesional

Formacion Profesional

Q Anade datos demogréaficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar

X

Definicion de la audiencia

/‘\ Tu seleccién es
l / bastante amplia.

Espe:

amplio

Alcance potencial: 18 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
2,4K - 6,9K
|

Clics en el enlace @

2-11
——

se basaen fa

Figura 100: Intereses para experimento 4
Fuente: Elaboracién propia

Segmentacion detallada
Incluir personas que coincidan con @

Universidad Nacional Federico Villarreal

Intereses = Otros intereses = Universidad Nacional Mayor de San Marcos
Universidad Nacional Mayor de San Marcos

Intereses = Otros intereses = universidad peruana de ciencias aplicadas
universidad peruana de ciencias aplicadas

Intereses = Otros intereses = Universidad San Ignacio de Loyola

Universidad San Ignacio de Loyola

y también deben coincidir con @
Intereses = Megocios e industria
Educacidn superior
Intereses = Ofros intereses = Formacion Profesional

Formacién Profesional

Q, Afiade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar

x

Definicién de la audiencia

/\ Tu seleccion es
f / bastante amplia.

Especifico Amplia

Alcance potencial: 18 000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @
2,4K - 6,9K
|

Clics en el enlace @

Figura 101: Intereses para experimento 4
Fuente: Elaboracion propia
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y también deben coincidir con @ »
Definicion de la audiencia

/-\ Tu seleccion es
Educacidn superior ! / bastante amplia.

Intereses = Otros intereses = Formacion Profesional

Intereses = Negocios e industria

Formacion Profesional Alcance potencial: 18 000 personas @

Q, Adade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar ‘ . )
\ J Resultados diarios estimados

y también deben coincidir con @ x
Alcance @
Intereses = Otros intereses = Juegos para moviles
gos p 2,4K - 6,9K

Juegos para mdviles
Clics en el enlace @

Q, Adade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar 2-11
y también deben coincidir con @ x
Intereses = Otros intereses = Tik Tok

Tik Tok

Q, Afiade datos demograficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar

Figura 102: Intereses para experimento 4
Fuente: Elaboracion propia

Intereses = Otros intereses = Juegos para moviles L . )
Definicion de la audiencia

Juegos para mdviles /—\ Tu seleccion es
! / bastante amplia.

Q, Afade datos demogréficos, intereses o compoertamiento: Sugerencias Explorar

y también deben coincidir con @ b4
Alcance potencial: 18 000 personas @

Intereses = Otros intereses = Tik Tok

Tik Tok A ;
Resultados diarios estimados
Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar Alcance @
2,4K-6,9K

y también deben coincidir con @ *

Comportamientos > Usuario de dispositivo mévil .
p p ’ Clics en el enlace @

Acceso a Facebook (mdvil): smartphones y tabletas 2-11

| Q, Afade datos demogréficos, intereses o comportamiento: Sugerencias Explorar |

Excluir Acotar mds

Figura 103: Intereses para experimento 4
Fuente: Elaboracion propia

De esta manera, el niUmero de personas que determino Facebook para nuestra campafa fue de
18000 personas, con un alcance diario de entre 2400 a 6900 personas por dia. Dando inicio el
13 de Junio a las 10 pm y finalizando el 17 de Junio a las 10 pm, con una inversion total de 38
soles.

7.5.2.2. Estrategias de promocion, fidelizacion y precio (relacion con el cliente)

Estrategia de Promocidn:
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Campanias publicitarias en Instagram

Se utilizard Facebook Ads para poder ejecutar una campafia publicitaria compuesta por un
video de invitacion a que los jovenes conozcan un poco mas de dUit! Con el fin de obtener un
mayor alcance y generar mayor interaccion, llevandolos a la landing page para poder dejar sus
datos como posible futura compra.

Campafa publicitaria en Instagram formato Storie:
Historia de Instagram

Se publicé el mismo video utilizado en el experimento 3 en historias de Instagram, esto se hizo
con la intencion de seguir llegando a méas personas, ya que este medio es mucho mas rapido
para poder captar la atencidn de nuestro publico objetivo. Ademas, la historia se puede enviar
por medio de DM y reaccionar asi también podemos ver las interacciones y analizar la intencién
de venta.

Figura 104: Video promocional en Instagram
Fuente: Elaboracion propia

Landing page
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Figura 105: Inicio de landing page
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 106: Carreras universitarias mostradas en landing page

Fuente: Elaboracion propia
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» Experiencias vivenciales de
egresados y estudiantes
Ao n cAneas poisionala

eleccién

Precio

S/. 1 4.90/mes

NUESTROS PLANES

PLAN DUO

« Experiencias vivenciales de

egresados y estudiantes

+ Acceso a4 carreras profesionales

eleccién

* Materiales didscticos

Precio)
~ I = T~

Figura 107: Planes mostrados en landing page
Fuente: Elaboracién propia

Accede aun descuento adicional de 15%
hasta el 20 de Junio

| Flan basico
Plan dio

Flan Premium
Nombre y Apellido

Email

Enviar

Figura 108: Formularios mostrados en landing page.
Fuente: Elaboracién propia

Estrategia de Fidelizacion:

« Experiencias vivenciales de
egresados y estudiantes

 Acceso a todas las carreras.
profesionales a eleccién

« Materiales didacticos

* Recomendaciones de Universidades

Precio

S/- 49-90/mes

Contéactanos

Calle Antero Aspillaga, Lima 15073 -
San lsidro
Tel +51974136094

Email - duitelearning@gmail.com

\

£l

El descuento fue la estrategia principal de fidelizacion, el descuento que los usuarios aplicaban
eran del 15% si su inscripcion era hasta el 20 de junio. Al analizar qué red social tenia mas
alcance, se evidencio que era la de Facebook la cual por ese mismo motivo se interpretd que
eran los que tuvieron mayor alcance y los que mas le llamo la atencion los descuentos por parte

de la plataforma.

Estrategia de precio:
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Planteamos una estrategia de penetracion de mercado en donde brindemos precios bajos para
cada tipo de plan (Plan basico, dio y premium). Esperamos llegar al publico objetivo de una
manera rapida y eficiente, que permita atraer a un gran numero de clientes potenciales.

7.5.2.3. Bitacora de actividades

Tabla 25: Bitacora de actividades para experimento 4.

Actividad Tarea Resultado

Crear Instagram de dUit! https://instagram.com/dUit.pe
?2utm_medium=copy_link

Crear Landing Page de dUit | https://bit.ly/dUitelearning

Disefio de video utilizado

Realizar
publicidad por
Instagram

Definicién de la audiencia

7N
. &
o
Publicar anuncio en FaCEbOOk Resultados diarios estimados
Alcance @
Ads 2,4K - 6,9K

Clics en &l enlace @
2-1

e Alcance: 4350

Obtener métricas del anuncio | e Usuarios que han entrado
al landing page: 21

e Usuarios que han dejado
sus datos: 15

e Tasa de conversion:
0.35%

e CPC:184

Fuente: Elaboracion propia
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Embudo de ventas:

Compra -

Figura 109: Embudo de ventas para experimento 4
Fuente: Elaboracién propia

7.5.3. Analisis e interpretacion de resultados

{ﬁ Duplicar - " Editar - Mas w Ver configuracion . Il Columnas: Personalizado w "B Desglose w Informes w
Nombre de la campaia © Resultados Alcance Impresiones - Costo par » Frecuencia CPC (t
resultado
Video Duit 21 4.350 6.420 S/1,84 1,48
®
> Resultados de 1 campana @ 21 4.350 6.420 5/1,84 1,48

Figura 110: Resultados para experimento 4
Fuente: Elaboracién propia

+ Crear [ﬁ Duplicar - & Editar - Mas w Ver configuracion . Il Columnas: Personalizado "B Desglose = Informes w

Costo por

resultado = Frecuencia CPC (todos) Clics (todos) CTR (todes) [+]

Nombre de la campana

Video Duit 0 /1,84 1,48 /1,38 28 0,44%

» Resultados de 1 campana @ 20 S/1,84 1,48 S$/1,38 28 0,44%

Figura 111: Resultados obtenidos para experimento 4
Fuente: Elaboracion propia

Después de la camparia, se obtuvo un alcance de 4350 personas, de los cuales 21 personas
mostraron interés al darle clic al boton de mas informacion que aparece en el video, en donde
solo 15 de ellos, mostraron su deseo de adquirir el servicio al registrarse y dejar sus datos de
contacto con su intencion de compra. Comparando al experimento anterior, se espera que en
Instagram se logre una mayor cantidad de personas interesadas ya que es una de las redes
sociales favoritas del publico objetivo. A pesar de tener un CTR de 0,44%, no es suficiente
para poder superar el experimento anterior. A pesar de tener un video que invite a la accion, no
es suficiente solo en ese formato, por lo que deberia trabajar en la visibilidad y adaptabilidad
de formatos, como anuncios de publicaciones. Respecto al CPC, se obtuvo un costo de S/. 1.38,
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el cual es un valor alto. Influye mucho el precio de lograr una publicidad en Instagram el cual
€S un poco Mas caro en comparacion con Facebook, por lo que el anuncio en formato storie no
fue suficiente para desarrollar una buena camparia en esa red social. Finalmente, tuvo una
conversion de 15 personas, siendo esta un 0,35%, lo que demuestra que una landing amigable
Ilama la atencién de los jovenes.

7.5.4. Aprendizajes - cambios a realizar

Aprendizajes:

Una buena campafia se adapta a todo tipo de formatos, ademas la cantidad de dinero invertido
permite un mayor alcance, logrando asi tener una mayor probabilidad de obtener leads.

A pesar de que un video es un formato mas hiperactivo, tuvo un mejor resultado en Facebook,
por lo que darle prioridad a esta red social en las campafias digitales, permitird un mayor
alcance del publico objetivo y conocimiento de la marca, aumentando asi la intencién de
compra.

Cambios a realizar:

Implementar los videos en Instagram con un formato mas variado y priorizar a Facebook como
principal medio de llegada a los jovenes.

7.5.5. Sustentacion de las validaciones (enlaces, audio, videos, imagenes, etc.)

Link video: https://bit.ly/3gb7UbJ

Link de landing page: https://bit.ly/dUitelearning

Formularios recibidos:

= Horario de envio Selecciona un plan Teléfono Nombre v Apellido Email

1 06/16/2021 17:38 Plan basico 970833906 Diana Mendieta diana_men8563@gmail.com
2 06/16/2021 14:02 Plan bésico 9891 86620 Jonathan Flores iflores_1905@hotmail com
3 06152021 2201 Plan bésico 961050781 Bryan cervantes beervantes13&gmail com
4 06/15/2024 18:53 Plan basico 986734474 Alexander uchasara a.uchasara. 89@gmail.com
5 06/15/2021 14:34 Plan bésico 962314912 Andrea jimenez andrea_j1811@hotmail.com

6 | 06/15/2021 1442 Plan bésico 965350871 Alexandra Obando lualobso@hotmail.com
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Horario de envio Selecciona un plan Teléfono Nombre v Apellido Email
7 061472021 21:44 Plan basico 993419526 Andrea Ramos camilar_13@hotmail.com
8 061472021 1715 Plan bésico 980020449 Maria arzola marita_arzola1808&gmail com
a 06/14/2021 12:34 Plan dio 962793974 Kisra pinto kigra_pintokal3@hotmail.com
10 061372021 21:19 Plan bésico 968731045 Jorge Husranga jorge.huarangs_04@gmail.com
11 061372021 2111 Plan béasico 923536347 Victor Garcia victor.garcia. 2004 @gmail.com
12 06/13/2021 18:20 Plan bésico 478056077 Breysi guemrero bre_guerrero20@gmail.com
Horario de envio Selecciona un plan Teléfono Nombre v Apellido Email
13 061372021 14:46 Plan bésico 995566359 Aldayr Vilca vilca_aldayr02@gmail com
14 061372021 14:37 Plan bésico 985650862 Yadhira jazmin achata villar achata.villar@gmail.com
15 061372021 13:39 Plan bésico 92469230 Roming Gémez namiro_28&gmail.com

Resumen:
Tabla 26: Resultados obtenidos por tipo de plan.

8.

Figura 112: Formularios recibidos para experimento 4
Fuente: Elaboracion propia

Tipo de plan

NuUmero de personas interesadas

Plan Bésico

10

Plan Duo

3

Plan Premium

2

Total

15

Fuente: Elaboracién propia

PLAN FINANCIERO

Para realizar el plan financiero de dUit! se obtuvo los datos de la intencion de compra de los
experimentos realizados en el punto 7. Ante ello, se pone en un cuadro resumen, las intenciones
de compra por semana y el crecimiento promedio que genera el concierge sobre estos datos.

Tabla 27: Intenciones de compra por semana y crecimiento promedio.

Fuente: Elaboracion propia

S 1 S 2 S S 4 Total Crecim.1y 2 | Crecim.2y 3 | Crecim.3y 4 | Crecimiento
Plan Basico 8 11 10 39 37.50% -9.09% 0.00% 9.47%
Producto Plan Duo 2 4 3 14 100.00% 25.00% -40.00% 28.33%
Plan Premium 2 2 10 0.00% 100.00% -50.00% 16.67%
Total 12 17 15 63 41.67% 11.76% -21.05% 10.79%
Cromient | saom

El crecimiento promedio de concierge es de 18.16% lo que nos servira el estimado para las
proyecciones de todo el primer afio para nuestras intenciones de compra con su debido precio
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por cada plan. Para el afio 2 y el afio 3, tomaremos como referencia la noticia del sitio web Cio
México, en el cual menciona que el crecimiento de plataformas educativas en los préximos
afios crecerd 26% de manera constante hasta el 2024. Con estos datos del crecimiento,
elaboramos el plan financiero general de cada plan propuesto y su respectivo precio en el
siguiente cuadro durante los primeros 3 afios.

Tabla 28: Estimacion de ventas en los primeros 3 afios

18.16%

Ano 1
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes T Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
‘ Cantidad vendida ‘ Unid 38 46 54 63 74 a7 102 120 141 166 196 23
&r:"I:iZo Precio de venta 118 5/.14.90 511490 5/.14.90 5/.14.80 S/.14.90 S/.14.90 5/.14.90 51490 S5/.14.90 5/.14.80 S/.14.90 S/14.90
Cantidad vendida | Unid 14 16 18 21 24 28 33 38 44 5 60 70

§/.39.90

Plan Dio| Precio de venta $/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 §/.39.90 §/.39.90 $/.39.90

5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 §/.39.90

44
5/49.90

Cantidad vendida | Unid
Precio de venta

Plan
Premium

[ TomiVema | S/ | /163870 | S§/1,87270 | §/2,121.60 | S/247520 | S/.285860 | S/3311.70 | S/388440 | S/4501.80 | S/5252.70 | S/6155.00 | S.7,210.60 | S/.8,430.50 |

Ano 2

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

| Cantidad vendida | Unid 2091 366 461 580 730 919 1,157 1,457 1,835 2,312 2913 3,670

&l?l:ign Precio de venta L1A 511490 S5/.14.90 S5/.14.90 5/.14.90 5/.14.90 5/.14.90 8/14.90 S/14.90 S/14.90 S/14.90 S/1490 S/1490
Cantidad vendida | Unid 88 110 138 173 217 273 343 432 544 B85 863 1,087

Plan Diie| Precio de venta S S/3990 S/.3990 S/.3990 S/.39.90 S/.39.90 §/.39.90 S/.39.90 S/.39.90 S/.39.90 S/.39.90 S/.39.90 S/.3990
Cantidad vendida | Unid 55 69 86 108 136 171 215 270 340 428 539 679

Pr:nl:ir:.lm Precio de venta LIA 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 S/.49.90 5/.49.90 5/.49.90

[ Towmivena | s | S.10591.60 | S.13,285.50 | S.16,666.50 | 5/.20,933.90 | S/26,321.70 | S/33,118.70 | S/41,653.50 | 5/52,479.10 | S/.66,013.10 | S.83,137.50 | S/104,733.50 | 5.131,936.40 |

Ano 3
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes T Mes 8 Mes 9@ Mes 10 Mes 11 Mes 12
| Cantidad vendida | Unid 4,624 5,826 7,340 9,248 11,652 14,681 18,498 23307 29366 37,001 46,621 58,742
B:l:i:D Precio de venta 1A S$/.14.90 §/.14.80 S5/.14.90 §/.14.80 51490 S/.14.90 §/.14.80 S$/.14.90 S/.14.80 51490 S/.14.90 S/.14.90

Cantidad vendida | Unid
Plan Dio| Precio de venta

1,369
5/.39.90

1724
8/.39.90

2172
$/.39.90

2,736
8/.39.90

3447
$/.39.90

4343
$/.39.90

5472
8/.39.90

6,894
$/.39.90

8,686
8/.39.90

10,944
$/39.90

13,789
§/.39.90

17,374
8/.39.90

2712
5/.49.90

4,305
5/.49.90

8,610
5/.49.90

Cantidad vendida | Unid
Precio de venia

855
5/.49.90

1,357
5/49.90

2,153
514990

3,417
514990

5,424
S149.90

5,534
514990

10,843
5/.49.90

1,077
514990

1,709
S149.90

Plan
Premium

[ TowlVema | s. | 166185.20 | 209,337.30 | 263,743.10 | 332,240.70 | 418,584.80 | 527,361.40 | 66446130 | 837,164.40 | 1,054782.40 | 1,328,097.10 | 1,674,473.00 | 2,109,793.60 |
Fuente: Elaboracion propia

8.1.  Proyeccion de ventas

Para realizar las proyecciones de ventas del sitio web dUit!, estimamos las cancelaciones de
planes mediante un porcentaje fijo durante toda el horizonte de tiempo. En este caso,
expresamos el porcentaje de cancelaciones del Plan Basico, Plan Ddo y Plan Premium como
55%, 45% y 30%, respectivamente. Estos porcentajes se deben principalmente a la industria
de educacion y a los cambios constantes de estabilidad por parte de los estudiantes de colegio
ante un sitio web de estudio.
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Tabla 29: Porcentaje de cancelacion de planes

Plan Basico 29%
Plan Diio 45%
Plan Premium 0%

Fuente: Elaboracién propia

Teniendo como referencia las cancelaciones de planes de dUit! (de los cuales se repartiran entre
las intenciones de compra), se elaboran las proyecciones de venta por un horizonte de 3 afios.

Tabla 30: Proyeccion de venta para 3 afios

ANO 1
__Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes & Mes 8 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Total Suscripciones 63 T3 a4 98 114 133 136 182 213 250 234 345
Plan Bagico 39 48 54 63 74 &7 102 120 141 166 196 23
Plan Dio 14 16 18 21 24 28 33 38 44 51 60 70
Plan F i 10 1 12 14 16 18 2 24 25 33 38 44
Cancelacion de plan -4 -43 -56 -56 -7 -91 -107 127 -148 -174 -206 -243
Cancelacidn de plan
Plan Basico -21 -25 -29 34 40 47 56 66 77 -91 107 27
Plan Dilo 17 -20 -24 25 33 -39 45 54 63 -T4 35 03
Plan F 3 3 3 4 4 -5 6 7 3 9 1 3
Precio (S/.)
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes § Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Plan Basico 5/14.90 5/.14.90 5/14.90 5/.14.90 511490 51490 51490 51490 51490 51490 51490 51490
Plan Dio 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90
Plan Premium 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90
Ingresos (5/.)
Mes 1 Mes 2 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes § Mes § Mes 10 Mes 11
Plan Basico S/.581 S/.685 S/939 511,103 501,296 501,520 501,788 52101 512473 502920
Plan Dio 5/.559 5/.638 51835 51958 AR 511,317 501,516 501,756 512035 502394
Plan Premium 5/.499 S/1.549 5/699 SI795 5/.895 501,043 501,198 501,397 501647 501,596
Cancelacion de Plan 5414 -511,320 -511,823 -5l2112 -51.2,506 -51.2,929 -51.3.487 -5/.4,060 -51.4,758 -51.5,654
TOTAL 5498 54553 5/.652 54746 5/.806 5/.955 841,015 541,194 841,397 541,556
AND 2
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Total Suscripciones 434 545 685 861 1,083 1,363 1,715 2,159 2,719 3,425 4315 5,436
Plan Basico 201 366 461 580 730 919 1,157 1457 1,835 2,312 2913 3670
Plan Dio 28 110 138 173 217 273 343 432 544 685 863 1,087
Plan F i 55 69 26 108 136 171 215 270 340 428 539 679
Cancelacion de plan -371 -465 -586 -139 -929 1,170 1,474 -1,856 -2,337 -2,944 -3,710 4,674
Cancelacion de plan
Plan Basico -189 -237 299 37 474 -597 752 -047 -1,192 1,502 -1,893 -2,385
Plan Dio -160 -201 -253 -319 401 -505 636 -801 -1,009 1,271 -1,602 -2,018
Plan F 22 27 -34 43 -54 658 -86 -108 -136 171 -5 -271
AND 2
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Plan Basico 5/.14.90 51.14.90 5/.14.90 511490 5/.14.90 571490 5/.14.90 5/.14.90 5/.14.90 5/.14.90 5/.14.90 5/.14.90
Plan Dio 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/1.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90
Plan Premium 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90
Ingresos (S1.)
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Plan Basico 5/.4.336 515,453 51.6,869 518,642 5010877 5/.13,693 §/.17,239 51.21,709 81.27 342 51.34 449 51.43 404 5154 683
Plan Dio 513,51 514,389 51.5,506 516,903 5/.8,658 5/.10,893 5/.13,686 517,231 81.21,706 5127332 5134 434 5143371
Plan Premium 81.2745 513,443 5/.4.291 515,389 5/.6,786 518533 5/.10,729 5113473 S1.16,966 51.21,3587 S51.26,896 5133882
Cancelacion de Plan -8/.10,298 -8/12,399 -8/.16,246 -8/.20,491 -81.25,757 -§/.32,438 -51.40,873 -8/.51,459 -5/.64,806 -5.81,626 -§/.102,854 -§1.129,578
TOTAL 5/.294 57387 5/420 5/.443 5/.565 57681 5,781 57960 §/.1,207 §/.1,512 5/.1,880 5§/.2,359
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ANO 2
i Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23

Mes 24
Total Suscripciones 434 545 635 861 1.083 1.363 1715 2,159 2,719 3.425 4315 5.438
Plan Basico 291 366 461 580 730 919 1.157 1.457 1.835 2,312 2,913 3.670
Plan Dio i) 110 138 173 217 273 343 432 544 683 #63 1,087
Plan Premium 55 69 fils] 108 136 171 215 270 340 423 539 679
Cancelacidn de plan -306 -385 -435 612 -T69 -969 -1.220 1,537 1,936 -2,439 -3.073 -3,872
Cancelacion de plan
Plan Basico 160 -201 39 -401 505 -1,009 1,271 1,602 -2,018
Plan Diio 130 164 -26 -328 413 825 -1,040 1,310 -1,651
Pl 16 20 25 33 40 51 31 02 128 161 -203
ANO 2
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Plan Basico 5/.14.90 5/.14.90 5/14.90 5/.14.90 5/.14.90 5/.14.90 5/.14.90 5/14.90 5/.14.90 5/.14.90 5/.14.90 5/14.90
Plan Dio 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90
Plan Premium 574990 574990 5/.49.90 574990 574990 574990 5/.49.90 5/.49.90 574990 574990 574990 5/.49.90
Ingresos (54.)
Mes 13 Mes 14 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Plan Basico 5/4,336 5/.5,453 5/.8,642 5/.10,877 5/.13,693 5/17.239 5/21,709 5/27.342 5/.34 449 5/43.404 5/.54 683
Plan Dio 53,51 5/.4,389 516,903 5/.8,658 5/.10,893 5/.13.686 517,237 5/.21,706 5/.27,332 5/.34.434 5/43.371
Plan Premium 512745 513443 5/.5.389 516,786 518533 510,729 5113473 5/.16.966 5121357 5/.26.896 5/.33,662
Cancelacion de Plan -51.8,369 -51.10,537 -51.16.764 -51.21,058 -51.26.548 -5.33,418 -51.42,111 -51.53.041 -51.66.821 -51.84.173 -51.108,073
TOTAL 52,222 5.2,749 54,170 5/.5,264 S/.6,571 5/.8,236 5/.10,308 5/.12,972 S/.16,316 5/.20,561 5/.25,864
ANO 3
d Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Total Suscripciones 6.848 8.627 10,869 13.693 17.252 21738 27,387 34.508 43478 54779 §9.020 36,964
Plan Basico 4624 5.826 7.340 9.248 11.652 14681 18.498 23,307 29,366 37.001 46.621 58742
Plan Dilo 1,369 1724 2172 273 3,447 4343 5472 6,894 8,686 10,944 13,789 17,374
Plan | i 855 1,077 1,357 1.708 2,153 2712 3.417 4305 5.424 6.834 8.610 10,843
Cancelacion de plan 4,879 6,148 7,747 9,758 -12,296 -15,493 19,522 -24,597 -30,992 -39,050 -49.203 61,995
Cancelacidn de plan
Plan Basico -2,543 -3,204 -4,037 -5,086 65,408 8,074 10,173 -12,818 -16,151 -20,350 -25,641
Plan Dio -2,080 -2,621 -3,303 -4,16 -5,243 -6,606 5,324 -10,488 -13,214 -16,650 -20,979
Plan Premium -256 -323 407 512 645 813 1,025 1,204 1,627 -2,050 -2,583
ANO 3
Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Plan Basico 5/14.90 5/14.90 5/14.90 5/14.90 5/14.90 5/14.90 5/14.90 5/14.90 5/14.90 5/14.90 5/14.90 5/14.90
Plan Dio 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90 5/.39.90
Plan Premium 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90 5/.49.90
Ingresos (5.}
Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 25 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Plan Basico 5/.65.898 5/.86.807 5/.109,366 5/.137.795 5/.173.615% 51218747 5/.275,620 5/.347.274 5/.437 553 5/.551.315 5/.694.653 5/.875.256
Plan Dic 5154623 5/68,758 5186663 5/.109,166 51.173,286 51218333 51275071 51346571 51.436 666 51.550,181 51693223
Plan Premium 5/.42 665 5/.53.742 5/67.714 5/85279 5/.135.329 5/.170,508 5/.214,820 5/.270,658 51341017 5/.429.639 5/.541.315
Cancelacion de Plan 51,133,657 -5/.168,435 -51.212,250 -51.267,354 -51.424,451 -51.534,853 -51.673,880 -5/.849,076 | -5/1,069,845 | -5/1,348,005 | -5/1,69844
TOTAL 5.32,528 540,902 5/.51,493 5/.64,887 5,102,911 5/.129,609 5/.163,284 5/.205,707 5/.259,152 5/.326,468 S5/.41,353

Fuente: Elaboracion propia

8.2. Presupuesto de inversion del proyecto

La inversion privada del sitio web nos servira para poder integrar los componentes necesarios
para que el proyecto en funcion pueda seguir escalando. Ante ello, detallaremos cada punto de
las inversiones que se han realizado en forma grupal.

En cuanto a los activos fijos de dUit!, se especifica a detalle la necesidad para la operatividad
de duit!:

e Laptops personales: Este activo fijo servira para poder brindarles una herramienta de trabajo

fundamental, tanto al personal administrativo y al personal de automatizacion, con el fin de
tener puedan utilizar con fines laborales
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Camara Canon: Se adquirira la camara Canon para profesionales con el fin de poder grabar
los videos de los profesores, teniendo el personal debidamente protegido a ir a espacios de
grabacion. Fundamentalmente se usara para que los videos tengan una alta calidad y que los
alumnos puedan ver mejor.

Micréfono Maono: Acompafiado de la Camara Canon, también necesitaremos del
Micréfono Maono para tener los audios de alta calidad para la reproduccién de los videos
en el sitio web de dUit!

Con estas especificaciones, se detallan de manera numeérica los precios de cada activo fijo, asi
como la depreciacion lineal para los 3 productos que se registran en el Flujo de Caja.

Tabla 31: Detalle de inversiones de dUit!

Detalles de las Inversiones de dUit!

Activos Fijos

Detalle Cantidad Precio Total Tasa de dep. Dep. anual  [Dep. Mensual
Laptop personales 10 5/2.000 5/.20,000 10% 5/2.000 SI167
Camara Canon bl S/1.300 S/.2.600 10% 5/.260 5122
Microfono Maono el 5/.300 S/600 10% S/.60 S5
TOTAL 51.23,200 512,320 S$i.193

Fuente: Elaboracién propia

Por otro lado, en cuanto a los gastos preoperativos, consideramos los gastos en los cuales el
equipo ha incurrido en el sitio web. Se explica a continuacion los detalles de los gastos
preoperativos:

Prototipo: Para la realizacion del sitio web de dUit!, se contratd a un especialista en disefio
y creacion de paginas web, donde el gasto total fue de S/250

Publicidad: El equipo de trabajo ha invertido en publicidad por redes sociales para tener un
mayor alcance hacia aquellas personas que son nuestros segmentos de clientes. Ante ello, el
grupo ha incurrido en un gasto total de S/173

Capacitacion a profesores: Se dara capacitaciones a los profesores sobre el uso del sitio web
de dUit! para que puedan tener conocimiento y que no puedan tener dificultad al momento
de utilizarlo.

Sueldo a profesores (total): Para realizar el sueldo total de los profesores, se estimé que cada
profesor le tomara 3 horas en realizar los videos de acuerdo a lo que tiene conocimiento y a
lo que estara dirigido su ensefianza. Asimismo, se tomara en cuenta que por cada facultad
propuesta en nuestra idea de negocio seran 2 profesores. Esto quiere decir que solo en una
facultad, los 2 profesores contratados se demoraran 6 horas, lo cual, al tender 4 facultades
propuestas, tendremos un total de 24 horas. El sueldo por hora de cada profesor sera de S/45.
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Finalmente, el monto total que se destinara para el pago de sueldos de los profesores sera de

S/1080
e Dominio de Google (anual): Se realizara la compra del dominio de dUit!, donde tiene un

precio de S/295.

Los detalles de cada gasto preoperativo se cuantifican a continuacion:
Tabla 32: Gastos pre operativos

Gastos pre-operativos
Detalle Soles
Prototipo 31,250
Publicidad S/173
Capacitacion a profesores S/.250
horas/profesor 3
profesor / facultad 2
horas [ facultad 5
Facultad 4
Horas 24
Sueldo a profesores/hora Si.45
Sueldo a profesores (total) 571,080
Dominio - Google (anual) 5/.295.00
Total gasto pre-operativo 5/2 043

Fuente: Elaboracién propia

Por altimo, el capital de trabajo es lo que hace necesario para que el proyecto en curso siga
teniendo un soporte financiero y que pueda continuar operando. En ese sentido, consideramos
tener un capital de trabajo sobre las ventas de un 20%.

Tabla 33: Capital de trabajo

Capital de trabajo
Detalle %
Porcentaje de Ventas 20

Fuente: Elaboracion propia

8.3. Ingresos y egresos

En la seccion de ingresos y egresos, se detallan todas las fuentes de ingresos provenientes tanto
interna como externamente del giro de negocio de dUit!. En tal sentido, centrandonos en los
“Detalles de Ingresos”, los ingresos por inscripcion se detallan por mes en el punto 8.1 sin
considerar las cancelaciones de planes ya que, este ultimo seria lo que dejariamos de ganar.
Con respecto a las donaciones (a), Capital Angel (1ra etapa), Capital Angel (2da etapa) y las
donaciones (b) se explicara a detalle en el punto 8.6 del presente trabajo.

Por otro lado, en cuanto a los “Detalles de Egresos” se consideran los gastos operativos, gastos
administrativos, gastos de marketing, el gasto fijo mensual de Oracle y la inversion expuesta
que resulta un total de S/25,248. En cuanto a los gastos administrativos y de Marketing, se
considera un crecimiento constante para el afio 2 y 3, donde se espera tener mayor incremento
en la demanda y poder obtener mejores rentabilidades. En cuanto a las variaciones de los
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presupuestos de operaciones, marketing y recursos humanos, se explicara a mayor profundidad
en el punto 8.4 que hace referencia al Flujo de Caja Mensual teniendo un horizonte de proyecto
de 3 afios.

Tabla 34: Ingresos y egresos para flujo de caja.

 Detalles de Ingresos
| Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingreses por inscripeién 271,639 571,673 512,122 52,475 52,359 5/3,312 5/3,834 5/4,502 5/5254 5/6,155 517211 5/8.431
Donaciones (a) S/.250.00
Capital Angel (1ra etapa) 5/100.00 5/475.00 5/225.00
Capital Angel (2da etapa) 5/.180.00 5/315.00 5/.405.00
Donaciones (b) 5/300.00 5/.800.00 5/.900.00

Gastos Operativos 5/.4476 5/.4.476 54,476 5/.4.476 5/.4.476 574476 5/4.476 574476 574476 54476 5/4.476 574800
Gastos Administrativos 5/.3,680 5/.3,680 513,680 5/.3.680 5/.3.680 5/.3.680 5/.3.680 503,680 513,680 573,680 5/.3.680 5/.3.680
Gastos de Marketing S73 5173 SIAT3 SIAT3 SIAT3 SIT3 SIT3 SI73 SI73 SI73 SI173 SIL173
Gasto Fijo Mensual -Oracle SI.468 5/ 468 57465 5/.468 5/.468 5/.468 5/.468 5/.468 5/.468 5/.468 51.468 51.468
Inversion 5/.25.243

[ Mesis | Mes14 | Mes15 | Mes16 | Mes1? | Mes18 | Mes19 | Mes20 | Mes21 | Mes22 | Mes23 | Mes24
Ingresos porinscripcion 5110592 5013286 S/16667  §/20934  S/26322 SI33M8  SI4165¢  SI52419  S/66013  S/83138  SM104734  S/1319%6
Donaciones (a)
Capital Angel (1ra etapa)
Capital Angel (2da etapa)
Donaciones (b)

Gastos Operativos 515,034 505,034 515,034 5/5034 515,034 515,034 505,034 515,034 55034 515,034 515,034 506,520
Gastos Administrafivos 514754 5147584 514754 514754 54754 514754 5147584 514754 514784 54754 514,754 5147584
Gastos de Marketing SI173 SI173 3173 SI173 51173 SI173 SI173 3173 1173 51173 SI173 SI173
Gasto Fijo Mensual -Oracle S/.468 S/ 468 51468 S/.468 S/.468 S/.468 S/ 468 51468 S/.468 S/.468 S/.468 S/ 468
Inversin

[ Mes2s [ Mes26 | Mes27 | Mes2s | Mes29 | Mes30 | Mes3 | Mes32 | Mes33 | Mes34 | Mes35 | Mes36
Ingresos por inscripeién SL186.185  §/209337 /283743 /332241  S/418585  SIS7361 /864481  S/837.164  S1054782 S01328997 SL1674.473  S/2108794
Donaciones (a)
Capital ﬁ.ngd (1ra etapa)
Capital Angel (2da etapa)
Donaciones (b)

Gastos Operativos S17.270 517.270 517.270 517270 517.270 517270 517.270 517.270 517270 517.270 517.270 5/10,087
Gastos Administrativos 516219 56219 516219 516219 516219 516219 316219 516219 516219 516219 516219 516219
Gastos de Marketing 51225 51225 51225 51225 /225 51225 51225 51225 51225 /225 /225 51225
Gasto Fijo Mensual -Oracle 51,468 51,468 5/.468 51,468 51,468 51468 51,468 51,488 51,468 51,468 51,468 5/.468
Inversion

Fuente: Elaboracion propia

8.4. Flujo de caja

Para la realizacion del Flujo de Caja proyectado de dUit! se deben considerar todo lo
gue el negocio debe tener para el funcionamiento del mismo. Se detalla a
continuacion los gastos incurridos para la realizacion del Flujo de Caja
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Gastos Operativos

En cuanto a los gastos operativos que tendra el sitio web de dUit!, se realizan las
especificaciones por tramos en el horizonte de tiempo debido a que se ajustara y negociara con
el personal para la realizacion de los videos. Los videos que se necesitaran dentro de la
plataforma dUit! es realizarlos al comienzo del periodo (mes 0) para luego tener ciertas
actualizaciones de videos a lo largo del horizonte de tiempo. Se negociara con los docentes
sobre los detalles expuestos y que recibirdn una compensacién por aparecer su persona dentro
de nuestra plataforma virtual. En ese sentido, se detalla cada tramo del horizonte de tiempo a
continuacion:

Mes 0: Se considera el gastos que se esta destinando para la inversion inicial del sueldo total
para los profesores. En este periodo, si se realizan los videos para todas las facultades
disponibles en dUit!. Realizando todos los célculos respectivos, se obtiene un sueldo total
de S/1080.

Mes 1 - 11: En este periodo, se planea destinar el 70% del sueldo total de profesores de
periodo 0, siendo este un monto de S/756. Otro detalle importante a considerar es la
contratacion de tutores para las 4 facultades. Se prevé destinar el sueldo minimo de S/930
para los tutores, el cual se tendria un total de S/4,476 del mes 1 al 11.

Mes 12: En el mes 12, se realizara una actualizacion de los videos que estaran dentro de la
plataforma digital. Consideramos la contratacién de 1 profesor adicional, lo cual cada
profesor destinaria 2 horas para la realizacion de los videos, lo cual consta de 6 horas por
facultad y 24 horas en total. Se mantiene el sueldo por hora de S/45 manteniéndolo
constante, lo cual resulta S/1,080. A este resultado, afiadimos el sueldo de tutores de S/3,720,
lo que resulta destinar un monto de S/4,800.

Mes 13-23: Del mismo modo que se realizé los detalles entre el mes 1 al mes 11, se
considera el 70% de sueldo mensual del mes 12, afiadiendo el sueldo de los tutores que
estimaremos un crecimiento del 15% resultando S/4,278. El monto total de sueldos en el
mes 13 al mes 23 es de S/5,034

Mes 24: En este periodo, se considera también la actualizacion de los videos de acuerdo a
los temas de cada facultad. Se estima la contratacion de un docente adicional, contando hasta
ese momento 4 profesores con un sueldo por hora de S/50, teniendo un total de S/1,600. El
sueldo de tutores se incrementara en un 15% que destinamos S/4,920. EI monto total de
sueldos en el mes 24 es de S/6,520.

Mes 25-35: Durante los meses 25 al 35, se aplica el 70% de sueldos de profesores del mes
24 e incrementando un 25% el sueldo de tutores, teniendo un monto total de sueldos de
S/7,270.

Mes 36: La actualizacion de la plataforma con respecto a los videos, se considera la
contratacion de un docente mas para nuestro staff de profesores, contando con un sueldo por
hora de S/60 y destinando el sueldo de tutores, donde se prevé un aumento de 25% del
sueldo del periodo 35, teniendo un monto total de sueldos de S/10,087.
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Tabla 34: Monto total de sueldos.

Descripcion Mes 0 Mes 1-11 Mes 12 Mes 13 - 23 Mes 24 Mes 25 -35 Mes 36
Horas/profesor 3 2 2 2
Profesoresffacultad 2 3 4 5
1 facultadmoras 6 ] ] 10
Numero de facultades 4 4 4 4
4 facultades/hora 24 24 32 40
Sueldo a profesores/hora Si45 Si45 S/50 SI60
Sueldo total de profesores $/1,080 S/T56 $/1,080 S/T56 $/1,600 811,120 $/2,400
Sueldo de tutores 5/930 5/930 51930 51930 5/930 51930
Sueldo total de tutores $/3,720 873,720 §/4,278 574,920 816,150 SIT,687
Monto toral de sueldos 5/.1,080 5/.4476 5/.4,800 505,034 5/.6,520 SALT,270 510,087

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 35: Gastos operativos.

Datos de Gastos operativos
Crecimiento de sueldo tutores Afio 2 15%
Crecimiento de sueldo tutores Afio 3 25%
Porcion de sueldo por aparecer en videos 70%

Fuente: Elaboracién propia

Gastos Administrativos

Los gastos administrativos se consideran 2 factores para dUit!. El primer factor a considerar
son los miembros del equipo conformados por Katherine, Maria Fernanda, Claudia, Jaime y
Renzo donde recibirdn un sueldo de S/550 con un crecimiento del 30% cada afio a condicion
de negociacion en algin mes del horizonte de tiempo. Las funciones y roles que asumiran
dentro del proyecto de negocio dUit! seran los siguientes:

> Carpio Carazas, Jaime Daniel: Las principales funciones que realizard dentro del proyecto
estan relacionadas a estrategias de branding y de difusion a través de camparias digitales
tanto en Instagram como en Facebook para su posterior analisis a través Kpis.

> Chéavez Barboza, Andrea Claudia: En el presente proyecto, tendra la funcidn de ejecutar
campanas estratégicas de marketing, estrategias de branding e investigacion de mercados
para lograr el rapido y exitoso ingreso al mercado.

> Figueroa Romero, Renzo Martin: Se encargara de ver la parte financiera del proyecto, donde
tomara las mejores decisiones financieras que puedan dar mejores rentabilidades a la
empresa. Asi mismo, llevara las cuentas contables para tener registrado todas las operaciones
que realiza la empresa durante toda la vida del negocio.

> Moncada Araya, Maria Fernanda: Los principales roles que desarrollara en el proyecto sera
la realizacion de una correcta planificacion estratégica y la identificacion de insights de los
clientes.
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> Sé&nchez Gago, Maria Katherine: Los principales roles que desarrollaré en el proyecto sera
la de ejecutar campafias de Marketing Digital mediante la creacion de contenido de valor,
planificacion estratégica y comunicacion con los clientes para construir una buena
reputacion de marca.

El segundo factor a considerar son los miembros que estaran a cargo de la automatizacion, los
cuales tendran la funcion de ver las actualizaciones y el buen funcionamiento interno del sitio
web. Estos personales de automatizacion tendran un sueldo de S/465 realizando trabajos a
medio tiempo en diferentes momentos del dia. Los detalles de estos sustentos de ambos factores
se detallan a continuacion:

Tabla 36: Sueldos de miembros de equipo y de automatizacion.

I cvioual [ cCantidad Total
Sueldo de miembros del equipo 5/.650.00 5 S5/.2,750.00
Sueldo de personal de Automatizacion 5/.465.00 2 S/.930.00
Total 5/.3,680.00

Fuente: Elaboracion propia

Gastos de Marketing

En cuanto a los gastos de Marketing que se realizara desde el mes 0 hasta los préximos meses,
se estima lo incurrido en el Concierge, donde resulta un total de S/173 soles con un crecimiento
anual del 30% para potencial el canal en redes sociales. Dependiendo de la disponibilidad y
necesidad de aumentar estos crecimientos, se estimard un porcentaje adicional; sin embargo,
actualmente se prevé un crecimiento del 30% para tener mayor llegada a nuestro publico
objetivo y en general.

Tabla 37: Gastos de marketing.

Fublicidad de Instagram 5/.35.00
Fublicidad de Facebook S/.60.00
Fublicidad de instagram S5/.40.00
Fublicidad de Facebook S5i.38.00

Tortal S5/173.00

Fuente: Elaboracién propia

Préstamo Bancario

Se ha realizado una busqueda de bancos donde los términos y condiciones sobre el préstamos
sean los mas aptos para el emprendimiento de dUit!. En tal sentido, por consenso del grupo, se
eligio el banco BCP en donde se solicitara un préstamo de S/10,000 por un plazo de 30 meses
con un interés anual de 15% donde se realizara pagos mensuales y utilizando un cronograma
de pagos por el método francés. El préstamo en mencion se cotiza en el mes 6 de nuestras
proyecciones. Las especificaciones del préstamo se resumen en el siguiente cuadro.
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Tabla 38: Especificaciones de préstamo.

3.

10,000

30

15%

1

AT%
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il ===
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Fuente: Elaboracion propia

Una vez entendido los términos de la financiacién bancaria, se elaborara el cronograma de
pagos con el método francés por los 30 meses. Se debe precisar que el método francés en un
cronograma de pagos hace referencia a que las cuotas a pagar son iguales para todo el periodo.

Tabla 39: Cronograma de pagos.

Periodo Saldo Amortizacion Interés Cuota
1 S/.10,000 280.11 117.15 397.26
2 S/.9,720 283.39 113.87 397.26
3 S/.9,436 286.71 110.55 397.26
4 S/.9,150 290.07 107.19 397.26
5 S/.8,860 293.47 103.79 397.26
6 S/.8,566 296.91 100.35 397.26
7 S/.8,269 300.39 96.87 397.26
8 S/.7,969 303.91 93.36 397.26
9 S/.7,665 307.47 89.80 397.26
10 S/.7,358 311.07 86.19 397.26
11 S/.7,047 314.71 82.55 397.26
12 S/.6,732 318.40 78.86 397.26
13 S/.6,413 322.13 75.13 397.26
14 S/.6,091 325.90 71.36 397.26
15 S/.5,765 329.72 67.54 397.26
16 S/.5,436 333.58 63.68 397.26
17 S/.5,102 337.49 59.77 397.26
18 S/.4,765 341.44 55.82 397.26
19 S/.4,423 345.44 51.82 397.26
20 S/.4,078 349.49 47.77 397.26
21 S/.3,728 353.59 43.68 397.26
22 S/.3,375 357.73 39.53 397.26
23 S/.3,017 361.92 35.34 397.26
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24 S/.2,655 366.16 31.10 397.26

25 S/.2,289 370.45 26.81 397.26
26 S/.1,918 374.79 22.47 397.26
27 S/.1,544 379.18 18.08 397.26
28 S/.1,164 383.62 13.64 397.26
29 S/.781 388.11 9.15 397.26
30 S/.393 392.66 4.60 397.26

Fuente: Elaboracion propia

Para determinar si esta bien realizado el cronograma de pagos, el ultimo periodo del
saldo y las amortizaciones deben ser iguales, lo cual, en nuestro caso, si coinciden y se
pasara al flujo de caja realizado por el equipo de dUit!.

En los siguientes cuadros, presentamos el Flujo de Caja Libre y el Flujo de Caja del
Accionista (afiadido por el flujo de Financiamiento Neto). Se consideran todos los datos
utilizados y mencionados en los puntos anteriores para calcular la Utilidad Bruta, el
EBIT (o cominmente llamado Utilidad Operativa), Utilidad Antes de Impuesto y la
Utilidad Neta. Los gastos financieros (es decir, pagos de intereses de la deuda bancaria)
se consideran dentro del Flujo de Financiamiento Neto. Es por ello que, al tener todas
estas consideraciones, podemos realizar de una mejor proforma el flujo de caja libre y
flujo de caja del accionista en un horizonte de 3 afios.

Tabla 40: Flujo de caja libre y del accionista.

[ Meso [ Mest | Mes2 | Mes3 | Mes4 Mes & Mes § Mes 7 Mes B Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos 511,639 511873 S22 512475 512859 513312 5/3.884 514,502 515254 SI6155 si7.21 518,431
Plan Basico 51581 51685 51805 51939 511,103 501,296 5/1.520 511,788 512,101 512473 512,920 53442
Plan Dio 51559 S1.638 SI718 51838 51.958 Si1.17 11317 511,516 511,756 12,035 si2384 /2,793
Plan Premium 51499 51549 57599 51699 si.798 s/.898 511,048 501,198 51.1,397 SI1.647 S1.1,89 512,196
v sl st 510 si0 si0 510 si0 S0 sl 510 sl 810
Utiliclad Bruta 511,639 51,673 s.2122 §.2475 52,859 $.3,312 543,884 S.4502  S.5254  Si6155 s.7,211 L8431
Gastos Operativos Si4476 54476 -Si44T5  -5.4476 -5/4.476 514,476 [ -SI447T6 514476 514,500
Gastos Adminisirativos 51368 53680  -513680 513,680 513,680 -S13680  -S7380 -5/.3.680
Gastos de Marketing -S1173 51173 81173 51173 51173 51173 -S1173 51173
Gasto Fijo mensual - Oracle -5/488 -5/.488 -5/.463 51463 -51.458 51468 51483 51488 -5/.458 -51.458
Otras Ingreses (Financiamientc) 51920 51250 si0 57100 s1.475 501,025 si0 si0 S0 S35 51.1.205 51,900
Deprecizcion de equipos -5/193 -§/.193 -51193 5183 -51.193 50193 50193 51193 51193 -51.193 -51.133
EBIT -S.7,102  -SL7118  -SI6769  -SLE3MD  -SI5107  -SL5679 -SI.5,106 54489  -S.3557  -5.2520 -5/.575 S.16
Gastos Financisros si0 st 510 S0 si0 510 si0 S0 sl 510 sl 810
VAl -§.7,02  -S.7,118  -S.6769  -SLE340  -S.5107  -S5.5679 515,106 54489 -S.3557  -5.2520 -5/.575 S.16
Impussto a 1z Renta 5.0 500 /0 5.0 50 50 5/0 500 540 70 540 55
S UM SeW STMz SIS ST SIB30 SISO SISH06 Si4d SasT sias0  sies sl
Inversion 5125248
Gasto Fijo mensual - Oracle 51468 51468 51468 51468 S1.468 51458 S/.468 51488 51468 S1.468 51468 51453
Deprecizcion de equipos 51193 51193 51193 51193 51193 51193 S/.193 51193 51193 51193 51193 51193
Capital de Trabajo -5/.328 -S147 5150 -S71 -SI77 5191 51115 50123 57,150 -5/.180 -5/211 -5i244 -51.432
Saldo 570,000
Amortizacion 51280 51283 -si.287 -5/290 -51.293 -51.297
Inferés -SL117 50114 s 51107 51104 -51.100
Escudo Fiscal s135 s34 s/.33 5132 5131 5130

Flujo de caja del Accionista
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Mes 13 | Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 13 Mes 15 Mes 20 Mes 21 Mes 22

Mes 23 Mes 24
Ingresos 5110582 5013286 5i.16,667 5020934 5126322 5133119 5741654 5/52.419 5/66,013 5183138 5104734 5/.131.936
Plan Basico 5/4336 515,453 5/.6,869 55,642 SI10.877 5013693 517,239 521,709 5127342 5/34.449 5/43.404 51546383
Plan Dio 51351 514,359 515,506 516,903 58,658 5010893 5/.13,686 5117237 5/.21,706 5127332 5134434 5743371
Plan Premium 512745 513443 5/4.291 5/.5.359 516,756 515,533 51.10,729 5113473 5/.16,966 5021357 5/.26.596 5133882
Cv S0 Si0 S0 510 Si.0 5.0 Si.0 S0 S0 5.0 S0 5.0
Utilidiad Bruta 5/.10,592 §/.13,286 S/.16,667 §/.20,934 5/.26,322 §/.33,119 S/.41,654 5/.52,419 S/.66,013 5/.83,138 5/.104,734  S.131,936
Gastos Operativos -5/5.034 -575.034 -5/5.034 -57.5.034 -5/5.034 -575.034 -5/5.034 -515.034 -5/5034 -515.034 -5/5.034 -51.6.520
Gastos Administrativos -5/4.734 -574.754 -5/4.734 -574784 -5/4.734 -574754 -5/4.734 -514754 -5/4.734 -514.754 -5/4.734 -514.734
Gastos de Marketing -50173 -51.173 -5/173 -51.173 -5/173 -51173 -5/.173 -5/173 -5/.173 -5/173 -51173 -51173
Gasto Fijo mensual - Oracle -5/.468 -5/.468 -5/.468 -5/.468 -5/.468 -5/.468 -5/.468 -5/.468 -5/.468 -5/.488 -5/.468 -5/.468
Otros Ingresos (Financiamiento) S/.900
Depreciacion de equipos -5/.193 -5/.193 -5/.193 -5/.193 -5/.193 -5/.193 -5/.193 -5/.193 -5/.193 -5/.193 -5/.193 -5/.193
EBIT 5.839 512,633 506,014 §/10,282 5/.15,669 5/.22,466 51.31,001 5/41,767 5/.55,361 5/72,485 5/.94,061 51,119,798
Gastos Financieros S0 Si0 S0 510 Si.0 5.0 Si.0 S0 S0 5.0 S0 5.0
UAl 5.839 512,633 506,014 §/10,282 5/.15,669 5/.22,466 51.31,001 5/41,767 5/.55,361 5/72,485 5/.94,061 51,119,798
Impuesto a la Renta -5/ 248 -S777 -5/01,774 -5/3,083 -5/4,622 -5/6,628 -5/8,145 -5/12 321 -5/16,331 -5/21,383 -5027,754 -5/35 341
Inversion
Gasto Fijo mensual - Oracle 5/.468 51465 5/.468 57468 5/.468 57468 5/.468 57468 51.468 57468 S/.465 51468
Depreciacion de equipos 5/.193 5193 5/.193 5/.193 5/.193 5/.193 51193 5/.193 51193 5/.193 5/.193 5/.193
Capital de Trabaio -5/539 S/6TE 51853 501,078 501,359 501,707 512153 512719 -5/3.425 574319 575,441 516,850
Saldo
Amortizacion -5/.300 -5/.304 51307 -5L31 -51315 -5/.318 -5/.322 -5/.326 -5/.330 -5/334 -51.337 -50341
Interés -51.97 5193 -5/.90 -51.86 5183 -5I79 5175 ST 5168 -S54 -S/60 -51.56
Escudo Fiscal 5129 51.28 5126 51.25 5/24 51.23 5122 S 5/.20 5019 5118 Si.16

Mes 25 Mes26 | Mes27 | Mes28 | Mes29 Mes 30 Mes 31 Mes32 | Mes33 | Mes34 Mes 35 Mes 36
Ingresos SI186.185  5/209337  SI263743  SM332241  S/418585  SI527361  SI664461  S.BIT184  SI1054782 S.1328997 SL1674473 512109794
Pian Bisico S/68.898  S/86.807  SL100386  SLI37795  SLI73615  S/I218747  S/275820  SLM7I74 S/437553  S/S51315  S/B94653  S/875.256
Plan Dilo S/54623  S/68788  S/B6.663  SL109.186  SL137535  SL173286  S/218333  SI275071  SI3B571  S/436666  S/550.181 5893223
Plan Fremium S/42665  S.53.742  SIGTT14 SM85279  SM107.435  SL135329  SM70508  S/214820  S.270.858  S/341017  S.429638  S/541.315
v 500 510 510 S0 S0 S0 S0 S0 s sl s s
Utilidad Bruta S.166185  5.209,337  S.263,743  S.332241  S.418,585  S.527361  SL664.461  S.8T164  S.1,054782 S.1328997 S.1674473  S.21097%4
Gastos Operatives -517.270 -517.270 -517.270 -5(.7.270 -5(.7.270 -51.7.270 -51.7.270 -51.7.270 -S1.7.270 -S1.7.270 517270 -5(.10.087
Gastos Adminisirativos 516219 516219 516219 506219 506219 516219 516219 516219 516219 516219 516219 516219
Gastos de Marketing 51225 51225 51225 51225 51225 81225 81225 81225 81225 81225 51225 51225
Gasto Fijo mensual - Oracle -51.488 51488 51488 -51.488 -51.488 81488 81488 81488 -81.488 -81.488 -81.488 -81.488
Otros Ingresos (Financiamiento)
Depreciacion ds equipos -51.193 -51.193 -51.193 -51.193 -51.193 -51193 -51193 -51193 -81.193 -51.193 -51.193 -51.193
EBIT SL151,810  S5.194.962  S.249,368  SLI17,866  S.404.210  S.512386  SL650,086  S.822789  S.1,040407 S.1314622 S.1,660,098 5,202,601
Gastos Financieros 500 si0 si0 sl sl sl sl sl sl sl s/ s/
UAl SL151,810  S5.194,962  S.248,368  S.L317,866  S.404.210  S.512386  SL650,086  S.822789  S.1,040407 S.1314622 S.1,660,098 5,202,601
Impuesto a Iz Renta -S/44764 /57514 -S(7354  -S/S3TT0  -SA119.242  -§0151331  -S191,775  -S/242723  -&/306920  -S/387814  -S/489.729  -SI617,317
Inversién
Gasto Fijo mensual - Oracle 51468 51468 51468 51468 51468 51468 51468 51468 51458 51458 81488 81488
Depreciacion ds equipos 57193 s7.193 s7.193 s1.193 s1.193 51193 51193 51193 51193 51193 51193 51193
Capital de Trabaio 518630 -SM10.881  -SL13700  -SM17269 -SI21755  -S/27420  -S(34541 543524 -SI54843 5169085  -S/47.084 51421959
Saldo
Amortizacion 81345 51349 51354 -51358 51362 -51388 81370 81375 81379 -51:384 -51:388 51393
Inferés -81.52 -81.48 8144 -81.40 8135 Tk 8127 822 8118 8014 819 815
Escudo Fiscal 8115 8114 8113 8112 8110 s19 S8 17 sI5 s/4 /3 S1.1

S/98,675  SL126,845

Fuente: Elaboracion propia

8.5. VAN

Antes de calcular el Valor Actual Neto (en adelante, VAN), se debe obtener los datos

necesarios para poder tener nuestro Costo de Oportunidad (en adelante, Cok). Se precisan los
siguientes datos a considerar:

Tasa Libre de Riesgo (Rf): Obtenido en el Boletin informativo, BCRP
Beta: Obtenido del sitio web de Damodaran

Prima de Mercado (Rm-Rf): Obtenido del sitio web de Damodaran
Riesgo Pais (Rp): Obtenido en el Boletin informativo, BCRP

Formula del Costo de Oportunidad: COK = Rf + B * (Rm - Rf) + Rf
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Tabla 41: Calculo del Cok.

Rf 1.49%
Beta 0.97
Rm 8.50%

Rf 2.25%

Rp 172%

Cok (Re) 9.27%

Fuente: Elaboracion propia

Una vez hallado en COK de dUit!. se procede a calcular el WACC (Weighted Average Cost of
Capital). En cuanto al patrimonio, se considera los datos de los aportes de los fundadores
(S/500) y lo que queda en la empresa como los activos fijos en cuanto a las laptop personales
(S/20,000). En cuanto a la deuda de la empresa, se considera el aporte de los familiares (S/420)
junto con el préstamo bancario del BCP (S/10,000). Ante los datos expuestos, se presentan los

calculos de WACC.
Formula: WACC = Ke*[E/(E+D)] + Kd * (1- impuestos) * [D/(E+D)]

Tabla 41: Calculo del WACC

Patrimonio 5/.20,500.00
Deuda 5/10,420.00
COK (Re) 9.27%
Tasa bancaria 15%
Impuestos 29.5%
WACC anual 9.71%

Fuente: Elaboracién propia
Se procede a realizar el Flujo de Caja del Accionista y Flujo de Caja Libre de manera anual
con un horizonte de tiempo de 3 afos. Se precisa que los datos corresponden a la suma del flujo
de caja mensual, tomando como referencia el aiio 0 como el mes 0, es decir, donde se
consideran todos los gastos preoperativos y demas que se incurren en dicho periodo.

Tabla 42: Flujo de caja libre y accionistas
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Flujo de Caja Libre y Accionista

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3
Ingresos Si49 715 S/600581 519587 124
Gastos Operativos -5/54.036 -5/61,894 -5/.90,053
Gastos Administratives -5744 160 -S15T 408 -5174.630
Gastos de Marketing -5/ 2,076 -S/2,076 -52,699
Gasto Fijo mensual - Cracle -3(.5,616 -3(.5,616 -3 5,616
Otros Ingresos (Financiamienio S1.920 S/4.150 S4.900 S0
Depreciacion de equipos -32,320 -32 320 -3f2.320
EBIT -51.54,343 51472397 519,411,506
Impuesto a la Renta Si0 -5/139,357 -52, 776,483
© UNes S92 -S54343 SL333,040  SL6635323
Inversion -5125248
Gasto Fijo mensual - Cracle S/.5.616 S/.5.616 S/.5.616
Depreciacion de equipos S/.2.320 572320 S5/.2 320
Capital de Trabajo -5/.328 -501,791 -54.31,119 51.33.237
Flujo de Caja Libre =5/.24, 656 =5/ 48,195 5/.309,857 5/.6,676,496
Saldo S10,000.00
Amortizacion -5/1. 73067 515616 S5i5.616
Interés -5/652.90 512320 512320
Escudo Fiscal 51192 60 -51.31.119 5133237
Flujo de caja del Accionista -5/.24, 656 -5/40,389 5/ 286,674 SL6, 717,669

Fuente: Elaboracién propia

Luego de tener los resultados anexados en el cuadro anterior, podemos calcular el VAN de
acuerdo a cada flujo realizado. En el caso del Flujo de Caja Libre se debera usar el WACC para
descontar todos los periodos; mientras que para el Flujo de Caja del Accionista se utilizara el
COK para realizar los descuentos respectivos.

Tabla 43: Calculo del VAN

VAN (FCL) 515,244 6TG
PR. Dezcontado 2

PR. Simple 1.24

VAN (Acc) §/.5,327,031
PR. Descontado 2

PR. Simple 1.23
Fuente: Elaboracion propia

Para tomar en cuenta, cuando el indicador del VAN resulta mayor a 0, significa que el negocio
es rentable, lo cual se deberia tomar definitivamente todas las proyecciones.

e VAN (FCL) = S/5,244,676 - Por el lado del Flujo de Caja del Accionista, el VAN es mayor
a 0, lo que nos menciona es que el negocio es muy rentable y que esta creando valor para
la empresa. Nuestros beneficios son superiores a nuestra inversion. En cuanto al Periodo
de Recupero Descontado, nos muestra un valor de 2, lo que se interpreta que recién en
el afio 2 recuperaremos nuestra inversion.
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e VAN (FCA) =S/5,327,031 - Del mismo modo, el VAN es superior a 0, lo que es un negocio
rentable y crea valor para los accionistas, al momento de decidir y evaluar por la
continuidad del negocio. El periodo de Recupero Descontado para el Flujo de Caja del
Accionista también resulta con un valor de 2, lo cual, indica que para el segundo afio
recuperaremos nuestro dinero invertido

8.6. Financiamiento

Para el proyecto de dUit!, se debe tener un S/24,656 en el mes O para poder realizar nuestro
proyecto. En ese sentido, se plantea obtener financiamientos de diversos medios para
sobrellevar nuestro negocio a lo largo del horizonte de tiempo. Para el punto del
financiamiento, consideramos 3 factores importantes para el negocio de dUit!. El primero es
sobre los Fundadores (equipo de dUit!), luego los familiares de cada uno de los miembros del
equipo para poder obtener fondos y por altimo, las donaciones. Se especifica en los siguientes
cuadros los datos necesarios:

Tabla 44: Financiamiento de dUit!

Soles
Fundadores S/.500.00
Familiares S/420.00
Donaciones (a) S5/.250.00
Total $/.1,170.00

Fuente: Elaboracion propia

El equipo fundador establecié como acuerdo de financiamiento invertir s/. 100 por persona,
debido a que todos los integrantes son estudiantes universitarios, con practicas pre
universitarias mal remuneradas y con gastos muy relacionados a articulos de primera
necesidad, lo cual le impide tener disponibilidad de dinero inmediata para invertir en proyectos
futuros.

Tabla 45: Financiamiento de fundadores

Fundadores S/
Jaime Carpio S/.100
Andrea Chavez SL100
Renzo Figueroa S5/.100
Maria Moncada SL100
Katherine Sanchez S.100
Total S/.500

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, también se ha pedido financiamiento a los familiares de los miembros del equipo
para que puedan apoyar con el capital interno y se pueda utilizar para fines del proyecto. Cada
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familiar realizara el aporte de capital en diferentes montos de acuerdo a la disponibilidad
economica y la confianza que tienen con el proyecto de dUit!.

Tabla 46: Financiamiento de familiares

Familiares S
Adriana Araya Menacho 5170
Santos Figueroa lzquierdo 5/.100
Carmela Barboza 5/.90
Francisco Sanchez S/.90
Maria Palomino Jordan SI70
Total S/.420

Fuente: Elaboracién propia
(a): Las donaciones se recibiran en el segundo mes del primer afio.

Para los siguientes meses, partiendo desde el mes 3 hasta el mes 39, consideramos 3 etapas en
la busqueda de financiamiento para nuestro emprendimiento. Detallamos a continuacion por
etapas:

e Primera etapa: Se realiza mediante un Capital Angel, quien es la Sra. Silvia L6pez la cual
estd dispuesta a realizar transferencias monetaria a dUit! a cambio de acciones. De esta
manera se hara acreedora de parte de la empresa. Ademas, tiene una red de contactos de
docentes que nos puede facilitar personal para que sean contratados y mostrar sus
ensefianzas a los alumnos. Se detallan las siguientes transacciones por parte de la Sra. Silvia
Lopez.

Tabla 48: Financiamiento de familiares

Primera etapa |Monto destinado
Silvia Lopez /100
Silvia Lopez S/175
Silvia Lopez 51,225

Fuente: Elaboracion propia

e Segunda Etapa: Se realiza nuevamente con Capital Angel a través del Sr. Juan Montalvo
para permanecer como accionista de nuestro emprendimiento, lo cual ha generado los
siguientes montos para dUit!. EI Sr. Montalvo tiene una red de contactos que tienen
experiencia en temas digitales y plataformas de software, los cuales pueden ser utilizados
por dUit! en el futuro a fin de mejorar la automatizacion y gestion interna del sitio web.

Tabla 49: Financiamiento de familiares
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Primera etapa |Monto destinado
Juan Montalvo S/.180
Juan Montalvo S/.315
Juan Montalvo S/.405

Fuente: Elaboracion propia

e Tercera etapa: Por ultimo se especifica que se realizard nuevamente un pedido de donacion
en los meses de 5, mes 11, mes 12 y mes 13 por un monto de S/800, S/800, S/900 y S/900,
respectivamente.

Con estos datos necesarios, se realiza el cuadro resumen donde se detalla todo lo explicado
lineas arriba con la etapa de gestacion de 3 meses a 39 meses.

Tabla 50: Capital angel por etapas

Etapa de gestacion (3-39 meses)

50 el 113
Precio x accion Acciones Mes 3 Mes 4 Mes 5 Recaudado
Primera etapa Capital .ﬁ'mgel S/.2.00 250 37100 ST 5/.225 S/.500
60 105 135
Precio x accion Acciones Mes 9 Mes 10 Mes 11 Recaudado
Segunda etapa | Capital Angel S/.3.00 300 S/.180 51315 5/.405 5/.900.00
Mes 5 Mes 11 Mes 12 Mes 13
Tercera etapa Donaciones SLE00 5/.800 51,900 51900 i)

Fuente: Elaboracion propia

Luego de especificar todos los datos del financiamiento durante los meses mencionados, se
elaborara una tabla donde se contabilizard& mensualmente lo que ingresara como saldo al
negocio de dUit! y que se usara para compensar las pérdidas al comienzo del proyecto.

Tabla 51: Capital angel por etapas

Financiamiento de dUit!

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13
Fundadores 5500
Familiares 5420
Donaciones () 51250
Capital finge\ {1ra etapa) 57100 SIATS 51225
Capital Angel (2da etapa) S/.180 81315 5/.405
Donaciones (b) Sr.800 S/.300 S/.900 5900
Total de financiamiento 51.920 §1.250 S0 Si.100 81175 811,025 5.0 S0 S0 5i.180 51315 511,205 5/.900 §1.900

Fuente: Elaboracion propia
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9.

9.1.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El problema que existe actualmente entre los estudiantes de colegio es la falta de orientacion
vocacional a consecuencia de la pandemia. Ante ello, se evidencio la necesidad de
facilitarles crear una herramienta donde se pueda brindar experiencias por facultad y cursos
para motivarlos a estudiar aquella carrera que esté alineada a sus intereses y habilidades.

Se validé el problema con estudiantes a traves de entrevistas y se comprob6 que los
estudiantes de 4to y 5to de secundaria de diversos colegios de Lima no tenian la seguridad
de su carrera profesional a seguir durante los préximos afios, hecho que fue importante para
la idea del presente trabajo.

Tras haber realizado las entrevistas, hemos podido evidenciar la clara problematica que
presentan los jovenes hoy en dia, aun teniendo acceso a internet, asi como en el hacer test
vocacionales, dandonos la oportunidad de crear un sitio web, en donde cada estudiante de
colegio podréa ver experiencias de egresados e interactuar e incluso compartir experiencias
con otros estudiantes que estan pasando por la misma situacion

La creacion de la plataforma digital de dUit! ayudara que muchos alumnos puedan encontrar
su carrera profesional, con la ayuda de asesores, los alumnos podréan tener un proceso de
eleccién mucho mejor en compafiia de un profesional. Podran resolver todas sus dudas y
vivir una experiencia distinta y Unica.

Se evidencio el interés y la preferencia de hombres y mujeres que son padres de familia con
hijos en 4to y 5to de secundaria hacia un producto como dUit!, ya que este les permitira a
sus hijos tener un primer contacto con aquella carrera que piensan estudiar en un futuro.

Pese a la existencia de otras plataformas como Instagram, Tik tok o Snapchat, la red social
de Facebook sigue siendo el mejor canal para transmitir informacion relacionada a la
propuesta de valor que tiene una empresa, amplificar su mensaje y generar interés a la partir
de la misma, tal y como lo demuestra las interacciones obtenidas a partir de cada camparia
publicitaria generada por el grupo de trabajo.

Durante todos los experimentos se logro un total de 63 leads, lo cual significa que se superd
el objetivo de lograr 40 leads durante el mes de Junio. Todo ello gracias a una adecuada
combinacion entre segmentacion empleada, texto y formatos utilizados (piezas gréficas,
secuencia de imagenes y videos).

El video es el formato que dio los mejores resultados en la plataforma de Facebook, luego
de los 3 primeros experimentos, esto debido a que es el formato més difundido por tal red
social.
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e Utilizando el video como formato de comparacion, se determind que Facebook genera una

9.2.

10.

mayor cantidad de leads respecto de Instagram.

Recomendaciones

Aumentar la cantidad de dinero invertida y el nimero de dias que durara la campafa
publicitaria en la red social de Facebook, a fin de impactar a mas personas pertenecientes al
segmento de clientes y lograr mejores resultados reflejados en mas comentarios, likes,
compartidos y mensajes enviados directamente al buzon de la fanpage.

Contribuir periodicamente sobre el seguimiento y evaluacién al estudiante del colegio donde
pueda sentir que el equipo estd conformado por dUit! se preocupa por sus decisiones a través
de un sistema virtual de mensajeria (redes sociales, correo, llamadas) manteniendo contacto
y mayor acercamiento con dichos estudiantes.

Se recomienda poder hacerle seguimiento a cada uno de los docentes que pertenecen a dUit!
y asi poder seguir de cerca el proceso de aprendizaje de cada uno de los alumnos. Ademas
de poder brindar capacitacion constante acerca de las nuevas lesiones que se integraran en
la web.

Para futuras camparias publicitarias es importante utilizar el formato de video a fin de
humanizar la marca y aprovechar que estos son perfectos para atraer nuevos prospectos.

BIBLIOGRAFIA

Andina.pe. (2020). 75,1% de nifios y jovenes del Per( accedieron a Internet en el primer
trimestre del 2020. Disponible: https://andina.pe/agencia/noticia-inei-82-peruanos-usa-
internet-a-traves-un-celular-746720.aspx (Recuperado: 05 de Junio del 2021).

Carreto, Harispe y Vaz. (2015). The business model canvas: Un lenguaje comudn para
describir, visualizar, evaluar y cambiar modelos de negocio. Disponible en:
http://www.fadu.edu.uy/marketing/files/2013/04/BMC_2015.pdf (Recuperado: 13 de Abril
del 2021).

G-talent. (2020). Guia definitiva de Facebook ads. Disponible en: https://www.g-
talent.net/wp-content/uploads/2020/04/G-Talent-Guia-Facebook-Ads-2020.pdf
(Recuperado: 13 de Abril del 2021).

- 139 -


https://andina.pe/agencia/noticia-inei-82-peruanos-usa-internet-a-traves-un-celular-746720.aspx
https://andina.pe/agencia/noticia-inei-82-peruanos-usa-internet-a-traves-un-celular-746720.aspx
http://www.fadu.edu.uy/marketing/files/2013/04/BMC_2015.pdf
https://www.g-talent.net/wp-content/uploads/2020/04/G-Talent-Gu%C3%ADa-Facebook-Ads-2020.pdf
https://www.g-talent.net/wp-content/uploads/2020/04/G-Talent-Gu%C3%ADa-Facebook-Ads-2020.pdf

e Hootsuite. (2019). Publicidad en Facebook: La guia completa. Disponible en:
https://blog.hootsuite.com/es/crear-anuncios-en-facebook/ (Recuperado: 14 de Abril del
2021).

e INEL (2020). Poblacion y vivienda. Disponible:
https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/poblacion-y-vivienda/ (Recuperado:
03 de Junio del 2021).

e Oracle (2020). Cloud Price List. Disponible: https://www.oracle.com/cloud/price-list.html.
(Recuperado: 16 de Junio del 2021).

e Punto.pe (2020). Tarifas y formas de pago. Disponible en: https://punto.pe/tarifas.php.
(Recuperado: 16 de Junio del 2021).

e CIO México. (2020). Apps moviles educativas, un aliado del aprendizaje en casa.
Disponible en https://cio.com.mx/apps-moviles-educativas-un-aliado-del-aprendizaje-en-
casa/. (Recuperado: 18 de Junio del 2021)

e Cristian Sanchez (2018). ¢(Cudl es la diferencia entre gastos y costos en los negocios?.
Disponible en https://www.empresaslogros.cl/blog/cu%C3%A1l-es-la-diferencia-entre-
gastos-y-costos-en-los-negocios. (Recuperado: 18 de Junio del 2021).

11. Anexos

Preguntas a estudiantes de colegio:

e ;En qué grado te encuentras cursando actualmente?

e ;En estos momentos te encuentras seguro(a) de qué carrera vas a elegir?

e ;Qué informacion necesitas para tomar la decision de la eleccion de tu carrera profesional?

e ;Queé tan relevante son para ti los comentarios que tengan los demas acerca de tu eleccién
de carrera?

e Debido a la pandemia, ¢qué dificultades has tenido para elegir tu carrera profesional, debido
a la falta de orientacion vocacional presencial?

e ;Qué tan frecuente escuchas de tus conocidos “no sé qué estudiar”?

e Considerando tus intereses, mencionar que actividades te gusta hacer relacionandolo con
carreras profesionales.expert
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e ;Que necesitas para tomar la decision de tener una carrera profesional?

e ;Que herramientas te ayudan a obtener informacion, respecto a la carrera que te interesa?

Preguntas a Padres de Familia:
e ;Aceptarias la carrera que su hijo elija o hay ciertas carreras que no aceptarias?

e ;Rechazarias una universidad, que conlleve un mayor esfuerzo econémico a comparacion
de otras?

e Considerando su preferencia, ¢En qué universidad le gustaria que su hijo(a) estudie en los
préximos afios?

e ;Por qué es tan importante que su hijo elija de manera adecuada una carrera profesional?
e ;Usted considera que esta involucrado en la decision de la eleccién de carrera de su hijo?
e ;Hay alguna otra persona que influya en las decisiones de eleccion de carrera de su hijo?

e ;Tiene alguna preferencia de carreras que le gustaria que su hijo estudie?

Pregunta a Expertos:

e Segun tu experiencia, ¢Qué tan bien informados se encuentran los jovenes de entre 15 a 17
afios, acerca de las carreras profesionales?

e ;Qué orientacidn necesitan los jovenes de entre 15 a 17 afios, para elegir correctamente una
carrera universitaria?

e ;Cudl es el mayor desafio que enfrentan los jovenes actualmente al momento de elegir una
carrera profesional?

e ;Como ayudaria a que los jovenes elijan adecuadamente una carrera universitaria?

e En base a su experiencia, ¢que podria sugerirle a un joven estudiante para que tome una
decision para la eleccion de su carrera?

e ;Considera que es adecuado que un padre de familia influya en gran medida en las
decisiones que toman sus hijos, respecto a la carrera que desean estudiar? ¢;Por qué?
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e En tiempos de pandemia, (Como crees que se ha visto influenciada la decision de los
jévenes en la eleccidn de su carrera universitaria?

Pregunta a Docentes:

e En base a lo presentado, ¢Qué es lo te llamd més la atencidn de la pagina web de dUit!?

e ;Consideras poder trabajar dictando cursos dentro de la plataforma en tus tiempos libres?

e ;Que tipo de requisitos necesitas para poder aceptar la propuesta de pertenecer a dUit!?

e ;Cuantas horas estas dispuesta a trabajar dictando cursos?

e ;Te gusta recibir capacitaciones antes de poder iniciar con los cursos?

e ;Cudl es el sueldo promedio que estarias dispuesta a recibir?

e ;Tienes alguna idea nueva gue te gustaria sugerirnos?

Preguntas a Desarrollador de web:

e ;Cuales son las ventajas y desventajas del uso de vercel a comparacion del desarrollo de una
web desde 0?

e ;Cudl es tu opinion general como desarrollador sobre el sitio web?
e ;Cuanto tiempo crees que deberia tener un mantenimiento nuestro sitio web?
e En tu opinion, ¢a que se debe los problemas de carga y que podemos hacer para mejorarlo?

e ;Crees tl que es posible enlazar a las redes sociales directamente?
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